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 : الملخص  

البحث        بي إلى    يهدف  العلاقة  الترويج  اكتشاف  عوامل  توافر    الاستراتيجيات و   الابتكاري ن 

التنافسية    بعاد إ ب   التنافسية  السوقي الميزة  الحصة  الدراسة  ن ضم ت و   . للشركة ة  وحماية  عينة  ت 

  التطوير العقاري التسويق و من موظفي إدارة التسويق والمبيعات ببعض شركات    موظفا  (  85) 

التي   البحث وتمثلت مشكلة  في مصر   التساؤلات  فيه  فـي  تتكامل  واقع ا  الترويج   تصف  عوامل 

والخد   جيات والاستراتي  الابتكاري  التسويقية  الشركات  في  علي  مية  التنافسية  انعكاسه  ومدي 

و   الميزة  للشركة   الحصة حماية  التنافسية  توفر    . السوقية  مستوي  المشكلة حول  تم صياغة  وقد 

  مجتمع البحث المتمثل في من وجهة نظر    والاستراتيجيات التنافسية   الابتكاري عوامل الترويج  

التطوير  و   ق التسوي قسم التسويق في شركات    ات من موظفي  التسويق والمبيع   يري مد موظفي و 

على    وقد   ، العقاري  الباحثة  العلاقة  اعتمدت  طبيعة  علي  للوقوف  الاستطلاعية  الدراسة  نتائج 

لها  حلول  ايجاد  البحث  يجاول  التي  المشكلة  مع  اتساقها  ومدي  المتغيرات  اعتمدت    ، بين  كما 

و علي   الوصفي  مـن  المنهج  ا مجموعة  بين    العلاقة معنوية    لاختبار حصائية  ل الأساليب 

كشفت    يرات، المتغ  هناك  وقد  أن  البحث  بين   ارتباط نتائج  الترويج    دال    الابتكاري عوامل 

  البحث الحالي دوات  أ فراد العينة علي  أ   استجابات التنافسية للشركة من خلال  ستراتيجيات  ال و 

التنافسية  وبين   السوقية  الميزة  الحصة  أهمية  ما  وهذا    ، ة بالشرك   الخاصة وحماية  يؤكد 

التي  هم  أ للوقوف علي    البحث محل    المتغيرات   علاقة هذه استكشاف   العوامل والاستراتيجيات 

التسويق   موظفو يتبناها   ومدي   ادارة  عوام همية  أ   المتميزين    الابتكاري الترويج    ل توفر 

و و   للشركة التنافسية  الاستراتيجيات  علي  انعكاسه  و  مجال  ميزتها  في  السوقية  حصتها 

التوص   ة حث ا الب   ت أوص وقد    ، اختصاصها  من  والجهات  يات  بعدد  تنفيذها    المنوطة واليات 

وكان   ا   أهمها بتنفيذها  علي  ل ضرورة  ال ضرورة  حرص  تنمي  تمويل  التي  التدريبية  برامج 

كيفية تطبيقها  و   تأثيرا كثر  الأ الاستراتيجيات التنافسية  و   الابتكاري عوامل الترويج  نشر ثقافة  ت و 

بأهمي   انتباه   فت يل مما  ،  بالشركة  الشركات  في  القرار  الترويج  و ة  متخذي  مفهوم  تبني  ضرورة 

التنافسية و   الابتكاري  الحالي    الفعالة   الاستراتيجيات  البحث  اليها  اشار  العاملين التي    ، لدى 

باعتبارهم   بهم  تأثيرا  علي  و الع أهم  والاهتمام  الصورة  التنافسية و   الميزة امل  ينعكس على  بما 

الباحثة    . للشركة السوقية    صة لح ا   حماية و   الذهنية  قدمت  مستقبلية  كما  لبحوث  مقترحات  عدة 

 عينات مختلفة. بعاد و بأ   ل متغيرات البحث الحالي تتناو 

 افسية  ن الت   ة الميز   -  ستراتيجيات التنافسية ال   –  الابتكاري   الترويج   : المفتاحية الكلمات  
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  ، مشكلة البحث وتساؤلاته  ،البحثأهمية    البحث،أهداف    :عناصر وهي  عشرةيتضمن هذا البحث       

السابقة والدراسات  النظري  البحث  ،الطار  البحث  ،فروض  وإجراءاته  ،حدود  البحث   مث  ،منهج 

 عن التنفيذ  ةالمسؤولعرض النتائج ومناقشة النتائج واخيرا التوصيات واليات تنفيذها والجهات 

 : وتعرض الباحثة هذه العناصر على النحو التالي

البأهـدا  :أولً  اكتشاف    :حثف  إلى  البحث  الترويج    طبيعةيهدف  عوامل  بين   الابتكاريالعلاقة 

ووالاسترات التنافسية  عن السوقية  والحصة  التنافسيةالميزة    علىا  مانعكاسهيجيات  الكشف  وكذلك   ،

ة ا  بالميزة التنافسي ارتباطوأهم الاستراتيجيات التنافسية الأكثر  .  متغيرات البحثبين    رتباطالاطبيعة  

السوقيةحماية  و ال  ،الحصة  مستوي  رفع  في  تاثيرا   الأكثر  العوامل  علي  الضوء  يلقي  ميزة مما 

للشركات أو  .التنافسية  الترويج  همية  إبراز  التنافسية    الابتكاريعوامل  الاستراتيجيات  في وتطبيق 

الميزرفع   البحث  ،للشركةالتنافسية    ةمستوي  يهدف  عن  إ  كما  الكشف  بين معنوية  لي   الفروق 

تطبق   التي  الترويج  الشركات  التنافسية    الابتكاريعوامل  تأثيرالأوالاستراتيجيات  والشركات    ا  كثر 

يسعي كما    .لهذه الشركات  ةالسوقي  ة التنافسية والحصةومدي انعكاس ذلك علي الميز  ،التي لا تطبقها

عن   للكشف  الترويج  أالبحث  عوامل  لفت    الابتكاريهم  يجب  القر   انتباه التي  في  متخذي  ار 

و ات  الشرك  الترويج  لها  مفهوم  تبني  وضرورة  ال   الابتكاري أهمية  تنافسية  والاستراتيجيات 

العاملين  لدى  كما    ، الفعالة  للشركة.  السوقية  الحصة  وحماية  الذهنية  الصورة  على  ينعكس  بما 

وعينات   بأبعاد  الحالي  البحث  متغيرات  تتناول  مستقبلية  لبحوث  مقترحات  عدة  الباحثة  قدمت 

 فة. مختل 

 ً متـدادا  للجهـود المبذولـة  عـد اي    حيث  ،اعتباراتعدة  يستمد البحث أهميته من    :همية البحثأ  :ثانيا

والاستراتيجيات التنافسية في الشركات التسويقية   الابتكاريبالترويج  ـايا الخاصـة  فـي مناقشـة القض

و  بالميزةوعلاقتها    ،والخدمية السوقية حماية  التنافسية  اوهــ  ،الحصة  أحـــدث ذه  مــن  لمتغيـــرات 

وخاصة  أدبيــات   الاعمال  التسويإدارة  لاكتشاف    .قإدارة  محاولته  في  البحث  أهمية  وتجلت 

الترويح   التي    الابتكاري عوامل  التسويق  إدارة  موظفي  لدي  التنافسية  ت عد  والاستراتيجيات 

تخرج    القاطرة  منتج  بأ التي  السوق. إ ي  إلـى مزيـد    لي  التوصـل  المتراكمـة بهـدف  المعرفـة  مـن 

الخاصة بهذاو المفاهيم  للكتابات   ،المجال  التـي تسـاعد علـى تنميـة  البحث يمثل إضافة  فإن  ومن ثم 

السـابقة  الدراســات  مـن  العديــد  تبــين وجـود  البحـث  أدبيــات  وبمراجعـة  المجال.  هذا  في  العلمية 

تناولــت طب الأجنبيـة،  الأعمــال  بيئـة  المباشــرةــيعفــي  الطردية  العلاقة  الترويج    ة   الابتكاريبين 

فــي حـدود   -  لـم ترصـد  الباحـثةإلا أن    ،وكذلك علاقة الاستراتيجيات التنافسية بها  ،ةالتنافسي  ةوالميز

والمصرية  ةأي  -  علمـها العربيـة  الأعمــال  بيئـة  فـي  العلاقة    ، دراســة  هذه  طبيعة  بين تناولــت 

الثاالمتغير البحثي  ،معا  لاثة  ت  الفجوة  سد  خلال  من  تبرز  البحث  هذا  أهمية  فإن  ثم  بيئة ومن  في  ة 

العربية والمصرية.   السـابقة والأعمال  الدراسـات  فـي  نـدرة  تبـين وجـود  البحـث  أدبيـات  بمراجعـة 

تناولـ الفروق    ،متغيراتهبـين    العلاقة طبيعـة    تالتـي  البحث  يبرز  المرتفعي   المعنويةكما  ن بين 

عوامل متغيري  ب  في علاقته  السوقية  الحصةحماية  التنافسية و  أبعاد الميزةمتغير  علي  والمنخفضين  

لها    ،التنافسية  الاستراتيجياتنواع  وأ  الابتكاريالترويج   تتعرض  لم  الفروق  دراسة سابقة   أيةوهذه 

افة البحث يعـد إضـ ولذا فـإن هـذا ، ليها من دراسات في هذا المجالإفـي حدود علم الباحثة وما وصل 

 ،إدارة التسويقـاحثين لمزيـد مـن الدراسـة في مجال  علميـة جديـدة يمكـن أن تفـتح المجـال أمـام الب
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الدراسات  كما   من  لمزيد  الطريق  بين    عنيفتح  الترويج الفروق  عوامل  تطبق  التي  الشركات 

تستخدمهاات  يوالاستراتيج   الابتكاري التي  المتغيروأ  التنافسية  تسهم  التي  عليات   الميزة  رفع  اعد 

م   والحصةالتنافسية   للشركات  الفعالــة  مالسوقية  والخطــط  السياســات  صــياغة  فــي  يســهم  ا 

الترويج  علــى    استنادا    التنافسية  يزةالملتحســين   الاستراتيجيات أهم  وأ  الابتكاريتبني عوامل  نواع 

، ومــن ثــم التنافسية  ةالحصه السوقية والميز  حماية   يرفع مستووبالتــالي    ،كثر تأثيرا  الأ  التنافسية

وتقــديم خــدمات بجــودة عاليــة وتحســين الكفــاءة   والمكافآت  ـدلات الأداء والنتاجيــةزيــادة معـ

 . للشركةوالفاعليــة 

 ً البحث  :ثالثا فـي  :مشكلة  فجـوة  وجـود  فـي  تكمـن  الحالي  البحـث  مشـكلة  بـأن  القـول   يمكـن 

نواع وأ  الابتكاريعوامل الترويج    بـين   رتباطالنتـاج الفكـري المصري والعربي لدراسـة طبيعـة الا

تتبناها شركات   التي  التنافسية  العقاري في مصرالتسويق والاستراتيجيات  من وجهة نظر   التطوير 

  تراتيجيات سالاالعوامل و  أفضلالكشف عن الفروق الدالة بين الشركات التي تطبق  وكذلك    ،موظفيها

 أو أقل تأثيرا  خاطئة    واستراتيجياتتتبني عوامل    و أوالشركات التي لا تطبقها    ،الترويجية والتنافسية

مع  و تتناسب  الحالي  آلا  الوقت  في  العالم  بها  يمر  التي  الاقتصادية  والمرحلة  السوق  ومدي ليات 

تم الوقوف علي مشكلة  لقد  و  .هاالتنافسية وحماية الحصة السوقية لدي  الميزةانعكاس ذلك علي ابعاد  

قامت بها الباحثة اثناء تقنين الادوات علي التي  ستطلاعية  الادراسة  الالبحث الحالي بناءا علي نتائج  

للبحث   الحالي علي  العينة الاستطلاعية  البحث  ادوات  الاستطلاعية والتي تكونت من   العينةبتطبيق 

من  (    39) وموظفه  التموظف  إدارة  وموظفي  التسويمديري  شركات  ببعض  والتطوير سويق  ق 

اختيارهم بطريقة  العقاري المقاييس    وتم  عليهم  االثلاثه  عشوائية بسيطة وطبق  الربع  من لاخير  في 

عوامل بين  داله  طردية  ية  ارتباط ان هناك علاقات    الدراسة الاستطلاعية الي    وتوصلت  2022عام  

التي    الابتكاريالترويج   التنافسية  التسويق الشركات    تتبناها والاستراتيجيات  مجال  في  خاصة 

العقاري في    الشركاتبعض  ساعد  و  والتطوير  الاستقرار  بناء  ودعم  في  التنافسية   الميزةالسوق 

السوقية وو الحصة  بالغموض   مسبوقةعملية لحل مشكلات غير    ضرورةالذي اصبح    حماية  تتسم 

بالتنبؤ   تسمح  كافية  مستقبلية  معلومات  توفر  تغي وعدم  ظل  افي  اليات  ووجود ر  المستمر  لسوق 

 المنافسة منها فشل بعض الشركات وانسحابها من سوق  ن النتائج  في عدد م  متمثلة،  المنافسة الشرسة

السوقية وتقادم   التنافسية وشيوعها  وانحسارلتقلص حصتها  ويحاول   في مجال اختصاصها،  ميزتها 

ر وتكافح من اجل الحفاظ علي مكانتها البحث الحالي مساعدة هذه الشركات التي تعاني في الاستمرا

تنافسية تعزز حصتها السوقية   واستراتيجيات  الابتكاريعوامل الترويج  علي تبني    وحصتها السوقية  

يحسن   مما  التنافسية  ميزتها  الوتجدد  المخرجات  وتحسين   لموظفيهايجابية  من  ربحيتها  وزيادة 

 . بداع لديهمرار والتميز ولمسات الستقدرجات ال

التسـ      مـن  إلـى مجموعـة  البحـث  مشـكلة  ترجمـة  يمكـن  تقديم وعليـه  إلى  تحتـاج  التـي  اؤلت 

 : وتتضمن هذه التساؤلت ما يأتي ،إجابات واضحة

الترويج  بين    معنوي  ارتباطيوجد  . هل  1 الحصة حماية  التنافسية و  الميزةبعاد  وأ  الابتكاريعوامل 

للشركة نظر    السوقية  وجهة  ومن  بشركات  إموظفي  مديري  التسويق  ودارة  التطوير التسويق 

 ؟ العقاري
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التنافسية أبين    معنوي  ارتباطيوجد  ل  . ه2  الاستراتيجيات  الشركة    نواع  تتبناها  الميزة التي   وأبعاد 

و للشركةحماية  التنافسية  السوقية  رأي  الحصة  بشركات   وموظفيمديري    حسب  التسويق  ادارة 

 التطوير العقاري؟ التسويق و

الترويج  معنوي    ارتباطيوجد  هل  .  3 عوامل  اوأ  الابتكاريبين  التي نواع  التنافسية  لاستراتيجيات 

 ؟ التطوير العقاريالتسويق وموظفي ادارة التسويق بشركات مديري و من وجهة نظر تتبناها للشركة

الترويج  4 عوامل  ترتيب  التنافسية  وأ  الابتكاري.ما  الاستراتيجيات  باا  ارتباطكثر  الأنواع   ةلميز 

و نظر    للشركة  السوقية  الحصةحماية  التنافسية  وجهة  وموظفي  ممن  مديري  من  دارة إجموعة 

 ؟العقاري والتطويرالتسويق   التسويق بشركات

التي تم تقسي  معنويةفروق    توجد. هل  5 الشركات   الميزةعلي استبيان    العينةجابات   لوفقا    مهابين 

و مرتفعي  ةالحص حماية  التنافسية   ( تنعكالسوقية   ) ومنخفضين  الترويج ن  عوامل  درجة  علي  س 

التنافسية  وال  الابتكاري نظرستراتيجيات  وجهة  وموظفي    من  بشركات إمديري  التسويق  دارة 

 ؟التطوير العقاريالتسويق و

 ً   :الإطار النظري والدراسات السابقة :رابعا

لعـدد    شارةالو  ، الدراسةمفـاهيم  فـي هـذا الجـزء الطـار النظـري الـذي يتضـمن    الباحثةتتناول       

السابقة الدراسـات  الصلة    مـن  البحث  ذات  بمتغيرات  الترويج  )  المباشرة  نواع أ  ،الابتكاريعوامل 

التنافسيةال وذلك كما   ،الحصة السوقيةحماية  و   ،التنافسية  ةلميزالاستراتيجية لبعاد  الأ  ،ستراتيجيات 

  :يلي

ال  إدارةتعتبر        أهم  من  الدارية لأيالتسويق  لنجاحها  شركة   وظائف  أ  ،ومحددة  شركة ي  فقدرة 

يساعد على   فعالا    تسويقيا    وتقديم الخدمات تكون محدودة ما لم يصاحبها جهدا  منتجاتها    تسويقعلى  

احتياجات   والرب  العميلتحديد  المبيعات  الوزيادة  تسعى  التي  لتحقيقهاشركحية  اليوم   ،ة  فالشركات 

شديدة منافسة  حاجاتالو  ،تواجه  ومعرفة  فهم  تستطيع  التي  هي  الأقوى  العملاء   شركة  ورغبات 

صاحب ذلك تحول النظر إلى النشاط وقد    ،التي تحقق لهم أقصى إشباع ممكن  وتزويدهم بالمنتجات

المختلفة وحث   الأسواق  في  السلع  أداة لتاحة  دراسة سلوكه   العميلالتسويقي من كونه  عن طريق 

وت وتخطيط  للشراء  وبسعرودوافعه  الاحتياجات  هذه  تشبع  التي  المنتجات  مكان   قديم  وفي  مناسب 

المناسب والوقت المناسب وهكذا أصبحت المشروعات تواجه مشكلة ليست بمشكلة فنية ولا إنتاجية 

عليها   تحتم  تسويقية  هي  ما  لاتخاذ قبل  بقدر  معطياته  وتحلل  السوق  تدرس  أن  نشاط  بأي  تقوم  أن 

العوامل أدت إلى زيادة كل هذه    ،العملاءبعين الاعتبار رغبات وحاجات  القرار المناسب مع الأخذ  

مستوى   على  التسويقية  بالممارسة  أهدافها    الشركاتالاهتمام  تحقيق  تضمن  جذب ب  المرتبطةحتى 

الربحالعميل   الترويج    .وتحقيق  في   الابتكاريوحظي  الباحثين  باهتمام  التنافسية  والاستراتيجيات 

التسويق ل  مجال  منلما  علي    هما  واضح  نحوشركة    ةلأيالتنافسية    الميزةتأثير  الاستمرار   تسعى 

   بقدر الامكان  الحصة الحالية   الحفاظ على و  أورفع حصتها السوقية    بين المنافسينوتحقيق مكانة في  

(Kotler et al., 2002) . 
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لأداة الفعالة التي ا  عدي    إذ  ،يالتسويقالمزيج  حد عناصر  أ  هو  الترويج  :البتكاري مفهوم الترويج    (1)

الشركات   التستخدمها  تحقيق  أجل  سواء   توافقمن  حد  على  الداخلية  والبيئة  الخارجية  البيئة   ،بين 

ي عوالذي  إقناعهدف  المنت  العميل  لى  والتعريف  باقتناء  الترويج    .بالشركةج  حد أ   الابتكاريويعتبر 

ي   كما  الساعة،  ال مواضيع  التسويقي  المزيج  ركائز  والمتجددعد ركيزة من  يعكس وجها    ،متميز   فهو 

مع طرح أفكار   ،الاتصالأساليب  تنويع وتجديد مستمر لكل من    لأسلوب الأداء يقوم على خلق  ا  جديد

الجاذبية والتفرد بأسلوب طرح مزيج ترويجي ابتكاري يضم  وغير معتادة وممارسات تتميز بالكفاءة  

 ،ط مبيعاتالابتكار في تنشي   ،شخصيالي البيع  الابتكار ف  ،جملة من العناصر )الابتكار في العلان

خلق الفضول لدى العميل للتعرف على وتجربة بشكل متكامل ومتناسق من أجل    ،الابتكار في النشر(

ن آ هو أسلوب مخاطبة واتصال مع العواطف والعقل في    الابتكاريفالترويج    ،ومن ثم تبنيه  ،منتجال

ال  يمتاز بكونه سهلا    ،واحد التقليد، مما   نعا  لعميل، وممتمعلومة الموجهة لمن حيث نوعية  من ناحية 

ال عملائهامنظميمكن  سلوك  في  التأثير  من  بعده   ،ة  لما  وتستمر  الشراء،  مراحل  جميع     خلال 

المعلوما ب  الترويج  ويمكن تعريف   .(1991،أبوجمعةوالشربيني  ) الذي يقوم بنقل  النشاط  ت أنه ذلك 

نحو بما يقوده في النهاية  ،العميل كرفلتأثير على لمم وموجه مص ناععن السلعة أو الخدمة بأسلوب إق

سلوكي   لهاتصرف  المروج  الخدمة  أو  السلعة  اتصال   وبالنظر  .تجاه  نشاط  بأنه  نجد  الترويج  في 

وموظفي الشركة وهو ما   ،وهو ما يقوم به الاتصال الخارجيعملاء الشركة  موجه إلى فئتين وهما  

الاتصال   به  التعرف على خد  ،الداخلييقوم  أن  بإعداد سياسة وبما  بل  الصدفة  مة لا يكون بمحض 

العميل إلى  الخدمة  بهذه  الخاصة  المعلومات  الترويج    .مدروسة ليصال  هو   الابتكاريوالهدف من 

التكتيكات   واستخدام.  المختلفةخلق وعي وتفاعل وولاء للعملاء من خلال استخدام منصات التسويق  

لل إلى عمالبداعية وكيف يمكن  الوصول  التجارية وزيادة شركات  بالعلامة  الوعي  لاء جدد وزيادة 

ذلك   بعد  الباحثة  .(2022ابراهيم،  ؛2000،)السويدانالمبيعات  الترويج  أ  وتري  هو   الابتكارين 

باستخدام تقنيات وأدوات تسويق جديدة يمكن الشركات البقاء في و  . مفتاح النجاح المستمر للشركات

المنافسة   منافسيه  ميزلتوا صدارة  ولاء   ،اعلى  على  والحصول  بسهولة  العملاء  من  المزيد  وكسب 

التجاريةل  العملاء الترويج    .علامتها  الحالي  البحث  هي  الابتكاريويتبني  عوامل  خمسة   :من خلال 

التقنيات  القدرة استخدام  الترويج    المبتكرة  علي  العملاء    القدرة  -في  في  والتأثير  التواصل   -علي 

 القدرة   -  ديدةج  جغرافيةعلي التوسع واكتشاف مناطق    القدرة  -رة المنافسة  قاء في صداالب  علي  القدرة

 : وفيما يلي تعريف كل منها .علي الاستمرار في تحديث وتحسين صورة العلامة التجارية

الترويج  ةالقدر  -أ   في  المبتكره  التقنيات  استخدام  تقنيات   :علي  المسوقون  فيها  عملية يستخدم    باعتباره 

ومبتك المستهدفةجديدة  السوق  إلى  للوصول  البداعية   رة  والمفاهيم  التقنيات  أحدث  باستخدام 

القوية العلانية  مشترين   ،والحملات  إلى  وتحويلهم  المحتملين  العملاء  انتباه  جذب  للمسوقين  يمكن 

استراتيجيات تسويقية مختلفة  .حقيقين أنه يشتمل على  التركيز  ،كما  عات واستطلا  ،مثل مجموعات 

لتحديد ما يريد العميل وكيف يمكن الوصول إليهم إيمانا من الشركة بأن   ،ي لفهم عقلية العملاءرأال

الصورة التي يدركها العملاء عن الشركة ما هي إلا خلاصة لمجموعة من المعلومات المختلفة التي 

عنها إليها  تصدر  جذبهم  و  عملائها  إلى  منتجاتها  تقريب  النجار،بهدف    ؛ 2000.) 

   .(;2001Damanpour , F,et al,  2009الصرن،



 

 ( 2024 يناير ،  3، ج1، ع5للدراسات والبحوث المالية والتجارية )مالمجلة العلمية  

 سليمان رضا السيد محمد  د. 

 

 

- 559 - 
 

الباحثة       التقنياتأمن  ن  أوتري  الترويج    المبتكرة  هم  الشفهي  الابتكاريفي  وسيلة   وهو  ،التسويق 

للتسفعال لمنتج  ة  عن    ،معينويق  الكلمة  لنشر  الشخصية  التوصية  قوة  على  يعتمد  إنه    ،منتجالإذ 

ا من تقنيات    الابتكاريمن أفضل طرق الترويج  ويعتبر يمكن أن تشمل ، وخرىأوكذلك الأكثر نجاح 

وقي ِّم فريد  منتج  إنشاء  الأساليب  ل  ،هذه  جذاب  محتوى  بين   ،لعملاءوإنشاء  قوية  علاقات  وتطوير 

أفضل   من ثان  والذي يعتبرعبر وسائل التواصل الاجتماعي  رويج  الت ثم  ،  العملاءالتجارية و  لامةعلا

الت عدة طرق  حيث    ،الابتكاري  رويجطرق  إلى توجد  للوصول  استخدامها  للشركات  يمكن  مبتكرة 

إنشاء محتوى جذاب و  ، Instagram و Twitter ات علىمنها استخدام الهاشتج  ،العملاء المحتملين

 . العملاء

من المهم أن تكون لدي الشركة علاقة جيدة  :نواع العملاءأ علي التواصل والتأثير في مختلف ةالقدر -ب

بفعالية،   عملها  تسويق  أجل  من  الحاليين  عملائها  تطوير  منومع  عملائها   خلال  مع  قوية  علاقة 

التأكد من إبقاء ا  عملائها على اطلاع   ستتمكن من تزويدهم بأفضل خدمة ممكنة، ويجب عليها أيض 

دائم بالتطورات والتغييرات الجديدة في مجال اختصاصها، وبالحفاظ على علاقات جيدة مع العملاء 

للآخرين، ومن خلال  بالشركة  والتوصية  على خدمات مستقبلية  للحصول  من عودتهم  التأكد  يمكن 

علاقة جيدة مع العملاء   ىلوالحفاظ ع  ،منتجاتالأحدث  رهم بالتواصل مع العملاء بانتظام يمكن اخبا

الشركة   مع  المستقبلية  التجارية  وتعاملاتهم  ولائهم  مفتاح  ذلك  . هو  علي   الشهار  تحقق ويترتب 

للاتصال  كو هامة  المستخدمة  الوسائل  من  مجموعة  كسيلة  عن  العملاء  لعلام  والاستراتيجيات 

ق جديدة للأسواق لم تكن فاآ  تحفو  اجاته ، بهدف خلق طلب جديد على منتشرائهاب  موإقناعه  اتمنتجال

 ،جاتويده بالمعلومات المرتبطة بالمنتوذلك بتز  العميل والشركةخلق نوع من الولاء بين  ، وموجودة

وبالتالي   ،القدرة على تكرار الرسالة الشهاريةا، ولضمان استمراريته  الشركةتعظيم ربحية  وبالتالي  

تكلفة الشهار تعتبر كبيرة من حيث المبالغ و  .لامخاصة على مستوى وسائل الع  العميلالتأثير على  

عند   ولكن  عليها  التكلفةالمنفقة  هذه  تعتبربحجم    مقارنة  منها   ؛2001،)الصرن  منخفضة  العائد 

 (2003،نجم

باهتمام خاص   الشركة  يجب أن تحظى  حيث  ،قوة البيعوهي    علي البقاء في صدارة المنافسة  القدرة  -جـ  

البي  ،ءالعملا  ثدتح  حين النشطين والفاعلين  ع تمثل غافقوة  الحصول   للشركةلبية الأعضاء  وهمتهم 

وتوجيه   ونصح  المقدمةواستقبال  والخدمات  للسلع  يتطلب ف  ،العملاء  عمله  كان  مهما  شخص  كل 

في تها  لصور  لأنه يعتبر حاملا    الشركةيعتبر كوسيلة خاصة للاتصال في    العملاءاتصال مباشر مع  

التج والعلاقات  اليومية  مع  ارة  تغيرات   ،العملاءدائمة  الأخيرة  السنوات  خلال  العالم  يشهد  وحيث 

القطاعات صناعية كانت   العولمة وجذرية أثرت على جميع  تحرير التجارة أم خدمية، فانتشار فكر 

المألوفة وفي ظل انعكاس ذلك على الأسواق وزيادة ثقافة  أدى إلى ظهور أ المنافسة غير  شكال من 

 .( ; Schiffman & Kanun ,1992 2017 ،يد)بن زا المستهلك ووعي

مناطق    القدرة  -د واكتشاف  التوسع  الترويج    :جديدة  جغرافيةعلي  زيادة  إيجاد    الابتكارييمكن  عبر 

جديدة  مناطق جغرافية  استكشاف  إلى  تحتاج  للشركة حيث  التجارية  للعلامة  جديدة  منطقة جغرافية 

الجغرافية   المنطقةئها في تلك  عبر فهم عقلية عملا  نتجاتها أو خدماتهاوإيجاد طرق جديدة لتسويق م

وبعد ذلك التسويق لهم بشكل ابتكاري وفعال، وذلك من خلال النظر إلى التركيبة السكانية للمنطقة. 

المنطقة  مما سكان  بها  يهتم  التي  المنتجات  تحديد  على  في   ، سيساعد  الثقافية  العناصر  إلى  والنظر 

https://aynalarab.net/%d8%a7%d9%84%d8%aa%d8%b3%d9%88%d9%8a%d9%82-%d8%a7%d9%84%d8%b4%d9%81%d9%87%d9%8a/
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فهم  المنطقة.   على  سيساعد  هنمما  الأشخاص  يقدره  حولهمما  من  العالم  إلى  ينظرون  وكيف   .اك 

وكذلك النظر في العوامل الاقتصادية للمنطقة. مما يساعد على فهم الصناعات التي تزدهر وأيها قد 

ا أفضل لمن هو أتكافح لتستمر، كما   الديناميكيات الاجتماعية في المنطقة. سيعطي فهم  ن النظر في 

المساعمؤ يمكنه  ومن  فيثر  الشركة  تجالمن الترويج دة  هناكأت  خدمتها  تبني    ،و  الأفكار وكذلك 

الشركةال الخاصة  التسويق  الشركة  و  ،بداعية مع جهود  أن  يعتبر حيويا    متواجدةبما  لذا   في محيط 

الرأي العام في مختلف   فهي تحاول الحصول والحفاظ على تفهم  ،والتعامل معه  رتباطيجب عليها الا

الجغرافيتالأصعدة و ا  حقيق الانتشار  الوسيلة  أكبر عدد ممكن للشركة كونه  التي تصل إلى  لوحيدة 

مما   العملاء  لتقديم    يتيحمن  بها  المنتجات الفرصة  شهرتها  ، والتعريف  ترقية  نفس   ،وتحاول  وفي 

سمعتها على  الحفاظ  منها  .الوقت  أشكال  عدة  العلاقات  هذه  وسائل   :وتأخذ  مع  المتعددة  العلاقات 

 شين،  1999،اسعد)  ثقافيةالحداث الرياضية والأشركة والمشاركة في  علام وزيارات منظمة مع اللا

 .(2020،ومشير

عد تحديث العلامة التجارية ي  :  القدره علي الاستمرار في تحديث وتحسين صورة العلامة التجارية  -هـ  

يد شعار جد  نشاءبإ   أوتبد  .لمحتملينخطوة أساسية في أي حملة تسويقية لجعلها أكثر جاذبية للعملاء ا

إجراؤها  وأ الشركة  تريد  التي  التغييرات  تعكس  تجارية  التواصل اواستخد  ،علامة  منصات  م 

وحملات  جديدة  إعلانية  طرق  وتجربة  العملاء،  مع  أكثر  شخصي  تواصل  لنشاء  الاجتماعي 

بالشركة ليعكس صورة لكتروني الخاص  الوتطوير وتحسين الموقع    ، ةتستهدف فئات سكانية جديد

عروض   موتقدي  ،قديمةأو تحديث منتجات    الجديدةضافة بعض المنتجات  إالتجارية، ثم    جديده للعلامة

من ولا تزيد  لكي  الحاليين  للعملاء  للعملاء  ،ئهمجاذبه  المنتجات  عملية شحن  تحسين  ومن   .وكذلك 

 ا  من التقنيات التي تحدث ارتفاعوالتي تعرف كمجموعة    ترقية المبيعاتذلك    يترتب علين  أالمتوقع  

المبيعات وذلك عن طريق منح م وظرفي  ا  عسري أو ا  في حجم  للعميل سواء كان سلعة  يزات خاصة 

معينةوت    ،خدمة لسلعة  مؤقتة  أفضلية  لعطاء  المبيعات  ترقية  ومن   ،ستخدم  اقتصادية  تقنية  وهي 

م تكلفة وسائل النشر والعلان. وفد حتو  كدس للمنتجات واشتداد المنافسةدوافعها ظهور التراكم والت

الاهتمام تولي  أن  الشركات  على  أمام   ذلك  لصورتها  قيمة  استحداث  في  تساهم  التي  الأنشطة  بكل 

المستهدف   ولجمهورها  بينها  العلاقة  سوتعزيز  وبين  الحالي  العميل  ولاء  لزيادة  العميل قها  جذب 

   .(;Hoffman ,K.D.& et  al  2017 2016 ،كورتلو بن زايد ؛2003،أبو جمعة ) المحتمل

الباحثة       الجديدة   هو  الابتكاريالترويج    نأوتري  والاستراتيجيات  والأساليب  الأفكار  استخدام 

العملاء وجذبهم. حيث إلى  للشركات بتجربة طرق جديدة إ  للوصول  نه نموذج تسويقي مرن يسمح 

ات في طريقة تسويق المنتجات أو طريقة نشاء بعض التغييرإلتسويق منتجاتها وخدماتها. من خلال  

سويقية بما ينعكس على تحسين الصورة الذهنية التي ترغب قديم الخدمات أو طريقة نقل الرسائل التت

 .المنشودةتحقيق الأهداف ها في ذهن العميل بهدف الرفع من حصتها السوقية وبنائ الشركة في

التنافسية  مفهوم  (2) أداء    بعهناك سو  :الستراتيجيات  تنافسية تحقق  بقية   أفضل عن  استراتيجيات 

الحالي    ويتبني  .منافسينال الاسالبحث  التنافسية من خلال سبعمتغير   : هي  ،استراتيجيات  تراتيجيات 

التكلفة  استراتيجية التمييزا  ،قيادة  التركيزا،  ستراتيجية  الرائدا،  ستراتيجية  ستراتيجية ا  ،ستراتيجية 

  .ستراتيجية المتخصصا ،يجية التابعستراتا ،المتحدي

https://aynalarab.net/%d9%85%d8%a7-%d9%87%d9%88-%d8%a7%d9%84%d8%aa%d8%b1%d9%88%d9%8a%d8%ac-%d9%88%d9%85%d8%a7-%d9%87%d9%8a-%d8%a3%d9%87%d9%85%d9%8a%d8%aa%d9%87-%d9%88%d9%83%d9%8a%d9%81-%d8%aa%d8%aa%d8%b9%d9%84%d9%85%d9%87/
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قيادا -1 التكلفةستراتيجية  المنافسين، ويتطلب تحقيق هذه   :ة  بالمقارنة مع  أقل  إلى تحقيق تكلفة  تهدف 

يؤدي إلى   -على الجودة  حفاظمع ال  –وجود طلب مرن للسعر، فأي تخفيض في السعر    ستراتيجيةالا

،  جود طرق كثيرة لتمييز المنتجوو  ،ية السلعة المقدمةنمط  مع عدم  ،للسلعة  العملاء زيادة مشتريات  

عالية  ضافةبال كفاءة  ذات  إنتاجية  معدات  في    إلى  المباشرةوالاستمرار  النتاج  تكاليف   ، تخفيض 

في   رائدةأن تكون الوحيدة ال  الشركةيستدعي من    مما  والحصول على المواد الأولية بأسعار تنافسية.

شركة في لة تصبح غير قابلة للاستمرار في حالة وجود منافسين يقلدون الأن الستراتيجي  ،التكاليف

تحققه    .استراتيجياتها ما  الا  الشركةوأهم  هذه  تطبيق  ميزة  موقع من  في  تكون  أنها  هي  ستراتيجية 

موقعا   تحتل  وكذلك  السعر،  أساس  على  المنافسة  حيث  من  لمنافسيها  بالنسبة   ممتازا    تنافسيا    أفضل 

الجددتخ   يمكنها من المحتملين  المنافسين  أي هجوم من  السعر ومواجهة    ;1991الشربيني،  )  فيض 

Stanton ,1997). 

التمييزا -2 فريدة   :ستراتيجية  خاصية  كسب  من  تتمكن  عندما  منافسيها  عن  التميز  المؤسسة  تحقق 

أبعاد    العملاءيريدها   عدة  وتتخذ  آخر  إلى  قطاع  من  التمييز  طرق  تختلف  وقد  فيها.   :نها موتتميز 

المنافسة المنتجات  عن  للمنتج  مميز  مميز  ،تصميم  )سمات   ، ةتكنولوجيا  للمنتج  مميزة  خصائص 

 الشركة خدمات ما بعد البيع أو طرق مميزة في التوزيع.وحتى تضمن  ،  الجودة في المظهر(  خاصة،  

المنتج من ستراتيجية تمييز ناجحة ودائمة، عليها أن تسعى لتكثيف مجهودات البحث والتطوير تجاه  ا

أق للمنتج وفي زمن  المنتجو،  و لخلال تقديم تصميمات وتشكيلات مختلفة  ، كذلك وزيادة استخدامات 

ال له  عميلخدمة  الفنية  المساعدة  تقديم  خلال  أسرع، و،  ومن  صيانة  قصير،  زمن  في  المنتج  تسليم 

أفضل ائتمانية  شروط  ال  .وتقديم  و  شركةوتحقق  أفضل  تنافسية  استعميزة  إذا  هذه أطول  ملت 

، وتقديم المنتج قيمة أكبر عميلر للأكث ت  الجودة، تقديم خدماوستراتيجية على أساس التفوق الفني،  الا

 . (2013الصحن، ؛ 2006 ،الهاشمي  ؛2001حمد،أ) نظير المبلغ المدفوع له

ة لمجالات وحدود لنشاطها تحقق لها ميزة تنافسي  الشركةيقصد بالتركيز اختيار    :ستراتيجية التركيزا -3

مثل الا    الأسواق  ،العملاءالمنتجات،    :أفضل  تختلف عن  بذلك  أنها  راستفهي  في  السابقتين  تيجيتين 

التركيز ستراتيجية التركيز إلى فرعين:  وتنقسم ا  تعتمد على خدمة جزء من السوق وليس السوق كله.

التكاليف:   أساس  المعلى  التكاليف  ظل  في  مستهدف  قطاع  في  ميزة  عن  البحث  في    نخفضة تتمثل 

تحقيق ميزة تنافسية في ويمكن    .يز في قطاع مستهدفوتتمثل في التم:  التركيز على أساس التمييزو

تمييز المنتج بشكل و    ،تكاليف أقل للمنتج المقدم لهذا القطاع السوقي  خلال  ستراتيجية منظل هذه الا

 & Engle 2020،حمري  ،)براهيمي       أفضل بحيث يشبع حاجات القطاع السوقي المستهدف.

Blackwell,1982 ;  ) 

الرائدا -4 مستراتيجية  توجد  سوق  كل  في  ت :  والتي  رائدة  وتغيير ؤسسة  جديدة  منتجات  بتقديم  بادر 

للتوزيع وتقوم بحملات إعلانية وترويجية بشكل واسع والتي تحاول كل  الأسعار، ولها نظام واسع 

ا  شركاتال نفس  تقليدها بطرح  منافستها عن طريق  الالأخرى  تتجنب  السوق.ولكي  في   شركة لمنتج 

بمك وتحتفظ  الغير  المنافسة من  لها  الرائدة  بد  السوق لا  في  الأوليمن  انتها  الطلب  الأخذ رفع  : مع 

على  الحصول  طريق  عن  منتجاتها  على  الطلب  بتنمية  وتقوم  السوق،  في  حصتها  الاعتبار  بعين 

  ، لك إيجاد أو تصور استعمالات جديدة للمنتججدد الذين لم تكن لهم معرفة مسبقة بالمنتج، وكذ  عملاء

ا مستوى  من  رفع  الوأيضا  ال  منتجاتقتناء  إقناع  طريق  المنتج  عميلعن  البرواري    .بشراء   و   ) 

 . (2004البرزنجي،
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المتحديا -5 الثانية  شركةكل    :ستراتيجية  المرتبة  في أو    ،تحمل  تكون  السوق  في  والرابعة  الثالثة 

باختيار الهدف وهو رفع حصة السوق على حساب المنافسين الآخرين   حيث تقوم  ،وضعية المتحدي

أو مهاجمة منافسين لهم نفس   ،عدة طرق كمهاجمة الرائد لانتزاع بعض من حصتهوذلك باستعمال  

إقصائهم ومحاولة  معها  المنافس    ،المستوى  يكون  معين  قطاع  في  جانب  أي  على  الهجوم  فيه أو 

المناف  .ضعيفا   التاليةويمكن مهاجمة  الاستراتيجيات  باستعمال  التخفيض  :سين  تستعملها إستراتيجية   :

حيث  المتحد  شركةال أقل؛ية  وبسعر  الرائد  ينتجه  الذي  المنتج  نفس  عن   تعرض  البحث  إستراتيجية 

منتج    الرفاهية:  إدخال  في  مرتفع؛   يذتتمثل  وبسعر  عالية  المنتجات  جودة  تنوع  تقوم إستراتيجية   :

على    شركةال الالمتحدية  للمنتجات   شركةمجابهة  والتصاميم  الأذواق  تنويع  على  بالاعتماد  الرائدة 

الابتكار  ؛المعروضة الإستراتيجية  تسبق  أن  بعنصر   شركة:  يتعلق  فيما  الرائدة  المؤسسة  المتحدية 

 للعميل: القيام بتحسين الخدمات وتقديمها  إستراتيجية تحسين الخدمة  الابتكار التكنولوجي والتجاري؛

ال السابق؛بنفس  التوزيع  سعر  الإستراتيجية الابتكار في نموذج  قيام  أنظمة المتحدية بإصدار    شركة: 

للبيع السوق؛  جديدة  في  حصتها  وتطوير  تنمية  التكاليف  قصد  تقليص  بتخفيض إستراتيجية  القيام   :

وكذا   الجيد،  التموين  بفضل  ذلك  ويتم  الأسعار،  في  التخفيض  من  تمكن  بطريقة  النتاج  تكاليف 

العاملة؛اقت اليد  الشهار:  صاديات  في  الاستثمار  ال  إستراتيجية  منالمتحدية    شركةبإمكان  تزيد   أن 

  ، 2003عدنان،)الرائدة فيما يخص الاستثمار في الشهار  شركةحصتها السوقية وذلك بالتفوق على ال

 . (2021،إلياس

التابإ -6 تختار  :عستراتيجية  "المتحدي" لا  حالة  في  التي هي  المؤسسات  ال  بعض   شركةالهجوم على 

أ  الرائدة، وذلك انطلاقا   القوى وإمكانيات ردود  الرائدة، في هذه الحالة   شركةفعال المن تحليل نقاط 

وولائهم لها، وعليها   عملائهاللحفاظ على وضعيتها في السوق عن طريق الاحتفاظ ب  تعمل كل شركة

 ( 2011المتعال، ) عبد أن تتابع حركات السوق وكل الظواهر والتغيرات الجديدة

من السوق  ت تسعى من أجل الحصول على حصة صغيرةشركاهناك  :ستراتيجية المتخصصا -7

وتوجه كل جهودها إليه عن طريق تعريف المنتج وكل عناصر بحيث تتخصص في مجال معين  

في تخصصها في مجال معين، يجب أن يتميز   شركةولنجاح أي  .للعملاءالمزيج التسويقي 

 ،حجم كاف بالنسبة للقدرة الشرائية؛ أن يحتوي على طاقة نمو كبيرة   اأن يكون ذة: بالخصائص التالي

ويمكن أن  إمكانية الدفاع عنه في حالة الهجوم عليه. ،من طرف المنافسين مهملا   مجالا   يكونأن 

من عدمها عن طريق خبرتها المتراكمة وهذا باستعمال منحنى الخبرة كمعيار  شركةنحدد زيادة 

 .; kotler and G.armstrong 1996) 2006  ،الفهداوي وادق ص ) لذلك

الباحثة إلى تحقيق التنافسية عل  الاستراتيجيات  وتري  التصرفات تؤدي  أنها مجموعة متكاملة من  ى 

المنافسين عن  ومستمرة  متواصلة  إستر  ،ميزة  ووتتحدد  التسعير  خلال  من  التنافس  التوزيع اتيجية 

وأساس التنافس الذي يشمل على الأصول   .اختيار الأسواق والمنافسينوميدان التنافس الذي يتضمن  

ل المتوفرة  الوالمهارات  خلال   شركةدى  من  المتواصلة  التنافسية  الميزة  أساس  تعتبر  والتي 

المنافسة و التمركز ضمن  المنافسين وكيفية  بقية  أفضل عن  أداء  تنافسية تحقق  أن كل استراتيجيات 

تنافسية   اإستراتيجية  السبعمن  تماما    لاستراتيجيات  الحفاظ   تختلف  وفي  تنافسية  للميزة  اكتسابها  في 

 . سوقيةالحصة الوحماية  عليها
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التنافسية(  3)  إلى  التنافسية  :مفهوم  الشركة  سعى  أصبحت  ،السوق في حصة كسب هي   حيث 

 لس وهيئاتمجا للتنافسية وأصبح اليوم، عالم في الأهمية متزايد وقع  ذات وتنافسية تنافس  عبارة

 ولم  .شركاتلمتخذي القرار في ال تقارير وتقدم ،ومؤشرات واستراتيجيات سياسات ولها ،وإدارات

 لأي كيان يرغب ملحة حاجة باتت بل وتنمو، تبقى الشركات لكي على  مقتصرة حاجة التنافسية تعد

 تضم  عريضة  فكرة ةفالتنافسي ،التقدم في الأفراد ومشاركتهم معيشة مستويات استدامة وزيادة في

 .والتجارة فقط السعر تنافسية ى تقتصر علالاقتصادي ولا   والنمو المعيشة ومستويات الكلية النتاجية

 كما ،  منافسيها مقاومة وقت معين على تملكها الشركة في التي القدرة بأنها  التنافسية الميزة  وتعرف

 نمو واستقرار وتوسعو ربحية من دافالأه تحقيق بغرض المنافسين أمام الصمود على القدرة أنها

التنافسية تحسين إلى  مستمرة بصفة الأعمال  ورجالالمنظمات   وتسعى .وتجديد وابتكار  المراكز 

 نمطا   تكون أن تعدو لا فالتنافسية ،والمحلية العالمية المتغيرات تأثير لاستمرار نظرا   دوري بشكل

 تنافسية وميزات وضعية لىع منهم واحد كل يبحث  حيثب تنافسية أسواق المسوقون في يسلكه سلوكيا  

أن التنافسية   ولتطوير  .للجميع عادلة وفظر وضمن  المحددة القواعد  احترام إطار في تنافسية لابد 

 الموارد واستعمال النتاجية في التحسينات خلال  من أقل  تكلفة بالكفاءة ويقصد نسبيا ، وأكفأ أكثر ينتج

 تحديدو  ،النتاج وتقنيات السوق معلومات  لأفضل وفقا   الجودة وارتفاع  والتنظيم الثقافة فيها  بما

 مع   عملائها الحفاظ على على يساعد مما بمنافسيها، مقارنة للعملاء، سبةلنبا لمنتجاتها مناسبة أسعار

الخدمات  المنتجات لهذه المرافقة الخدمات إلى بالضافة ،لمنتجاتها جودة مستوى أفضل تقديم  أو 

العملاء إشباع بهدف المنتجات، في والابتكار التجديدو للاستثمار  فرص وخلق حاجات  جديدة 

 .( 2000النجار،)

 أن السعرية باعتبار غير والتنافسية  ،السعر أو التكلفة تنافسية  :منها ،ة أنواع للتنافسيةوهناك عد  

 السعرية  غير فهناك المكونات ،عريةوغير الس التقنية غير  العوامل من  بالعديد معرفة  التنافسية حدود

الابتكارية  عنصر  ،والملاءمة النوعية إلى بالضافة تشمل النوعية التنافسيةو  .التنافسية في

 في السمعة الحسنة ذات والشركات .للعميل ملاءمة والأكثر الجيدة النوعية ذات المبتكرة   فالمنتجات

 :التقنية التنافسيةو  .المنافسة السلع من سعرا   أعلى تكان ولو حتى تسويق منتجاتها من تتمكن السوق

 بين التمييز يمكنكما    .تقنيةلا عالية صناعات في النوعية خلال من المشروعات تتنافس حيث

 وبين واستراتيجياتها؛ وعمليات الشركات الأعمال مناخ على تركز التي  الجارية  أو الظرفية التنافسية

 كما أن   .السوق والفكري وقوى البشري المال ورأس الابتكار  على تركز التي المستدامة التنافسية

عالية  بشرية مهارات إلى تستند والتي  معينةخدمة  لسلعة أو   اللازمة العوامل خلق على الشركة قدرة

 الأبحاث ربط مثل ،المتخصصة النتاج عناصر  خلق على وكذلك التركيز  .قوية علمية قاعدة وإلى

 الميزة  يحقق الذي هو  والبحثية العلمية الموارد فتركيز معينة؛استراتيجية  بصناعة معرفةوال والتعليم

 ذلك فإن ،للجودة بحساسية الطلب تميز فكلما  ،المحلي  الطلب وظروف  .بتشتيتها وليس التنافسية

قويا   خبرة للشركات يعطي ووضع للتجديد ودفعا    ية استمرار إلى تقود التي الأهداف والابتكار 

)الخضيري،  البحوث البشرية وفي  المهارات تكوين في الاستثمار ذلك ومن ،الاستثمار  والتطوير 

2004). 
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المنظمة من علامة معينة مقسومة على    السوقية هي  الحصة  :السوقيةحماية الحصة   مجموع مبيعات 

السلعة لنفس  المنظمات الاخرى  مبيعات  بي  ،مجموع  النسبة  فهي تعبر عن  الشركة وبالتالي  ن سوق 

وتعتبر الحصة السوقية من أهم وأوضح    .أداء  الأفضلأو حصة سوق المنافس    ،وحصة السوق الكلية

أما   ،فإذا كانت الشركة تمتلك أكبر حصة من السوق فإنها تنافسية ورائدة  ،مؤشرات تنافسية الشركة

ويتو الشركة ضعيفة  تنافسية  أن  فنقول  منخفضة  السوقية  كانت حصتها  الظروف إذا  على  ذلك  قف 

الشركة فيها  تنشط  من  و  ،التي  هام  جزء  على  ومستحوذة  مربحة  تكون  أن  ما  لشركة  الممكن  من 

جراءات الحمائية للسوق المحلية  على المستوى الدولي بسبب الون تنافسيا  السوق الداخلية دون أن يك

آنية و للشركة أن تكون ذات ربحية  الدولية، كما يمكن  التجارة  قادرة على الاحتفاظ تجاه  لكنها غير 

)الصحن،   مبيعاتها  تحرير   تجاه  البحث   (2021،الياس  ؛  2003عدنان    ؛1992بالمنافسة  ويتبني 

متغير   و  الميزةالحالي  خمسة  حمايةالتنافسية  خلال  من  السوقية  هي:أ  الحصة  فرعية   بعاد 

في   والتطويرال)الاستمرارية  الش  -بداع  تتبناها  التي  القيم  الحصة    –ركة  منظومة   -  السوقيةحماية 

 : وهي كما يلي .الاستراتيجيات التنافسية التي تتبناها الشركة( –والموقع التنافسي  الخبرة

في  الاستمرار  -أ   والتطوير:الية   ترتبط أن يجب  كما   ،البداع عنصر توفر خلال من وتتحقق   بداع 

و  تكون أن يجب التنافسية يزةالم فإن الفعالية، تتحقق لكي و  .بسوقها المؤسسة منتجات  من)فريدة 

 ،فعالة التنافسية الميزة  تكون لكيو  .(الوضعيات لمختلف ملائمةو  الوضوح عاليةو  تقليدها الصعب

 المدى على تأسيسها  يتم ،تشابه على وليس اختلاف على تبنى :)التالية الخصائص تحقق نأ يجب

 (جغرافيا  ة  مركز عادة التنافسية الميزة تكونو  ،يةالمستقبل بالفرص تختص  كونها من انطلاقا    الطويل

مستمرة  و،  حاسمة تكون أن يجب  :هيو  ،شروط بتحقق يرتبط التنافسية الميزة فعالية أن كما

السويدان  المنافسين طرف من محاكاتها يصعب كما ،عنها الدفاع يمكنو  ،تمراريةسالا  ؛2000،) 

 . (2002 ،مسدور ،رزيق

القم  -ب الشركةنظومة  تتبناها  التي   قدرة عن  تعبر التنافسية الميزة إن   : التنافسية للميزة كدعامة يم 

منافسيها أكثر قيم إيجاد على لشركةا  تسهل أن يمكن القيمة سلة لس ن إ حيث .السوق نفس في من 

تتميز    .تنفيذها عملية التي  القيم  يتبنون نفس منظومة  الذين  الحالين والمستقبلين  العملاء  بها وتجذب 

بالعملاء    ،الشركة الاحتفاظ  فرص  من  تزيد  طريقهم وإوالتي  عن  المباشر  غير  التسويق  مكانية 

 . (1998،مرسي ؛ 1992محرز، ) لاحترام الشركة لمنظومة القيم التي تجذبهم

السوقاستراتيجيات    -جـ   والاستفادة حماية حصة  نقاط ضعفهم  منافسيها ومعرفة  دراسة  : عن طريق 

لمؤسسة الرائدة أن تقوم دائما بتجديد منتجاتها وتنويع أشكالها من أجل محافظتها على وعلى ا  .منها

س بين  التمييز  ويمكن  السوقية.  الم  بعةمكانتها  بها  تدافع  مكانتها استراتيجيات  على  الرائدة   ؤسسة 

المنتجات  وحصتها السوقية الدفاع عن الموقع عن طريق تكثيف  الدفاع الأمامي عن طريق    ،وهي: 

للمنافسينا الدفاع الوقائي حيث تبدأ المؤسسة   ،لبدء بالقيام ببعض الخطوات لتفادي الدخول المفاجئ 

الهجوم المضاد وتقوم به المؤسسة عندما   ،بطرح منتجاتها الجديدة في السوق قبل قيام المنافسين بذلك

المؤسسة منافسة حادة الدفاع المتحرك وهو عندما تواجه    ،يتمكن منافس ما من أخذ مكانة في السوق

جديد نشاط  إلى  السابق  نشاطها  من  بالانتقال  تقوم  تستطيع   ،فإنها  لا  عندما  الاستراتيجي  الانسحاب 

فإنها تنسحب من   المنافسة  المهمة فقط المؤسسة مواجهة  المهمة وتحتفظ بالقطاعات  القطاعات غير 

التنافسية لتدعيم وضعيتها  للتمكن منو  ،وهذا  السوق  زيادة أرباحها عن طريق توفير   توسيع حصة 

 2005سعيداوي،  ؛ 2002،فهمي  ؛2001،حمدأ)    نوعية وجودة عالية وبسعر معقول  يمنتج جديد ذ

 . (2011،عبد المتعال؛
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أي أن المؤسسة ذات الخبرة    ،هناك أهمية كبيرة لأثر الخبرة في الشركة  :نافسيالخبرة والموقع الت  -د  

تتمتع بانخفاض تكلفة الوحدة المنتجة وتستطيع أن تنتج منتجات ذات   العالية في اختصاصها هي التي

مما  المنتج،  كنوعية  بها  تتمتع  التي  التنافسية  للميزة  أسعارها  فرض  تستطيع  فهي  مرتفعة،  نوعية 

السوق، ويقصد بأثر الخبرة أن تكلفة وحدة المنتج تميل إلى الانخفاض   على زيادة نصيبها فييساعد  

ستراتيجية تنافسية تقوم على أساس اوقد تقوم الشركة باختيار    .ا تضاعف حجم النتاجبنسبة ثابتة كلم

الخبرة لأثر  نتيجة  التكاليف  ا  ،تخفيض  للمؤسسات  بالنسبة  تنافسية  ميزة  تحقق  بما  وبالتالي  لمنافسة 

وب السوق  في  الأكبر  النصيب  لها  والسيطرةيحقق  القيادة  ن و  .التالي  ي مكِّ  الخبرة  أثر   تضاعف 

عليه و  .ومن ثم تحقيق القيادة في السعر والريادة في السوق  ،المؤسسات من تحقيق ميزة في التكاليف

ة، فالمؤسسة الرائدة في نستخلص أن هناك علاقة إيجابية قوية بين الخبرة والموقع التنافسي للمؤسس

 . (2021 لياس،إ ؛2006،الهاشمي ؛1996)الشربيني، السوق هي التي لها أكبر خبرة وتكاليف أقل

 ستراتيجيةا تباعبا مرهونالتنافسية    لميزة تحقق ا فإن :التي تتبناها الشركة التنافسية الاستراتيجياتهـ  

   .السابق الشارة إليها التنافس السبع من استراتيجيات

 هلملكات  واستعماله النسان سعي نتاج هيالحصة السوقية  حماية  التنافسية و  أن الميزةوتري الباحثة  

الابتكار وقدرته ومواهبه  والدراسة البحث خلال من واكتشافه للبديل، وإيجاده والتطوير، على 

ميزة فيها تصنع لمجالات  اكتشافوهي   للجديد،  صفر لفتح الآخرين، عن بها تتفوق الشركة 

جديدة تصل  قبل  من المستعملة تلك  من فعالية أكثر جديدة طرق   اكتشاف إلى بالشركة اقتصادية 

   .ىعلأسوقية  حصةتحقيق  بمقدورها يكون حتى نافسين،الم

في علاقته بالإستراتيجيات التنافسية   البتكاريللدراسات السابقة ذات العلاقة بالترويج  اما بالنسبة  

والتي طورت الباحثة علي أساسها فروض البحث الحالي  ية الحصة السوقيةوالميزة التنافسية وحما

 : منها للبحثمية والتي تمثل الخلفية العل

باللي   دراسة   - تأثير دور  (  2007  ،)أحمد  إلي  للمؤسسة الاقتصادية والتي توصلت  التنافسية  الميزة 

 .بالجزائر بين مواردها الخاصة وبيئتها الخارجية

التنافسية في تحقيق الميزة    الابتكاريدور التسويق  عن  (  2012،يل مرعي عل )جعفر خليدراسة    -

لآر  دراسة في تحليلية  الطبية  والمستلزمات  الأدوية  لصناعة  الحكماء  شركة  موظفي  من  عينة  اء 

 . الموصل

-  ( الكريمدراسة  الجاف  رانا مجيد صادق وجميل عبد  احمد رحيم  دور   ،(2016،عبد الله ونظيمه 

المزيج الخدمي    عناصر  حياة    7P'sالتسويقي  جامعة  حالة  دراسة  التنافسية:  الميزة  تحقيق  في 

 . لومالخاصة للع

الدور الوسيط للتوجه الاستباقي في تحقيق ( عن  2016دراسة )عمر ياسين محمد الساير الدليمي،  - 

العامل لعينة من  استطلاعية  دراسة  التسويقية  بناء على الاستراتيجيات  التنافسية  ين في شركة الميزة 

 .آسيا سيل للاتصالات المتنقلة في العراق

سعودي،    -  )نجوي  عن2016دراسة  التسويق    (  في   الابتكاريواقع  التنافسية  بالميزة  وعلاقته 

  .بالجزائر عينة من العاملين بمؤسسة كوندور علي منظمات الأعمال
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في تحقيق الميزة    تكاريب الادور التسويق    عن(2017رياض عبد القادر،  ايمان كشرود و  )  دراسة  -

 . لات الجزائردارسة حالة مؤسسة إتصا -التنافسية في المؤسسة القتصادية 

 الابتكاريدور التسويق    ( حول2018  دينا احمد السيد مسعد و محمد عبد الفتاح زهري،دراسة )  -

يقي ودورها في عناصر المزيج التسو  الابتكارأهمية  التنافسية والتي توصلت الي    الميزةفي تعزيز  

في   الابتكار الأولى يليه  في عنصر السعر في المرتبة    الابتكارميزة التنافسية حيث جاء  في تعزيز ال

 . في عنصر التوزيع الابتكارفي عنصر الترويج ثم  الابتكارعنصر الخدمة ثم  

ه ودور الابتكاري متطلبات تجسيد التسويق حول ( 2018،)محمد بوطلاعه ونعيمه بن دبيشدراسة  -

 . تعزيز الميزة التنافسية للمؤسسة دراسة حالة مؤسسة اتصالات الجزائرفي 

عمر،  دراسة  - مضوي  شاذلي  عن  2019)  رضا (  تحقيق  على  التسويقي  المزيج  عناصر  أثر 

   .المستهلك: بالتطبيق على شركات السكر السودانية

الدعجهدراسة    - احمد  عودة الله  الي(  2019  ،)شرين  توصلت  ال  والتي  في   الابتكاريتسويق  أثر 

ن وجهة نظر العاملين في شركات الطاقة  الدور الوسيط لدارة علاقات العملاء م  و  الميزة التنافسية

 . المتجددة في الأردن

 دور عناصر المزيج الترويجي في تعزيز الميزة التنافسية عن  (  2019،دراسة ) قحطان توفيق فهد  -

  .زمات الطبية في سامراءالشركة العامة لصناعة الأدوية والمستل في

استراتيجيات التسويق المستدام في إعادة دور  ( عن  2019دراسة ) محمد احمد محمود الحمامي،  - 

 . دراسة ميدانية في شركة كورك للاتصالات هندسة العمليات الدارية

محمد  - الرحيم  عبد  محمد  )الناجي  تحقيق  عن    (2020،دراسة  في  التسويقية  الاستراتيجيات  دور 

 . الغذائيةلميزة التنافسية بالتطبيق على شركة دال ا

التسويق والتي توصلت الي اهم  (  2020،نجود حمري  و  براهيمي)عبد الرازق  دراسة    -  مهارات 

 .ودورها في تحقيق التميز في منظمات الاعمال )شركة ابل ( الابتكاري

أثر عناصر ( عن  2020،اللهدراسة ) عبير الطاهر عبد الرحمن محمد ومحمد المبارك محمد عبد    - 

   .بالتطبيق على شركة السكر السودانية المزيج الترويجي الأخضر في الميزة التنافسية

ابو سلدراسة    -  مؤسسات القراض والتمويلعلي  دراسة حالة  وهي    (2020،)هادي ماجد حسن 

   .غزة على نمو المشروعات الصغيرة والمتوسطة الحجم في قطاع الابتكاريأثر التسويق عن 

اصر المزيج التسويقي للخدمات في دور عن( عن  2020،عبد الله قسم السيد بخيت  )يسريهدراسة    -

  .جذب العملاء بالتطبيق على الجامعات السودانية الخاصة بولاية الخرطوم

آدم  دراسة    - العزيز  العزيز حسن عبد  أ2021،واخرون)عبد  التسويق  (  على تحقيق   الابتكاريثر 

 بالسودان   ة على شركة زين للهاتف السيارفسية )دراسة ميدانيالميزة التنا
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خضردراسة    - سلمان  تحقيق   ور دعن    (2022،)تمام  في  الدارية  العمليات  هندسة  إعادة  أبعاد 

موجبة ذات دلالة إحصائية   ارتباطعلاقة    الي وجودوالتي توصلت    استراتيجيات التسويق الأخضر

  ت الدارية واستراتيجيات التسويق الأخضر للعينة المبحوثة.ما بين أبعاد إعادة هندسة العمليا

ابراهيم)دراسة    - الي(  2022  ،مني  التسويق    أثر  والتي توصلت  علي الصورة   الابتكاريعناصر 

 . الذهنية بمستشفيات التأمين الصحي في مصر

الدراسات هذه  لنتائج  الباحثة  استندت  العلاقات    وقد  علي  التأكيد  مت  الدالةفي  ابين  لبحث غيرات 

الرغم    ،الحالي أنهاعلي  تت  من  البحث   العلاقات والمتغيرات اول هذه  نلم  يتناولها  التي  الابعاد  بنفس 

الترويج    ،الحالي علاقة  الي  اشار  تتعرض   ،التنافسية  الميزة ب  الابتكاريومعظمها  لم  انها  الا 

السوقية الحصة  التنافسية وحماية  ان يشك  ،للاستراتيجيات  البوهذا ما يمكن  نتائج  حث ل اضافة من 

 .علي تساؤلاته للإجابةمكن ان نضع فروض البحث الحالي وبناءا علي ما تقدم ي .الحالي

 ً  : يختبر هذا البحث الفروض التالية  البحث:فروض  :خامسا

الترويج    معنوي  ارتباطوجد  ي.  1 عوامل  و  الميزةبعاد  أو  الابتكاريبين  الحصة حماية  التنافسية 

للشركة نظر    السوقية  وجهة  إمن  وموظفي  بشركامديري  التسويق  وت  دارة  التطوير التسويق 

 .العقاري

أ   ارتباطوجد  ي.  2  بين  ومعنوي  الشركة  تتبناها  التي  التنافسية  الاستراتيجيات   الميزةبعاد  أنواع 

و للشركةحماية  التنافسية  السوقية  وجهة    الحصة  إدارة  من  وموظفي  بشركات مديري  التسويق 

 عقاري. ير الالتطو التسويق و

نواع الاستراتيجيات التنافسية التي تتبناها وأ  الابتكاريالترويج  معنوي بين عوامل    ارتباطوجد  ي.  3

 . التسويق بشركات التطوير العقاري مديري وموظفي إدارةمن وجهة نظر  للشركة

ت4 الترويج  .هناك  لعوامل  التنافسية  وأ  الابتكاريرتيب  الاستراتيجيات  بالميزةا  اطارتبكثر  الأنواع    

والانحراف المعياري   الوزنييتضح من درجات المتوسط    للشركة  السوقية   الحصةحماية  التنافسية و

التسويق بشركات  إمجموعة من مديري وموظفي    ستجاباتلا العقاريالتسويق ودارة  علي   التطوير 

 .مقاييس البحث لمتغيرات الدراسة 

دالة    .5 فروق  التيهناك  الشركات  بين  تقسيمها  إحصائيا   استبي  العينة  ستجاباتلا  وفقا    تم   انعلي 

الترويج  تنعكس علي درجة عوامل) مرتفعين ومنخفضين (  السوقية  الحصة حماية التنافسية و الميزة

التنافسية    الابتكاري نظروالاستراتيجيات  وجهة  بشركات   من  التسويق  ادارة  وموظفي  مديري 

 .التطوير العقاريالتسويق و

 ً  : التالية  تم إجراء البحث في ضوء الحدود    لبحث حدود ا :سادسا

 :وهي ،جرائيةإمتغيرات  ثلاثتناول البحث الحالي  :موضوعيةحدود  -1 

  .الابتكاريمتغير عوامل الترويج  -      

 .تنافسيةستراتيجيات النواع الأمتغير  -      

 . الحصة السوقيةحماية التنافسية و ةبعاد الميزأمتغير        -
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دارة التسويق والمبيعات ببعض  إمن مديري وموظفي  جموعة  تم تطبيق البحث على م :حدود مکانية  -2

العقاري  التسويق وشركات   العقاريشركات    في ستالتطوير  شركة إثمار   :هي  للتسويق والتطوير 

العقارية   والتنمية  هوم   ،ةالجديد  بالقاهرةللاستثمار  آي  الخ  وشركة  بالتجمع  العقاري   ، امس للتطوير 

العقا للتنمية  العربية  رخاء    ،ةالجديد  بالقاهرةرية  الشركة  والتعميرشركة  العقاري   للتنمية  والتطوير 

 شركة  بريدج  للتنمية العقارية بمدينة نصر.  ،شركة  ديار للاستثمارات العقارية ،بالقاهرة الجديدة

بشرية  -3 من    :حدود  عينة  على  البحث  تطبيق  وموظفي    85تم  مديري  ببعض   رةداإمن  التسويق 

 . ( ليها في الحدود المكانية للبحثإ الشارة) سبق  ،التطوير العقاريالتسويق و شركات

بمقر الشركات    2023ول من عام  لأا  الربع  الأساسية فیتم تطبيق البحث علي العينة    :نيةحدود زم  -4

 .لخمسا
 ً البحث وإجراءاته  :سابعا م  :منهج  البحث  هنا لجراءات  الباحثة  المنهج  تعرض  تم   الذين حيث 

عليهالا المست  ، عتماد  والأدوات  البحث  وعينة  بنائومجتمع  وکيفية  البيانات  جمع  فی   ، ها خدمة 

ية التی تم استخدامها الأساليب الحصائو  ،والجراءات التی تم اتباعها فی التأکد من صدقها وثباتها

 . تحليل البياناتفی 

ف الظاهرة من حيث درجة وجودها صويعتمد على  هو  و  ،یتم استخدام المنهج الوصف  :منهج البحث  (1)

 الأسباب. العلاقة واستنتاجذکر بالوصف  بل يتعدى ،وطبيعتها فقط

البحث(  2) الموظفينمجتمع  من  مجموعة  فی  الحالی  البحث  مجتمع  تمثل  عدد  ،:  البحث   ويبلغ  عينة 

( من    (39الاستطلاعية  الاساسية  البحث  وعينة  مديري    موظف  85موظف  إدمن  ارة وموظفي 

 .ويق ببعض شركات التسويق والتطوير العقاريالتس

تکونت العينة الاستطلاعية التی تم التأکد من صدق وثبات    عينة تقنين المقاييس )العينة الستطلاعية(:  

مديري وموظفي موظف وموظفه من    39المقاييس المستخدمه فی البحث الحالی بالتطبيق عليها من  

ببع التسويق  التسويق  إدارة  شركات  العقاريض  بسيطة   والتطوير  عشوائية  بطريقة  اختيارهم  وتم 

 . نوفمبر حتي نهاية اكتوبرمن اول  2022من عام  لاخير في الربع االثلاثه وطبق عليهم المقاييس 

الست السابق الشارة  بالشركات    تسويقموظف    85تكونت عينة البحث من    :الساسية  البحثعينة  (  3)

أ    ،ليهاإ التطبيق  وقد  ) تيح  عدد   موظف4+15علي  كل    ا  (  تطبيق ألتواجدهم    وفقا    شركةمن  ثناء 

الباحثة    ،المقاييس المتغيرات    نأووجدت  التي يتناولها توزيع أفراد عينة البحث الأساسية فی ضوء 

 بينما ،%69.6أن النسبة الأکبر من أفراد عينة البحث کانوا من الموظفين الذكور بنسبة بلغت  البحث 

كما يتضح أن النسبة الأکبر من أفراد عينة   ،%30.4الموظفات فی عينة البحث الأساسية  نسبة  بلغت  

 المبيعات وخدمات مايليهم تخصص    ، %48.2البحث کانوا من تخصص إدارة التسويق بنسبة بلغت  

بلغت   بنسبة  البيع  وأخيرا  %32.4بعد  بلغت   .  بنسبة  العملاء  وخدمة  التسويق  بحوث  تخصص 

19.4% . 

البحثأد(  4) البحث    :وات  أسئلة  عن  للإجابة  اللازمة  البيانات  ثلاث  ه أهدافوتحقيق  لجمع  استخدام   ةتم 

هي سيكومترية  الترويج    :مقاييس  عوامل  أ  ، الابتكارياستبيان  الاستراتيجيات نواع  واستبيان 

نات اللازمة من لبيادوات لجمع اکأ  الحصة السوقيةحماية  بعاد الميزة التنافسية وواستبيان أ  ،التنافسية

البحث عينة  عليها   .أفراد  الاستجابة  وکيفية  الحصائية  وخصائصها  للمقاييس  وصف  يلی  وفيما 

 : بعاد فرعيةأ وكل مقياس يتكون من مجموعة ،وتحديد الدرجات
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القدره   :فرعية هي    خمسة أبعاديقيس  و  ،عبارة03ويتكون من    :البتكارياستبيان عوامل الترويج   -1

استخ المبتكرال  دامعلي  الترويج  ة تقنيات  التواصلو  ،في  علي  أ  ،القدره  مختلف  في  نواع والتأثير 

المنافسة  ةالقدرو  ،العملاء في صدارة  البقاء  جغرافيه   ةالقدرو  ،علي  مناطق  واكتشاف  التوسع  علي 

الا  ةالقدرو  ،جديدة التجاريةعلي  العلامة  وتحسين صورة  تحديث  في  موي    .ستمرار  بعد  كل  ن قاس 

الخماسی   ت تتم الاستجابة لعبارات المقياس وفق تدريج ليكرو  ،عبارات فرعية    بست  خمسةال  بعادالأ

أتنطبق     ،) لا تنطبق الدرجات)  (، تنطبق تماما  ، تنطبق غالبا  حيانا  إلي حد ما، تنطبق  ،  2،  1لتقابل 

الترتيب5،  3،4 ال  ،( على  أبعاد  بعد من  أو  أی عبارة  فی  المرتفعة  تعبر عوالدرجة  توفر ن  مقياس 

 . موظفي التسويق التي تتبعها الشركة من وجهة نظر الابتكاريعوامل الترويج من  ةدرجة مرتفع

التنافسية -2 الستراتيجيات  يتكون    :استبيان  الاستراتيجيات أسبعة  تقيس    عبارة  35والذي  من  نواع 

وهی الشركة  تتبناها  التكلفاستراتيجية    :التي  التركيز يجية  استراتو  التمييز استراتيجيةو  ةقيادة 

المتحديو  الرائد  ةوإستراتيجي التابع  و  إستراتيجية  المتخصصوإستراتيجية  كل وت،  إستراتيجية  قاس 

المقياس وفق و  ،عبارات فرعية  بخمس  تراتيجية من الاستراتيجيات السبعاس تتم الاستجابة لعبارات 

تعبر   أبعاد المقياس  بارة أو بعد من، والدرجة المرتفعة فی أی ععلى مقياس ليكرتتدريج خماسی  

والمبيعات من وجهة نظر موظفي التسويق    اتيجيةتبني الشركة للاسترمن    مرتفعةدرجة  وجود  عن  

 .بالشركة

الميزا -3 و   ةستبيان  السوقيةحماية  التنافسية  يتكون  :الحصة  علي  30من    والمقياس  يحتوي   عبارة 

ال  الميزةابعاد تقيس    خمسة  ستمرارية في الابداع والتطويرلااهي    سوقية للشركةالتنافسية والحصة 

الو تتبناها  التي  القيم  ومنظومة  السوقية  الحصة  وحماية  التنافسي الخبرشركة  والموقع  ة 

تتم و  ،عبارات بست بعاد الخمسةعد من الأويقاس كل ب   الاستراتيجيات التنافسية التي تتبناها الشركة.و

فعة فی أی عبارة أو بعد من أبعاد ة المرتوالدرج  ،رت الخماسيليكمقياس  على  لعبارات  لالاستجابة  

التي تتبعها   وحماية الحصة السوقية  التنافسية  الميزة بعاد  أ درجة مرتفعه من    تعبر عن توفرالمقياس  

 : وتم قياس صدق وثبات المقاييس كما يلي .الشركة من وجهة نظر موظفي التسويق

 ن هما: على طريقتي تم الاعتمادالبحث ييس مقاللتحقق من صدق وثبات  :الصدق: 1

الثلاثةحيث تم عرض    Face Validity )صدق المحکمين(:  الصدق الظاهری  - على   الاستبيانات 

فی والمتخصصين  الخبراء  المحکمين  دراسة  ،التسويقمجال    عدد من  منهم  وإبداء وطلب  المقاييس 

فيها كل  ارتباطمن حيث: مدى    آرائهم  عبارات  عبارة من  المنتمي  کل  بالبعد  إليه، ومدى مقياس   ة 

العب الهدف  وضوح  لتحقيق  وملاءمتها  اللغوية  صياغتها  وسلامة  أجله،    الذيارات  من  وضعت 

واقتراح طرق تحسينها وذلك بالحذف أو الضافة أو إعادة الصياغة، وقد قدم المحکمون ملاحظات 

و البحث،  أفادت  المقاييس  أقيمة  إخ   ،الثلاثةثرت  على  ح   راجهاوساعدت  حيث  جيدة،  ظيت بصورة 

 ليه.إمقاييس الثلاثة باتفاق المحکمين على جودة صياغتها وانتمائها للبعد المنتمية جميع عبارات ال

عن  الثلاثة  تم کذلك التحقق من صدق المقاييس     Internal Consistency :صدق التساق الداخلی  -   

 رتباطاملات الابيرسون فی حساب مع  ارتباططريق صدق الاتساق الداخلی وذلك باستخدام معامل  

لترتيبها داخل بنية المقياس الاصلي ودرجة البعد المنتمية إليه العبارة وذلك  بين درجة کل عبارة وفقا  

بين درجات كل  رتباطللتأکد من مدى تماسك وتجانس عبارات کل بعد فيما بينها، فکانت معاملات الا

المن   ةعبار للبعد  الکلية  إليه جميعها معاملاوالدرجة   0.01عند مستوي    دالةايجابية    ارتباطت  تمية 
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وهو ما يؤکد اتساق وتجانس عبارات کل بعد فيما بينها وتماسکها مع بعضها البعض. کذلك تم التأکد 

بين مجموع درجة كل بعد   رتباطمن اتساق أبعاد كل مقياس مع بعضها البعض بحساب معاملات الا

للمقياس الکلية  الا  والدرجة  معاملات  دلاله    دالة  اهجميع  رتباطفکانت  مستوي  ما   0.01عند  وهو 

 يؤکد اتساق وتجانس الأبعاد وتماسکها مع بعضها البعض.  

المقاييس    الثبات:  -2 درجات  ثبات  من  التحقق  ألفا   وأبعادها  الثلاثةتم  ثبات  معامل  باستخدام  الفرعية 

مؤشرات   الثلاثةمقاييس  صائيا ؛ مما يؤكد  أن للکرونباخ فکانت معاملات الثبات مرتفعة ومقبولة إح

ع جيدة  مستوى  إحصائية  وت  0.01ند  الثبات(  استخدامهاتأکد  )الصدق،  صلاحية  البحث   بذلك  فی 

ويجب ملاحظة أنه تم الاعتماد على محکات المتوسطات الحسابية للعبارات والمتوسطات   ،الحالی.

 . شف العلاقة بينهالتي يحاول البحث الحالي كة للأبعاد في تحديد مستوي المتغيرات اوزنيال

من  تم استخدام العديد من الأساليب الحصائية    الأساليب الإحصائية المستخدمة: فی البحث الحالی  (5)

 کالتالی:  SPSS حصائية فی العلوم الاجتماعيةالالحزمة  خلال

         للاستبيانالاتساق الداخلی لتأکد من صدق لPearson Correlation   بيرسون  ارتباطمعامل   -     

 . الاستبيانلتأکد من ثبات ل Alpha Cronbach معامل ثبات ألفا کرونباخ -     

المتوسطات Percent والنسبةالمئوية Frequencies التکرارات  -    والانحرافات     Mean   لحساب 

  Std. Deviation  ةمعياريال

 .ثةثلاال البحثبين متغيرات  رتباطبيرسون لبحث دلالة الا ارتباطمعامل  -

المستقلتين  - للمجموعتين  "ت"  دلالة  Independent Samples T-Test اختبار  عن  الکشف  فی 

فی   م  استجاباتالفروق  البحث حول  عينة  الترويج  أفراد  عوامل  والاستراتيجيات ستوى   الابتكاري 

أ  ،التنافسية علي  بين  والمنخفضين  المرتفعين  العينة  الميزاسفراد  و  ةتبيان  الحصة   حماية التنافسية 

 . السوقية من وجهة نظر موظفي التسويق بالشركات

 ً   : نتائج البحث :ثامنا

 : الثلاثة علي مقاييس البحث  ستجاباتنتائج ال ( 1) 

المئوية لا      التکرارات والنسب  ابعاد كل   ستجاباتتم حساب  البحث على کل بعد من  أفراد عينة 

تم ثم  والانحر  مقياس،  الحسابية  المتوسطات  الحساب  الامعياريافات  لهذه  لتحديد   ستجاباتة  وذلك 

 والانواع السبعه من الاستراتيجيات  ،الابتكاريالعوامل الخمسة للترويج  درجة التحقق لکل بعد من  

توصل  ومجمل ما تم ال  ،الحصة السوقيةحماية  الخمسة لاستبيان الميزة التنافسية و، والابعاد  التنافسية

 .الثلاثةافراد العينة علي مقاييس متغيرات البحث  اتجاباستإليه من نتائج فيما يتعلق ب
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 ت البحث الثلاثةادرجة التحقق لمتغيرل  والنحراف المعياري الوسط الحسابي( 1جدول )

 درجة التحقق  النحراف المعياري الوسط الحسابي  متغيرات البحث 

 كبيرة 1.3 4.2 البتكاريالترويج 

 كبيرة 1.2 4.3 الستراتيجيات التنافسية 

 كبيرة 1.4 4.1 الميزة التنافسية وحماية الحصة السوقية

السابق  تضحيحيث   الجدول  الترويج    من  وقيمة   الابتكاريان مستوي عوامل  كبيره  بدرجة  متحقق 

الاستبيان   علي  الكلية  للدرجة  الوزني  معياري    4.2المتوسط  انواع   1.3بانحراف  وان 

ني للدرجة الكلية علي الاستبيان درجة كبيره وقيمة المتوسط الوزستراتيجيات التنافسية  متحقق بالا

التنافسية و1.2بانحراف معياري    4.3 الميزة  السوقية متحقق بدرجة حماية  ، وان مستوي  الحصة 

الاستبيان   علي  الكلية  للدرجة  الوزني  المتوسط  وقيمة  معياري    4.1كبيره  بان ،علما  1.4بانحراف 

الم الوزني  المتوسط  عليها كما هي موضحة  تؤك دلالات  الوزنية تعارف  المتوسطات  ان درجات  د 

درجه  4.3و 4.1وذات درجات تحقق كبيره حيث تتراوح جميعها بين  ،المقاييس الثلاثة عالية لأبعاد

 الكلية   للدرجة

تسـاؤلات   خمسةث إلـى  تم ترجمـة مشـكلة البحـ  :تساؤلت وفروض البحث  عن  نتائج الجابة(  2)

 علي هذه الفروض:   الجابةوكانت  هافروض لمحاولة الاجابة علي خمسةعن وقد اسفرت 

معنوي بين   ارتباط انه يوجد  الفرض الاول علي  نص    :الفرض الول للبحث  عن نتائج الإجابة    -أ  

الترويج   السوقيةحماية  التنافسية و  الميزةوأبعاد    الابتكاريعوامل  من وجهة نظر   للشركة  الحصة 

وموظفي التسو  مديري  العقاريإدارة  والتطوير  التسويق  بشركات  المعالجات قد  و  .يق  كشفت 

المتغيرين عن وجود  أعلي    العينةافراد    استجاباتلدرجات    الاحصائية لهذين  القياس   ارتباط دوات 

   .دال بينهما يشير الي تحقق الفرض الاول إيجابي
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وابعاد الميزة التنافسية  البتكاريالترويج مل بين عوا الدالة رتباطل( يوضح معاملات ا2جدول )

 الحصة السوقيةحماية و

                                      لتنافسيةا الميزة ابعاد       م

 عوامل  

 البتكاري الترويج 

الستمرار  

البداع  في 

 والتطوير 

منظومة القيم  

تتبناها  التي 

 الشركة

حماية 

الحصة 

 السوقية

 الخبرة

والموقع  

 لتنافسيا

الستراتيجيات 

التي  التنافسية 

 تتبناها الشركة.

  ارتباط

ايجابي دال 

 عند

في     1 المبتكره  التقنيات  استخدام  علي  القدره 

 الترويج  

0.87 0.78 0.81 0.84 0.80 0.001 

2 

 

القدره علي التواصل والتأثير في مختلف انواع 

 0.73 0.76 0.74 0.71 0.78 العملاء 
0.01 

3 

 

 0.01 0.74 0.79 0.77 0.72 0.81 قاء في صدارة المنافسة علي البالقدره 

4 

 

القدره علي التوسع واكتشاف مناطق جغرافيه   

 0.73 0.75 0.74 0.70 0.76 جديده 
0.01 

وتحسين  5 تحديث  في  الستمرار  علي  القدره 

 صورة العلامة التجارية 

0.77 0.71 0.75 0.76 0.74 0.01 

بين العوامل الخمسة للترويج   الدالة  اليجابية  رتباطوجود معاملات الاق  السابيتضح من الجدول  و  

الاول   الابتكاري الفرض  السوقية مما يؤكد تحقق  الحصة  التنافسية وحماية  للميزة  الخمسة  والابعاد 

 الفرعية   بأبعادهمايجابي دال بين المتغيرين  ارتباطللبحث بوجود 

 : الفرض الثاني عننتائج الإجابة  -ب 

انه    صن علي  الثاني  تتبناها   ارتباطيوجد  الفرض  التي  التنافسية  الاستراتيجيات  أنواع  بين  معنوي 

وأبعاد   و  الميزةالشركة  للشركة حماية  التنافسية  السوقية  وجهة    الحصة  إدارة من  وموظفي  مديري 

 باتاستجاالمعالجات الاحصائية لدرجات    وقد كشفت  ،التسويق بشركات التسويق والتطوير العقاري

دال بينهما يشير الي تحقق   إيجابي  ارتباطعلي ادوات القياس لهذين المتغيرين عن وجود    العينةافراد  

 كما يتضح من الجدول التالي:  الفرض الثاني
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ماية حستراتيجيات التنافسية والميزة التنافسية والإبين  الدالة رتباط( يوضح معاملات ال3جدول )

 الحصة السوقية

الميزة عبأ م                اد 

 التنافسية

 ستراتيجيات التنافسيةالإ 

 الستمرارية

بداع في الإ 

 والتطوير 

منظومة  

القيم التي  

تتبناها  

 الشركة

حماية 

الحصة 

 السوقية

 الخبرة

والموقع  

 التنافسي

ستراتيجيات الإ 

التنافسية التي 

 تتبناها الشركة 

  ارتباط

دال   ايجابي

مستوي  عن د 

 لهدل 

 0.001 0.75 0.77 0.76 0.73 0.78 قيادة التكلفة  تيجيةإسترا   1

2 

 

 إستراتيجية التمييز   
0.84 0.77 0.80 0.81 0.79 

0.01 

3 

 

 0.01 0.76 0.78 0.77 0.74 0.79 إستراتيجية التركيز 

4 

 

 إستراتيجية الرائد   
0.76 0.71 0.74 0.75 0.72 

0.01 

 0.01 0.80 0.84 0.81 0.78 0.86 تحدي م الإستراتيجية  5

 0.05 0.72 0.73 0.71 0.70 0.74 إستراتيجية التابع   6

 

 0.05 0.73 0.75 0.74 0.71 0.76 إستراتيجية المتخصص 7

 

 : الفرض الثالث عننتائج الإجابة  -جـ 

انه      علي  الثالث  الفرض  الترويج    ارتباطيوجد    نص  عوامل  بين  وأنواع   الابتكاريمعنوي 

مديري وموظفي إدارة التسويق بشركات من وجهة نظر    فسية التي تتبناها للشركة الاستراتيجيات التنا

العقاري لدرجات  وقد    .التطوير  الاحصائية  المعالجات  ادوات   العينةافراد    استجاباتكشفت  علي 

   ض الثالث.دال بينهما يشير الي تحقق الفر إيجابي ارتباطالقياس لهذين المتغيرين عن وجود 

 وانواع الستراتيجيات  البتكاريالترويج بين عوامل  الدالة رتباطعاملات ال( يوضح م4دول )ج

ترويج  م      عوامل 

 البتكاري 

 

 الستراتيجيات التنافسية

القدره علي  

استخدام 

التقنيات 

المبتكره في  

 الترويج 

القدره علي  

التواصل 

والتأثير في 

مختلف انواع 

 العملاء

دره علي  الق

البقاء في 

صدارة 

 افسةالمن

القدره علي  

التوسع واكتشاف  

مناطق جغرافيه  

 جديده

القدره علي  

الستمرار في  

تحديث وتحسين 

صورة العلامة  

 التجارية 

  ارتباط

ايجابي دال 

عند  

مستوي 

 دلله

 0.001 0.77 0.74 0.79 0.78 0.80 إستراتيجية قيادة التكلفة    1

2 

 

 ز  إستراتيجية التميي 
0.84 0.81 0.82 0.78 0.79 

0.01 

3 

 

 0.01 0.77 0.75 0.80 0.78 0.82 إستراتيجية التركيز 

4 

 

 إستراتيجية الرائد  
0.79 0.76 0.78 0.73 0.75 

0.01 

 0.01 0.81 0.79 0.84 0.82 0.86 إستراتيجية المتحدي  5

 إستراتيجية التابع   6
0.77 0.74 0.75 0.71 0.73 

 

0.05 

 جية المتخصصإستراتي 7
0.78 0.75 0.76 0.73 0.74 

0.05 
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 : الفرض الرابع للبحث عنتائج الإجابة ن -د 

وأنواع الاستراتيجيات   الابتكاريهناك ترتيب لعوامل الترويج  نص الفرض الرابع للبحث علي ان   

الأكثر   وارتباطالتنافسية  التنافسية  بالميزة  السوقيةحماية  ا   درج  للشركة   الحصة  من  ات يتضح 

والانحرا الوزني  لاالمتوسط  المعياري  التسويق    ستجاباتف  إدارة  وموظفي  مديري  من  مجموعة 

 علي مقاييس البحث لمتغيرات الدراسة.  بشركات التسويق والتطوير العقاري

مجموعة من مديري وموظفي ادارة  الثلاثة لديترتيب ابعاد متغيرات البحث  ( يوضح5جدول )

 ت التسويق والتطوير العقاري التسويق بشركا

متغيرات 

 بحث ال

المتوسط   ابعاد متغيرات البحث 

 الوزني 

النحراف  

 المعياري

درجة  

 التحقق 

 الترتيب  

 

 

عوامل  

الترويج  

 البتكاري

القدره علي استخدام التقنيات المبتكره 

 في الترويج  

 1 كبيره 1.4 4.2

في   والتأثير  التواصل  علي  القدره 

 عملاء مختلف انواع ال

 3 كبيره 1.3 3.9

ال علي  صدارة القدره  في  بقاء 

 المنافسة 

 2 كبيره 1.2 4.1

القدره علي التوسع واكتشاف مناطق  

 جغرافيه جديده 

 5 كبيره 1.3 3.7

تحديث   في  الستمرار  علي  القدره 

 وتحسين صورة العلامة التجارية 

 4 كبيره 1.2 3.8

 - كبيره 1.3 4.2 ككل   البتكاري عوامل الترويج 

 انواع

الستراتيجيات  

 سية التناف

 4 كبيره 1.3 3.9 إستراتيجية قيادة التكلفة   

 2 كبيره 1.2 4.1 إستراتيجية التمييز  

 3 كبيره 1.4 4.0 إستراتيجية التركيز

 5 كبيره 1.3 3.8 إستراتيجية الرائد   

 1 كبيره 1.3 4.2 إستراتيجية المتحدي

 7 كبيره 1.2 3.5 إستراتيجية التابع   

 6 كبيره 1.4 3.7 إستراتيجية المتخصص 

 - كبيره 1.2 4.3 الستراتيجيات التنافسية ككل 

 

الميزة   ابعاد 

التنافسية  

 حماية و

الحصة  

 السوقية 

 1 كبيره 1.3 4.2 الستمرارية في البداع والتطوير 

 5 كبيره 1.4 3.6 منظومة القيم التي تتبناها الشركة 

 3 كبيره 1.4 3.9 السوقية صة حماية الح

 2 كبيره 1.2 4.1 والموقع التنافسي   الخبرة 

تتبناها  التي  التنافسية  الستراتيجيات 

 الشركة 

 4 كبيره 1.3 3.7

الحصة حماية  التنافسية و  الميزةابعاد  

 ككل  السوقية

 - كبيره 1.4 4.1
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   :نتائج الجابة علي الفرض الخامس -هـ 

 بين الشركات التي تم تقسيمها وفقا  هناك فروق دالة إحصائيا  ان    للبحث علينص الفرض الخامس  

و  ستجاباتلا التنافسية  الميزة  استبيان  علي  (   حماية العينة  ومنخفضين  مرتفعين   ( السوقية  الحصة 

الترويج   عوامل  درجة  علي  التنافسية    الابتكاريتنعكس  مديري والاستراتيجيات  نظر  وجهة  من 

   .ريتسويق بشركات التسويق والتطوير العقاوموظفي ادارة ال

التنافسية وحماية  الميزةيوضح دللة الفروق بين المرتفعين والمنخفضين علي ابعاد  (6جدول )

 البتكاري الحصة السوقية علي عوامل الترويج 

 م
عوامل الترويج  

 الابتكاري 

 الميزةدرجة ابعاد 

حماية  التنافسية و

 الحصة السوقية 

 المتوسط 
حراف الان

 معياريال

قيمة 

 "ت"

مستوى  

 ة الدلال

استخدام    1 علي  القدره 

في  المبتكره  التقنيات 

 الترويج 

  

 4.3 3.4 19.7 مرتفعين
0.01 

 دالة 

 
   2.6 7.6 منخفضين  

في   2 البقاء  علي  القدره 

 صدارة المنافسة 

  

 4.2 3.8 18.3 مرتفعين
0.01 

 دالة 

 
   3.2 8.2 منخفضين  

        

3 

الاستمرار  القدره    علي 

وتحسين  تحديث  في 

 العلامة التجارية صورة 

 

 3.9 2.7 18.3 مرتفعين
0.01 

 دالة 

 
   2.1 8.6 منخفضين  

4

        

التواصل    علي  القدره 

والتأثير في مختلف انواع  

 العملاء 

 

 4.1 3.8 17.7 مرتفعين
0.01 

 دالة 

 
   3.5 8.2 منخفضين  

5

       

التوسع    علي  القدره 

مناطق جغرافيه واكتشاف  

 جديده

 3.8 3.2 16.2 مرتفعين

0001 

 دالة 

   
 

   3. 4 8.2 منخفضين 
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لاستبيان       الكلية  الدرجة  علي  والمنخفضين  المرتفعين  بين  الفروق  حساب  خلال   الميزةومن 

السوقية لت  ،التنافسية والحصة  للمقياس  الكلية  الدرجة  الكلية  حيث تم استخدام  العينة  فرد   85صنيف 

التنافسية والحصة السوقية حيث ان من   الميزةعاد  مجموعتين مرتفعين ومنخفضين في درجة اب  الي

الي    %50تخطي   درجته  تصل  لم  ومن  المرتفعين  من  يصنف  المقياس  من   %50علي  يصنف 

المرتفعين وعددها   ،المنخفضين الي مجموعتين مجموعة  ذلك  علي  بناءا  الكلية  العينة  انقسمت  وقد 

والحصه السوقية من وجهة نظر افراد    التنافسية  الميزةوعة المنخفضين في درجة  ( فرد ومجم54)

عينة البحث الاساسية المرتفعين علي استبيان   استجاباتاي ان نسبة    ، ( فرد31عينة البحث وعددها )

من افراد العينة ونسبة المنخفضين تعادل تقريبا   %64الميزة التنافسية وحماية الحصة السوقية تعادل  

و43% ا،   للمجموعتين  "ت"  اختبار  فی  Test-Independent Samples T لمستقلتينباستخدام 

الترويج   عوامل  درجات  فی  الفروق  دلالة  عن  التنافسية   الابتكاريالکشف  الاستراتيجيات  وانواع 

 التي تتبناها الشركات من وجهة نظر موظفي التسويق ببعض شركات التسويق والتطوير العقاري. 

حماية  التنافسية و الميزةابعاد نخفضين علي يوضح دللة الفروق بين المرتفعين والم (7دول )ج

 الستراتيجيات التنافسيةعلي  الحصة السوقية

 م
الاستراتيجيات   انواع 

 التنافسية

  الميزةابعاد درجة 

حماية  التنافسية و 

 الحصة السوقية 

 المتوسط 
الانحراف  

 معياريال
 قيمة "ت" 

مستوى  

 الدلالة 

 راتيجية قيادة التكلفة إست  1

 

 3.1 18.7 مرتفعين 
4.2 

0.05 

 2.5 8.8 منخفضين دالة 

 إستراتيجية التركيز     2

 

 2.8 17.3 مرتفعين 
4.3 

0.05 

 3.2 7.2 منخفضين دالة 

3     

 

 إستراتيجية التمييز 

 

 2.7 19.3 مرتفعين 

4.4 
0.05 

 2.1 9.8 منخفضين دالة 

 2.6 17.9 مرتفعين  إستراتيجية الرائد  4

3.9 

0.05 

 دالة 

  
 3.2 8.3 نخفضينم

 3.1 18.4 مرتفعين  إستراتيجية المتحدي  5
4.3 

0.05 

 دالة 
 2.5 8.5 منخفضين

 2.4 17.6 مرتفعين  إستراتيجية المتخصص  6

4.1 
0.05 

 3.2 7.9 منخفضين دالة 

 إستراتيجية التابع    7
 2.5 15.3 مرتفعين 

3.7 
0.05 

 دالة 
 2.8 6.8 منخفضين
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 : لنتائجمناقشة ا :تاسعا

كاتجاه حديث يركز على العوامل الهامة والتي تختلف في وزنها    الابتكاريقد طرح مفهوم الترويج  ل 

الشركة وربحيتها وبالتالي  للتطوير والذي ينعكس علي نجاح  القابل  تأثيرها اليجابي   النسبي وفي 

جيات التنافسية التي تستخدمها ركة , كما ي عد الاهتمام بنوعية الاستراتييعبر عن الميزة التنافسية للش

ومكملا    لها  مستدامة  ميزة  الأموال  لباقيالشركة  ترويج   ،رؤوس  عوامل  لديها  التى  فالشركة 

بكفاءة  تواستراتيجيا  والتحديات  الضغوط  تواجه  ناجحة  أكثر،   ،تنافسية  العمل  فيها  وسينضبط 

الض التكاليف  السوقيةافية  وتنخفض  مكانتها وحصتها  علي  ينعكس  البحث   مما  نتائج  وبعد عرض 

في   ونفسرها  نناقشها  ان  يمكننا  الدراسات  ضوء  الحالي  نتائج  مع  اختلافها  او  اتفاقها   ، السابقةمدي 

 ضمن التوصية والية التنفيذ والجهةوبالتالي يمكنا الخروج بعدد من التوصيات في شكل خطة عمل تت

 . التنفيذعن  المسئولة

الولمناقشة  -أ الفرض  الا  ويتضح  :نتائج  معاملات  نتائج  ان    رتباطمن  المتغيرين  ابعاد  كثر أبين 

القدره علي استخدام   التنافسية وحماية الحصة السوقية هي:  ةا بالميزارتباط  الابتكاريبعاد الترويج  أ

الترويج في  المبتكره  باعلي    التقنيات  ارتبطت  الميزأوقد  لترتيب التن  ةبعاد  النسبي  الوزن  في  افسية 

في التدرج التنازلي وفقا   رتباطوتتابعت معاملات الا  ستمرارية في البداع والتطويرالالابعاد وهي  

المتوسط الوزني التنافسية وحماية الحصة السوقية في  الميزة  البقاء   يليها  ،لترتيب ابعاد  القدره علي 

المنافسة التواصلثم    في صدارة  العملاء  القدره علي  ره علي القدوتليها    ،والتأثير في مختلف انواع 

القدره علي التوسع واكتشاف مناطق   واخيرا  الاستمرار في تحديث وتحسين صورة العلامة التجارية

التنافسية بشكل يتوافق مع ترتيب المتوسطات   الميزة  بأبعادوجميعها ارتبطت ايجابيا    جغرافيه جديده

وهذا يتوافق ،  2جدول  كما يتضح في    .يشير الي اتساق نتائج فروض البحث  الوزنية لهذه الابعاد مما

دراسات نتائج  ومولحان،2002، )عدنان  مع  لحول  وحمري2017،  براهيمي   ،،2020  ،

اتفقت  2022،ابراهيم والتي  نسبيا(  علي    جميعها  تتناولها  التي  المتغيرات  ابعاد  اختلاف   ارتباط مع 

يرتبط بها من   الميزة التنافسية والحصة السوقية وما  بأبعادل ايجابي  بشك  الابتكاريعوامل الترويج  

اختصاص   مجال  في  والمكانة  والربحية  النجاح  من  تعتبر  التي  بماالمتغيرات  نتائج   الشركة  يؤكد 

 .تحقق الفرض الاول للبحث الحالي

كثر أان  المتغيرين  بعاد  أبين    رتباطيتضح من نتائج معاملات الا    : نتائج الفرض الثانيمناقشة  -ب

التنافسية  ال  نواعأ بالميزارتباطستراتيجيات  هي:   ةا  السوقية  الحصة  وحماية  إستراتيجية   التنافسية 

الا  المتحدي معاملات  اعلي  للميز   رتباطحيث حققت  الاول  في   التنافسية وهو  ةبالبعد  الاستمرارية 

والتطويرال تليها  إثم  بداع  التمييز  الإستراتيجية  ثم ستراتيجية  الرائد  ويليها  التكلفة  قيادة  ثم  تركيز 

واخيرا التابع  المتخصص  الا   ،استراتيجية  معاملات  الدال    رتباطوتدرجت    الميزة   بأبعادالايجابي 

معاملات   في  هو  ارتباطالتنافسية  الثاني  البعد  فكان  التنافسية  بالاستراتيجيات  والموقع   الخبرةها 

ويليه  ثم  التنافسي السوقية  الحصة  الشركةحماية  تتبناها  التي  التنافسية  الاستراتيجيات   واخيرا   ا 

الشركةمن تتبناها  التي  القيم  ايجابيا    ،ظومة  ارتبطت  التنافسية بشكل   بأبعادوجميعها  بالاستراتيجيات 

وهكذا    .يتوافق مع ترتيب المتوسطات الوزنية لهذه الابعاد مما يشير الي اتساق نتائج فروض البحث

السبعة  بين الأ    اليجابية  رتباطملات الايتضح من نتائج معا  بعاد التنافسية والأ  ستراتيجياتللانواع 

ايجابي   ارتباطالخمسة للميزة التنافسية والحصة السوقية ما يؤكد تحقق الفرض الثاني للبحث بوجود  
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  وهذا يتوافق مع نتائج دراسات )رزيق(  3)جدول  فيتضح  االفرعية كما    بأبعادهمالمتغيرين  دال بين  

مسدور، فهمي2002و  عدنان 2002،،  سعيداوي،  2003  ،،  اله2005،  ،  2006،اشمي، 

ا 2007،باللي عبد  وقد  2021،لياسإ،  2011لمتعال،،  هذ  اتفقت(   تناولت معظم  التي  الدراسات  ه 

ال السوقعلاقة  والحصة  التنافسية  بالميزة  التنافسية  وجود  ستراتيجيات  رغم  بعاد أ  في  اختلافاتية 

الحالي    المتغيرات البحث  عن  تناولتها  للإ  اتفقتنها  ألا  إالتي  ان  تأثير  ستراتيجعلي  التنافسية   يات 

التنافسية وإ الميزة  للبحث حماية  يجابي في رفع مستوي  الثاني  الفرض  السوقية بم يتفق مع  الحصة 

 الحالي  

المتغي  رتباطيتضح من نتائج معاملات الا    نتائج الفرض الثالث: مناقشة  -ج رين ان اكثر بين ابعاد 

الترويج   التنافسية هي:الاستراتيجي  بأنواعا  ارتباط  الابتكاريابعاد  التقنيات   ات  القدره علي استخدام 

الترويج في  الا  المبتكره  معاملات  اعلي  ظهرت  استراتيجية   رتباطوقد  وبين  بينها  الدالة  الايجابية 

يادة التكلفة ويليها الرائد ثم المتخصص ثم استراتيجية التمييز تليها استراتيجية التركيز ثم ق  المتحدي

التابع استراتيجية  الا  ،واخيرا  معاملات  ان   الدال    رتباطونجد   الابتكاريالترويج    بأبعادالايجابي 

الثاني  ارتباط تدرجت في معاملات   العامل  التنافسية فكانت  البقاء في ها بالاستراتيجيات  القدره علي 

المنافسة التو  ثم  صدارة  علي  العملاءالقدره  انواع  مختلف  في  والتأثير  علي ويليها    اصل  القدره 

القدره علي التوسع واكتشاف مناطق   واخيرا  في تحديث وتحسين صورة العلامة التجارية   الاستمرار

ايجابيا    ،جغرافيه جديده ارتبطت  ترتيب   بأنواع وجميعها  يتوافق مع  التنافسية بشكل  الاستراتيجيات 

البحثالمتوسطات الوزنية لهذه ا    كما يتضح من جدول  .لابعاد  مما يشير الي اتساق نتائج فروض 

)النجار،(  4) دراسات  مع  يتفق  الصرن  2000وهذا  عنتر،2001،  بن  و 2002،  رزيق   ،

الفهداوي2003بوزعرور و  زايد2006،، صادق  بن  ومشير،2017،،  شين  و 2020،  براهيمي   ،

الت2020،حمري الدراسات  هذه  معظم  اتفقت  وقد  الترويج  (  عوامل  علاقة  تناولت   الابتكاريي 

وجود اختلافات في ابعاد المتغيرات التي تناولتها عن البحث الحالي بالاستراتيجيات التنافسية رغم  

الاستراتيجيات التنافسية التي   بأنواعترتبط ايجابيا    الابتكاريالا انها اتفقت علي ان عوامل الترويج  

الف للبحث  تتبناها الشركة بم يتفق مع  الثالث   رتباطيتضح من نتائج معاملات الا  وهكذا  الحاليرض 

الترويج     ةاليجابي لعوامل  الخمسة  المؤشرات  للاستراتيجيات   الابتكاريبين  السبعة  والانواع 

بوجود   للبحث  الثالث  الفرض  تحقق  يؤكد  ما  المتغيرين    ارتباطالتنافسية  بين  دال   بأبعادهم ايجابي 

 . الفرعية

الرابع:نمناقشة  -د الفرض  )    تائج  جدول  من  مستوى  5ويتضح  أن  يتضح  الترويج (  عوامل 

بدرجة  تكاريالاب متحقق  الموظفين  ال لدي  المتوسط  قيمة  بلغت  الکلية   وزنيکبيرة، حيث  للدرجات 

المقياس   بدرجة1.3  معياريبانحراف    4.2على  متحققة  الأبعاد  جميع  وجاءت  فی  کبيرة ،  وجاء 

الأول   الترويج  القدره عالترتيب  في  المبتكره  التقنيات  استخدام  وانحراف   4.2  وزنيبمتوسط  لي 

 4.1  وزنيبمتوسط    القدره علي البقاء في صدارة المنافسة، وجاء فی الترتيب الثانی  1.4  معياري

القدره علي التواصل والتأثير في مختلف انواع ، وفی الترتيب الثالث جاء   1.2  معياريوانحراف  

الرابع   1.3  معياريوانحراف    3.9  وزنيبمتوسط    العملاء الترتيب  القدره علي الستمرار ، وفی 

التجاريةفي   العلامة  صورة  وتحسين  وفي   1.2  معياريوانحراف    3.8  وزنيبمتوسط    تحديث 

بمتوسط وزني   القدره علي التوسع واكتشاف مناطق جغرافيه جديدهالترتيب الخامس والاخير جاء  
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ستنتج من دلالة المتوسطات الوزنية السابقة ان القدرة علي استخدام ن   ،1.3وانحراف معياري     3.7

الترويج    المبتكرةالقدرات   الترويج هي اهم عوامل  القدرة علي    والأعلى  الابتكاريفي  تحققا وتليها 

،  2020، شين ومشير،2017دمه كلا من )بن زايد،افسة وهذا ما يتفق مع ما قنالبقاء في صدارة الم

وحمري   ابراهيم  2020براهيمي  لمحاولة  (  2022،  المبتكر  الترويج   المسوقون  استخدم  ولطالما 

 .ميز عن منافسيهمالت

يتضح   مستوى  كما  التنافسيةأن  الاستراتيجيات  بدرجة  انواع  متحقق  الموظفين  حيث   لدي  کبيرة، 

ال المتوسط  قيمة  المقياس    وزنيبلغت  على  الکلية  وجاءت  1.2  معياريبانحراف    4.3للدرجات   ،

بدرجةجم متحققة  الاستراتيجيات  انواع  الأول    کبيرة يع  الترتيب  فی  المتحديإستراتوجاء   يجية 

الثانی   1.3   معياريوانحراف    4.2  وزنيبمتوسط   الترتيب  فی  وجاء  التمييز  ،  إستراتيجية 

بمتوسط   إستراتيجية التركيز، وفی الترتيب الثالث جاء  1.2  معياريوانحراف    4.1  وزنيبمتوسط  

الرابع جاء  1.4  معياريوانحراف    4.0  وزني الترتيب  التكلفة  ، وفی  قيادة  بمتوسط   إستراتيجية 

جاء   1.3  معياريوانحراف    3.9  وزني الخامس  الترتيب  الرائد  وفي   وزنيبمتوسط  إستراتيجية 

السادس جاءت    1.3  معياريوانحراف    3.8 الترتيب  المتخصصوفي   وزنيبمتوسط    إستراتيجية 

السابع والاخير1.4  معياريوانحراف    3.7 الترتيب  بمتوسط    وفي  التابع  استراتيجية   وزنيجاءت 

نستنتج من دلالة المتوسطات الوزنية السابقة ان اعلي الاستراتيجيات ،1.2  معياريانحراف  و  3.5

كلا  قدمه  ما  مع  يتفق  وهذا  التركيز  ثم  التمييز  استراتيجية  يليها  المتحدي  استراتيجية  هي  تحققا 

 (2006، الهاشمي،2004،،البرواري و البرزنجي2003،من)عدنان

مستوى    أن  التنافسية  كما  السوقيةالميزة  الحصة  بدرجة  وحماية  قيمة  متحقق  بلغت  حيث  کبيرة، 

، وجاءت جميع الأبعاد 1.4  معياريبانحراف    4.1للدرجات الکلية على المقياس    وزنيالمتوسط ال

 4.2  وزنيبمتوسط    ستمرارية في البداع والتطويرالوجاء فی الترتيب الأول   کبيرة متحققة بدرجة

فی  1.3  معياريوانحراف   وجاء  الثانی  ،  التنافسي  الخبرةالترتيب   4.1  وزنيبمتوسط    والموقع 

 3.9  وزنيبمتوسط    السوقيةحماية الحصة  ، وفی الترتيب الثالث جاء بعد  1.2  معياريوانحراف  

 الستراتيجيات التنافسية التي تتبناها الشركة د  ، وفی الترتيب الرابع جاء بع1.4  معياريوانحراف  

الخامس والاخير جاء بعد  1.3  اريمعيوانحراف    3.7  وزنيبمتوسط   الترتيب  منظومة القيم  وفي 

الشركة تتبناها  المتوسطات   .1.4  معياريوانحراف    3.6  وزنيبمتوسط    التي  دلالة  ونستنتج من 

ماية الحصة  حفسية واتطوير هي اعلي ابعاد الميزة التنالوزنية السابقة ان الاستمرارية في الابداع وال

و الخبرة  ويليها  باقي  السوقية  ويليها  التنافسي  ما  الابعاد،الموقع  مع  يتفق  ما  من   وهذا  كلا  قدمه 

 ( 2007،، باللي2005، سعيداوي،2002، رزيق و مسدور،1999،)توفيق

الوزنية  و      المتوسطات  دلالة  من  الفرعية وتر  (5)  جدولفي  نستنتج  والعوامل  الابعاد  تيب 

ا بالميزة التنافسية وحماية الحصة ارتباط  لابتكاريالمتغيرات البحث الثلاثة ان اكثر عوامل الترويج  

هي   العوامل  الأعلىالسوقية  بافي  وتتقدم  الترتيب  التنافسية   ،في  الاستراتيجيات  ان  نجد  وكذلك 

هي   الترتيب  في  بارتباط  الأعلى المتقدمة  الحصة    الميزةا  وحماية  في   السوقيةالتنافسية  اتضح  كما 

والثاني الاول  الفرض  ن  ،نتائج  الترويج  كما  من  والانواع  العوامل  ان  كذلك   الابتكاريلاحظ 

مما يؤكد   ،ا معا في الفرض الثالثارتباطوالاستراتيجيات التنافسية  المتقدمة في الترتيب كانت اكثر  

   .ا البعضاتساق فروض البحث وتكاملها مع بعضه
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الترويج   الباحثة ان من مزايا  أكثر منيمكن أن تكون ميسورة    انها  البتكاريوتري  طرق  التكلفة 

ي نظر إلى الترويج المبتكر على أنه أكثر  كما  الاستثمار نية أعلى لعائدولديها إمكا   ،التقليدية الترويج

ما أنه يمكن أن يزيد الوعي ك   .مما يؤدي إلى زيادة سمعة العلامة التجارية وولاء العملاء  ،احتراف ا

انه يمكن أن بالضافة إلى    .عملاء جددويجذب    ،ويحفز الاهتمام بمنتج أو خدمة  ،بالعلامة التجارية

الترويج   كفاءة   الابتكارييساعد  وأكثر  جديدة  طرق  إيجاد  خلال  من  المال  توفير  على  الشركات 

الشركة في زيادة القدرة على البقاء في  الابتكاريكما يساعد الترويج  .للوصول إلى السوق المستهدفة

 ون أكثر إبداع ا من منافسيها في نفس المنتج.  وأن تك ،صدارة المنافسة وان تتصدر عن عملائها

الخامسمناقشة  -هـ   الفرض  )      :نتائج  أنه6يتضح من جدول  فی     (   دالة إحصائيا   توجد فروق 

الترويج   والم  الابتكاريعوامل  المرتفعين  وبين  التنافسية  الميزة  ابعاد  في  الحصة حماية  نخفضين 

للبحث الخامس  الفرض  تحقق  يؤكد  بما  سبق   ، الحالي  السوقية  التي  الدراسات  نتائج  مع  يتفق  وهذا 

الترويج   عوامل  علاقة  حول  الاول  الفرض  نتائج  في  التنافسية   الميزةوابعاد    الابتكاريذكرها 

السوقية و   ،والحصة  الأدبيات   وتؤكد  دراسات هذا  ومنها   الدراسات 

زايد 2002،بشار،1999،،اسعد1992نبيل،،1992)محرز، ( 2017،ومولحان  ،لحول2017،،بن 

ين ايجابيه داله ولكن لم تتعرض للفروق بين المرتفعين حيث اتفقت معظمها ان العلاقة بين المتغير 

 . لبحث الحاليالتنافسية والحصة السوقية وهذا ما يضيفه ا الميزةوالمنخفضين علي ابعاد 

)  كما التن   أنه  (  7يتضح من جدول  الاستراتيجيات  انواع  فی  إحصائيا   دالة  فروق  بين توجد  افسية 

ابعاد   درجة  في  والمنخفضين  تحقق   الميزةالمرتفعين  يؤكد  بما  السوقية  الحصة  وحماية  التنافسية 

الحالي للبحث  الخامس  التي سبق ذك  ،الفرض  الدراسات  الفرض وهذا يتفق مع نتائج  رها في نتائج 

ابعاد   علاقة  حول  الاستر  الميزةالثاني  وانواع  السوقية  الحصة  وحماية  التنافسية التنافسية  اتيجيات 

( وقد اتفقت معظمها علي ان العلاقة 2012،حيرش،2002، بن عنتر،1999ومنها دراسات )توفيق،

المتغيري المرتفعين  بين  للفروق بين  لم تتعرض  داله ولكن  ايجابيه  ابعاد  ن   الميزةوالمنخفضين علي 

 .التنافسية وحماية علي الحصة السوقية وهذا ما يضيفه البحث الحالي

بعض الأساليب الأكثر شيوع ا التي يستخدمها المسوقون اليوم والتي تشمل التسويق ي الباحثة ان  وتر

السوق وأبحاث  الاجتماعي  التواصل  وسائل  عبر  والتسويق  ا  .الرقمي  هذه  لتقنيات وباستخدام 

إلى  بالضافة .مضىيمكن للمسوقين الوصول إلى جمهور أوسع بسهولة أكثر من أي وقت    ،المبتكرة

ا للمسوقين بتتبع أدائهم بشكل   ،لوصول إلى عدد كبير من الأشخاصا كما تسمح هذه الأساليب أيض 

حيث يمكن للشركات   ،وباستخدام تقنيات الترويج المبتكرة  .أكثر دقة وإنشاء حملات أفضل وفق ا لذلك

الس الحصة  التنافسية وحماية  الميزة  السوق بشكل عام وتحسين  النجاح في   وقية.تحسين فرصها في 

للترويج  سلبيات  عدة  هناك  ان  السابقة  الدراسات  ادبيات  مراجعة  في  وجدت  قد  الباحثة  ان  الا 

الترويج    الابتكاري بأن  الكثيرون  يعتقد  انه  ل  الابتكاريرغم   رائعة  عملاء وسيلة  إلى  لوصول 

هي جدد السلبيات  بعض  أيضًا  هناك  بهذ  :ولكن  دراية  على  يكونون  لا  قد  المستهلكين  بعض  ه أن 

الترويج    ،الأساليب مكلف ا في بعض   الابتكاريوقد يجدونها مربكة أو حتى لافتة للانتباه، وقد يكون 

وقد لا يكون .لمبتكرة ناجحة أم لاو قد يكون من الصعب تتبع ما إذا كانت الجهود التسويقية ا الأحيان،

مبتكر أحيان ا بنتائج عكسية إذا  فعالا  إذا لم يقترن بأساليب تسويقية أخرى ناجحة، وقد يأتي الترويج ال

عدوانية أو  مسيئة  بطريقة  استخدامه  غير   ،تم  بطريقة  تسويقهم  يتم  أن  العملاء  بعض  يقدر  لا  وقد 

https://aynalarab.net/%d8%a3%d9%81%d8%b6%d9%84-%d8%b7%d8%b1%d9%82-%d8%a7%d9%84%d8%aa%d8%b3%d9%88%d9%8a%d9%82/
https://aynalarab.net/%d8%a3%d9%81%d8%b6%d9%84-%d8%b7%d8%b1%d9%82-%d8%a7%d9%84%d8%aa%d8%b3%d9%88%d9%8a%d9%82/
https://aynalarab.net/%d9%85%d8%a7-%d9%87%d9%88-%d8%a7%d9%84%d8%a7%d8%b3%d8%aa%d8%ab%d9%85%d8%a7%d8%b1/
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التنافسية قد تكون غير فعاله إذا تم استخدامها في الوقت   ، كما ان هناك بعض الاستراتيجياتتقليدية

وقد   المناسب  غير  لذا  تأتيوالمكان  عكسية  للوقت   بنتائج  المناسبة  الاستراتيجيات  تحديد  يجب 

المناسبين للعملاء  المناسب  والمنتج  السوقية   ،المناسب  حصتها  من  جزأ  الشركات  بعض  تفقد  وقد 

التنافسية حين تصر علي   تبني عوامل ترويج واستراتيجيات تنافسية لا تتناسب مع طبيعة وميزتها 

   العملاء وامكانياتي يمر بها العلم  واقتصاديات واليات السوق ومتطلبات المرحلة الاقتصادية الت

 توصيات البحث: :عاشراً 

 : إلى  يخلص البحثوبناءا علي مناقشة النتائج  

عن   ةالمسؤولالتوصية وآلية التنفيذ والجهة  في شكل خطة عمل تتضمن    مجموعة من التوصيات 

اليلتوص  حيث  التنفيذ الحالي  البحث  نتائج  و  ت  إيجابية  علاقة  الترويج وجود  عوامل  بين  اضحة 

التسويق    الابتكاري إدارة  الموظف في  التي تساعد  العوامل  أدائه   عليبوصفه مجموعة من  تحسين 

ال مقر  في  الاستقرار  لبناء  الشخصي  ونجاحه  العمل  علفي  وتعود  مجال عمل  في  الشركة  نجاح  ي 

أهم  اختصاصها   الي  البحث  توصل  متمثكما  التنافسية  الاستراتيجيات  من أنواع  عدد  في  لة 

الشركات التي تحرص علي الحفاظ علي ميزتها التنافسية تتبناها    يجب ان  الفعالة التي  تالاستراتيجيا 

 الابتكاريمل محددة من عوامل الترويج  أن لعوا  البحث الحالي  أثبتكما    وحماية حصتها السوقية،  

ذب العملاء عموما  وغير ذلك وكذلك بعض الاستراتيجيات التنافسية علاقة وثيقة بزيادة الربحية وج

وجود فروق دالة بين افراد العينة    كما توصل البحث الحالي الي  .من مخرجات النجاح في الأسواق

ابعاد   في  والمنخفضين  الترويج التنا  الميزةالمرتفعين  متغيري  علي  السوقية  الحصة  وحماية  فسية 

نتائج البحث الحالي تقدم الباحثة التوصيات    وبناء علي ما تقدم من  والاستراتيجيات التنافسية  الابتكاري

 : التالية

دعم البحث والتدريب والتعليم فى هذا المجال ومساعدة الشركات على فهم توصي الباحثة ب -1

الترويج   عوامل  التنافسية  الابتكاريأفضل  الاستراتيجيات  انواع  خبرات    ،وأنجح  وتعزيز 

وتمكين الأفراد والشركات   ،ذا المجالومعارف العاملين بإدارات التسويق والمبيعات في ه

وبرامج ومقررات ودرجات علمية تمنح فى هذا   ،عبر مصادر علمية  والازدهارمن النمو  

الحالي وغيره من البحوث في مجال تحسين اليات    وتقترح الباحثة اضافة نتائج البحث ،التخصص

ومقررا العلمية  البرامج  الي  فيه  والتطوير  الابتكار  ودعم  والكليات  التسويق  بالمعاهد  التسويق  ت 

 او تمنح دبلومات في هذا المجال   ، التي بها اقسام للتسويق

الدراسات    المزبدإجراء   -2 والتق  الميدانيةمن  الكشف  لأهمية  المجال  هذا  هذه  فی  حول  صي 

في النشاط التسويقي في وما لها من دور فعال في نجاح العمل    بعادها الفرعيةأو  المتغيرات

المجالا الاكثر    ،تمختلف  المتغيرات  ابعاد  دراسة  علي  التسويق  مجال  في  الباحثين  وحث 

من خلال الجامعات والمراكز   ةالتنافسي  الميزةتاثيرا في نجاح عملية التسويق والحفاظ علي  

 البحثية وشركات التدريب في مجال التسويق والمبيعات وخدمة العملاء. 

التي طرحها البحث    بأبعادهااية الحصة السوقية  التنافسية وحم  الميزةعلي نشر ثقافة    التأكيد -3

والتفريق بين الاستراتيجيات التنافسية السبعة وميزات   الابتكاريوعوامل الترويج    ،الحالي

كيفية تطبيق عوامل حول  تطبيقية عملية  تمام بعمل دورات تدريبية  والاه   ،وعيوب كل منها
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علي     الابتكاريالترويج   ايجابي  تأثير  من  له  وحماية رفلما  التنافسية  الميزة  مستوي  ع 

السوقية في  الحصة  والتجديد  والابتكار  الابداع  باب  وفتح  تنفيذ  أ،  التسويقي ليات  النشاط 

جامعات والشركات التي تهتم بتنمية وتطوير الموارد من خلال مراكز التدريب بال  ،للشركة

 .البشرية في مجال التسويق

العاملين بمشاركة ب  الشركةالتأكيد على نقل رؤية وأهداف   -4 إلى جميع  شكل واضح وشفاف 

اليات   وتحقيق  لنشر  لعملهم  الابتكاريالترويج  المعلومات   ادائهم  علي  سينعكس    الذي 

التنافسي الميزة  علي  القيم  وبالتالي  منظومة  من  جزأ  الشفافية  ان  اعتبار  علي  للشركة  ة 

الشركات    ،بالشركة   البشري  المهتمةومد  مواردها  وتطوير  في  بتنمية  العاملين  خاصة  ة  

والمبيعات   التسويق  الدراسات    بأهم  مجال  بعمل    والبحوثنتائج  اختصاصهم  مجال  في 

الشركات  ةتسويقياستشارات   بت  ،لهذه  الباحثين  يقوم  مهاراتهم حيث  لرفع  الموظفين  دريب 

 . وفقا لنتائج احدث البحوث والدراسات في مجال اختصاصها والتنفيذيةالتسويقية 

الش -5 علي  مساعدة  سيناريوهات  ركات  تغيير  مختلفة  استباقية  إعداد  في  المرونة  فكرة  تتبني 

يجابي أو  ويكون لها تأثير إعلي اليات السوق  لأي ظروف قد تطرأ  الاستراتيجيات التنافسية  

وفقا للتغيرات السوقية    الشركة وميزتها التنافسية وحماية حصتها السوقيةسلبي على وضع  

من خلال استشارات تقدمها الجامعات ومراكز البحوث لهذه    ،عالميةوالازمات الاقتصادية ال

 .الشركات

علي   -6 الشركات  أكثر  حث  فريق  مرونة  إضافة صلاحيات  تركيز    التسويقلأعضاء  وعدم 

مستوى  ال عند  ودعم   فقط  القيادةقرارات  المعلومات  وتشارك  التمكين  درجة  عوامل  لرفع 

السوقيةالتنافسية    الميزة   لأبعادكمقومات    الابتكاريالترويج   الحصة  خلال  وزيادة  من   ،

والجهات البحثية لكل العاملين في المجال سواء بشكل   التدريببرامج تدريبية تقدمها مراكز  

 . برامج تنظمها لهم الشركات التي يعملون بها فردي او من خلال

نخفضين في  بما ان نتائج البحث الحالي اكدت علي اهمية وتأثير الفروق بين المرتفعين والم -7

السوقية   الحصة  التنافسية وحماية  الترويج  علي    الميزة  والاستراتيجيات    الابتكاريعوامل 

ا  التنافسية   الشركات وخاصة  العملاء ال  داراتفلابد من حرص    تسويق والمبيعات وخدمة 

القائم علي الاحتياجات والتي تنبع    المتخصصةعلي وضع نظام لاختيار الدورات التدريبية  

قيا موظف  من  كل  لدي  والضعف  القوه  نقاط  التسويق  س  ادارة  لاحتياجاته في  والوصول 

تناسبا مع    ووضع كل موظف في النقطة التسويقية الاكثرالتدريبية وفقا لتقييم مقنن متصل  

من   اكثر  فيها  ويبدع  يتقنها  والتي  ومهاراته  الصفات    وكذلك  غيرهاقدراته  اهم  تبني 

وتح رفع  في  نجحت  التي  ظهرت والجدارات  التي  السوقية  والحصة  التنافسية  الميزة  سين 

 . لدي المرتفعين من افراد العينة علي هذه المتغيرات

ال -8 البحث  متغيرات  تفاعل  نتائج  تطبيق  عمل  إمكانية  قطاعات  أو  اختصاصات  في  حالي 

)كالصناعة،   والاستشاراتأخرى  استخدام    والسكان  إمكانية  وكذلك  والخدمات(  والمالية 

عية جديدة غير المستخدمة في هذا البحث لواحد أو أكثر من متغيراتها الرئيسية  متغيرات فر

 . هو مقارنة النتائج بين هذا البحث والدراسات اللاحقة ل
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 :ةالعربي مراجعقائمة ال

التسويق    ،(2022)،مني  ،ابراهيم -1 عناصر  التأمين   الابتكارياثر  بمستشفيات  الذهنية  الصورة  علي 

المجلد  ،  بيقية، مجلة البحوث الدارية، اكاديمية السادات للعلوم الداريةالصحي في مصر دراسة تط

 2022العدد الرابع اكتوبر  40

, منشورات المنظمة العربية للتنمية الدارية ,   الابتكارييق  التسو،(2003نعيم حافظ )    ،بو جمعةأ -2

  .القاهرة

حسن   ،سلابو -3 ماجد  التسويق    (2020)،هادي  نمو  الابتكاري أثر  الصغيرة   على  المشروعات 

والتمويل القراض  مؤسسات  حالة  دراسة  غزة:  قطاع  في  الحجم  ماجستير  ،والمتوسطة   ، رسالة 

 الاقتصاد والعلوم الادارية فلسطينكلية  ،الجامعة الاسلامية بغزه

)  ،أحمد -4 التصديرية،(2001سيد مصطفى  القدرة  بناء  العالمي مدخل   دراسة تطبيقية علي   ،التسويق 

 للطباعة، مصر شركة ناس 

 دار الطباعة المتحدة، القاهرة. ،التسويق الفعال، الطبعة التاسعة،(1999) ،عبد الحميد طلعت ،أسعد  -5

احم -6 محمد  محمودالحمامي،  هندسة   ،(2019) ،د  إعادة  في  المستدام  التسويق  استراتيجيات  دور 

الدارية للاتصالات  :العمليات  كورك  شركة  في  ميدانية  تكريت    ،دراسة  الدارة جامعة  كلية 

 215-196، 48العدد  ،15المجلد   ،مجلة تكريت للعلوم الادارية والاقتصادية ،والاقتصاد

في الميزة التنافسية: الدور الوسيط   الابتكاريأثر التسويق  (  2019)،احمدالدعجه، شرين عودة الله   -7

ا في  المتجددة  الطاقة  شركات  في  العاملين  نظر  وجهة  من  العملاء  علاقات  رسالة  لأردنلدارة   ،

 الاردن  ،دكتوراه جامعة العلوم الاسلامية العالمية كلية الدراسات العليا

الساير،) -8 محمد  ياسين  عمر  الميزة   ،(2016الدليمي،  تحقيق  في  الاستباقي  للتوجه  الوسيط  الدور 

آسي في شركة  العاملين  من  لعينة  استطلاعية  دراسة  التسويقية:  الاستراتيجيات  على  بناء  ا التنافسية 

العراق في  المتنقلة  للاتصالات  التجارية  ،  سيل  والعلوم  والتسيير  الاقتصادية  العلوم  جامعة مجلة 

-16،50العدد    ،بالجزائر  كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير  -محمد بوضياف المسيلة  

66    

  .بيروت، دار ابن حزم ،قيادة السوق،(2000طارق،  )  ،السويدان -9

 القاهرة، دار غريب ،إدارة الموارد البشرية الاستراتيجية،(2001) ،يعل  ،السلمي -10

  القاهرة، معروف، غير الناشر (،العلان،1991) ،فظحا نعيم ، جمعة أبو ،الفتاح عبد ،الشربيني -11

الفتاح  ،الشربيني -12  نشرة الدارة، أخبار ،التنافسية؟ الميزة  من العربية الدارة أين ،(1996)  عبد 

  1996 .سنة ،16 العدد الدارية، للتنمية العربية المنظمة عن تصدر فصلية

والنشر   للطباعة   .الدار الجامعية   ، والاستراتيجيات( التسويق المفاهيم  2013)  ،محمد فريد  ،الصحن  -13

 الاسكندرية ،والتوزيع

(, كيف تخلق بيئة ابتكارية في المنظمات , ادارة الابداع والابتكار , 2001رعد حسن , )  ،الصرن  -14

 . دمشق –الجزء الثاني , دار الرضا للنشر , سوريا 

 التنافسية، المراكز لتحسين المؤسسات آليات :التطبيقي والترويج المنافسة (2000(،فريد  ،النجار -15

  السكندرية للنشر، الجامعة شباب مؤسسة

علي  ،الهاشمي -16 مؤيد  الاسبقيات،(2006)  ، حسن  تحديد  في  وأثرها  الشاملة  الجودة  إدارة   مبادئ 

و   الادارة  كلية  الاعمال،  إدارة  في  الماجستير  شهادة  نيل  متطلبات  ضمن  مقدمة  مذكرة  التنافسية، 

 قتصاد، جامعة الكوفة، العراق الا
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والميز  ،(2021)  ،سالم  ،إلياس  -17 الاعمال  ةالتنافسية  منظمات  في  ودراسات   ،التنافسية  ابحاث  مجلة 

 2021يونية 1العدد   8جلد الم ،بالمسيلة الجزائر جامعة محمد بوضياف ،التنمية

تحقيق الميزة التنافسية في في    الابتكاريدور التسويق  (،  2017رياض عبد القادر،)  ايمان كشرود و -18

مؤسسة  -  الاقتصادية المؤسسة   حالة  )تبسة  اتصالاتدارسة  المالية الجزائر  الدراسات  مجلة   )

 2017ديسمبر  ،12العدد   4المجلد  ،والمحاسبية والدارية

)أ   ،باللي -19 وبيئتها ،(2007حمد،  الخاصة  مواردها  بين  الاقتصادية  للمؤسسة  التنافسية  الميزة 

  .أطروحة دكتوراه العلوم في العلوم الاقتصادية، جامعة الجزائر الخارجية،

دور عناصر المزيج التسويقي للخدمات في جذب العملاء (  2020)، يسريه عبد الله قسم السيد  ،بخيت -20

، رسالة دكتوراة كلية م   2019-2010سودانية الخاصة بولاية الخرطوم  بالتطبيق على الجامعات ال

   202-1معة النيلين الخرطوم السودان،  جا ،الدراسات العليا

  .عمان، الاردن، دار الراية ،المفاهيم الادارية الحديثة،،(2002) ،يزيد الوليد ، بشار -21

زايد  -22 الترويج  2017)ساره    ،بن  دور  سل  الابتكاري(    توجيه  العملاءفي  الباحث   ،وك  مجلة 

   236-213 ، 8العدد   5الاقتصادي المجلد  

نحو تحسين الانتاجية وتدعيم القدرة التنافسية للمنتجات الصناعية، ،( 2002)،الرحمنعبد  ،  بن عنتر -23

 الملتقيات والمنشورات العلمية - .أطروحة دكتوراه، جامعة الجزائر

علي  ،توفيق -24 الصادق  في  ،(1999)  ،عبد  السياسات المنافسة  معهد  بحوث  سلسلة  العولمة،  ظل 

  المجلد الرابع .و ظبي، العدد الخامسالاقتصادية، صندوق النقد العربي، أب

 عين مليلة، الجزائر، دار الهدى  ،الادارة الاستراتيجية الحديثة،(2012) ،عيسى ،حيرش -25

سلمان،) -26 تحقيقد(  2022خضر،تمام  في  الدارية  العمليات  هندسة  إعادة  أبعاد  استراتيجيات   ور 

   105-65،85العدد   ،ابريل  ،الاردن ،، مجلة رماح للبحوث والدراساتالتسويق الأخضر

الترويج  2020)  ،مشيرفطيمة    و  شينخثير   -27 السياحية  الابتكاري(  للنهوض بالصناعة    ، كآلية حديثة 

 213-195ص  2020يوليو 2العدد   3مجلة افاق للبحوث والدراسات المجلد 

سليمان    -28 حمود    و  قصاددرمان  ناظم  والاد2006)  ،يواالفهدشيماء  التسويق  بين  العلاقة  اء (, 

العلوم  كلية   ,  , العصر  ومتغيرات  العربية  الاعمال  منظمات   , الثامن  العلمي  المؤتمر   , التسويقي 

 .الاردن  –الادارية والمالية , عمان 

زهري،) -29 الفتاح  عبد  محمد  و  مسعد  السيد  احمد  التسويق    (  2018دينا  تعزيز   بتكاريالادور  في 

 2018، ديسمبر 4، العدد  4المجلد  ،المنصورةمعة اج والفنادق السياحةمجلة كلية  ،التنافسية الميزة

الكريم -30 الجاف  رانا مجيد صادق وجميل عبد  احمد رحيم  دور عناصر   ،(2016)  ،عبد الله ونظيمه 

لة جامعة حياة الخاصة للعلوم في تحقيق الميزة التنافسية: دراسة حا   7P'sالمزيج التسويقي الخدمي  

 224 -233 ،6، العدد 20المجلد  ،للانسانيات –زانكو  ،العراق –، جامعة صلاح الدين والتكنولوجيا

زايد   -31 بن  )   وساره  الترويج  2016فريد كورتل  دور  المؤسسة  الابتكاري(  اداء  تحسين  دراسة   ،في 

موبيليس مؤسسة  الب  ،حالة  مركز  والدراسات،  للبحوث  رماح  البشرية مجلة  الموارد  وتطوير  حث 

 189-171 ،2016الاردن مارس ،رماح

لحول -32 )آو  سامية  مولحان،  الله  المزايا 2017يات  لتحقيق  مصدرا  التسويقي  المزيج  في  الابتكار   ،)

-268ص:2017يونية    2العدد  7مجلة الاقتصاد الصناعي، المجلد    ،التنافسية في منظمات الاعمال

291 

ت الأعمال:  وعلاقته بالميزة التنافسية في منظما  الابتكاريالتسويق    واقع  (،2016سعودي، نجوي،) -33

كلية العلوم الاقتصادية   -جامعة محمد بوضياف المسيلة    ،دراسة عينة من العاملين بمؤسسة كوندور
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التسيير وعلوم  و  ،والتجارية  والتسيير  الاقتصادية  العلوم  العدد    /المجلد    التجارية،العلوم  مجلة 
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 ادوات قياس المتغيرات(  ملحق البحث ) استبيانات -

 البتكارياستبيان عوامل الترويج 

الترويج   التي تتعلق بعوامل  العبارات  الرجاء تحديد   الابتكاريفيما يلي مجموعة من  لدي شركتك، 

أمام الاختيار الذي تراه متطابقا مع عوامل   من خلال وضع علامة   )    (في عملك  درجة توفرها  

شركة التي تعمل فيها من وجهة نظرك كرجل تسويق او مبيعات، مع العلم  لترويج التي تستخدمها الا

تماما(  بأن اختيارك انخفض الاختيار يعني ذلك  )تنطبق  لديك  باعلي درجة وكلما  البند  تعني توفر 

 . عدم توفر البند

ل   العبارة  م

 تنطبق

(1) 

تنطبق 

 لي حد ما ا

(2) 

تنطبق 

 احيانا 

(3) 

طبق تن

 غالبا 

(4) 

تنطبق 

 تماما 

(5) 

تهتم شركتنا بتحديد ما يريد العميل وكيف يمكن الوصول إليه  1

 علي قدر من العملاء الحاليين والمستقبلين ألتحقيق  

     

على   2 المسوقين  قدرات  رفع  علي  شركتنا  تحرص 

 التواصل مع العملاء وفق ا لاحتياجات كل عميل

     

بالقدره   3 شركتنا  المناتتسم  صدارة  في  البقاء  زيادة  ب  فسةعلي 

 لتحسين ميزتها التنافسية قوة البيع والسعي 

     

  ة كتشاف مناطق جغرافيألقدره علي التوسع وتتميز شركتنا با  4

 من خلال خلق فرص للتواجد في مناطق مستهدفه   جديده

     

لزيادة   5 الشركة  ا   اهتقدرتسعي  تحديث  علي  في  لاستمرار 

 ها عن منافسيها  تميز التيدعاية وسائل ال لتموي ووتحسين 

     

ب 6 شركتنا  العملاءتهتم  يدركها  التي  تقريب    الصورة  بهدف 

 منتجاتها إلى عملائها و جذبهم إليها. 

     

با  7 الشركة  الشهار  لاتهتم  و  العلام  وسائل  علي    لرفع نفاق 

 . السوقية للحفاظ علي حصتهاحجم العائد منها 

     

الشر 8 مختلفتسعي  تقنيات  تبني  الي  علي كة  للحفاظ  ة 

وجود  وصدارتها  استمراريتها ظل  جذرية    في  في  تغيرات 

 السوق  

     

مع وسائل الاعلام وزيارات   تهتم شركتنا 9 المتعددة  بالعلاقات 

 منظمة مع المواقع للتوسع واكتشاف مناطق جغرافية جديده 

     

ا وعلامتها تحسين وتحديث صورتهوتسهدف الشركة تعزيز    10

العملاءلزيا  التجارية  ولاء  العملاء و  الحالين  دة  جذب 

 المحتملين  

     

واستطلاعات تهتم شركتنا بتدريبنا علي استراتيجيات تسويقية  11

 .وسبق توقعاتهمالرأي لفهم عقلية العملاء 

     

على   12 للتأثير  الشهارية  الرسالة  لتكرار  الشركة  تسعي 

   لاء العماحتياجات 

     

ا 13 الي  شركتنا  جديده  تلجأ  تقنيات  صدارة ستخدام   في  للبقاء 

   المنافسة

     

شهرتها    14 ترقية  الشركة  من    وتحاول  سمعتها  على  الحفاظ 

 من الانتشار الجغرافي  عدة أشكالاستخدام خلال 
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تولي شركتنا اهتمام بكل الأنشطة والتقنيات الدعائية المبتكرة  15

رتها أمام جمهورها لصو  جديدة  ي استحداث قيمةالتي تساهم ف

 المستهدف 

     

المحتملين   16 العملاء  انتباه  بجذب  شركتنا  في  المسوقين  يجتهد 

مشترين   إلى  لتحويلهم  الترويج  في  وجديده  مبتكره  بطرق 

 حقيقين 

     

ل  17 الشركة  والشركة  تسعي  العميل  بين  الولاء  من  نوع  خلق 

بالمعلومات بتزويده  بالمنت  وذلك  المرتبطة  جات  الصادقة 

   والخدمات

     

طرق   18 احدث  علي  المستمر  التدريب  علي  الشركة  تحرص 

ظهور أشكال جديده من المنافسة غيرالمألوفة  لنظرا  التسويق  

 في الأسواق لتعظيم ربحيتها وضمان استمراريتها.

     

تحاول الشركة خلق فرصا حيويه لتصل إلى أكبر عدد ممكن  19

 جديده في مناطق جغرافية لعملاء من ا

     

مؤقتة لاحد   20 أفضلية  لعطاء  المبيعات  ترقية  الشركة  تستخدم 

 منتجاتها لظهور التراكم والتكدس للمنتجات واشتداد المنافسة 

 عليها

     

البداعية  21 والمفاهيم  التقنيات  أحدث  باستخدام  الشركة  تهتم 

 لمنتجاتها  في الترويج والحملات العلانية القوية

     

وخدماتها  تسته 22 منتجاتها  على  جديد  طلب  خلق  الشركة  دف 

 لفتح آفاق جديدة للأسواق التي لم تكن موجودة لديها 

     

اقصي   23 للشركة  والفاعلين  النشطين  المسوقين  غالبية  يبذل 

للمنتجات   العملاء  وتوجيه  واستقبال ونصح  للحصول  جهدهم 

 والخدمات الانسب لهم 

     

واشركتنا  تحاول   24 في  الحصول  العام  الرأي  تفهم  على  لحفاظ 

معه  والتعامل  الجغرافي  الانتشار  تحقيق  و  الأصعدة  مختلف 

 لاكتشاف مناطق جديده لترويج منتجاتها 

     

تحرص الشركة علي تبني مجموعة من التقنيات التي تحدث   25

المبيعات لمستوى  وظرفي  سريع  في    ارتفاع  للاستمرار 

 ورتها الذهنية  تحسين ص

     

ومبتكرة   26 تقنيات جديدة  المسوقين علي  بتدريب   الشركة  تهتم 

 في الترويج للوصول إلى السوق المستهدفة. 

     

الوسائل   27 من  لمجموعة  للوصول  شركتنا  تسعي 

خدماتها  عن  العملاء  لعلام  المستخدمة  والاستراتيجيات 

 ومنتجاتها وإقناعهم بشرائها 

     

علي توجيه    حث العملاءشركتنا باهتمام خاص حين تتحظى   28

 ملاحظاتهم لنا حول الخدمات المقدمه اليهم

     

حيويا 29 يعتبر  فيه  شركتنا  تتواجد  الذي  المحيط  وجاذب    أن 

 وبه فرص متجدده لزيادة حصتها السوقية  للعملاء

     

للعميل  30 خاصة  مميزات  منح  علي  اتخاذ    نحرص  علي  لحثه 

 ء  قرار الشرا
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فى  درجتـك  ـل  الترويج    سجِّ عوامل  من  عامل  كل  فى  التـالي  أرقـام    الابتكاريالجدول  أسفـل 

( 3)  ،تنطبق الي حد ما(  2)  ،تنطبقلا  (1)  :اجمـع درجـاتـك ) أفقيـا  ( لكـل بعد حيت ان  –العبـارات  

 تنطبق تماما ( 5) ،تنطبق غالبا( 4) ،تنطبق احيانا

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

التقنيات   استخدام 

 بتكره في الترويج الم

مجموع   26 21 16 11 6 1 العبارات

 الدرجات 

        الدرجات 

التواصل   علي  القدره 

مختلف   في  والتأثير 

 انواع العملاء 

مجموع   27 22 17 12 7 2 العبارات

 الدرجات 

        الدرجات 

في  البقاء  علي  القدره 

 صدارة المنافسة 

مجموع   28 23 18 13 8 3 العبارات

 الدرجات 

        الدرجات 

التوسع القدره   علي 

مناطق   واكتشاف 

 جديده جغرافيه

مجموع   29 24 19 14 9 4 العبارات

 الدرجات 

 الدرجات 

 

       

الاستمرار  علي  القدره 

وتحسين   تحديث  في 

العلامة  صورة 

 التجارية

مجموع   30 25 20 15 10 5 العبارات

 الدرجات 

        الدرجات 
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 تيجيات التنافسية استبيان السترا

يلي   بفيما  تتعلق  التي  العبارات  من  الأمجموعة  شركتك، نواع  تتبناها  التي  التنافسية  ستراتيجيات 

ختيار الذي تراه متطابقا مع نوع أمام ال  الرجاء تحديد درجة توفرها من خلال وضع علامة   )    ( 

فيها من وجهة  التي تعمل  الشركة  التي تستخدمها  ا  الاستراتيجيات  و مبيعات، نظرك كرجل تسويق 

اختيارك بأن  العلم  دائما(مع  الاختيار  )تستخدم  انخفض  وكلما  درجة  باعلي  لديك   البند  توفر  تعني 

 يعني ذلك عدم توفر البند 

ل   العبارة  م

 تستخدم

(1) 

تستخدم  

 حدما  ي ال

(2) 

تستخدم  

 احيانا 

(3) 

تستخدم  

 غالبا 

(4) 

تستخد

 م دائما 

(5) 

الشركة   1 علي  فيتجتهد  أ  الحصول  حيث  موقع  من  فضل 

تنافسيا يمكنها   السعرلكي تحتل موقعا  المنافسة على أساس 

المنافسين   من  هجوم  أي  ومواجهة  السعر  تخفيض  من 

 المحتملين الجدد. 

     

تحرص الشركة علي التفوق الفني و الجودة وتقديم خدمات   2

ل للعميل  أكبر  ولزمن مساعدة  أفضل  تنافسية  ميزة  تحقق 

 يمة أكبر نظير المبلغ المدفوع. ق يحمل منتج وتقديم أطول 

     

تهتم الشركة بتمييز المنتج بشكل أفضل بحيث يشبع حاجات   3

 القطاع السوقي المستهدف. 

     

طريق   4 عن  المنتجات  اقتناء  مستوى  لرفع  الشركة   تسعي 

 .بطرق جديده ومبتكرهإقناع العميل  بشراء المنتج 

     

الشركة   5 جديدة  بتهتم  أنظمة  تكاليف  للبيع  إصدار  وتخفيض 

الأسعار   في  التخفيض  من  تمكنها  بطريقة  تنمية  لالنتاج 

   وتطوير حصتها في السوق

     

تختار شركتنا عدم الهجوم على حصة الشركات الرائدة في   6

 مجالها وتكتفي بالحفاظ علي عملائها ومكانتها فقط 

     

الدفاع 7 إمكانية  علي  الشركة  حالة   تركز  في  حصتها  عن 

 ن طريق خبرتها المتراكمة ع الهجوم عليها

     

تكاليف   8 في  التخفيض  في  الاستمرار  الي  الشركة  تسعي 

بأسعار   الأولية  المواد  على  والحصول  المباشرة  النتاج 

 تنافسية. 

     

الشركة   9 تجاه  تحاول  والتطوير  البحث  مجهودات  تكثيف 

منتج  وتشكيلات مختلفة للالمنتج من خلال تقديم تصميمات  

 وفي زمن أقل

     

ميزة   10 لتحقيق  مستهدف  قطاع  على  للتركيز  الشركة  تسعي 

لقطاع سوقي  المقدم  للمنتج  أقل  تكاليف   تنافسية من خلال  

 .محدد

     

بإيجاد   11 منتجاتها  علي  الأولي  الطلب  رفع  الشركة  تحاول 

ها في  تصور استعمالات جديدة للمنتج لزيادة وحماية حصت

 السوق  

     

لتحسين   12 والتجاري  التكنولوجي  بالابتكار  الشركة  تتمتع 

 الخدمة وتقديمها للعميل بنفس السعر 

     

الظواهر  13 وكل  السوق  حركات  تتابع  بأن  الشركة  تهتم 

 .لتحافظ علي حصتها السوقية والتغيرات الجديدة

     

الشركة   14 منتجاتهاب  تهتم  تحتوي  طاقة    أن  كبيرة  على  نمو 

 ن مجال مهمل من طرف المنافسين خاصة لو كا

     



 

 ( 2024 يناير ،  3، ج1، ع5للدراسات والبحوث المالية والتجارية )مالمجلة العلمية  

 سليمان رضا السيد محمد  د. 

 

 

- 591 - 
 

تحرص الشركة علي تمييز وعدم نمطية المنتجات المقدمة   15

 والاستعانه بمعدات إنتاجية ذات كفاءة عالية 

     

تسعى الشركة لتقديم خدمات ما بعد البيع و طرق مميزة في   16

 التوزيع لتضمن إستراتيجية تمييز ناجحة ودائمة  

     

الشر  17 بتهتم  التكاليفكة  أساس  على  عن   التركيز  بالبحث 

 ميزة في قطاع مستهدف في ظل التكاليف المنخفضة 

     

طريق   18 عن  منتجاتها  على  الطلب  بتنمية  الشركة  تقوم 

 ها لهم معرفة مسبقة ب ليسالحصول على عملاء جدد من 

     

 عندما   عينلهجوم على أي جانب في قطاع متلجا الشركة ل 19

 للاستيلاء علي حصته السوقية ضعيفا فيه  فس  يكون المنا

     

أفعال   20 ردود  وإمكانيات  القوى  نقاط  بتحليل  الشركة  تهتم 

 والابتعاد عن مناطق سيطرتها.  الشركات الرائدة

     

بالنسبة   21 كاف  حجم  ذات  تكون  أن  علي  الشركة  تحرص 

 لعملائها  للقدرة الشرائية

     

ت   تتوجه 22 محاولة  الي  مع  الشركة  لمنتجاتها  السعر  خفيض 

 المحافظة على الجودة لزيادة مشتريات العملاء 

     

تسعي الشركة لتحقيق خصائص مميزة للمنتج بعمل تصميم   23

 استخدام تكنولوجيا مميزة بالمنتجات المنافسة  عن لهمميز 

     

محددة  تهتم الشركة بالتركيزعلي منتجات و عملاء واسواق  24

 لسوق فقط بخدمة جزء من ا

     

علي  25 والحفاظ  الغير  من  المنافسة  تجنب  الشركة  تحاول 

السوق   في  السوقب مكانتها  في  المنتج  نفس  ومقاربة    طرح 

 المنافسين  معالاسعار 

     

معها  26 المستوى  نفس  لهم  منافسين  لمهاجمة  الشركة  تلجأ  قد 

 لرفع حصتها السوقية  ومحاولة إقصائهم

     

عل 27 الشركة  دون  تحرص  لها  وولائهم  بعملائها  الاحتفاظ  ي 

 محاولة الوصول لغيرهم  

     

المزيج   28 عناصر  وكل  منتجها  بتعريف  الشركة  تهتم 

 التسويقي للعملاء دون اخفاء اي معلومة

     

تك 29 تحقيق  شركتنا  المنافسين  تسهدف  مع  بالمقارنة  أقل  لفة 

 مرن للسعر  عرضللوصول ل

     

التم  30 الشركة  فريدة  ييتحاول  خاصية  بكسب  منافسيها  عن  ز 

 يريدها العملاء وتتميز فيها 

     

لنشاطها   31 وحدود  مجالات  اختيار  علي  الشركة  تحرص 

 تحقق لها ميزة تنافسية أفضل 

     

ووضع    تبادر الشركة بتقديم منتجات جديدة وتغيير الأسعار 32

إعلا بحملات  وتقوم  للتوزيع  واسع  وترويجية  نظام  نية 

 اسع بشكل و

     

السوقية على حساب    33 الشركة باستهداف رفع حصتها  تقوم 

لانتزاع بعض من   امن يتقدمهمهاجمة  بالمنافسين الآخرين  

 حصته 

     

ولا تهتم    تحاول الشركة الحفاظ على وضعيتها في السوق  34

 بالهجوم علي حصة شركة اخري 

     

الشركة   35 علىلتسعى  السوق   لحصول  من  صغيرة    حصة 

 تتخصص في مجال معين وتوجه كل جهودها إليه و
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أرقـام  أسفـل  التنافسية   الاستراتيجيات  انواع  من  نوع  كل  فى  التـالي  الجدول  فى  درجتـك  ـل  سجِّ

 ( تستخدم الي حد ما،2)،تستخدملا  (  1)  :اجمـع درجـاتـك ) أفقيـا  ( لكـل بعد حيت ان  –العبـارات  

 ( تستخدم دائما5) غالبا،  ( تستخدم4خدم احيانا،)( تست3)

 

 

 

 

 

 

 

مجموع   29 22 15 8 1 العبارات إستراتيجية قيادة التكلفة 

 الدرجات 

       الدرجات 

مجموع   30 23 16 9 2 العبارات إستراتيجية التمييز

 الدرجات 

       الدرجات 

مجموع   31 24 17 10 3 العبارات إستراتيجية التركيز 

 الدرجات 

       لدرجات ا

مجموع   32 25 18 11 4 العبارات جية الرائدإستراتي

 الدرجات 

       الدرجات 

مجموع   33 26 19 12 5 العبارات إستراتيجية المتحدي

 الدرجات 

       الدرجات 

مجموع   34 27 20 13 6 العبارات إستراتيجية التابع 

 الدرجات 

       الدرجات 

  35 28 21 14 7 اتالعبار إستراتيجية المتخصص

       لدرجات ا
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 الحصه السوقيةحماية التنافسية و ةالميزابعاد استبيان 

يلي   بفيما  تتعلق  التي  العبارات  من  الميزأمجموعة  و  ةبعاد  لدي   ةالحصحماية  التنافسية  السوقية 

راه متطابقا ختيار الذي تأمام ال  شركتك، الرجاء تحديد درجة توفرها من خلال وضع علامة   )    (

الميزأمع   السوقي  ةبعاد  والحصة  نظرك ة  التنافسية  وجهة  من  فيها  تعمل  التي  الشركة  تحتلها  التي 

علي درجة  أتعني توفر البند لديك  ب )تنطبق تماما(  كرجل تسويق او مبيعات، مع العلم بأن اختيارك

 . ختيار يعني ذلك عدم توفر البندنخفض الإوكلما 

غير  العبارة  م

 رهمتوف

(1) 

متوفره 

 حد ما  الي 

(2) 

متوفر

ه 

 احيانا 

(3) 

متوفره 

 غالبا 

(4) 

متوفر

 ه تماما 

(5) 

ا 1 ال   للاستمراريةلشركة  تسعي  بان  في  والتطوير  بداع 

 الدفاع يمكن الزمن و عبر مستمرة التنافسالميزة   تكون

 المنافسين  طرف من محاكاتها يصعب عنها و

     

ق  اشر لمنتجاتها عن طري تحظي الشركة بتسويق غير مب 2

 عملائها لاحترامها لمنظومة القيم التي تجذبهم 

     

تبدأ الشركة بطرح منتجاتها الجديدة في السوق قبل قيام   3

يتمكن  عندما  المضاد  الهجوم  وتستخدم  بذلك  المنافسين 

 منافس ما من أخذ مكانة في السوق. 

     

الشركة 4 نتيجة    تتميز  السوق  في  قوية  الخبرة  بريادة 

التناف  يحققوالموقع  مما  مع   سي  سوقية  حصه  أكبر  لها 

 تكاليف أقل. 

     

على  5 السوقية  حصتها  رفع  باستهداف  الشركة  تقوم 

حساب المنافسين الآخرين بمهاجمة من يتقدمها لانتزاع 

 بعض من حصته باستخدام إستراتيجية المتحدي  

     

 تعطي اسمةح ميزتها التنافسية  تكون تسعي الشركة أن 6

 الاستمرارية  تحققو المنافسين على فوقللت الأولوية

     

فرص   7 من  تزيد  الشركة  تتبناها  التي  القيم  منظومة 

بالعملاء  المباشر    الاحتفاظ  غير  التسويق  عن  وامكانية 

 طريقهم 

     

تقوم   8 فإنها  حادة  منافسة  الشركة  تواجه  بالدفاع عندما 

  السابق إلى نشاط جديد بالانتقال من نشاطهاالمتحرك 

     

على  الشركة   تتميز 9 تقوم  تنافسية  إستراتيجية  باختيار 

التكاليف   التنافسي  لخبرة  لنتيجة  أساس تخفيض  والموقع 
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 ومن ثم تحقيق القيادة في السعر والريادة في السوق. 

الأسعار  10 وتغيير  جديدة  منتجات  بتقديم  الشركة    تبادر 

للتوز واسع  نظام  إعلانية  ووضع  بحملات  وتقوم  يع 

 وترويجية بشكل واسع باستخدام إستراتيجية الرائد 

     

الشركة   11  جغرافيا مركزا التنافسية  لميزتها تكونان  تهتم 

 حيويا  جاذبا لعملائها 

     

الحالين    الشركة العملاءتجذب منظومة القيم التي تتبناها   12

ال القيم  نفس  يتبنون  الذين  بها والمستقبلين  تتميز  تي 

  .الشركة

     

طريق  13 عن  موقعها  عن  الدفاع  علي  الشركة  تحرص 

تكثيف المنتجات بالقيام ببعض الخطوات لتفادي الدخول  

 المفاجئ للمنافسين للحفاظ على مكانتها وحصتها السوقية 

     

من   14 لديها  الخبرة  أثر  تضاعف  نتيجة  الشركة  تحقق 

التكال  في  تنافسية  ميزة  للمؤسسات  تحقيق  بالنسبة  يف 

السوق  المنافس  في  الأكبر  النصيب  لها  يحقق  بما  ة 

 وبالتالي القيادة والسيطرة. 

     

لنشاطها   15 وحدود  مجالات  اختيار  علي  الشركة  تحرص 

إستراتيجية   باستخدام  أفضل  تنافسية  ميزة  لها  تحقق 

 التركيز 

     

ان 16 الشركة  بح التنافسية ميزتها تكون تسعي  يث  فعالة 

 الطويل و المدى على يسهاتأس ويتم اختلاف على تبنى

 المستقبلية  بالفرص تختص

     

بتبني   17 الشركة  كدعامةتهتم  القيم  من  لميزتها  منظومة 

 التنافسية ورفع مكانتها لدي عملائها

     

تسعي الشركة لتوفير منتج جديد ذو نوعية وجودة عالية   18

باحها لتوسيع حصتها  وبسعر معقول للتمكن من زيادة أر

 السوقية 

     

التي تمكنها من جعل تكلفة وحدة   19 تتمتع الشركة بالخبرة 

تضاعف   كلما  ثابتة  بنسبة  الانخفاض  إلى  تميل  المنتج 

 حجم النتاج.

     

خاصية   20 بكسب  منافسيها  عن  التمييز  الشركة  تحاول 

 فريدة يريدها العملاء وتتميز فيها باستخدام إستراتيجية
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  تمييزال

 بجعلها  التنافسية الفعالية في الميزة بتحقيق تهتم الشركة 21

 لمختلف ملائمة و الوضوح   تقليدها وعالية فريدة يصعب

 الوضعيات 

     

ميزتها 22 علي  الشركة  قدرتها  التنافسية تحافظ  خلال  من 

  .السوق نفس في من منافسيها أكثر فعاله قيم إيجاد على

     

فسة فإنها تنسحب  تستطيع الشركة مواجهة المنا  عندما لا 23

المهمة   بالقطاعات  وتحتفظ  المهمة  غير  القطاعات  من 

 فقط وهذا لتدعيم وضعيتها التنافسية 

     

التي   24 التنافسية  للميزة  أسعارها  فرض  الشركة  تستطيع 

تتمتع بها كنوعية المنتج، مما يساعد على زيادة نصيبها  

 في السوق 

     

مقارنة مع المنافسين شركتنا تحقيق تكلفة أقل بال  تسهدف 25

قيادة   إستراتيجية  باستخدام  للسعر  مرن  لطلب  للوصول 

 التكلفه  

     

 خلال بسوقها من منتجاتها ترتبط أن تسعي الشركة الي  26

 البداع والاستمرارية في التطوير  عنصر توفر

     

تنفيذ   مليةع تسهل أن يمكن من القيم تتبني الشركة سلسلة 27

 .الميزة التنافسية

     

دراسة   28 طريق  عن  السوقية  حصتها  الشركة  تحمي 

 منافسيها ومعرفة نقاط ضعفهم والاستفادة منها.

     

فهي   29 اختصاصها  في  العالية  بالخبرة  تتميزشركتنا 

مع   مرتفعة  نوعية  ذات  منتجات  تنتج  أن  تستطيع 

 انخفاض تكلفة الوحدة المنتجة  

     

غيرة من السوق  سعى الشركة للحصول على حصة ص ت 30

إليه   جهودها  كل  وتوجه  معين  مجال  في  وتتخصص 

 باستخدام إستراتيجية المتخصص 
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كل   فى  التـالي  الجدول  فى  درجتـك  ـل  السوقيةسجِّ الحصة  وحماية  التنافسية  الميزة  ابعاد  من    بعد 

 : لكـل بعد حيت ان اجمـع درجـاتـك ) أفقيـا  ( –أسفـل أرقـام العبـارات 

 ( متوفره تماما 5)،( متوفره غالبا4( متوفره احيانا،)3( متوفره الي حد ما،)2) ،ير متوفرهغ(1)

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

الابداع   في  الاستمرارية 

 والتطوير 

 

مجموع   26 21 16 11 6 1 العبارات

 الدرجات 

        الدرجات 

التي  القيم  منظومة 

 تتبناها الشركة

مجموع   27 22 17 12 7 2 العبارات

 الدرجات 

        الدرجات 

مجموع   28 23 18 13 8 3 العبارات السوقية حماية الحصة  

 الدرجات 

        الدرجات 

مجموع   29 24 19 14 9 4 العبارات والموقع التنافسي الخبرة

 الدرجات 

 الدرجات 

 

       

التنافسية   الاستراتيجيات 

 التي تتبناها الشركة 

مجموع   30 25 20 15 10 5 العبارات

 الدرجات 

        رجات الد



 

 ( 2024 يناير ،  3، ج1، ع5للدراسات والبحوث المالية والتجارية )مالمجلة العلمية  

 سليمان رضا السيد محمد  د. 

 

 

- 597 - 
 

The relationship of innovative promotion factors and competitive 
strategies with the dimensions of competitive advantage 

and the protection of the company's market share 

Dr. Reda Al-Sayed Soliman 

Summary: 

      The research aims to discover the relationship between the availability 

of innovative promotion factors and competitive strategies by removing the 

competitive advantage and protecting the market share of the company. The 

study sample included (85) employees from the Marketing and Sales 

Department of some marketing and real estate development companies in 

Egypt. The problem was formulated about the level of availability of 

innovative promotion factors and competitive strategies from the point of 

view of the research community represented by marketing and sales 

employees and managers from the marketing department employees in the 

marketing and real estate development companies. The researcher relied on 

the descriptive approach and a set of statistical methods to test the 

significance of the relationship between the variables. The results of the 

research show that there is a significant correlation between the factors of 

innovative promotion and the competitive strategies of the company through 

the responses of the sample members to the current research tools and 

between the competitive advantage and the protection of the market share of 

the company, and this confirms the importance of exploring the relationship 

of these variables in question to find out the most important factors and 

strategies adopted by the management staff Distinguished marketing and the 

importance of the availability of innovative promotion factors and its 

reflection on the competitive strategies of the company and its advantage 

and market share in its field of specialization. And how to apply it in the 

company, which draws the attention of decision-makers in companies to the 

importance and necessity of adopting the concept of innovative promotion 

and effective competitive strategies indicated by the current research among 

employees, and paying attention to them as the most important factors 

influencing the competitive advantage and what is reflected in the mental 

image and protecting the market share of the company. The researcher also 

presented several proposals for future research dealing with the variables of 

the current research with different dimensions and samples. 

Keywords: innovative promotion - competitive strategies - competitive 

advantage 


