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 المستخلص
كمتؽٌر مستمل أول واستراتٌجٌة  السوق ستهداؾا استراتٌجٌاتالكشؾ عن تأثٌر   الؽرض من الدراسة هو 

 شركة توزٌع المنتجات النفطٌة،فً  التسعٌر على أساس المنافسة كمتؽٌر تابع فً التمركز كمتؽٌر مستمل ثانً
حٌث  وتهدؾ هذه الدراسة الى تشخٌص أسباب انخفاض مبٌعات شركة توزٌع المنتجات النفطٌة فً العراق،

 خفاض فً مستوى الطلب على منتجاتها من الزٌوت الخاصة بمحركات السٌاراتة المبحوثة من انتعانً الشرك
لٌة والمبٌعات بسبب شدة المنافسة من لبل المنتجات المستوردة مما أدى وجود فجوة سلبٌة بٌن المبٌعات الفع

المٌادات العلٌا والوسطى فً الشركة ومن هم فً لعٌنة من  الدراسة التحلٌلٌة منهج . وتم الاعتماد على المخططة
بصورة  ة الدراسةاختٌار عٌنتم منصب ) مدٌر عام، معاون مدٌر عام، مدٌر هٌأة، مدٌر لسم، مسؤول شُعبة(، 

الاستبانة  فرد، تم استخدام(88) المبحوثة فرداً، بٌنما بلػ حجم العٌنة (110)بلػ مجتمع الدراسةو عمدٌة
 ,SPSS V25برنامج  فضلاً عن استخداموالممابلات الشخصٌة والملاحظة كأداة لجمع البٌانات والمعلومات 

AMOS 25)الدراسة تفٌد نتائج الى الوصول اجل ( فً تطبٌك معظم المعالجات والتحلٌلات الإحصائٌة من 
تمر بعض منتجات الشركة فً مرحلة  أهمها:ستنتاجات كان عدد من الا الى الباحث ولد توصل. اأهدافه وتحمك

التدهور وهً المرحلة الأخٌرة من مراحل دورة حٌاة المنتوج بسبب المنافسة الشدٌدة فً السوق والتؽٌٌر فً 
اذواق الزبائن فضلاً عن التمدم التكنولوجً، على الرؼم من انخفاض أسعارها ممارنة بالمنتجات المستوردة 

 مبتكرة .نتٌجة عدم تمدٌم منتجات 

  . ، التسعٌر على أساس المنافسة ، استراتٌجٌة التمركز السوق ستهداؾاستراتٌجٌات ا : الكلمات المفتاحٌة
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 الممدمة
منظومة  ت بعد الانتهاء من انتاجها. بل ٌعدمٌام بتصرٌؾ المنتجالم ٌعد نشاط التسوٌك تمتصر مهمته على ال  

ء لبل المٌام بالإنتاج وتستمر الى ما بعد إتمام عملٌة بٌع المنتوج وتحمك التبادل. ، والتً تبدمعرفٌة تتنوع انشطته
على اختلاؾ أنواعها والتً تعول علٌه فً تحمٌك النجاح والاستمرار فً السوق، فهو نشاط رائد فً الشركات 

وهو خط الشروع ونمطة البداٌة لكافة أنشطة الشركة الأخرى  والتً تدور فً فلكه وتعمل وفماً لاستراتٌجٌاته 
 (.(Kotler et al. 2020:198وفلسفته 

 تٌجٌات الاستهداؾ والتمركز السولًتدور فً تحدٌد تأثٌر استرا كانت الفكرة الأساسٌة لهذه الدراسة علٌه
 ،على أساس المنافسة التسعٌر  لذي ولد من رحم التسوٌك الكلً فًا ،كأستراتٌجٌات تسوٌك موجهة للزبون

بواسطة توفٌر المنتجات التً تلبً  ،لتحدٌد أسعار الشركة التً تساعد على الاحتفاظ بالزبائن أطول مدة ممكنة
عند ممارنة عروض الشركة فً السوق بعروض المنافسٌن. وخلال سعً الشركة المبحوثة لتحمٌك  لعاتهمتط

تعانً   . إذأهدافها المتوخاة ومع التطورات التكنولوجٌا والاجتماعٌة والثمافٌة التً حصلت وتحصل بأستمرار
ود فجوة سلبٌة بٌن المبٌعات فً الآونة من انخفاض فً مستوى الطلب على منتجاتها ووج المبحوثة الشركة

 الفعلٌة والمخططة بسبب المنافسة الشدٌدة من لبل المنتجات المستوردة.
دور الذي تمارسه شركة توزٌع المنتجات النفطٌة )احدى تشكٌلات وزراة من أهمٌة ال وتأتً أهمٌة الدراسة

سواء المستهلن النهانً أو المستعمل النفط(، فً دعم الالتصاد الوطنً ومدى مساهمتها فً تلبٌة حاجات الزبائن 
 الصناعً.

اربعة مباحث، تناول الاول منه المنهجٌة من حٌث المشكلة والأهداؾ  تفمد تضمن ولتحمٌك اهداؾ الدراسة
فً حٌن خصص المبحث  ،والفرضٌات والعٌنة والأسالٌب الاحصائٌة المستخدمة لتحلٌل متؽٌرات الجانب العملً

فٌما اختص المبحث الرابع  ،وانفرد المبحث الثالث لتحلٌل نتائج الجانب العملً ،بحثالثانً للأطار النظري لل
 .بالاستنتاجات والتوصٌات التً توصل الٌها الباحث

 ث الأولـــــــحـــــــبـــــمــــــال
 ةـــــــدراســــــة الـــــــٌــــــــجـــــــهــــــنـــــم

  أولاً : مشكلة الدراسة
شركة توزٌع المنتجات النفطٌة بمهمة استلام وبٌع وتوزٌع المنتجات النفطٌة المستلمة من لبل الشركات تضطلع 

وبالرؼم من الجهود التً تبذهلها فً السعً لوزارة النفط العرالٌة، مصافً النفط التابعة  احدى المنتجة لها وهً
فً مبٌعات الشركة فً ظل وجود فجوة سلبٌة بٌن انخفاض تعانً من  ما زالت لتحمٌك أهدافها المتوخاة، الا انها

 ،الخاصة بمحركات السٌارات الزٌوت انخفاض الطلب على منتجات، فضلاً عن المبٌعات الفعلٌة والمخططة
، فضلاً عن الاهتمام المحدود بمتؽٌرات الدراسة على بسبب المنافسة الشدٌدة من منتجات الزٌوت المستوردة

. لذلن تكمن مشكلة فٌذٌون فً الشركة المبحوثة بخصوص المعلومات التسوٌمٌةلدى أؼلب التن ارض الوالع
التسعٌر السوق والتمركز فً  ستهدافٌجٌات ال تؤثر استرات) هفً الإجابة عن السؤال الرئٌس الأتً:  الدراسة
 . ؟ ( طبٌعة العلالة بٌن تلن المتغٌرات المنافسة ؟ وما هً اساس على

 ً  : أهمٌة الدراسة ثانٌا
التً سعت الى دراستها وكذلن ما تفرزه من  ؽٌرات والمواضٌع والعناصرمن أهمٌة المت تنبثك أهمٌة الدراسة

 بالأتً: حوثة، وٌمكن ان تتجسد الاهمٌةنتائج وآثار على مجتمع الشركة المب
ط الالتصادي، للمطاع النفطً الذي ٌعد مصدراً اساسٌاً من مصادر النشا امن أهمٌة اختٌاره أهمٌة الدراسة تنبع .1

 بالاٌرادات اللازمة. وره فً رفد الموازنة العامة للدولةود
التسعٌر  نعكست فً النتائج، بما ٌعززتمدٌم اطار علمً تناولت متؽٌراته بنظرة تكاملٌة امتدت من المسببات وا .2

وع من الشركات فً على أساس المنافسة، وتعمٌم هذه المفاهٌم فكرٌاً وعملٌاً للوصول الى كفاءة وفاعلٌة هذا الن
 المطاع النفطً.

التسعٌر على أساس المنافسة( فً الشركة و ،السوق والتمركز  ستهداؾاستراتٌجٌات ا) ستوىالتعرؾ على م .3
فً اجراء بحوث ودراسات اعمك بالنسبة للمهتمٌن بهذا  اوتوصٌاته واسهام النتائج العملٌة فً الدراسة المبحوثة،

 المجال عن طرٌك الإفادة منها فً تطوٌر شركاتهم.
تحدٌد المسار الذي ٌمكن ان ٌضع الشركة المبحوثة فً مولع متمٌز من خلال التعرؾ على حالة منتجات  .4

 الشركة، وممارنتها بالنسبة للمنتجات المنافسة فً السوق.
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  (Y) 

 ً  دراسة أهداف ال:  ثالثا
 بالأتً: اٌمكن تحدٌد أهدافه ومبررات اجراؤها، استناداً الى مشكلة الدراسة 

اجع مستوى الطلب على المنتجات من تشخٌص أسباب انخفاض مبٌعات شركة توزٌع المنتجات النفطٌة وتر .1
 . الخاصة بمحركات السٌارات الزٌوت

فً الشركة المبحوثة،  متؽٌرات الدراسةعرض وتحلٌل المؤشرات الخاصة بعلالات الارتباط والتأثٌر بٌن  .2
  .والإفادة من النتائج لبٌان الوالع العملً ووضع التوصٌات التً تساعد على تحمٌك أهدافها التسوٌمٌة

، ومصادرها متؽٌرات الدراسة ٌة التً توضح طبٌعةتزوٌد المعنٌٌن والمهتمٌن بالمعلومات النظرٌة والعمل .3
، لتوجٌه انظار الشركة المبحوثة وجعلها اكثر ملاءمة لوالع الأداء على عٌنة الدراسةواسبابها، ومدى انعكاسها 

 المطلوب.
ً للكثٌر من .4 مٌن لدراسة المعضلات التً تواجهها الشركة والاسهام فً تمدٌم الحلول الباحثٌن والمهت لٌكون دافعا

 .المناسبة 

ً راب  الدراسة: مخطط  عا
،  (79: 2008)جٌدٌر،دراسةٌوضح المخطط الإجرائً مجموعة العلالات التً تحدد الملامح الرئٌسة لل  

الرئٌسة الى ثلاثة متؽٌرات، إذ ٌمثل المتؽٌر المستمل الاول  اوتضمنت عملٌة بناء المخطط  تمسٌم متؽٌراته
وٌمثل المتؽٌر المعتمد الثالث  استراتٌجٌة التمركزٌمثل المتؽٌر المستمل الثانً و السوق ستهدافاستراتٌجٌات ا

 (.1وكما موضح بالشكل) التسعٌر على أساس المنافسة
 
 
 
 
 
 
 
 

                    ( المخطط الاجرائً للدراسة1شكل )                              
 علالة ارتباط   
 علالة تأثٌر       

 ً  : فرضٌات الدراسة  خامسا
 اختبار صحة الفرضٌات الاتٌة : انٌحاول الباحث

 (X1) استراتٌجٌة الاستهداؾ لبٌن المتؽٌر الرئٌس الاو معنوٌة ذات دلالة احصائٌة لة ارتباطتوجد علا .1
 .(Y)التسعٌر على أساس المنافسة التابع متؽٌرالو

ومتؽٌر  (X2)استراتٌجٌة التمركز الرئٌس الثانً متؽٌرالبٌن  ذات دلالة احصائٌة معنوٌة جد علالة ارتباطتو .2
 .(Y)التسعٌر على أساس المنافسة

التسعٌر على أساس  فً متؽٌر (X1)استراتٌجٌة الاستهداؾ متؽٌرل معنوي ذو دلالة احصائٌةتأثٌر  ٌوجد .3
 .(Y)المنافسة 

التسعٌر على أساس  فً متؽٌر  (X2)لمتؽٌر استراتٌجٌة التمركز  ٌوجد  تأثٌر معنوي ذو دلالة احصائٌة .4
 .(Y)المنافسة 

 ً   : مجتمع وعٌنة الدراسة سادسا
ة ، وجرى اختٌار عٌنةالحالٌ زارة النفط  مٌدان الدراسةتجسد شركة توزٌع المنتجات النفطٌة احدى تشكٌلات و        

صات المرتبطة بصورة عمدٌة شملت المٌادات العلٌا والوسطى فً الشركة المبحوثة ذوي الاختصا الدراسة
 )المدٌر العام ومعاونٌه، مدٌرون الهٌئات ومعاونٌهم، مدٌرون الألسام ومعاونٌهم،مباشرة بمشكلة الدراسة لتمثل

بما  فرداً، (88)بلػ حجم العٌنة المبحوثةفً حٌن فرداً،  (110) الدراسة مجتمعبلػ حجم  إذ ومسؤولً الشُعب(،
 استبانة.   (22)من مجتمع الدراسة، وبفالد ممداره (80%)ٌشكل نسبة 

 ً  : :منهج الدراسةسابعا

ً والتً ٌتم الحصول  المنهج الوصفً التحلٌلًعلى  انالباحث اعتمد  الذي ٌتعامل مع المٌم المعلمٌة المحددة مسبما
 (.22:2018)عبد الرحمن،  علٌها من مصادرها)مجتمع المشكلة( التً ٌسعى الى حلها
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 ً  الدراسة: حدود ثامنا
 بشركة توزٌع المنتجات النفطٌة )وزارة النفط العرالٌة(. الدراسةتمثلت حدود الحدود المكانٌة: -1
وبداٌة الزٌارات المُنتظمــة  ،من بداٌة العمل المٌدانً للدراسةٌمكن حصر الحدود الزمانٌة الحدود الزمانٌة:  -2

أي للمـــدة  ذات العلالـــة بالدراسةوالحصول على البٌانـــات  ،لحٌــن توزٌع الاستبٌان للشركة المبحوثة
 .2022/9/15لؽاٌــة  2022/4/11المحصــورة بٌن 

 ًـــــــانـــــثـــــث الــــــحــــــبــــــمــــــلا
 ةـــــــــدراســــــلـري لــــــــظــــــنــــــار الـــــــالاط 

 : استراتٌجٌة استهداف الاسواق  اولاً 
إن من الأولوٌات التً لابد منها لأٌة شركة هً لٌامها بتحدٌد اسوالها :  مفهوم استراتٌجٌة استهداف الأسواق .1

وبالتالً ٌفترض بها ان تدرس فً ممارسة انشطتها التسوٌمٌة فٌه. التً تمثل النطاق الذي ترؼب  ،المستهدفة
التً ٌنبؽً إن تؤخذ بنظر الاعتبار  ،لتحدٌد اهم نماط التباٌن والاختلاؾ ،هذه الاسواق دراسة دلٌمة وصحٌحة

ات التً ٌتصؾ بها كل سوق مستهدؾ على التً ٌنبؽً إن توافك المؤشر ،عند وضع استراتٌجٌتها التسوٌمٌة
حدة، لذلن فلا بد للشركات من ان تموم بتحدٌد الشرائح المستهدفة فً هذه الاسواق عن طرٌك تجزئة اسوالها 

ً ما )الصمٌدعً والساعدي  إن )  (Kotler et al. 2020:208 ٌرى (.93:2007الى اجزاء متشابهة نوعا
 ة كل شرٌحة من لطاعات السوق واختٌار شرٌحة واحدة أو أكثر لخدمتهااستهداؾ السوق هو عملٌة تمٌٌم جاذبٌ

إذ ٌتعٌن خدمتها. أو هو مجموعة من المشترٌن ٌشتركون فً احتٌاجات أو خصائص مشتركة تمرر الشركة 
على الشركة تمٌٌم شرائح السوق المختلفة وتحدٌد التً ٌمكن أن تخدمها بشكل أفضل وٌنبؽً أن تمرر أي 

مكانة ضمن أولوٌاتها، وأي منها ٌتعٌن تجاهلها، مثل الحجم الحالً للشرٌحة وإمكانات النمو  شرٌحة تحتل
المتولعة مستمبلاً وكذلن المنافسة المحتملة فً المطاع السولً فضلاً عن التوافك مع الأهداؾ العامة للشركة 

 (. 226:2013وجدوى الوصول بنجاح إلى الجمهور المستهدؾ )اللامً،
حجم  )ٌنبؽً على الشركة النظر فً ثلاثة عوامل عند تمٌٌم لطاعات السوق المختلفةتمٌٌم لطاعات السوق :  .2

. ترٌد الشركة تحدٌد الشرائح التً لها (المطاع ونموه، والجاذبٌة الهٌكلٌة للمطاع، وأهداؾ الشركة ومواردها
 ٌعنً دائماً إن المطاعات الأكبر . وهذا لا(Lessmann et al. 2021:2) الحجم المناسب وخصائص النمو

والأسرع نموًا هً الأكثر جاذبٌة لكل شركة. لد تفتمر الشركات الصؽٌرة إلى المهارات والموارد اللازمة لخدمة 
أو لد ٌجدون هذه الشرائح تنافسٌة للؽاٌة. لهذا لد تستهدؾ مثل هذه الشركات شرائح أصؽر وألل  ،شرائح أكبر

تحتاج الشركة أٌضًا إلى فحص  .(Kotler et al. 2020:207)جاذبٌة، ومن المحتمل أن تكون أكثر ربحٌة 
ون الشرٌحة ألل جاذبٌة إذا العوامل الهٌكلٌة الرئٌسة التً تؤثر على جاذبٌة المطاع على المدى الطوٌل. أذ تك

أو إذا كان من السهل على الداخلٌن الجدد الدخول إلى  ،كانت تحتوي بالفعل على العدٌد من المنافسٌن الألوٌاء
هذا المطاع. لد ٌؤدي وجود أي منتجات بدٌلة فعلٌة أو محتملة إلى تمٌٌد الأسعار والأرباح التً ٌمكن جنٌها فً 

سٌحاول المشترون الذٌن ٌتمتعون إذ النسبٌة للمشترٌن أٌضًا على جاذبٌة المطاع ، تؤثر الموة وأحد الشرائح. 
على البائعٌن لخفض الاسعار، والمطالبة بمزٌد من الخدمات. وكذلن لد ٌكون التأثٌر بمدرة تفاوضٌة لوٌة 

لسلع والخدمات المطاع ألل جاذبٌة إذا كان ٌحتوي على موردٌن ألوٌاء ٌمكنهم التحكم فً الأسعار أو كمٌة ا
 . (Fifield, 2008:235) المطلوبة

 رات تشكل معاٌٌر مهمة: ان اختٌار المطاع السولً لابد ان ٌخضع لعدة اعتبا معاٌٌر اختٌار السوق المستهدفة .3
 ( :106:2013، ، )محمد,97:2007)وهً كالآتً )الصمٌدعً و الساعدي

من هذه الامكانات المالٌة، البشرٌة، التسوٌمٌة، الانتاجٌة، والبرامج الخاصة بتطوٌر وتوسٌع  : امكانات الشركة -أ 
 عمل الشركة.

وٌمصد بها الشركات المنافسة فً السوق من حٌث امتلاكها للمدرات المالٌة والبشرٌة  : امكانات المنافسٌن -ب 
 فً السوق مستمبلاً.الانتاجٌة والتسوٌمٌة، وكذلن حصصها فً السوق وامكانٌة توسعها 

ٌنبؽً ان ٌكون هذا السوق بحجم ٌستوعب السلع والخدمات اي انه ٌمتلن الزبائن  : حجم السوق المحتملة -ج 
 الحالٌٌن والمحتملٌن فٌشجع الدخول الى هذا السوق.

اي المدرة على اشباع حاجات ورؼبات الزبائن فً هذا المطاع السولً بالكم  : امكانٌة تلبٌة حاجات السوق -د 
 والنوع من المنتجات التً تتعامل بها الشركة.

وٌمصد بها وجود طلب لم ٌتم تلبٌته بالمنتجات المطلوبة سواء كان بشكل كلً أم  : الفرص غٌر المستغلة -ه 
 جزئً.
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إن اختٌار الاسواق المستهدفة ٌمكن ان ٌتم على وفك الخطوات الاتٌة خطوات اختٌار السوق المستهدف :  .4
 (:                       123:2009( و)عبٌدات،94:2007)الصمٌدعً والساعد،

 التركٌز على تحدٌد النطاق السلعً والسولً اي ٌتم تحدٌد النطاق السلعً حسب حاجات السوق كخطوة أولى. -أ 

اختٌار إسس تمسٌم أسواق المستهلكٌن واسواق المنظمات )مثل ألاسس الجؽرافٌة، الدٌموؼرافٌة، السلوكٌة  -ب 
 والنفسٌة(.

المطاعات السولٌة الممكنة، عند أختٌار أسس تمسٌم الاسواق بحٌث ٌؤدي تطبٌمها إلى تجزئة السوق الى  تحدٌد -ج 
 لطاعات بحٌث ٌتكون كل لطاع من مجموعة من الزبائن الذٌن ٌستجٌبون للمزٌج التسوٌمً بنفس الطرٌمة.

ص البٌع امام جمٌع البائعٌن التنبؤ بحجم الطلب فً كل لطاع من لطاعات السوق  من اجل تحدٌد احتمالات فر -د 
 لذلن المنتوج.

التنبؤ بنصٌب الشركة فً كل سوق مستهدؾ من خلال تحدٌد مبٌعاتها فً كل لطاع من المطاعات السولٌة التً  -ه 
 .ٌتم تحدٌدها

 تمدٌر التكلفة والعائد من خدمة كل لطاع والممارنة بٌن التكلفة والعائد لكل لطاع.  -و 

ً على الشركة الحرص على اختٌار السوق المستهدؾ. إذا اختارت مجموعة اختٌار السوق المستهدؾ، ٌنبؽ -ز 
شرائح ضٌمة جدًا، فمد تفشل فً الوصول إلى حجم المبٌعات والأرباح التً تحتاجها. وإذا حددت مجموعة 

 واسعة جدًا، فمد تنشر جهودها التسوٌمٌة بشكل ضعٌؾ.
السوق من خلال ثلاث استراتٌجٌات على التوالً  ٌمكن للشركات أن تستهدؾ:  استهداف السوق استراتٌجٌات .5

 .Kotler et al)التسوٌك المركز( (، )السوق الموحد/الكلً أو ؼٌر المتماٌز(،)التسوٌك المتماٌز
 (.(Lamb et al. 2018:146( و (2021:214

الزبائن فتصمم لهم : تمرر الشركة تركٌز اهتمامها على النواحً المشتركة بٌن استراتٌجٌة التسوٌك ؼٌر المتماٌز -أ 
 برنامجاً تسوٌمٌاً واحد، بهدؾ اٌصال السلعة أو الخدمة الى اكبر عدد من الزبائن المستهدفٌن.

استراتٌجٌة التسوٌك المتماٌز: تموم الشركة بتسوٌك منتجاتها الى اثنٌن أو أكثر من لطاعات السوق على أساس  -ب 
سوٌمً موجه الى لكل لطاع بما ٌتناسب مع حاجات الزبون المتنوعة، إلامر الذي ٌمضً بوضع مزٌج ت

 احتٌاجاته.

استراتٌجٌة التسوٌك المرّكز: تعتمد هذه الاستراتٌجٌة على أختٌار احد المطاعات السولٌة والتركٌز علٌه وتوجٌه  -ج 
الجهود والنشاطات التسوٌمٌة لهذا المطاع، وتطوٌر سلعة بسعر ٌناسب المشترٌن وتطوٌر أسالٌب البٌع والتروٌج 

 (. 71:2008مناسب ونظم التوزٌع المادرة على توصٌل السلعة أو الخدمة )معلا،ال

 ً  : استراتٌجٌة التمركز فً السوق ثانٌا

 عن طرٌك: لوصؾ تلن العملٌة الإبداعٌة تم إبراز مصطلح "التمركز" مفهوم استراتٌجٌة التمركز فً السوق 
Ries and Trout, 1982))،  ،الشركة مولعًا فً  إذ تنشئوهو مفهوم طوره المؤلفان من خلال هذا النهج

ذهن الزبون المحتمل، وهو مولؾ ٌجسد نماط الموة والضعؾ الخاصة بالشركة وكذلن تلن الخاصة بمنافسٌها، 
ً ٌشٌر مفهوم التمركز فو(. (Hooley et al. 2017:161ٌبدأ التمركز بالسلعة أو الخدمة أو الشركة حٌث 

الاسواق الى تطوٌر مزٌج تسوٌمً محدد للتأثٌر على التصور العام للزبائن المحتملٌن للعلامة التجارٌة أو 
المكان  Oxford(. وٌعنً التمركز فً اللؽة بحسب لاموس Lamb et al.2018:149المنتوج أو الشركة )

لتفكٌر التً ترٌد الشركات للاعمال بأنه طرٌمة ا  Cambridgeالصحٌح لشخص أو شًء ما، وجاء فً لاموس
إن إستراتٌجٌة (  76:2022وٌذكر)البكري،. من زبائنها التفكٌر بها باتجاه منتجاتها ممارنة بما ٌمدمه المنافسون

التمركز هً الطرٌمة التً ٌحدد بها المستهلكون المنتوج استناداً إلى سمات مهمة،  وٌحصل على مكانة فً أذهان 
مجموعة معمدة من التصورات والانطباعات  بانه التمركز عرؾاٌضاً ٌ المستهلكٌن ممارنة بمنتجات المنافسٌن. 

كذلن تمثل  (.67:2019)الزبٌدي، ممارنة بالمنتجات المنافسة والمشاعر التً لدى المستهلكٌن تجاه المنتوج
استراتٌجٌة التمركز المكانة الذهنٌة التً ٌحتلها المنتوج فً تفكٌر الزبون من حٌث لبوله وولائه وما ٌحمله من 

ومن هذا المنطلك ٌرى الباحث ان  تصورات عن مستوى كفاءته، جودته، ولدرته على اشباع الحاجات
تصمٌم صورة عن الشركة وتمدٌم عروض بطرٌمة تخلك المٌمة ومكانة ثابتة لعلامتها  التمركز هً استراتٌجٌة

 التجارٌة فً ذهن الزبون المستهدؾ.

وهً  ،تتمركز الشركة فً السوق بعد عملٌة التجزئة على وفك طرائك مختلفةأسالٌب التمركز فً السوق:  
 :(Grewal and Levy, 2018:289)كالأتً 

لى اساس المٌمة، تعد المٌمة طرٌمة شائعة للتمركز لأن علالة السعر بالجودة هً من بٌن أهم التمركز ع -أ 
 الاعتبارات بالنسبة للمستهلكٌن عند اتخاذ لرار الشراء.
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 التمركز على اساس السمات البارزة للمنتجات الأكثر أهمٌة للسوق المستهدؾ. -ب 
لرموز لوٌة ومعروفة جٌدًا لدرجة أنها تخلك مكانًا للعلامة التمركز بأستخدام حرؾ أو رمز كأداة للتمركز. هذه ا -ج 

التجارٌة ٌمٌزها عن منافسٌها فضلاً عن كونها علامات تجارٌة مسجلة محمٌة لانونًا من لبل الشركات التً 
 طورتها.

التمركز على اساس المنافسة، تضع الشركة منتجاتها ممابل منافس معٌن وذلن ٌتطلب توخً الحذر من ردود  -د 
 فعال المنافسٌن وخصوصاً الذٌن ٌتمتعون بموارد وإمكانات كبٌرة.أ

تتضمن عملٌة تشكٌل استراتٌجٌة التمركز أربعة خطوات ٌتخذها المسولون خطوات استراتٌجٌة التمركز:  
 Solomon et وكما موضحة فً الاتً لٌمررو كٌفٌة توجٌه منتجاتهم لعروض المٌمة للسوق المستهدؾ

al.2018:222):) 
لكً ٌتم إنشاء مكانة للمنتوج أو للشركة فً ذهن الزبون ٌحتاج المسولٌن الى اجراء : تحلٌل مولؾ المنافسٌن -أ 

 دراسة للتعرؾ على تولعات الزبائن لمنتجات المنافسٌن من حٌث الخصائص والمنافع المهمة.
لتً ٌنظر إلٌها السوق المستهدؾ تحدٌد المٌزة التنافسٌة: أي تحدٌد مجموعة  المٌزات الفرٌدة للشركة ومنتجاتها ا -ب 

 على أنها مهمة ومتفولة على المنافسٌن.
تصمٌم المزٌج التسوٌمً: المزٌج التسوٌمً هو مجموعة من الادوات تتألؾ من المنتوج نفسه، وسعر المنتوج،  -ج 

ً تصنع معاً والأنشطة التروٌجٌة التً تمدمها الشركة، و)التوزٌع( أو المكان الذي ٌتم توفٌر المنتوج فٌه، والت
 الاستجابة المرؼوبة من لبل المستهلكٌن.

تمٌٌم استجابات الزبائن وتعدٌلها حسب الحاجة: ٌموم المسولون بتمٌٌم استجابات السوق المستهدفة حتى ٌتمكنوا  -د 
من تعدٌل الاستراتٌجٌات إذا لزم الأمر. وبمرور الولت لد تجد الشركة أنها بحاجة إلى تؽٌٌر الشرائح التً 

 فها  للاستجابة لتؽٌرات السوق.تستهد

ٌمكن للشركة ان تختار من بٌن خمسة عروض للمٌمة المربحة لتأسٌس مكانة ذهنٌة أختٌار استراتٌجٌة التمركز:  
 لمنتجاتها وتتمٌز من خلالها وتحصل على المٌزة التنافسٌة ممارنة بمنافسٌها وهذه العروض هً كالآتً

(Kotler et al.2020:219): 

تتضمن تمدٌم منتوج ذو جودة عالٌة وبسعر عالً لتؽطٌة التكالٌؾ العالٌة، فهنان العدٌد من  كثر:الأكثر للأ -أ 
المنافع التً ٌمدمها ذلن المنتوج للزبون وخاصة المنافع النفسٌة كون المنتوج ٌعبر عن الوجاهة والمكانة 

 والرمزٌة العالٌة.

وي المكانة العالٌة من خلال تمدٌم منتوج بجودة مماربة تستطٌع الشركة مواجهة المنافسٌن ذ الأكثر لنفس الشئ: -ب 
 وبسعر ألل.

ٌعنً تمدٌم جودة عالٌة وبألل الأسعار، ٌمكن لبعض الشركات تحمٌك مثل هذه الموالع على  الأكثر ممابل الالل: -ج 
ات مما المدى الطوٌل، ولكنها ستجد صعوبة كبٌرة فً الحفاظ على أفضل الموالع بسبب الكلفة المرتفعة للمنتج

 ٌجعل من الصعب الوفاء بوعودها، فالشركات التً تحاول تمدٌم كلٌهما لد تخسر أمام المنافسٌن الأكثر تركٌزًا.

ٌعنً تمدٌم المنتجات نفسها ولكن مع خصومات ألل إستناداً الى الموة الشرائٌة والكلفة  الشئ نفسه للألل: -د 
مات تجارٌة مملدة ولكن منخفضة السعر فً محاولة المنخفضة. وهذا ٌعنً لد تموم شركات أخرى بتطوٌر علا

 لإبعاد الزبائن عن الشركة الرائدة فً السوق.

تمدم الشركة منتجات ذات مواصفات محدودة وباسعار منخفضة مستهدفة الزبائن الذٌن لا ٌرؼبون   الألل بالألل: 
طلبات الزبون من الاداء باسعار فً دفع سعر عالً. ان هذه الطرٌمة فً عملٌة التمركز تتضمن تلبٌة أدنى مت

 منخفضة.

 ً  : التسعٌر على أساس المنافسة ثالثا
ومع ذلن، اكتسبت العوامل ؼٌر  ،تارٌخٌا كان السعر هو العامل الرئٌس الذي ٌؤثر على اختٌارات المشتري

لدرات السعرٌة المتجسدة بــــ ) الكلفة المنخفضة، الجودة، التسلٌم بالولت المحدد، المرونة بالحجم والتنوع، 
(. لكن ٌبمى السعر أحد أهم العناصر التً (Kienzler, 2018:11أهمٌة متزاٌدة البحث والتصمٌم والتطوٌر( 

وهو العنصر الوحٌد فً المزٌج التسوٌمً الذي ٌنتج الإٌرادات، فً  ،حٌتهاتحدد حصة الشركة من السوق ورب
حٌن جمٌع العناصر الآخرى تمثل التكالٌؾ، لذلن تعد لرارات التسعٌر مهمة ٌتعامل المدٌرون الأذكٌاء معها 

 Kotler et)فمد عّرؾ (.(Smith, 2018:3 كأداة استراتٌجٌة رئٌسة لإنشاء لٌمة للزبائن والتماطها
al.2020:301)  ًالتسعٌر على انه مبلػ المال الذي ٌتم تحصٌله على منتوج أو خدمة، أو مجموع المٌم الت

وفً هذا التعرٌؾ إشارة واضحة إلى إن السعر ما هو إلا صٌؽة المنتجات، ٌتبادلها الزبائن ممابل الحصول على 
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تسوٌمٌة التً تموم بعملٌة تمدٌم المنتجات لعلالة تبادلٌة ما بٌن الافراد الذٌن ٌدفعون النمود، والوحدات ال
 (.(Baker, 2006:129لهم

تعد عملٌة التسعٌر من بٌن مجموع الوظائؾ المهمة الرئٌسة التً تموم بها الشركة، لأن لها أهمٌة التسعٌر:   .1
نتائج التصادٌة واجتماعٌة، تنعكس على الفرد والمجتمع، وتظهر هذه الأهمٌة لكون السعر ٌعد العنصر الوحٌد 

ٌتمٌز السعر بكونه أكثر عناصر وفً المزٌج التسوٌمً الذي ٌمثل الإٌرادات فً حٌن تمثل بمٌة العناصر الكُلؾ، 
المزٌج التسوٌمً مرونة واستجابة للتؽٌٌر تبعًا لظروؾ البٌئة المحٌطة بالشركة. فً حٌن تحتاج بمٌة العناصر 

وٌمثل الأداة الرئٌسة لتحمٌك إلاٌرادات التً تؽطً كافة  ،الآخرى إلى ولت طوٌل وإجراءات معمدة لٌتم تؽٌرها
هامش الربح، كما ٌعد السعر محدد رئٌسً لحجم الطلب على منتجات الشركة، المصروفات، فضلا عن تحمٌك 

للتسعٌر دور استراتٌجً فً مدى  كونه عامل رئٌس من العوامل التً تخضع للدراسة عند اتخاذ لرار الشراء .
 تحمٌك معدلات النمو والارباح المخططة والتوسعات واختراق بعض الأسواق المستهدفة.

ٌعتمد التسعٌر المستند إلى المنافسة تحدٌد الأسعار إستناداً إلى لى أساس المنافسة: مفهوم التسعٌر ع .2
(. سوؾ ٌبنً المستهلكون أحكامهم الخاصة  267:2010استراتٌجٌات المنافسٌن وكلفهم وعروضهم )سوٌدان،

ركة طرح العدٌد من بمٌمة المنتوج على الأسعار التً ٌفرضها المنافسون على المنتجات المماثلة. ٌنبؽً على الش
 الأسئلة عند تمٌٌم استراتٌجٌات التسعٌر للمنافسٌن:

كٌؾ تمارن عروض الشركة فً السوق بعروض المنافسٌن على أساس الفوائد التً ٌمدمها المنتوج ؟ إذا  (أولاً )
كون أدرن المستهلكون أن منتجات الشركة توفر لٌمة أكبر، فٌمكن للشركة فرض سعر إعلى وإذا كان المستهل

ٌنظرون إلى لٌمة ألل ممارنة بالمنتجات المنافسة، فٌنبؽً على الشركة إما فرض سعر ألل أو تؽٌٌر تصورات 
، ما مدى لوة المنافسٌن الحالٌٌن، وما هً استراتٌجٌات التسعٌر الحالٌة (ثانٌاً)الزبائن لتبرٌر سعر أعلى. 

ر ٌفرضون أسعارًا مرتفعة ممارنة بالمٌمة التً الخاصة بهم؟ إذا واجهت الشركة مجموعة من المنافسٌن الصؽا
. إما إذا  (Kerin and Hartley,2021:372) ٌمدمونها، فمد تفرض أسعارًا ألل لدفع المنافسٌن من السوق

كان السوق ٌسٌطر علٌه منافسون أكبر وألل سعرًا، فمد تمرر شركة استهداؾ منافذ السوق ؼٌر المخدومة من 
ات ذات لٌمة مضافة بأسعار أعلى. وٌتم استخدام التسعٌر على أساس المنافسة بشكل خلال تمدٌم منتجات وخدم

أساسً بعد وصول سعر المنتوج إلى التوازن، والذي ٌحدث عمومًا عندما ٌكون المنتوج فً السوق لفترة طوٌلة 
 .وهنان العدٌد من البدائل للمنتوج

الطرٌمة فً التسعٌر هو سهولة استخدامها لشراء سلعة : أهم ما ٌمٌز هذه ممٌزات التسعٌر على أساس المنافسة .3
والتً تركز على السعر كعامل  ،من المتاجر التً تبٌعها إذا ما احسن اختٌار وتنفٌذ افضل المنبهات داخل المتجر
(. 134:2012)عزام واخرون، رئٌسً لمواجهة أسعار مختلؾ العلامات المنافسة فً الأسواق المستهدفة

ٌتم التسعٌر وفمًا لهذه الطرٌمة للسلع المتشابهة ولٌس للسلع المتباٌنة، إذ ٌموم المسوق بتمٌٌم والجدٌر بالذكر 
موالؾ أكثر المنافسٌن تأثٌرًا على منتجات الشركة والسوق، وتختار الشركة اسعارًا لادرة على المنافسة فً 

 الاسواق سواء كان ذلن بأسعار مساوٌة لأسعارهم أو ربما تمل عن ذلن . 
ضل هذه الطرٌمة توجد ثلاثة بدائل متاحة للتسعٌر   وفً: أسالٌب التسعٌر على أساس المنافسة .4

 ( :(Fayh and Jobber, 2015:350(، 241:2013)محمد،

التسعٌر عند مستوى أسعار المنافسٌن: تموم الشركة حسب هذه الطرٌمة بتحدٌد أسعار لمنتجاتها تمارب أسعار  -أ 
ها فً السوق خصوصًا عند عدم وجود إختلاؾ واضح بٌن منتجاتها ومنتجات منتجات المنافسٌن المعلن عن

 المنافسٌن المعروضة فً السوق.

التسعٌر ألل من أسعار المنافسٌن: تستخدم هذه الطرٌمة فً التسعٌر من لبل متاجر الألسام التً تمدم خدمات للٌلة  -ب 
ربح منخفض للوحدة الواحدة من السلعة  للمستهلن النهائً، وتموم فلسفة أعمالهم على الحصول على هامش

 ٌعوضه الحجم الكبٌر من مبٌعاتها.

التسعٌر أعلى من مستوى أسعار المنافسٌن: تلجأ الشركات إلى تطبٌك هذا الاسلوب عندما تمدم منتجات  -ج 
مصحوبة بخصائص ومواصفات تتمٌزة بالجودة وخدمات ما بعد البٌع والضمان، وهذه الخصائص والمواصفات 

 ٌزة لا تتوافر فً منتجات المنافسٌن المعروضة فً السوق.المتم
التسعٌر الممترحة  عملٌة هنان العدٌد من العوامل التً تؤثر علىالتسعٌر:   عملٌةالعوامل المؤثرة على  .5

 بالأتً  ها للمنتوج بعضها داخلً والآخر خارجً، ٌمكن تحدٌد
  Levinson and Michael, 2019:209)) : 

السعر هو أداة تستخدمها إدارة التسوٌك من أجل تحمٌك الإهداؾ الخاصة بالشرركة ككرل، والترً  إهداف الشركة: -أ 
من أهمها الربحٌة والبماء والنمو، فضلاً عن الإهداؾ التسوٌمٌة الفرعٌة، والترً مرن أهمهرا تحمٌرك حصرة سرولٌة 

 ونمو المبٌعات. 
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د مرن تحمٌرك التنراؼم والتوافرك برٌن السرعر وبرالً عند صٌاؼة سٌاسة التسعٌر لابر إستراتٌجٌة المزٌج التسوٌمً: -ب 
 المنتوج، التروٌج، والتوزٌع(. )عناصر المزٌج التسوٌمً الآخرى 

تعد الكلؾ عنصر رئٌسً مؤثر على سٌاسة التسعٌر وطرٌمته، إذ ٌشؽل السعر الردور الأبررز فرً تؽطٌرة  الكلف: -ج 
 تكالٌؾ الشركة. 

وٌمصد بها الأطراؾ المختلفة التً ٌكون لهرا الحرك فرً المشراركة فرً عملٌرة صرنع لررار  الاعتبارات التنظٌمٌة: -د 
التسعٌر. وتختلؾ هذه الاعتبارات حسب طبٌعة وحجم الشركة وفً أؼلب الشركات تكون الإدارة العلٌا مع إدارة 

 التسوٌك هً الجهة المسؤولة عن تحدٌد السعر.
ً عند وضع السعر، فلا ٌمكن زٌادة الأسعار فً ظل طلرب ضرعٌؾ ٌعد الطلب على المنتوج محدد رئٌس الطلب: -ه 

 على المنتجات، كما لا ٌمكن تخفٌض الأسعار فً ظل طلب لوي ومتزاٌد.
ٌشؽل المنافسون دور حٌوي فً لرارات التسعٌر الخاصة بشرركات الأعمرال، فرلا ٌمكرن أن تماضرً  المنافسون: -و 

منتجاتها مع منتجات المنافسٌن، كما ٌصعب تماضً نفرس  سعر أعلى من المنافسٌن فً ظل تمارب مستوى جودة
 السعر إذا كان مستوى جودة منتجاتها ألل من مستوى جودة منتجات المنافسٌن الآخرٌن فً السوق.

هنان ضرورة حتمٌة لمراعاة تحلٌرل ودراسرة العوامرل الالتصرادٌة، ثرم أخرذها فرً الحسربان  العوامل الالتصادٌة: -ز 
عٌر. ومرن أهرم هرذه العوامرل الكسراد الالتصرادي، والتضرخم، والبطالرة، ومسرتوى دخرول عند اتخاذ لررارات التسر

 الأفراد وؼٌرها من العوامل الالتصادٌة الآخرى.
ٌنبؽررً أن تراعررً الشررركة عنررد اتخرراذ لرررار التسررعٌر كافررة أصررحاب المصررالح الآخرررى مثررل  اصحححاب المصححال : -ح 

 ؼٌرهم. التجار، الموزعٌن، الزبائن، الموظفٌن، الموردٌن و
فرً سربٌل الحفراظ علرى انتاجهرا المحلرً فرً  روضرع الأسرعاان تحرد مرن الحرٌرة فرً  ٌمكن لها سٌطرة الحكومة: -ط 

إسوالها إضافة إلى ضمان التحكم بالأسعار فً حدود معٌنة بعٌدًا عما ٌفرضه التجار أو الموردٌن وهذا نوع مرن 
 الحماٌة للمستهلن والتصاد الدولة.

أن الشررركات التررً تهررتم بررالمجتمع وظررروؾ المعٌشررة لأفررراده ، وتعلررن ذلررن كمسررؤولٌة  الاجتماعٌححة:الاعتبححارات  -ي 
 اجتماعٌة لها تضمن لنفسها البماء والربحٌة فً الأجل الطوٌل، وهو ما ٌعرؾ بالمسؤولٌة الاجتماعٌة للشركات.

 ثـــــالـــــــثــــــث الــــــحـــــبــــــمــــــلا
 ةـــــــدراســـــــلــً لـــــــلـــــــمـــــــعــــــلار اـــــــالاط

من حٌث وضعهم  دراسةتهدؾ هذه الفمرة الى وصؾ افراد عٌنة ال: : الوصف الدٌموغرافً لعٌنة الدراسة اولاً 

 . (1)من خلال الجدول  الدٌموؼرافً ، وذلن باستعمال النسب المئوٌة وكانت النتائج كما موضحة
 الخصائص الشخصٌة لعٌنة الدراسة (1)جدول ال

 النسبة المئوٌة التكرار التحصٌل الدراسً النسبة المئوٌة التكرار الجنس

 22 19 انثى
 17 15 دبلوم

 78 69 ذكر

 52 46 بكالورٌوس 100 88 المجموع

 16 14 دبلوم عالً النسبة المئوٌة التكرار الفئة العمرٌة

 10 9 ماجستٌر 15 13 سنة 30ألل من

 5 4 دكتوراه 29.5 26 سنة 31- 40

 100 88 المجموع 34 30 سنة 41 – 50

 النسبة المئوٌة التكرار مدة الخدمة 21.5 19 سنة فأكثر 51

 8 7 سنوات فألل  5 100 88 المجموع

   

 17 15 أعوام    10-6

 20 18 عام   15-11

 24 21 عام   20-16

 31 27 سنة فأكثر 21من 

 100 88 المجموع

ً الى نسبة الاناث التً 78حٌث بلؽت ) دراسةٌلاحظ أن نسبة الذكور عالٌة جداً بٌن افراد عٌنة ال % ( لٌاسا
تمثل  سنة ( 50سنة إلى  41)من وبالنسبة للفئة العمرٌة تشٌر المعطٌات إلى أن الفئة العمرٌة . (22%)بلؽت

الفئات العمرٌة لأفراد عٌنة ٌلاحظ التنوع بٌن ، (34%)حٌث بلؽت دراسةنسبة عالٌة جداً بٌن افراد عٌنة ال
ً ما وهذا مما ٌعطً الدراسة ، أذ تشٌر النسب الى امتزاج عنصر الخبرة مع عنصر العمر بنسب متماربة نوعا

لة تولٌفة جٌدة لتنوع الأفكار، وإتاحة فرصة كبٌرة لفئة الشباب تعلم مهارات كثٌرة ممن لدٌهم خبرة ومسٌرة طوٌ
كانت  دراسةوفٌما ٌتعلك بالمؤهل العلمً ٌتضح أنّ نسبة الحاصلٌن على شهادة البكالورٌوس من عٌنة ال .بالعمل

وهذا ٌؤشر على ان معظم العاملٌن فً الشركة من الكفاءات العلمٌة التً تؤدي   (52%)عالٌة جداً حٌث بلؽت
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 21ة لعدد سنوات الخدمة  فأنّ الذٌن مدة خدمتهم من لشركة، أما بالنسبة الجانب الإداري لدوراً كبٌراً فً إدار
 .من مجموع العٌنة المبحوثة  %(31فً عٌنة الدراسة كانت نسبتهم الأعلى وبوالع ) سنة فأكثر

 ً  اختبارات الصدق والثبات لأداة المٌاس الاستبانة:  ثانٌا
: ٌشترط فً اختبار الصدق الظاهري عرض الاستبانة على مجموعة من الاساتذة الصدق الظاهري للاستبانة .1

المحكمٌن للاستفاضة بخبراتهم الاكادٌمٌة الواسعة فً مجال البحث العلمً للحكم على مدى صدق تمثٌل 
 (2)الاستبانة لموضوع الدراسة خٌر تمثٌل. وكانت مخرجات اختبار الصدق الظاهري كما موثمة فً جدول 

 النحو الاتً: على
 معطٌات اختبــار الصدق الظاهري للاسـتبانة (2)جدول ال

عدد الفمرات ضمن  متغٌرات الدراسة
 استمارة الاستبٌان

عدد الفمرات المتفك علٌها 
 من لبل المحكمٌن

نسبة اتفاق  الاساتذة 
 المحكمٌن  %

مستوى 
 الصدق

 تعلٌك البــــاحث

X1 وجود صدق ظاهري مرتفع فً فمرات  مرتفع %80 4 5 استراتٌجٌة الاستهداف
أبعاد استراتٌجٌة الاستهداف 

واستراتٌجٌة التمركز وفمرات التسعٌر 
 على أساس المنافسة

X2 تام %100 5 5 استراتٌجٌة التمركز 

Y  التسعٌر على اساس
 المنافسة

 مرتفع 80% 4 5

مجمل  وجود صدق ظاهري عال فً مرتفع %87 13 15 مجمل فمرات الاستبٌان
 فمرات الاستبانة

  انـاحثالمصدر: اعداد البـــ
ٌهدؾ البــــاحث من استعمال اسلوب التحلٌل العاملً التوكٌدي برهنة وجود اختبار الصدق البنائً التوكٌدي:  .2

فمرات كل من) استراتٌجٌة الاستهداؾ واستراتٌجٌة التمركز والتسعٌر على أساس صدق بنائً توكٌدي فً 
 . (المنافسة

ٌشخص  اختبار الثبات مدى موثولٌة البٌانات المتحصلة من توزٌع الاستبانات على المستجٌبٌن :  اختبار الثبات .3
( الأكثر دلة وشٌوعاً من بٌن Cronbach's Alphaافراد العٌنة، إذ ٌستفٌد البــــاحث من طرٌمة معامل ثبات)

 .(4)طرائك لٌاس الثبات للاستبانة. وكما مبٌن فً الجدول
 ( Cronbach's Alphaمعطٌات اختبار الثبات حسب طرٌمة ) (3)جدولال

عدد الفمرات ضمن  متغٌرات الدراسة
 استمارة الاستبٌان

معامل 
 الثبات

مستوى 
 الثبات

 تعلٌك البــــاحث

1X  استراتٌجٌة
 الاستهداف

وجود ثبات مرتفع فً فمرات  مرتفع 0.891 5
 المتغٌر المستمل الأول

2X  استراتٌجٌة
 التركٌز

وجود ثبات مرتفع فً فمرات  مرتفع 0.844 5
 المتغٌر المستمل الثانً

Y  التسعٌر على
 أساس المنافسة

وجود ثبات مرتفع فً فمرات  مرتفع 0.890 5
 المتغٌر التابع الثانً

وجود ثبات عال فً مجمل فمرات  مرتفع 0.892 15 مجمل فمرات الاستبٌان
 الاستبانة

 V25 AMOSعلى وفك مخرجات البرنامج الاحصائً  انالبــــاحثالمصدر: اعداد 
( وهذه المٌمة تبٌن تخطً فمرات 0.892( إلى ان لٌمة معامل الثبات لمجمل فمرات الاستبانة )4ٌشٌر جدول ) 

 .(0.700الاستبانة لاختبار الثبات بنجاح بسبب كونها أكثر من )

 وعناصره:  دراسةالعٌنة لمتغٌرات العرض وتحلٌل مستوٌات إجابة أفراد ثالثاً: 
( ان مستوى 4ٌوثك الجدول ) تحلٌل اجابات العٌنة على فمرات المتغٌر المستمل الاول استراتٌجٌة الاستهداف: .1

ان  على مجمل فمرات استراتٌجٌة الاستهداؾ كان بمستوى معتدل وباتجاه الحٌاد، ولاسٌما اجابات افراد العٌنة
فٌما سجل ، (3)وهً أكبر من لٌمة الوسط الفرضً البالػ  ،(3.159المرجح بلؽت )لٌمة الوسط الحسابً 
( بما ٌؤشر تجانس نوعا ما فً اراء عٌنة الدراسة بخصوص اهمٌة استراتٌجٌة  0.776الانحراؾ المعٌاري ) 

وجود اهتمام ( بما ٌوثك اتفاق ألل من ثلثً افراد العٌنة على 63.18%الاستهداؾ، وسجلت الأهمٌة النسبٌة )
ً ما من لبل الادارة فً شركة توزٌع المنتجات النفطٌة عٌنة الدراسة باستراتٌجٌة الاستهداؾ عن طرٌك  نوعا

 الفمرات الخمس التً تمثل هذا البعُد.
 استراتٌجٌة الاستهداؾ(  شدة اجابات افراد العٌنة على فمرات 4جدول )ال

 
 

 الرمز

الوسط الحسابً  الممٌاس
 الموزون

الانحراف 
 المعٌاري

 الأهمٌة النسبٌة
% 

مستوى 
ً  الاستجابة ً  لا اتفك محاٌد اتفك اتفك تماما  لا اتفك تماما

5 4 3 2 1 

 التكرارات على وفك كل اجابة حسب الاختٌارات

Q1 35 21 14 12 7 3.75 0.765 %75 مرتفع 

Q2 23 19 5 26 15 3.102 0.951 %62.05 معتدل 

Q3 18 28 12 21 10 3.295 0.778 %65.45 معتدل 
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Q4 13 27 8 29 11 3.023 0.772 %60.45 معتدل 

Q5 10 13 16 35 13 2.648 0.615 %52.95 معتدل 

X1 معتدل 63.18% 0.776 3.159 استراتٌجٌة الاستهداف 

( سجلت أعلى مستوى اجابة من لبل افراد العٌنة من بٌن جمٌع 1( ان الفمرة )4كما ٌستخلص من جدول )
( بما ٌوثك ان ثلاثة أرباع اراء العٌنة متفمة على ان  75%فمرات استراتٌجٌة الاستهداؾ بشدة اجابة بلؽت ) 

 تعمل على ممارسة أنشطتها التسوٌمٌة فً ضوء تحدٌدها للأسواق المستهدفة. شركة توزٌع المنتجات النفطٌة
( ادنى مستوى استجابة 5بٌنما سجلت الفمرة ) ( من افراد العٌنة ؼٌر متفمٌن على ذلن.25%ممابل ما نسبتهم )

( بما ٌؤشر اتفاق اكثر من نصؾ اراء العٌنة  52.95%بٌن فمرات استراتٌجٌة الاستهداؾ بشدة اجابة بلؽت ) 
ممابل ما نسبتهم ، افسة فً السوقالشركة تسعى الى تمدٌم منتجات مبتكرة وذلن من اجل المنعلى ان 

 ( من افراد العٌنة ؼٌر متفمٌن على ذلن.%47.5)
  :السولً التحلٌل الوصفً لمستوى اجابات العٌنة على فمرات استراتٌجٌة التمركز .2

 استراتٌجٌة التمركز(  شدة اجابات افراد العٌنة على فمرات 5جدول )ال
 
 
 

 الرمز

  الممٌاس
الوسط 
الحسابً 
 الموزون

 
الانحراف 
 المعٌاري

 
الأهمٌة 
 النسبٌة

% 

 
مستوى 
 الاستجابة

 

 لا اتفك تماماً  لا اتفك محاٌد اتفك اتفك تماماً 

5 4 3 2 1 

 التكرارات على وفك كل اجابة حسب الاختٌارات

Q6 15 13 22 20 18 2.852 0.819 %57.05 معتدل 

Q7 32 37 5 10 4 3.943 0.588 %78.86 مرتفع 

Q8 14 10 15 30 19 2.659 0.814 %53.18 معتدل 

Q9 25 30 10 15 8 3.557 0.762 %71.14 مرتفع 

Q10 27 29 4 16 12 3.489 0.888 %69.77 مرتفع 

X2 معتدل 66% 0.774 3.300 استراتٌجٌة التمركز 

التمركز كان بمستوى على مجمل فمرات استراتٌجٌة  اجابات افراد العٌنة( ان مستوى 5جدول )الٌشخص 
وهً أكبر من لٌمة (، 3.300لٌمة الوسط الحسابً المرجح بلؽت )ان  ولاسٌما ،معتدل ومتجهة نحو الحٌاد

( بما ٌؤشر تجانس نوعا ما فً اراء عٌنة 0.774فٌما سجل الانحراؾ المعٌاري )، (3)الوسط الفرضً البالػ 
( بما ٌوثك اتفاق نحو ثلثً 66%اس الأهمٌة النسبٌة )الدراسة بخصوص اهمٌة استراتٌجٌة التمركز، وسجل ممٌ

افراد العٌنة على وجود اهتمام ملحوظ من لبل الادارة فً شركة توزٌع المنتجات النفطٌة عٌنة الدراسة 
( ان 5جدول )الكما ٌستخلص من باستراتٌجٌة التمركز عن طرٌك الفمرات الخمس التً تمثل هذ البعُد المستمل. 

ت أعلى مستوى اجابة من لبل افراد العٌنة من بٌن جمٌع فمرات استراتٌجٌة التمركز بشدة اجابة ( سجل7الفمرة )
 شركة توزٌع المنتجات النفطٌة ( بما ٌوثك ان أكثر من ثلاثة أرباع اراء العٌنة متفمة على ان78.86%بلؽت ) 

% ( من افراد العٌنة ؼٌر  21.14ممابل ما نسبتهم ) تأخذ فً الاعتبار تحلٌل مولؾ المنافسٌن فً السوق،
( ادنى مستوى استجابة بٌن فمرات استراتٌجٌة التمركز بشدة اجابة بلؽت 8بٌنما سجلت الفمرة ) متفمٌن على ذلن.

الشركة تحرص على تمدٌم منتجات مواءمة ( بما ٌؤشر اتفاق اكثر من نصؾ اراء العٌنة على ان %53.18)
 % ( من افراد العٌنة ؼٌر متفمٌن على ذلن. 46.82هم )ممابل ما نسبت، مع متطلبات الزبائن

 .التحلٌل الوصفً لمستوى اجابات العٌنة على فمرات التسعٌر على اساس المنافسة: 3
 التسعٌر على أساس المنافسة(  شدة اجابات افراد العٌنة على فمرات 6جدول )ال

 
 
 

 الرمز

  الممٌاس
الوسط 
الحسابً 
 الموزون

 
الانحراف 
 المعٌاري

 
الأهمٌة 
 النسبٌة

% 

 
مستوى 
 الاستجابة

 

 لا اتفك تماماً  لا اتفك محاٌد اتفك اتفك تماماً 

5 4 3 2 1 

 النسب المئوٌة لكل إجابة

Q11 14 17 9 30 18 2.761 0.848 %55.23 معتدل 

Q12 15 12 10 34 17 2.705 0.833 %54.09 معتدل 

Q13 24 18 5 25 16 3.102 0.974 %62.05 معتدل 

Q14 24 35 7 15 7 3.614 0.722 %72.27 مرتفع 

Q15 15 20 4 30 19 2.796 0.898 %55.91 معتدل 

Y3 معتدل 59.91% 0.855 2.996 التسعٌر على اساس المنافسة 

على مجمل فمرات التسعٌر على اساس المنافسة كان  اجابات افراد العٌنة( ان مستوى 6دول )الجٌشخص 
وهً ألل من  ،(2.966لٌمة الوسط الحسابً المرجح بلؽت )ان  معتدل ومتجهة نحو الحٌاد ولاسٌمابمستوى 

نوعا ما فً  تجانس وجود( بما ٌؤشر 0.855فٌما سجل الانحراؾ المعٌاري )، ( 3لٌمة الوسط الفرضً البالػ )
عٌنة الدراسة بخصوص اهمٌة التسعٌر على اساس المنافسة، وسجل ممٌاس الأهمٌة النسبٌة  اجابات

بما ٌوثك اتفاق أكثر من نصؾ افراد العٌنة على وجود اهتمام نوعاً ما من لبل الادارة فً شركة  ،%(59.91)



تأثير استراتيجيات استهداف السوق والتمركز في التسعير على اساس المنافسة : دراسة 

 تحليلية لعينة من المسؤولين في شركة توزيع المنتجات النفطية.

488380203

53 

 

الخمس التً تمثل هذ  توزٌع المنتجات النفطٌة عٌنة الدراسة بالتسعٌر على اساس المنافسة عن طرٌك الفمرات
( سجلت أعلى مستوى اجابة من لبل افراد العٌنة من 14( ان الفمرة )6جدول )الكما ٌستخلص من  البعُد التابع.

بما ٌوثك ان أكثر من ثلثً اراء  ،(72.27%بٌن جمٌع فمرات التسعٌر على اساس المنافسة بشدة اجابة بلؽت ) 
المنتجات النفطٌة تعدل أسعار منتجاتها باستمرار لتلبٌة خصائص واحتٌاجات شركة توزٌع العٌنة متفمة على ان 

بٌنما سجلت  ( من افراد العٌنة ؼٌر متفمٌن على ذلن.27.73%ممابل ما نسبتهم )، الزبائن والموالؾ الفردٌة
بما (، 55.23%( ادنى مستوى استجابة بٌن فمرات التسعٌر على اساس المنافسة بشدة اجابة بلؽت )11الفمرة )

شركة توزٌع المنتجات النفطٌة تحدد أسعارها انسجاماً مع لادة ٌؤشر اتفاق اكثر من نصؾ اراء العٌنة على ان 
 %( من افراد العٌنة ؼٌر متفمٌن على ذلن.44,77ممابل ما نسبتهم ) السوق الأكثر تأثٌراً ومكانة التصادٌة،

 ً  : بٌن متغٌرات الدراسة اختبار علالات الارتباط : رابعا
( لبول الفرضٌة 7جدول )الٌشٌر  :جٌة الاستهداف وبٌن التسعٌر على أساس المنافسةالارتباط بٌن استراتٌ 1

تـــوجد علالة ارتباط معنوٌة ذات دلالة احصائٌة بٌن استراتٌجٌة الاستهداؾ والتسعٌر الاولى التً مفادها ) 
استراتٌجٌة الاستهداؾ وبٌن التسعٌر على أساس بٌن بعُد بلؽت لٌمة معامل الارتباط ( ،  على أساس المنافسة

 .وفماً لآراء أفراد عٌنة الدراسة **( بما ٌوضح وجود ارتباط طردي لوي معنوي 0.666)المنافسة
( إلى لبول الفرضٌة 7جدول )الٌشٌر   تٌجٌة التمركز وبٌن التسعٌر على أساس المنافسة:الارتباط بٌن استرا 2

تـــوجد علالة ارتباط معنوٌة ذات دلالة  احصائٌة بٌن استراتٌجٌة التمركز والتسعٌر على الثانٌة التً مفادها ) 
استراتٌجٌة التمركز وبٌن التسعٌر على أساس المنافسة  بعُد بٌن لٌمة معامل الارتباط وبلؽت ، ( أساس المنافسة

 .اط طردي لوي معنوي( لٌرجح ذلن وجود ارتب**0.694)
 والثانٌة الأولى الفرضٌة( نتائج اختبار 7جدول )ال

 المتغٌر
 المستمل

معامل الارتباط  المتغٌر التابع
 بٌن متغٌرٌن

 التفسٌر Zاختبار 

   Zلٌمة 
 المحتسبة

المٌمة 
 الاحتمالٌة

استراتٌجٌة 
 الاستهداف

 
 

التسعٌر على 
أساس لٌمة 
 الزبون

**0.666 
 

 

وجود ارتباط طردي لوي معنوي بٌن  0.00 5.920
استراتٌجٌة الاستهداف والتسعٌر على أساس 

 المنافسة وبالتالً لبول الفرضٌة  الأولى

استراتٌجٌة 
 التمركز

وجود ارتباط طردي لوي معنوي بٌن  0.00 6.168 0.694**
استراتٌجٌة التمركز والتسعٌر على أساس 

 الثانٌة.المنافسة وبالتالً لبول الفرضٌة  

 0.01**  العلالة معنوٌة بٌن المتغٌرٌن عند مستوى معنوٌة   0.05 * العلالة معنوٌة بٌن المتغٌرٌن عند مستوى معنوٌة

 SPSS V25على وفك نتائج اختبار الفرضٌات بوساطة برنامج  انالمصدر: اعـــداد الباحث

 ً ( لإظهار F - TESTباختبار ) انٌستعٌن البــــاحث:  : اختبار علالات التأثٌر بٌن متغٌرات الدراسة رابعا

 صحة فرضٌات تأثٌر )استراتٌجٌة الاستهداؾ، استراتٌجٌة التمركز( فً التسعٌر على أساس المنافسة، إذ ستمبل
، (0.01, 0.05 …)المستخرجة اكبر من الجدولٌة عند  مستوى معنوٌة  (F) لٌمةفرضٌة التأثٌر عندما تكون 

ٌستند البــــاحث على معامــل المتؽٌر التابع، للتؽٌرات التً تطرأ على  المتؽٌر المستملسٌر أما لعرض نسبة تف
فً هذه المرحلة من التحلٌل  ان( وٌــــموم البــــاحثCoefficient Of Determination) R2التحدٌد %

 اختبار الفرضٌات الاتٌة:
(  لبول الفرضٌة الثالثة التً 8جدول )الٌعٌن  :المنافسةتأثٌر استراتٌجٌة الاستهداف فً التسعٌر على أساس  1

( ٌــوجد تأثٌر معنوي ذو دلالة  احصائٌة لاستراتٌجٌة الاستهداؾ فً التسعٌر على أساس المنافسة مفادها ) 
وبلؽت لٌمة معامــل التحدٌد ، ( وهً معنوٌة 84.827المحتسبة )  F%( ، إذ بلؽت لٌمة 95وبنسبة ثمة )

 .استراتٌجٌة الاستهداؾ للمتؽٌر التسعٌر على أساس المنافسة ( بما ٌؤشر نسبة تفسٌر %43)
(  لبول الفرضٌة الرابعة التً 8جدول )الٌوثك  : راتٌجٌة التمركز فً التسعٌر على أساس المنافسةتأثٌر است 2

( وبنسبة  ٌــوجد تأثٌر معنوي ذو دلالة  احصائٌة لاستراتٌجٌة التمركز فً التسعٌر على أساس المنافسة مفادها )
، بٌنما بلؽت لٌمة معامــل التحدٌد ( وهً معنوٌة80.117المحتسبة )  F%(، إذ بلؽت لٌمة  95ثمة )

 .عٌر المنتوج استراتٌجٌة التمركز للمتؽٌر المُعبر عن تس( لتبٌن بذلن نسبة تفسٌر %48.2)
 والرابعة الثالثة الاحصائً لاختبار الفرضٌة( نتائج التحلٌل 8جدول )ال

 SPSS V2على وفك نتائج برنامج  انالمصدر: اعـــداد الباحث

 
 المستمل

 المتغٌر التابع
Rمعامل التحدٌد 

2
 

% 

 نتٌجة الاختبار Fاختبار 

ٌوجد تأثٌر ملحوظ لاستراتٌجٌة  المٌمة الاحتمالٌة المحتسبة Fلٌمة  
الاستهداف والتمركز فً التسعٌر على 

 المنافسةأساس 
 

 0.00 84.827 %43 تسعٌر المنتوج استراتٌجٌة الاستهداف

 0.00 80.117 %48.2 تسعٌر المنتوج استراتٌجٌة التمركز

R
2

 معامل التحدٌد ٌفٌد فً بٌان نسبة تفسٌر المتغٌر المستمل للمتغٌر التابع 
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 عــــرابـــــث الـــــحـــــبــــــمـــــلا
 اتـــــٌـــــوصـــــتــات والــــاجـــــتــــــنــــتــــالاس

 اتج: الاستنتا اولاً 

فً التسعٌر على  السولًالاستهداؾ ولاستراتٌجٌة التمركز  لاستراتٌجٌاتواضح مشترن  وارتباط ٌوجد تأثٌر 
 اساس المنافسة.

وهً المرحلة الأخٌرة من مراحل دورة  (،زٌوت محركات السٌارات) المبحوثة بعض منتجات الشركة تدهور 
 حٌاة المنتوج بسبب المنافسة الشدٌدة فً السوق والتؽٌٌر فً اذواق الزبائن فضلاً عن التمدم التكنولوجً.

على الرؼم من انخفاض أسعارها ممارنة  ،لطلب على زٌوت محركات السٌاراتتعانً الشركة من انخفاض ا 
 م تمدٌم منتجات مبتكرة.بالمنتجات المستوردة نتٌجة عد

تعمل الشركة على ممارسة أنشطتها التسوٌمٌة فً ضوء تحدٌدها للأسواق المستهدفة على أساس الفرص  
 اي بمعنى وجود طلب لم ٌتم تلبٌته بالمنتجات المطلوبة سواء كان بشكل كلً أم جزئً. ،المتاحة

مواصفات محدودة وباسعار منخفضة مستهدفة الزبائن الذٌن لا ٌرؼبون فً دفع سعر تمدم الشركة منتجات ذات  
 لٌمة ومكانة ثابتة لعلامتها التجارٌة فً ذهن الزبون المستهدؾ. عالً وبالتالً لا تخلك

تتولى الإدارة العلٌا فً الشركة مهمة تحدٌد الاسعار وتعدٌلها كلما التضت الحاجة ، كما توجد أطراؾ أخرى  
 خلٌة وخارجٌة لها تأثٌر واضح فً لرارات التسعٌر.دا

لا تحدد الإدارة العلٌا فً الشركة أسعار المنتجات بناءً على استراتٌجٌات وكلؾ وعروض المنافسٌن الأكثر  
 .تأثٌراً ومكانة التصادٌة فً السوق

 ً  : التوصٌات ثانٌا
الاستهداؾ والتمركز فً التسعٌر على أساس ضرورة الاستفادة المصوى من التأثٌر والارتباط لأستراتٌجٌة  .1

المنافسة من خلال تبنً استراتٌجٌة واضحة تلاءم وضع الشركة فً السوق وبما ٌعزز نماط الموى وٌخفض 
 جوانب الضعؾ فً الشركة المبحوثة.

ظ بها وتحدٌد ما اذا كانت ستستبعدها أو ستحتف المنتجات التً تمر بمرحلة التدهورٌنبؽً على الشركة تحدٌد  .2
وإعادة تنشٌطها على أمل إعادتها الى مرحلة النمو عن طرٌك  تحسٌن جودة المنتوج أو المٌزات أو التكنولوجٌا، 

 أو زٌادة الانفاق التروٌجً.
ٌنبؽً على الشركة المبحوثة التنسٌك مع الشركة المنتجة على تمدٌم منتجات بمواصفات فنٌة تلاءم طبٌعة الطلب  .3

ا الإنتاجٌة والحصول على امتٌاز من احدى الشركات العالمٌة الرائدة لأستخدام علامتها من خلال تطوٌر وحداته
 التجارٌة اسوة بالشركات العربٌة لأكساب المنتوج مٌزة تنافسٌة تعزز وجوده فً الأسواق المحلٌة والعالمٌة.

مستوى أعلى فً المبٌعات ٌمكن للشركة استخدام أسلوب التخطٌط الاستراتٌجً التسوٌمً والتبؤ بالطلب لبلوغ  .4
المتحممة والحصول على منافع اكثر ممابل التخفٌض فً التكالٌؾ بحسب الأهداؾ التً ٌخطط لها من حٌث 

 الزمن لصٌر الأمد او بعٌد الامد.
فً ذهن الزبون ٌنبؽً ان تأخذ الشركة بالحسبان  لٌمة ومكانة ثابتة  .5 تمٌٌم احتٌاجات الزبائن بهدؾ اٌجاد

تحدٌد السعر لمطابمة المٌمة المتصورة وتحدد الكُلؾ ثم تصمم منتوج وتصورات المٌمة) الفوائد من المنتوج( و
المٌمة بالسعر المستهدؾلتمدٌم  .

من خلال  ،ٌتعٌن على الشركة ان تحاول تملٌل تأثٌر الموى الداخلٌة والخارجٌة على السعر الممترح للمنتوج .6
ٌنظم المعلومات وٌمدمها لمراكز  ،للمعلومات التسوٌمٌةعلى إستراتٌجٌة معٌنة للتسعٌر وتبنً نظام  الاستمرار

 لكً تتوافك مع ما ٌحٌط بها من متؽٌرات مختلفة. ،اتخاذ المرار
ٌستلزم اتخاذ المرارات الحكٌمة واعتماد استراتٌجٌة التسعٌر الأكثر كفاءة من خلال تبنً أفضل استراتٌجٌة فً  .7

لتحدٌد الأسعار  ،وعة من استراتٌجٌات التسعٌر طوٌل الأجلالموالؾ المختلفة والاختٌار من بٌن مجموعة متن
 استنادًا إلى )إهداؾ الشركة والتكالٌؾ والزبائن والمنافسة(.
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The effect of market targeting and pricing strategies 

on the basis of competition: an analytical study of a 

sample of officials in the oil products distribution 

company. 
 

 

Abstract 
  The purpose of the study is to reveal the effect of market targeting strategies as the 
first independent variable and the positioning strategy as the second independent 
variable in pricing based on competition as a dependent variable in the oil products 
distribution company. A decrease in the level of demand for its products of 
lubricants for motor vehicles due to the intensity of competition from imported 
products led to a negative gap between actual sales and planned sales. The analytical 
study approach was relied on for a sample of the senior and middle leaders in the 
company and those in the position of (general manager, assistant general manager, 
organization manager, department manager, and division official). The study sample 
was deliberately chosen and the study population reached (110) individuals, while 
The size of the sample studied was (88) individuals. The questionnaire, personal 
interviews, and observation were used as a tool for collecting data and information, 
as well as using the SPSS V25, AMOS 25 program in applying most of the statistical 
treatments and analyses in order to reach results that benefit the study and achieve 
its objectives. The researcher reached a number of conclusions, the most important 
of which are: Some of the company's products are going through a stage of 
deterioration, which is the last stage of the product life cycle due to intense 
competition in the market and change in customer tastes as well as technological 
progress, despite their low prices compared to imported products as a result of not 
providing Innovative products. 

Keywords: market targeting strategies, positioning strategy, pricing based on 

competition. 
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