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 ممخّص  
 

بحث إلى التعرف عمى واقع استخدام الاستراتيجيات التسويقية المتبعة في شركة الكمال لمصناعات ييدف ىذا ال
الزراعية, ومدى مساىمتيا في تحسين مستوى أدائيا العام وزيادة حصتيا في السوق, ولتحقيق أىداف البحث تمّ بناء 

 لى النتائج التالية:استبانة, وتطبيقيا عمى عينة من العاممين في الشركة, وانتيى البحث إ
تميل شركة الكمال لمصناعات الزراعية إلى استخدام استراتيجيات التميز والترويج والتوزيع أكثر من ميميا  -1

 لاستخدام استراتيجية التركيز والتنويع.
شركة  وجود علاقة ذات دلالة إحصائية بين الاستراتيجيات التسويقية )التميز والترويج والتوزيع( المطبقة في -2

 الكمال وتحسين مستوى أدائيا وزيادة حصتيا في السوق.
عدم وجود علاقة ذات دلالة إحصائية بين الاستراتيجيات التسويقية )التركيز والتنويع( المطبقة في شركة  -3

 الكمال وتحسين مستوى أدائيا وزيادة حصتيا في السوق.
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  ABSTRACT    

 

This research aims to get an idea about the situation of using the marketing strategies 

in Al-Kamal Co. for Agricultural Industries and its contribution in developing the level of 

its performance and increasing its market share. To achieve the research objectives, 

questionnaire was devised and applied on a sample of the workers in the company. The 

research concluded the following results: 

1- Al-Kamal Co. for Agricultural Industries tends to use strategies of uniqueness and 

promotion more than its aim to use strategy of concentration and distribution. 

2- There are statistically significant differences between the marketing strategies 

(uniqueness, promotion and distribution) that are applied in the company and developing 

the level of its performance and increase its market share. 

3- There are no statistically significant differences between the marketing strategies 

(concentration and distribution) that are applied in the company and developing the level 

of its performance and increase its market share. 
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 مة:مقدّ 
أي عممية تبادلية نجد أن السوق يعتبر أحد  ففيدراسة الأسواق من العناصر الأساسية لمنجاح التسويقي, تعد 

إلى ىذه الأسواق والتي تحدد بدرجة أساسية مدى  شأةالتبادل حيث يتم توجيو السمع والخدمات التي تنتجيا المنطرفي 
 نجاح الشركة أو فشميا في إشباع احتياجات المستيمكين.

عن مجموعة القرارات الخاصة بالمنتج والسعر والترويج والتوزيع  Kentكما يقول كونت يعبر المزيج التسويقي 
عمى تسويق  تقوميجب عمى المؤسسة الاقتصادية أن تيتمّ بيا من أجل بموغ أىدافيا التسويقية. فالمؤسسة اليوم التي 

 منتجاتيا وخدماتيا بأفضل طريقة, وىذا لا يأتي إلا من خلال تقديم مزيج تسويقي مناسب لممستيمك والبيئة المحيطة بو.
أصبحت اليوم عناصر تمثّل المؤسسة في البيئة  1960نة فمتغيّرات المزيج التسويقي التي وضعيا ماكارثي س

المحيطة بيا, وتؤثّر في مبيعاتيا وأرباحيا وحتى عمى سمعتيا, فالمنتج الجيد, والسعر الملائم, والترويج والمكان 
وىذه تحديدىا وتنفيذىا لموصول إلى أىدافيا بكفاءة وفعّالية.  المنشاةيجب عمى  استراتيجيةالمناسبين ىي قرارات 

القرارات ليس من السيل اتخاذىا بسبب وجود مجموعة من العوامل التي تؤثّر فييا, منيا عوامل البيئة الداخمية لممؤسسة 
من نقاط قوة وضعف, وعوامل البيئة الخارجية من فرص وتيديدات, فالتعرف عمى ىذه العوامل والمتغيرات يساعد 

 مف البدائل الإستراتيجية لممزيج التسويقي واختيار المناسب منيا.متخذي القرار عمى المفاضمة والتمييز بين مخت
في عمميات البحث, فالكثير يعتبر الدراسات والبحوث  اً ميمّ  اً إن عممية القرار التسويقي أصبحت تشكّل محور 

 سو. التي تقوم بيا إدارة التسويق ما ىي في الواقع إلا صورة تعكس بطريقة أو بأخرى عممية اتخاذ القرار نف
فالقرار يوصف بأنو العمل أو الحل الذي اتخذه صاحب القرار عمى انو الوسيمة الفعّالة المتوفرة أمامو لتحقيق اليدف »

أو لحل المشكمة التي تواجيو. ومن بين القرارات التسويقية الميمة تمك القرارات المتعمقة بالمزيج التسويقي, ىذا الأخير 
وىي المنتج, تسعيره, توزيعو, الترويج  (mc.carthy)لمتغيّرات التسويقية التي طرحيا الذي يمثّل قائمة لمجموعة من ا

لو. 1 
 مشكمة البحث:

يشير واقع النظام التسويقي الزراعي إلى ضعف القوة السوقية لصغار المنتجين الزراعيين وذلك لكبر عددىم 
لتحكم في عرض منتجاتيم وقصور أو عدم توفر التمويل للأنشطة وضآلة كمية إنتاج كل منيم أو صعوبة وضعف ا

التسويقية, لذلك تفرض الظروف السائدة في الأنظمة التسويقية لبعض المنتجات الزراعية ضرورة إيجاد شكل مناسب 
 من أشكال التنظيم السوقي بشكل يؤدي إلى بعض التوازن في الأنظمة السوقية.  

عمى مدى تطبيق المؤسسات, واختيارىا المناسب لممزيج التسويقي يتوقف تجات نجاح تسويق وترويج المن إنّ 
الملائم لطبيعة الأسواق المستيدفة وقدرتيا عمى معرفة الخصائص الديمغرافية والسموكية لممستيمكين. فعميو يجب أن 

ويقي بجذب الانتباه ومن ثم يكون ىناك قدر من التفاعل بين عناصر المزيج التسويقي, فيناك قدرة لعناصر المزيج التس
قناعو بالمنتجات لمحصول عمييا. في ىذه الحالة تسعى جميع المؤسسات لوضع استراتيجيات  إثارة اىتمام المشتري وا 
تسويقية ليا ومن ثم اختيار الوسائل التسويقية المناسبة, وذلك لتحقيق الاستجابة المرغوب بتحقيقيا من قبل المستيمكين, 

تبني الشركات تصميم استراتيجية  ك الوسائل التسويقية ذات التأثير الواسع والأفضل, لذلك فإنومعرفة أي من تم
تسويقية ناجحة يمعب دوراً كبيراً في استيعاب المنافسة, وسرعة الإنجاز, وتحسين الأداء, وتقميل التكاليف, وبناء 

يز في مجال الخدمات التي تقدميا لمزبائن علاقات قوية مع الزبائن, مما يمكن تمك الشركات من القدرة عمى التم
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والمنتفعين لإشباع حاجاتيم ورغباتيم, بالإضافة إلى المحافظة عمى الزبائن الحاليين, وجذب المزيد من الزبائن 
 ومن خلال ما سبق يمكن تمخيص ة لمبيئة التسويقية غير المستمر ىو من السمات الرئيسالمرتقبين, وكون التعقيد والت

 
  :لبحثمشكمة ا
 لتنمية الصناعات الزراعية وكيف تؤثر ىذه الاستراتيجيات واقع الاستراتيجيات التسويقية في شركة الكمال ىوما

 في زيادة الحصة السوقية؟
 

 أىمية البحث وأىدافو:
  :أىمية البحث

عات الزراعية, يوفر قاعدة معموماتية يمكن أن تدعم صناعة القرار التسويقي في شركة الكمال لتنمية الصنا -أ 
 وتساعد في تصميم استراتيجية تسويقية ناجحة.

أحد أىم الأنشطة الأساسية لمشركات التي يمكن أن تسيم في زيادة فعالية الأساليب كالتسويق  أىمية –ب 
لمتمثمة  في حجم تحقيق أىدافيا وا, و ى الحصة السوقية زيادة أو نقصاناً مما يؤثر بصورة أو بأخرى عم التسويقية

 .من جية أخرى  إشباع حاجات ورغبات المستيمكين مبيعات من جية وال
 :أىداف البحث

 الاستراتيجيات التسويقية المفضل استخداميا من قبل شركة الكمال لتنمية الصناعات الزراعية. تحديد -أ 
ويع(, وتحسين مستوى دراسة العلاقة بين الاستراتيجيات التسويقية ) التميز, الترويج, التوزيع, التركيز, التن -ب 

 حصتيا في السوق. وكيفية تأثير ىذه الاستراتيجيات عمى الأداء في شركة الكمال
 

 فرضيات البحث:
الكمال لتنمية توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين استراتيجية التميز وتحسين مستوى الأداء في شركة  لا -1

 .الصناعات الزراعية
مية الكمال لتنئية بين استراتيجية الترويج وتحسين مستوى الأداء في شركة توجد علاقة ذات دلالة إحصا لا -2

 .الصناعات الزراعية
الكمال لتنمية توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين استراتيجية التوزيع وتحسين مستوى الأداء في شركة  لا -3

 .الصناعات الزراعية
الكمال لتنمية التركيز وتحسين مستوى الأداء في شركة  توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين استراتيجية لا -4

 .عيةالصناعات الزرا
الكمال لتنمية توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين استراتيجية التنويع وتحسين مستوى الأداء في شركة  لا -4

 .الصناعات الزراعية
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 منيجية البحث:
ميمي وتمّ تقسيم البحث إلى قسمين تضمن القسم لتحقيق أىداف البحث اعتمد الباحث عمى المنيج الوصفي التح

الأول مراجعة المراجع العممية المختمفة ذات الصمة بموضوع البحث, وتضمن القسم الثاني جمع البيانات والمعمومات 
( بنداً موزعة إلى ستة محاور أساسية تشمل الاستراتيجيات التسويقية 25من ) تكونتمن خلال تصميم استبانة 

وقد تم إخضاع ىذه الاستبانة لاختبار الموثوقية من الناحية العممية لى مستوى الأداء العام في الشركة, بالإضافة إ
لأخذ ملاحظتيم, وقد أجريت  الأساتذة الأكاديميينوالإحصائية لمتأكد من مدى صلاحيتو, فقد عرض عمى مجموعة من 

عمى أن أداة  مما يدل %79م معامل ألفا كرونباخ الذي بمغ التعديلات اللازمة, كما تمّ اختبار ثبات أداة البحث باستخدا
 البحث ذات ثبات جيد ومقبول لأغراض الدراسة.

من خلال استخدام المؤشرات الإحصائية  spssكذلك تمّ الاعتماد عمى أسموب التحميل الإحصائي لمبيانات 
 التالية:

 المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية. -
 باط الخطي لبيرسون.معامل الارت -

 (49والبالغ عددىم ) شركة الكمال لتنمية الصناعات الزراعيةيتكون مجتمع البحث من جميع العاممين في 
( استمارة صالحة 43( استمارة شممت مجتمع البحث استرد منيا )49وباعتبار أن حجم العينة صغير تمّ توزيع ), عاملاً 

 لمتحميل والدراسة.
 

 الدراسات السابقة:
( : مشاكل تسويق المنتجات السورية وطرق علاجيا دراسة ميدانية 2005دراسة )العمي، محمد،  -أ

لمقطاعين العام والخاص. 2 
يدف البحث إلى إعطاء صورة واضحة ودقيقة عن الواقع التسويقي في منشآت الصناعات النسيجية السورية ي

وذلك لتمكين شركاتنا  ,الإشكاليات التي تعترض مسيرة تسويق منتجاتنا النسيجية لكووضع الحمول المناسبة كافة لحل 
ومن ثم تقديم مجموعة  ,ومنشآتنا المنتجة من الارتقاء والتطور والازدىار وأخذ دورىا في مسيرة تطوير الاقتصاد الوطني

تج والمستيمك وتسيم في زيادة التنمية التي من شأنيا أن تخدم المن من التوصيات والمقترحات حول العممية التسويقية
 الاقتصادية والاجتماعية من خلال تحقيق الكفاءة المطموبة في منشآتنا الصناعية النسيجية.

 وكان من نتائج ىذا البحث:
يشير الواقع التنظيمي لممنشآت الصناعية النسيجية السورية إلى أنو لا يتناسب مع الواقع الدولي لممنشآت  -

الأسواق الخارجية نتيجة عدم وجود سياسة سميمة وواضحة لإستراتيجية التسويق في المنشآت السورية نظراً  المنافسة في
 لضعف التخطيط الاستراتيجي التسويقي, وضعف البنية التنظيمية التسويقية المحمية والدولية.

فيوم التسويقي الحديث ضعف وتأخر تبني المسؤولين في المنشآت الصناعية النسيجية السورية لفمسفة الم -
الابتكار والتجديد عن  المحمي والدولي الذي يجب أن يكون ركيزة تحكم القرارات المختمفة فييا, والابتعاد كل البعد

والتكنولوجيا. الذي يجعل دور التسويق ما يزال قاصراً عمى توزيع وبيع ما تم إنتاجو فعلًا, ىذا بالإضافة إلى عدم قدرة 
 المنشآت عمى معرفة الفرق بين البيع والتسويق واعتبارىما مرادفين لمعنى واحد. القائمين عمى ىذه
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ضعف الاعتماد عمى نظام المعمومات التسويقية وبحوث التسويق في أغمب المنشآت الصناعية النسيجية  -
كذلك ضعف و , السورية, الأمر يجعميا غير قادرة عمى دراسة وتحميل الأسواق لمعرفة فرص ومخاطر ىذه الأسواق

عبر الإنترنت مما يجعميا بعيدة عن الاستفادة  خاصة قمة وجود استخدام لعمميات التسويق نظام الاتصالات التسويقية,
 من اختصار الزمن والمسافات بين الدول.

النسيجية المتعمقة  انعدام مشاركة القطاع المصرفي في العممية التسويقية والتمويمية لممنشآت الصناعية -
احي الاستشارية والمعمومات وبتقديم القروض الأمر الذي أدى إلى إحداث الخمل في الييكل التمويمي اللازم لمقيام بالنو 

 بالعمميات التسويقية الدولية, المتمثل بصعوبة تأمين القطع الأجنبي, والقيام بالاستثمارات الدولية اللازمة.  
الصناعية النسيجية السورية, غياب عممية تقييم نتائج  انخفاض كفاءة النشاط الترويجي في أغمب المنشآت -

غفالو.  ىذا النشاط لدييا, الأمر الذي أدى إلى جيل ىذه المنشآت بمدى فعالية الترويج وا 
 الأسس التي تتبعيا المنشآت النسيجية السورية في إدارة قنوات تسويق منتجاتيا, وذلك سواءٌ  عدم تناسب -

أسس تحفيزىم أو أسس علاقاتيا معيم أو أسس تقييميم, وذلك نظراً لاعتمادىا في إدارة  بالنسبة لاختيار موزعييا أو
 قنوات تسويق منتجاتيا عمى أسس شخصية وغير عممية. 

( : واقع استخدام الاستراتيجيات التسويقية في شركات قطاع 2009دراسة )البستنجي، غالب محمد،  -ب
يا.الإنشاءات الأردنية وأثره في مستوى أدائ 3 

ىدفت ىذه الدراسة لمتعرف عمى الاستراتيجيات التسويقية المستخدمة في شركات قطاع الإنشاءات الأردني 
دت ىذه الدراسة استراتيجيات بورتر التنافسية )قيادة السوق من حيث وأثرىا في الأداء العام لتمك الشركات, وقد حدّ 

لإضافة إلى استراتيجية التعزيز والتنويع التي يمكن أن تؤثر في مستوى الأداء العام لمشركات التكمفة, التميز, التركيز( با
الإنشائية الأردنية مقاساً بالزيادة في عدد العملاء والمشاريع المحالة, صافي الربح, العائد عمى الاستثمار, الحصة 

 ليذه الدراسة من خلال استبانة صممت ليذه الغاية.السوقية, حجم المشاريع المنفذة. وقد تمّ جمع البيانات اللازمة 
وقد أشارت النتائج إلى أن الشركات ضمن إطار الدراسة تميل لاستخدام استراتيجيات التعزيز, التنويع, والتركيز 

استخدام أكثر من ميميا لاستخدام استراتيجية التميز, والقيادة بالتكاليف. كما أن الزيادة في مستوى الأداء العام ترتبط ب
الاستراتيجيات التسويقية )استراتيجية القيادة من حيث التكمفة, التعزيز, التركيز, التنويع, التميز( مرتبة تنازلياً حسب 
أىميتيا النسبية في التأثير عمى الأداء. وقد قدمت الدراسة عدداً من التوصيات تتعمق بأىمية استخدام الاستراتيجيات 

 ركات.التسويقية لتحسين أداء الش
دور عناصر المزيج الترويجي في تنمية وزيادة الحصة ( : 2001، علاء حسين عمي، لسرابيدراسة )ا -ج

.السوقية لممنتجات الصناعية الوطنية 4 
 تيدف ىذه الدراسة إلى تحقيق الآتي:

 مستيمكين.الكشف والتعرف عمى الأىمية النسبية لعناصر المزيج الترويجي من قبل ال -
مدى ارتباط وتأثير عناصر المزيج الترويجي عمى المستيمكين فيما يتعمق بخصائصيم السكانية ومستويات  -
 الدخول.
 التعرف عمى مدى تطبيق المؤسسات لمفيوم التسويق الحديث وتفعيميم لمنشاط الترويجي. -
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داخل مدينة عمان والبالغ عددىا  يشمل مجتمع الدراسة في ىذا الموضوع جميع المؤسسات الوطنية العاممة
                    لغرفة صناعة عمان. 2001( مؤسسة حسب التقرير السنوي 1754)

مفردة. حيث تتجاوز الحد الأدنى المطموب وفق المعادلة الإحصائية المحددة  400أما عينة البحث فقد بمغت 
 لحجم العينة. وكان من نتائج ىذه الدراسة :

نحو مزيد من الإدراك لأىمية وتأثير تتجو أن اتجاىات إدارات الشركات والمصانع الأردنية دراسة بيّن من الت -
 عناصر المزيج الترويجي عمى كفاءة وفاعمية الاستراتيجيات التسويقية.

بينت الدراسة عدم وجود إستراتيجية تسويقية وترويجية واضحة لدى الشركات الصناعية الأردنية وذلك لتوطيد  -
علاقة بين الشركة والعملاء خاصة في ظل تطور مفيوم الاتصال بالمستيمك وأن العلاقة ما زالت تقميدية خاصة في ال

 استخداميا لوسائل الاتصال مع العميل.
وجود تباين  بين الأىمية النسبية لعناصر المزيج الترويجي حيث كان البيع الشخصي ذو التأثير الأفضل  -

 ناعية.عمى ترويج المنتجات الص
وجود تأثير بين بعض المتغيرات مثل دخل المستيمكين وأنماطيم الحياتية وبين الأىمية النسبية لعناصر  -

 المزيج الترويجي وأىميتيا في جذبيم.
الأىمية النسبية لعناصر المزيج التسويقي في نجاح الاستراتيجية ( : 1991دراسة )عبد الحميم، ىناء،  -د

.التسويقية 5 
تيدف ىذه الدراسة إلى تحديد الأىمية النسبية لمعناصر المكونة لممزيج التسويقي, ودورىا في ضمان نجاح  

 الأنشطة التسويقية, وتباين طبيعة المنتج وخصائص السوق, وما ىو شكل الفروقات بينيم. 
 وكان من نتائج ىذه الدراسة:

ير كبير عمى النشاط الترويجي. وأن أىمية المنتج ترتفع عند أن لكل من طبيعة المنتج وخصائص السوق تأث
إدراك طبيعة المنتج الفنية. وكذلك ترتفع أىمية عناصر المزيج الترويجي كمما كان ىناك شح وانخفاض بمعرفة 
خصائص المنتج من قبل المستيمك. كما أوضحت الدراسة العلاقة الطردية بين أىمية خصائص ومنافع المنتج لمسمع 

لصناعية مقارنة مع السمع الاستيلاكية, أما دور الترويج كان لو التأثير الأفضل بالنسبة لممنتجات الاستيلاكية, مع ا
 ذلك بينت الدراسة أىمية كل من المنتج والترويج بفاعمية الأنشطة التسويقية.

ة التسويقية.( : خصائص المنتج والسوق وأثرىا بفاعمية الإستراتيجيEngel, J 1985 ,دراسة ) -ىـ 6 
ىدفت ىذه الدراسة إلى أىمية التعرف عمى خصائص كل من المنتج والسوق وأثرىا بفاعمية الإستراتيجية 
التسويقية, وكانت أبرز نتائج تمك الدراسة لنجاح الجيود البيعية المبذولة ىي في طرح منتج بإشباعات عالية وأن يكون 

القدرة  الشرائية لمجميور المستيمك وكذلك إتباع طرق ومنافذ توزيع قريبة من المستيمك ومن ثم ىناك سعر يتناسب مع 
استخدام وسائل ترويجية تتناسب مع المستيمكين. وتناولت ىذه الدراسة التي أجريت عمى الصناعات الأمريكية أىمية 

وية بين خصائص المنتج وفاعمية الجيود كل من مواصفات ومزايا المنتج وطبيعة السوق. واتضح بأن ىناك علاقة ق
 البيعية.

 من الدراسات السابقة يمكن الخروج بالاستنتاجات التالية :  -سادسا  
ركزت الدراسات السابقة عمى مشاكل تسويق المنتجات وطرق علاجيا, وواقع استخدام الاستراتيجيات التسويقية 

ىمية عناصر المزيج الترويجي في نجاح الاستراتيجية التسويقية بالإضافة إلى دور وأ الأداءودورىا في تحسين مستوى 
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وخصائص المنتج والسوق وأثرىا في تحقيق فاعمية ىذه الاستراتيجية, في حين ركزت الدراسة الحالية عمى أىم 
لسوقية, الاستراتيجيات التسويقية المستخدمة في شركة الكمال ودورىا في تحسين مستوى الأداء وبالتالي زيادة الحصة ا

وقد استفاد الباحث من دراسة البستنجي في تحديد أىم الاستراتيجيات التسويقية التي يمكن أن تنتيجيا الشركات في 
تحسين مستوى أدائيا, وتميزت الدراسة الحالية في تناوليا شركة تعتمد عمى المنتجات الزراعية لمعرفة أىم 

 حصتيا من السوق. الاستراتيجيات التسويقية التي تنتيجيا في زيادة
 مفيوم السوق وخصائصو: - 1

 عدّة لمسوق وىذا حسب الزاوية المنظور منيا:تعاريف ىناك 
السوق ىي التقاء العرض والطمب لمسمع والخدمات أو رؤوس الأموال في قطاع » من المنظور الاقتصادي:

 توج أو الخدمة. ومنو نلاحظ بأن ىذا التعريف يرتكز عمى مدى عرض المن«. محدّد ومحيط معيّن
السوق ىي عبارة عن مجموعة علامات مكتشفة من طرف المستيمك تعبّر عن نوع » من المنظور التسويقي:

« المنتوج 7                
مجموعة من الزبائن قادرين وراغبين في القيام بتبادل يسمح »في كتابيما بأنو  Kotler et Duboisولقد عرّفو 

« م بإشباع حاجة أو رغبةلي 8 
حسب مفيومين مختمفين ومتكاممين أيضاً, حيث ينظر ليا بمفيوم ضيّق « سوق»ويمكننا كذلك استعمال كممة 

ويعني مجموع المعطيات الرقمية عن أىمية ىيكمة وتَطوّر مبيعات منتوح ما بينما المفيوم الآخر فيو المفيوم الواسع 
 المؤثّرة في مبيعات منتوج ما. ويمكن توضيح ىذين المفيومين كما يمي: (Publics)مجموع العناصر  وىو يعني
لمدلالة عمى أىمية وىيكمة وميل تطوّر مبيعات « سوق»يستعمل كثيراً مصطمح المفيوم الضيّق لمسوق:  -

 منتوج )أو خدمة( ما.
 مجموع العناصر المؤثرة في مبيعات منتوج إن المفيوم الواسع لمسوق يعني المفيوم الواسع لمسوق:  -

 )أو خدمة( ما أو بصفة عامة عمى نشاطات المؤسسة. وىذه العناصر يمكن أن تكون مكوّنة من أفراد, مؤسسات 
أو ىيئات.  9 

 قياس الحصة السوقية: - 10 
ة التنافسية لمنتوج )أو خدمة(, لعلاقة أو مؤسسة ما ىو مؤشر إن المؤشر الأكثر استعمالًا لتحميل الوضعي

 الحصّة السوقية, وتحسب كما يمي:
 الحصة السوقية= مبيعات المنتوج أو العلامة/ المبيعات الإجمالية
 لشرح ىذا التعريف )الصيغة( أكثر يجب إعطاء بعض التفضيلات:

لحجم )عدد الوحدات المباعة( أو تكون حسب بالنسبة لوحدة قياس سوق المنتوج يمكن أن تكون حسب ا -
 قيمتيا )رقم أعمال معبر عنو بأسعار البيع(.

يجب الأخذ بعين الاعتبار المدة الزمنية, حيث يجب أن تكون الحصّة السوقية معبّر عنيا حسب مدّة زمنية  -
 معيّنة.

يث تحسب الحصّة السوقية وتحسب الحصّة السوقية أيضاً بطريقة أخرى تسمى بالحصّة السوقية النسبية ح
لمنتوج ما نسبة إلى المنتوج المسيطر عمى السوق بينما الحصّة السوقية ليذا الأخير فتحسب نسبة إلى المنتوج الذي 
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ىو الوحيد الذي حصّتو  (Le leader)يأتي في المرتبة الثانية من حيث السيطرة عمى السوق. إذاً فإن المنتوج المسيطر 
 ق الواحد.السوقية النسبية تفو 

وتستعمل الحصّة السوقية النسبية أكثر في التحميل الاستراتيجي وخاصة عند دراسة مجالات النشاطات وتقييم 
 الوضعية التنافسية. 

 إستراتيجيات المؤسسة لطرح منتجاتيا في السّوق: -2 11 
وق تختار واحدة منيا حسب ظروف السّوق إن لممؤسسة مجموعة من الاستراتيجيات لطرح منتجاتيا في السّ 

في أربع إستراتيجيات وىي: اختراق السّوق, تنمية السوق, تنمية  «Igor ANSOFF»والمنتوج وقد لخصيا الباحث 
 النمو. سماىا مصفوفةأالمنتجات وتنويع المنتجات, وذلك حسب مصفوفة 

 اختراق السوق: استراتيجية -أ 
ن حيث الاختيار وكذا قمّة المخاطرة وتكون ملائمة في حالات تنمية صناعة تعتبر من أسيل الاستراتيجيات م

أو منتوج معيّن في بداية العمر, حيث أن كبر قاعدة الزبائن في ىذه السوق يجعميا تستوعب كل ما يطرح فييا, وىذه 
 (:1الحالة ممثّمة في مصفوفة النمو بالخانة رقم )

(1 ) 








موجودةخدماتمنتوج

موجودةسوق

/
 

 تراتيجية تنمية المنتجات:إس -ب 
تأخذ المؤسسات بيذه الإستراتيجية في حالة قدرة السّوق عمى  استيعاب منتجات وخدمات جديدة, حيث أن ىذه 

 (:2الإستراتيجية تتطمب قدراً من تطوير وتنمية المنتجات, وىذه الحالة ممثّمة في مصفوفة النمو بالخانة رقم )

(2 ) 








جديدةخدماتمنتوج

موجودةسوق

/
 

 إستراتيجية تنمية السوق: - ج
في ىذه الحالة تبحث المؤسسة عمى سوق جديدة لتصريف منتجاتيا الموجودة كأن تقوم بتصديرىا نحو مناطق 

 (:3أو أسواق جديدة, وىذه الحالة  ممثّمة في مصفوفة النمو بالخانة رقم)

(3 ) 








موجودةخدماتمنتوج

جديدةسوق

/
 

 إستراتيجية تنويع المنتجات: -د 
درجة المخاطرة والمجازفة في حالة اختيار ىذه الإستراتيجية حيث أن البيئة ىنا بيئة عدم تأكد, حيث ربما تزداد 

لن يكون بالسوق الجديدة قاعدة زبائن كافية لاستيعاب منتجات وخدمات المؤسسة, لذلك يطمق عميا البعض إستراتيجية 
 (:4رقم )الانتحار, وىذه الحالة  ممثمة في مصفوفة النمو بالخانة 

(4 ) 








جديدةخدماتمنتوج

جديدةسوق

/
 

من خلال ما سبق ينصح الكثير من الاقتصاديين باستخدام ىذه الاستراتيجيات خطوة بخطوة حتى تكسب 
المؤسسة الخبرة الكافية بالسّوق وتكسب قاعدة زبائن كافية. ويرى البعض الآخر من الاقتصاديين أن لا مانع من 

 وم بدراسات وتحميلات مسبقة لمسّوق تستند عمييا.التخطي إذا كانت المؤسسة تق
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 النتائج والمناقشة:
في قيادة  اتيجية الشركةالمتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لاستجابات أفراد العينة حول إستر  -

 :السوق 
 استراتيجية الشركة في قيادة السوق من حيث التميز: -أ

 
 في قيادة السوق من حيث التميز إستراتيجية الشركةالانحرافات المعيارية لاستجابات أفراد العينة حول ( المتوسطات الحسابية و 1جدول رقم )

 المتوسط قيادة السوق من حيث التميز الرقم
 الحسابي

 الانحراف
 المعياري

 معامل
الاختلاف 

% 
 19.44 0.77 3.96 قدرة الشركة عمى الفيم الدقيق لحاجات الزبون يحقق ليا التميز. 1
 20.89 0.84 4.02 يدرك الزبون تميز جودة الخدمات التي تقدميا الشركة. 2
 17.19 0.71 4.13 تحقق الشركة التميز من خلال توفير الخدمات بالكيفية التي يرغب بيا الزبون. 3
 20.28 0.87 4.29 تتميز الشركة بالقدرة عمى الالتزام في مواعيد التسميم التي يرغب بيا الزبون. 4
 18.03 0.75 4.16 الحملات التسويقية المكثفة تحقق التميز لخدمات الشركة. 5

 19.16 0.79 4.11 كمي
حصمت عمى  السوق من حيث التميزالشركة في قيادة استراتيجية ( أن جميع فقرات 1يبين الجدول رقم )

استراتيجية أفراد العينة عمى فقرات  , وبملاحظة قيمة المتوسط الحسابي لتقديراتموافقمتوسطات حسابية تقابل الإجابة 
ومعامل اختلاف  0.79بانحراف معياري اً موافق/ وىي تقابل الاحتمال 4.11نجد أن ىذه القيمة بمغت / التميز,
استراتيجية الشركة في قيادة السوق من حيث فقرات استجابات أفراد العينة عمى % وىذا دليل عمى تجانس 19.16
 التميز.

 لشركة في قيادة السوق من حيث التركيز:استراتيجية ا -ب
 

 في قيادة السوق من حيث التركيز إستراتيجية الشركةحول  لمعيارية لاستجابات أفراد العينة( المتوسطات الحسابية والانحرافات ا2جدول رقم )

 المتوسط قيادة السوق من حيث التركيز الرقم
 الحسابي

 الانحراف
 المعياري

 معامل
 الاختلاف %

 24.22 0.86 3.55 وفر لدى الشركة الإمكانات الكافية لخدمة السوق ككل.تت 6
 22.63 0.86 3.80 يتوافر لدى الشركة موارد تسمح ليا بخدمة قطاع سوقي محدد. 7

إن جوىر المنافسة لدى الشركة ىو البحث عن قطاع سوقي  8
 20.16 0.74 3.67 محدد تحقق فيو الشركة ميزة تنافسية.

كة عمى خدمة قطاع سوقي محدد يزيد من فاعمية تعمل الشر  9
 36.77 1.07 2.91 الأنشطة التسويقية لدييا.

 18.04 0.70 3.88 تحقق الشركة التميز في حال العمل في قطاع سوقي محدد. 10
 23.75 0.85 3.56 كمي
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حصمت عمى  زلتركيفقرات استراتيجية الشركة في قيادة السوق من حيث ا معظم( أن 2يبين الجدول رقم )
, وبملاحظة / حصمت عمى متوسط حسابي يقابل الإجابة أحياناً 9ماعدا الفقرة / متوسطات حسابية تقابل الإجابة موافق

/ وىي 3.56, نجد أن ىذه القيمة بمغت /ركيزقيمة المتوسط الحسابي لتقديرات أفراد العينة عمى فقرات استراتيجية الت
% وىذا دليل عمى تجانس استجابات أفراد 23.75ومعامل اختلاف  0.85اري تقابل الاحتمال موافق  بانحراف معي

 التركيز.العينة عمى فقرات استراتيجية الشركة في قيادة السوق من حيث 
 استراتيجية الشركة في قيادة السوق من حيث الاختلاف أو التنويع: -ج
 

  بات أفراد العينة( المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لاستجا3جدول رقم )
 في قيادة السوق من حيث الاختلاف أو التنويع إستراتيجية الشركةحول 

 المتوسط لاختلاف أو التنويعقيادة السوق من حيث ا الرقم
 الحسابي

 الانحراف
 المعياري

 معامل
 الاختلاف %

 46.69 1.13 2.42 تقدم الشركة مجموعة من الخدمات لأسواق جديدة. 11
 20.61 0.67 3.25 ة مجموعة من الخدمات الجديدة تحظى بنفس الإدراك لدى الزبون.تقدم الشرك 12
 24.63 0.84 3.41 تعتمد الشركة عمى موردين مستقمين لتزويدىا بالمواد الأولية ومدخلات الإنتاج. 13

 29.07 0.88 3.03 كمي
من حيث التنويع حصمت عمى  فقرات استراتيجية الشركة في قيادة السوق معظم( أن 3يبين الجدول رقم )

/ حصمت عمى متوسط حسابي يقابل الإجابة غير موافق, 11متوسطات حسابية تقابل الإجابة أحياناً ماعدا الفقرة /
وبملاحظة قيمة المتوسط الحسابي لتقديرات أفراد العينة عمى فقرات استراتيجية التنويع, نجد أن ىذه القيمة بمغت 

% وىذا دليل عمى تجانس 29.07ومعامل اختلاف  0.88أحياناً بانحراف معياري  / وىي تقابل الاحتمال3.03/
 استجابات أفراد العينة عمى فقرات استراتيجية الشركة في قيادة السوق من حيث التنويع.

 استراتيجية الشركة في قيادة السوق من حيث التوزيع: -د
 

 ة لاستجابات أفراد العينة( المتوسطات الحسابية والانحرافات المعياري4جدول رقم )
 في قيادة السوق من حيث التوزيعإستراتيجية الشركة حول  

 المتوسط قيادة السوق من حيث التوزيع الرقم
 الحسابي

 الانحراف
 المعياري

 معامل
 الاختلاف %

 18.34 0.73 3.98 تجاوزت الشركة الأساليب التقميدية في بيع وتوزيع منتجاتيا. 14
 20.10 0.77 3.83 أساليب بيع جديدة ومبتكرة لتوزيع منتجاتيا. تستحدث الشركة 15

تستقطب الشركة الأفراد المميزين والابتكاريين لتوظيفيم في  16
 17.19 0.71 4.13 أعمال البيع والتوزيع.

 18.51 0.74 3.98 كمي
حصمت عمى  وزيع( أن جميع فقرات استراتيجية الشركة في قيادة السوق من حيث الت4يبين الجدول رقم )

وبملاحظة قيمة المتوسط الحسابي لتقديرات أفراد العينة عمى فقرات استراتيجية موافق, متوسطات حسابية تقابل الإجابة 
ومعامل اختلاف  0.74بانحراف معياري  موافق/ وىي تقابل الاحتمال 3.98, نجد أن ىذه القيمة بمغت /وزيعالت
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أفراد العينة عمى فقرات استراتيجية الشركة في قيادة السوق من حيث  % وىذا دليل عمى تجانس استجابات18.51
 .وزيعالت

 استراتيجية الشركة في قيادة السوق من حيث الترويج: -ىـ
 

 في قيادة السوق من حيث الترويج إستراتيجية الشركة( المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لاستجابات أفراد العينة حول 5جدول رقم )

 المتوسط قيادة السوق من حيث الترويج الرقم
 الحسابي

 الانحراف
 المعياري

 معامل
 الاختلاف %

يعد الإعلان وسيمة الاتصال الأساسية المتبعة في الشركة  17
 19.61 0.80 4.08 لترويج منتجاتيا.

تعد خدمات البيع الشخصي من الأساليب الترويجية الرئيسية  18
 18.00 0.72 4.00 في إقناع العملاء.التي تعتمد عمييا الشركة 

تيدف الشركة إلى زيادة مبيعاتيا في الأجل القصير من خلال  19
 18.56 0.75 4.04 تنشيط وحث المستيمكين عمى استيلاك منتجاتيا وخدماتيا.

تعمل الشركة عمى نشر أخبار ومعمومات عن منتجاتيا  بيدف  20
 19.80 0.78 3.94 تحسين الصورة الذىنية عنيا.

 18.99 0.76 4.01 كمي
( أن جميع فقرات استراتيجية الشركة في قيادة السوق من حيث الترويج حصمت عمى 5يبين الجدول رقم )

متوسطات حسابية تقابل الإجابة موافق, وبملاحظة قيمة المتوسط الحسابي لتقديرات أفراد العينة عمى فقرات استراتيجية 
ومعامل اختلاف  0.76/ وىي تقابل الاحتمال موافق بانحراف معياري 4.01غت /الترويج, نجد أن ىذه القيمة بم

% وىذا دليل عمى تجانس استجابات أفراد العينة عمى فقرات استراتيجية الشركة في قيادة السوق من حيث 18.99
 الترويج.

 مستوى الأداء العام في الشركة )الحصة السوقية(: -و
 

 حول مستوى الأداء العام في الشركة )الحصة السوقية( لمعيارية لاستجابات أفراد العينةية والانحرافات ا( المتوسطات الحساب6جدول رقم )

 المتوسط مستوى الأداء العام الرقم
 الحسابي

 الانحراف
 المعياري

 معامل
 الاختلاف %

 17.03 0.62 3.64 حققت الشركة تقدماً ممحوظاً في زيادة عدد زبائنيا. 21
 18.11 0.71 3.92 ة تقدماً ممحوظاً في صافي الربح.حققت الشرك 22
 19.27 0.69 3.58 حققت الشركة تقدماً ممحوظاً في العائد عمى الاستثمار. 23
 25.07 0.88 3.51 حققت الشركة تقدماً ممحوظاً في حصتيا السوقية. 24
 19.83 0.71 3.58 حققت الشركة تقدماً ممحوظاً في زيادة حجم المبيعات. 25

 19.80 0.72 3.65 كمي
( أن جميع فقرات مستوى الأداء العام في الشركة حصمت عمى متوسطات حسابية تقابل 6يبين الجدول رقم )

, نجد أن ىذه مستوى الأداء العامالإجابة موافق, وبملاحظة قيمة المتوسط الحسابي لتقديرات أفراد العينة عمى فقرات 
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% وىذا دليل عمى 19.80ومعامل اختلاف  0.72مال موافق بانحراف معياري / وىي تقابل الاحت3.65القيمة بمغت /
 مستوى الأداء العام في الشركة.تجانس استجابات أفراد العينة عمى فقرات 

 نتائج الفرضية الأولى: -
توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين استراتيجية التميز وتحسين مستوى الأداء في شركة الكمال لتنمية  لا -

 .ات الزراعيةلصناعا
لمعرفة العلاقة بين استراتيجية التميز وتحسين مستوى الأداء في شركة الكمال لتنمية الصناعات الزراعية قام 
الباحث بحساب قيمة معامل الارتباط الخطي لبيرسون واختبار مدى صلاحية النموذج الخطي لمتعبير عن العلاقة بين 

 لتالية:المتغيرين كما تبين جداول التحميل ا
 

 ( نتائج اختبار معامل ارتباط بيرسون7جدول رقم )
Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted 
R Square 

Std. Error of 
the Estimate 

1 .715a .511 .441 .66533 
a. Predictors: (Constant),  استراتيجية التميز 

b. Dependent Variable:مستوى الأداء العام في الشركة 
( وىي تدل عمى أن العلاقة بين 0.71( أن قيمة معامل الارتباط الخطي تساوي )7يبين الجدول رقم )

 ومقبولة.ىي علاقة طردية  استراتيجية التميز ومستوى الأداء العام في الشركة
)(100)715.0(51100%وتبين قيمة معامل التحديد  22  RD من التغيرات 51عمى أن %

 , والباقي يعود لتأثير عوامل أخرى.باستراتيجية التميزتتعمق  ء العام في الشركةمستوى الأداالحاصمة في 
 

 ( مدى فعالية معادلة التمثيل 8جدول رقم )
ANOVAb 

Model 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 29.586 5 5.917 4.626 .000a 
Residual 48.616 38 1.279   

Total 78.202 42    
a. Predictors: (Constant),  استراتيجية التميز 

b. Dependent Variable:مستوى الأداء العام في الشركة 
 F( فعالية معادلة التمثيل بين المتغيرين السابقين حيث أن قيمة مؤشر الاختبار الفعمية 8يبين الجدول رقم )

05.0000.0لة, وبمقارنة احتمال الدلا42عند درجة حرية قدرىا   4.626=  P  نعتبر أنو توجد علاقة
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, وىذا يعني أن التمثيل فعال أي استراتيجية التميز وتحسين مستوى الأداء في الشركةخطية ذات دلالة معنوية بين 
 معادلة التمثيل المختارة فعالة. 

 نتائج الفرضية الثانية: -
الكمال لتنمية الترويج وتحسين مستوى الأداء في شركة لاتوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين استراتيجية  -

 الصناعات الزراعية .
وتحسين مستوى الأداء في شركة الكمال لتنمية الصناعات الزراعية قام  رويجلمعرفة العلاقة بين استراتيجية الت

بير عن العلاقة بين الباحث بحساب قيمة معامل الارتباط الخطي لبيرسون واختبار مدى صلاحية النموذج الخطي لمتع
 المتغيرين كما تبين جداول التحميل التالية:

 ( نتائج اختبار معامل ارتباط بيرسون9جدول رقم )
Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted 
R Square 

Std. Error of 
the Estimate 

1 .772a .595 .473 .63533 
a. Predictors: (Constant),  جروياستراتيجية الت  

b. Dependent Variable:مستوى الأداء العام في الشركة 
( وىي تدل عمى أن العلاقة بين 0.77( أن قيمة معامل الارتباط الخطي تساوي )9يبين الجدول رقم )

 ومستوى الأداء العام في الشركة ىي علاقة طردية ومقبولة. رويجاستراتيجية الت
)(100)772.0(59100%وتبين قيمة معامل التحديد  22  RD من التغيرات 59عمى أن %

 , والباقي يعود لتأثير عوامل أخرى.رويجالحاصمة في مستوى الأداء العام في الشركة تتعمق باستراتيجية الت
قيمة مؤشر الاختبار الفعمية  إنّ ( فعالية معادلة التمثيل بين المتغيرين السابقين حيث 10كذلك يبين الجدول رقم )

F =4.424   05.0000.0, وبمقارنة احتمال الدلالة42حرية قدرىا عند درجة  P  نعتبر أنو توجد علاقة
خطية ذات دلالة معنوية بين استراتيجية الترويج وتحسين مستوى الأداء في الشركة, وىذا يعني أن التمثيل فعال أي 

 معادلة التمثيل المختارة فعالة. 
 مثيل( مدى فعالية معادلة الت 10جدول رقم )

ANOVAb 

Model 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 33.426 5 6.685 4.424 .000a 
Residual 57.413 38 1.511   

Total 90.839 42    
a. Predictors: (Constant),  رويجاستراتيجية الت  

b. Dependent Variable:مستوى الأداء العام في الشركة 
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 لفرضية الثالثة:نتائج ا -
الكمال لتنمية لاتوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين استراتيجية التوزيع وتحسين مستوى الأداء في شركة  -

 الصناعات الزراعية .
لمعرفة العلاقة بين استراتيجية التوزيع وتحسين مستوى الأداء في شركة الكمال لتنمية الصناعات الزراعية قام 

امل الارتباط الخطي لبيرسون واختبار مدى صلاحية النموذج الخطي لمتعبير عن العلاقة بين الباحث بحساب قيمة مع
 المتغيرين كما تبين جداول التحميل التالية:

 
 ( نتائج اختبار معامل ارتباط بيرسون11جدول رقم )

Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted 
R Square 

Std. Error of 
the Estimate 

1 .697a .485 .394 .64527 
a. Predictors: (Constant),  استراتيجية التوزيع 

b. Dependent Variable:مستوى الأداء العام في الشركة 
( وىي تدل عمى أن العلاقة بين 0.70( أن قيمة معامل الارتباط الخطي تساوي )11يبين الجدول رقم )

 ركة ىي علاقة طردية ومقبولة.استراتيجية التوزيع ومستوى الأداء العام في الش
 

 ( مدى فعالية معادلة التمثيل 12جدول رقم )
ANOVAb 

Model 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 29.641 5 5.928 4.002 .000a 
Residual 56.273 38 1.481   

Total 85.914 42    
a. Predictors: (Constant),   يعاستراتيجية التوز  

b. Dependent Variable:مستوى الأداء العام في الشركة 
)(100)697.0(48100%وتبين قيمة معامل التحديد  22  RD من التغيرات 48عمى أن %

 , والباقي يعود لتأثير عوامل أخرى.وزيعالحاصمة في مستوى الأداء العام في الشركة تتعمق باستراتيجية الت
ية معادلة التمثيل بين المتغيرين السابقين حيث أن قيمة مؤشر الاختبار الفعمية ( فعال12كذلك يبين الجدول رقم )

F =4.002   05.0000.0, وبمقارنة احتمال الدلالة42عند درجة حرية قدرىا  P  نعتبر أنو توجد علاقة
ا يعني أن التمثيل فعال أي وتحسين مستوى الأداء في الشركة, وىذ وزيعخطية ذات دلالة معنوية بين استراتيجية الت

 معادلة التمثيل المختارة فعالة. 
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 نتائج الفرضية الرابعة: -
الكمال لتنمية لاتوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين استراتيجية التركيز وتحسين مستوى الأداء في شركة  -

 الصناعات الزراعية .
اء في شركة الكمال لتنمية الصناعات الزراعية قام وتحسين مستوى الأد ركيزلمعرفة العلاقة بين استراتيجية الت

الباحث بحساب قيمة معامل الارتباط الخطي لبيرسون واختبار مدى صلاحية النموذج الخطي لمتعبير عن العلاقة بين 
 المتغيرين كما تبين جداول التحميل التالية:

 
 ( نتائج اختبار معامل ارتباط بيرسون13جدول رقم )

Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted 
R Square 

Std. Error of 
the Estimate 

1 .351a .123 .103 .99283 
a. Predictors: (Constant),  ركيزاستراتيجية الت  

b. Dependent Variable:مستوى الأداء العام في الشركة 
دل عمى أن العلاقة بين ( وىي ت0.35( أن قيمة معامل الارتباط الخطي تساوي )13يبين الجدول رقم )

 .ضعيفةومستوى الأداء العام في الشركة ىي علاقة طردية و  ركيزاستراتيجية الت
)(100)351.0(12100%وتبين قيمة معامل التحديد  22  RD من التغيرات 12عمى أن %

 ل أخرى., والباقي يعود لتأثير عوامركيزالحاصمة في مستوى الأداء العام في الشركة تتعمق باستراتيجية الت
 

 ( مدى فعالية معادلة التمثيل 14جدول رقم )
ANOVAb 

Model 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1.790 5 .358 0.179 .569a 
Residual 76.412 38 .2.011   

Total 78.202 42    
a. Predictors: (Constant),  ركيزاستراتيجية الت  

b. Dependent Variable:مستوى الأداء العام في الشركة 
( فعالية معادلة التمثيل بين المتغيرين السابقين حيث أن قيمة مؤشر الاختبار الفعمية 14كذلك يبين الجدول رقم )

F =0.179   05.0569.0, وبمقارنة احتمال الدلالة42عند درجة حرية قدرىا  P  توجد  لانعتبر أنو
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غير وتحسين مستوى الأداء في الشركة, وىذا يعني أن التمثيل  ركيزلة معنوية بين استراتيجية التعلاقة خطية ذات دلا
 فعالة. غير فعال أي معادلة التمثيل المختارة 

 نتائج الفرضية الخامسة: -
 الكمال لتنميةلاتوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين استراتيجية التنويع وتحسين مستوى الأداء في شركة  -

 .الصناعات الزراعية
لمعرفة العلاقة بين استراتيجية التنويع وتحسين مستوى الأداء في شركة الكمال لتنمية الصناعات الزراعية قام 
الباحث بحساب قيمة معامل الارتباط الخطي لبيرسون واختبار مدى صلاحية النموذج الخطي لمتعبير عن العلاقة بين 

 ل التالية:المتغيرين كما تبين جداول التحمي
 

 ( نتائج اختبار معامل ارتباط بيرسون15جدول رقم )
Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted 
R Square 

Std. Error of 
the Estimate 

1 .423a .178 .132 .96364 
a. Predictors: (Constant),  نويعاستراتيجية الت  

b. Dependent Variable: لشركةمستوى الأداء العام في ا  
( وىي تدل عمى أن العلاقة بين 0.42( أن قيمة معامل الارتباط الخطي تساوي )15يبين الجدول رقم )

 ومستوى الأداء العام في الشركة ىي علاقة طردية وضعيفة. نويعاستراتيجية الت
)(100)423.0(18100%وتبين قيمة معامل التحديد  22  RD من التغيرات 18عمى أن %

 , والباقي يعود لتأثير عوامل أخرى.نويعالأداء العام في الشركة تتعمق باستراتيجية الت الحاصمة في مستوى
 

 ( مدى فعالية معادلة التمثيل 16جدول رقم )
ANOVAb 

Model 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 3.157 5 0.631 0.303 .348a 
Residual 79.126 38 2.082   

Total 82.253 42    
a. Predictors: (Constant),  نويعاستراتيجية الت  

b. Dependent Variable:مستوى الأداء العام في الشركة 
( فعالية معادلة التمثيل بين المتغيرين السابقين حيث أن قيمة مؤشر الاختبار الفعمية 16كذلك يبين الجدول رقم )

F =0.303   05.0348.0ة احتمال الدلالة, وبمقارن42عند درجة حرية قدرىا  P توجد  نعتبر أنو لا
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وتحسين مستوى الأداء في الشركة, وىذا يعني أن التمثيل غير  نويععلاقة خطية ذات دلالة معنوية بين استراتيجية الت
 فعال أي معادلة التمثيل المختارة غير فعالة. 

 
 الاستنتاجات والتوصيات:

 الاستنتاجات:
كة الكمال لمصناعات الزراعية إلى استخدام استراتيجيات التميز والترويج والتوزيع أكثر من ميميا تميل شر  -1

 لاستخدام استراتيجية التركيز والتنويع.
إن مستوى الأداء العام في شركة الكمال لتنمية الصناعات الزراعية مقبول, حيث حققت الشركة تقدماً  -2

 يادة حجم مبيعاتيا, وبالتالي زيادة حصتيا في السوق.ممحوظاً في زيادة عدد زبائنيا, وز 
 نّ إوجود علاقة خطية ذات دلالة معنوية بين استراتيجية التميز وتحسين مستوى الأداء في الشركة, حيث  -3

% من التغيرات الحاصمة في مستوى الأداء العام في الشركة تتعمق باستراتيجية التميز, والباقي يعود لتأثير عوامل 51
 وىذا يعني أن التمثيل فعال أي معادلة التمثيل المختارة فعالة. , خرىأ

 نأوجود علاقة خطية ذات دلالة معنوية بين استراتيجية الترويج وتحسين مستوى الأداء في الشركة, حيث  -4
ود لتأثير عوامل % من التغيرات الحاصمة في مستوى الأداء العام في الشركة تتعمق باستراتيجية الترويج, والباقي يع59

 وىذا يعني أن التمثيل فعال أي معادلة التمثيل المختارة فعالة. , أخرى
 إنّ وتحسين مستوى الأداء في الشركة, حيث  وزيعوجود علاقة خطية ذات دلالة معنوية بين استراتيجية الت -5

لترويج, والباقي يعود لتأثير عوامل % من التغيرات الحاصمة في مستوى الأداء العام في الشركة تتعمق باستراتيجية ا48
 أخرى.وىذا يعني أن التمثيل فعال أي معادلة التمثيل المختارة فعالة. 

عدم وجود علاقة خطية ذات دلالة معنوية بين استراتيجية التركيز وتحسين مستوى الأداء في الشركة, حيث  -6
ة تتعمق باستراتيجية التركيز, والباقي يعود لتأثير % من التغيرات الحاصمة في مستوى الأداء العام في الشرك12 إنّ 

 عوامل أخرى, وىذا يعني أن التمثيل غير فعال أي معادلة التمثيل المختارة غير فعالة. 
عدم وجود علاقة خطية ذات دلالة معنوية بين استراتيجية التنويع وتحسين مستوى الأداء في الشركة, حيث  -7

ي مستوى الأداء العام في الشركة تتعمق باستراتيجية التنويع, والباقي يعود لتأثير % من التغيرات الحاصمة ف18أن 
 عوامل أخرى, وىذا يعني أن التمثيل غير فعال أي معادلة التمثيل المختارة غير فعالة. 

 :التوصيات
طوير , والعمل عمى تلكمال لمصناعات الزراعيةلشركة ا الاىتمام بدراسة وتحميل البيئة التسويقية -1

 وزيادة الحصة السوقية لتحسين مستوى الأداء , وذلك ية تتناسب مع واقع السوق السوريةراتيجيات تسويقية تنافساست
 .لمشركة

في الشركة التميز في الجودة التي تساعد  إستراتيجيةعمى تطبيق من قبل شركة الكمال الحرص الدائم  -2
 .لمشركة  عمى تحسين مستوى الأداء العام بما ينعكس إيجاباً  ول إلى الميزة التنافسيةالوص

فمسفة تسويقية من قبل الشركة تركز عمى تحقيق رضا العملاء وتمبية احتياجاتيم المتغيرة من خلال  تبني -3
 طرح المنتج الذي يتلاءم مع ىذه الاحتياجات من ناحية الجودة والسعر والمواصفات . 
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نشاء أقو  ,الكمال شركةعاممين في لوعي التسويقي لدى الزيادة االعمل عمى  -4 سام متخصصة بالتسويق ا 
يؤدي إلى تحقيق مستويات عالية من  الأمر الذي بالشكل والوقت المناسبينلوضع وتنفيذ الاستراتيجيات التسويقية 

 .الأداء
 ضرورة اعتماد شركة الكمال عمى الربح في الأجل الطويل من خلال طرح المنتج بأسعار تقارب التكمفة -5

 الصناعية مع ىامش ربح بسيط ومعقول الأمر الذي يمكنيا من الوصول إلى أكبر قدر ممكن من المستيمكين .
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