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 بحث استطلاعي في شركة –القرار الاستراتيجي وتأثيره في المزيج الترويجي 

 الربيع  العامة / وزارة الصناعة  العراقية

 كنعان عدنان ملغوث                                             أ.م.د. مها عارف بريسم 

 المستخلص :

ــع الشخصــي،  ــلان، البي ــي بعناصــره ) الاع ــزيج الترويج ــتراتيجي فــي الم ــرار الاس ــان التــأثير للق ــر الباحث يختب

 ـ ــن التسـ ــدد م ــث بع ــكلة البح ــت مش ــد تمثل ــر(، وق ــويق المباش ــة والتس ــات العام ــات، العلاق ــيط المبيع ــم تنش اؤلات ت

الاجابــة عنهــا لمعرفــة مــا مــدى اهتمــام الادارة العليــا فــي الشــركة المبحوثــة بــالقرار الاســتراتيجي وبالتــالي 

معرفــة واقــع تــأثير القــرار الاســتراتيجي فــي المــزيج الترويجــي، وتنطلــق اهميــة البحــث مــن اهميــة الــدور الــذي 

ــق اهــداف  ــي تحقي ــأثيره ف ــرار الاســتراتيجي مــن خــلال ت ــه الق ــة يؤدي ــا بكفاي ــي انجــاز اعماله ــة ف الشــركة المبحوث

ــت  ــري ووزع ــب النظ ــتنادا للجان ــممت اس ــات ص ــع البيان ــأداة لجم ــتبانة ك ــتمارة الاس ــتخدمت اس ــد اس ــة، وق عالي

ــا تمثلــت بمــدير عــام الشــركة ومعاونيــه ورؤســاء الاقســام ومســؤولي الشــعب فــي 40علــى عينــة قوامهــا) ( مبحوث

ــتخدم اختبــ ـ ــد اسـ ــة، وقـ ــع العامـ ــركة الربيـ ــامج Fار )شـ ــتخدام البرنـ ــلال اسـ ــن خـ ــأثير مـ ــة التـ ــد معنويـ ( لتحديـ

ــائي ) ــى  SPSS22الاحصـ ــث الـ ــل البحـ ــث  وتوصـ ــيات البحـ ــة لفرضـ ــائج   مطابقـ ــب النتـ ــاءت اغلـ ــد جـ (، وقـ

ــي   المــزيج الترويجــي  ــرار الاســتراتيجي ف ــة للق ــة معنوي ــأثير ذات دلال مجموعــة مــن الاســتنتاجات منهــا وجــود ت

 معنوية للقرار الاستراتيجي في الاعلان.    وعدم وجود تأثير ذات دلالة

كمــا توصــل البحــث الــى مجموعــة مــن التوصــيات كــان مــن اهمهــا ضــرورة ان يكــون ضــمن توجيهــات    

  وقرارات الشركة الاستراتيجية اعتماد الاعلان باعتباره عنصرا اساسيا في المزيج الترويجي.

 المصطلحات الرئيسة : القرار الاستراتيجي ، المزيج الترويجي . 

 

Strategic Decision and Its Impact on Promotional Mix - Exploratory Research in 

Company of General Spring / Iraqi Ministry of Industry 

Abstract 

  The researchers are examining the impact of the strategic decision on the promotional 

mix with its elements (advertising, personal selling, sales promotion, public relations and 

direct marketing), and the research problem was represented by a number of questions 

that were answered to know the extent of the interest of the higher management in the 

company discussed with the strategic decision and thus knowing the reality of the impact 

of the decision The strategy is in the promotional mix, and the importance of research 

stems from the importance of the role played by the strategic decision through its effect 

in achieving the goals of the researched company in completing its business with high 

efficiency, and the questionnaire was used as a data collection tool designed according to 

the theoretical side and distributed to a sample of (40) respondents, represented by the 

general manager of the company, his assistants, department heads, and people in charge 

in the public spring company. The (F) test was used to determine the significance of the 

impact through the use of the statistical program (SPSS 22). The research The research 

reached a set of conclusions, including the presence of a significant effect of the strategic 

 
  والاقتصاد . الجامعة المستنصرية / كلية الادارة 
 . باحث 

 مستل من رسالة ماجستير         
 2018/ 7/6مقبول للنشر بتأريخ                



  2019/ 122  العدد  – 42 السنة / والاقتصاد الادارة مجلة

ISSN : 1813-6729 http://doi.org/10.31272/JAE.42.2019.122.11 

 
 
 

180 

decision in the promotional mix and the absence of a significant impact of the strategic 

decision in advertising. 

The research also reached a set of recommendations, the most important of which was 

that it should be within the company's strategic directives and decisions to adopt the 

advertisement as an essential element in the promotional mix. 

Key terms: strategic decision, promotional mix. 

  

 المقدمة

ــرارات   ــاذ القــ ــنع واتخــ ــة صــ ــد عمليــ ــات تعــ ــم المقومــ ــن اهــ ــر مــ ــت الحاضــ ــي الوقــ ــتراتيجية فــ الاســ

الأساســــية لــــلإدارة الناجحـــــة , وهــــي ملازمــــة لعمـــــل القيــــادات الإداريــــة فـــــي مختلــــف المســـــتويات 

ــياغة   ــة صــ ــي عمليــ ــية فــ ــتراتيجية الأساســ ــات الاســ ــد الحلقــ ــتراتيجي احــ ــرار الاســ ــد القــ ــة , ويعــ التنظيميــ

اتيجي ولــــه دوراً أساســــيا وجوهريــــاً فــــي تحقيــــق الاســــتراتيجية التــــي يقــــوم بهــــا صــــناع القــــرار الاســــتر

ــتخدام  ــل فـــي الســـوق مـــن خـــلال اسـ ــة أفضـ ــع ومكانـ ــا الـــى وضـ ــى انتقالهـ ــؤدي الـ ــه يـ أهـــداف الشـــركة كونـ

التـــــرويج الـــــذي يعـــــد احـــــد العناصـــــر الأساســـــية للمـــــزيج التســـــويقي لمنظمـــــات الاعمـــــال ولاســـــيما 

ــرورية ــة والضــ ــطة المهمــ ــن الأنشــ ــر مــ ــذلك يعتبــ ــناعية وكــ ــركات الصــ ــتغناء  الشــ ــن الاســ ــي لا  يمكــ التــ

ــي  ــن فـ ــويقية يكمـ ــدافها التسـ ــق أهـ ــي تحقيـ ــركة فـ ــاح الشـ ــا ,وان نجـ ــع منتجاتهـ ــروم بيـ ــركة تـ ــة شـ ــه لأيـ عنـ

ــا مــــن خــــلال  ــا معهــ ــا والاســــتمرار فــــي تفاعلهــ ــة المحيطــــة بهــ حصــــولها علــــى المعلومــــات عــــن البيئــ

ــاليين ــا الحــ ــع زبائنهــ ــل مــ ــق التواصــ ــي لتحقيــ ــزيج الترويجــ ــر المــ ــف عناصــ ــاد مختلــ ــين  اعتمــ والمحتملــ

واقنـــاعهم بقبـــول مـــا تقدمـــه مـــن منتجـــات وتـــذكرهم بشـــكل مســـتمر بالمنـــافع التـــي سيحصـــلون عليهـــا 

 جراء تعاملهم معها مما يؤدي الى تكرار عملية الشراء مستقبلا .                                                      

يؤديـــه القـــرار الاســـتراتيجي وتـــأثيره فـــي تنطلـــق أهميـــة البحـــث الحـــالي مـــن أهميـــة الـــدور الـــذي     

 تحقيق اهداف الشركة المبحوثة )شركة الربيع العامة( .

لقـــد جـــرى صـــياغه إشـــكالية البحـــث بصـــيغة تســـاؤلات تمـــت الإجابـــة عنهـــا فـــي الجانـــب العملـــي     

ــات العينـــة المبحوثـــة ومـــدى تـــأثير  ــائج البحـــث لمعرفـــة مســـتوى إجابـ ــن خـــلال تشـــخيص وتحليـــل نتـ مـ

لمســـــتقل ) القـــــرار الاســـــتراتيجي ( فـــــي المتغيـــــر التـــــابع ) المـــــزيج الترويجـــــي ( بعناصـــــره  المتغيـــــر ا

 )الإعلان , البيع الشخصي , تنشيط المبيعات , العلاقات العامة والتسويق المباشر (.              

ــة       ــاء البحــــث ليشــــمل اربعــــة مباحــــث ، اذ تضــــمن المبحــــث الأول منــــه منهجيــ بنــــاءاً علــــى ذلــــك جــ

ــر البحـــ ـ ــن متغيــ ــل مــ ــري لكــ ــب النظــ ــاني الجانــ ــث الثــ ــتمل المبحــ ــابقة ، واشــ ــات الســ ــض الدراســ ث وبعــ

القــــرار الاســــتراتيجي ومتغيــــر المــــزيج الترويجــــي ، واعتمــــد المبحــــث الثالــــث الجانــــب العملــــي وشــــمل 

ــا الفصــــل الرابــــع فقــــد  ــأثير بــــين متغيــــرات البحــــث ، امــ ــائج البحــــث واختبــــار التــ عــــرض وتحليــــل نتــ

                                                      ات والتوصيات التي يمكن ان تعتمدها عينة البحث .خصص لاهم الاستنتاج

 المبحث الاول :  منهجية البحث 

 مشكلة البحث -اولاً :

ــر والمنافســة       ــة تتســم بســرعة التغيي ــي ظــل بيئ ــي تســويق منتجاتهــا ف ــع العامــة صــعوبة ف تواجــه شــركة الربي

ــازت   ــي امت ــة والت ــوق العراقي ــت الس ــي اغرق ــا الت ــينية منه ــيما الص ــة ولا س ــات الاجنبي ــل المنتج ــن قب ــديدة م الش

الجـــودة العالميـــة  , وقـــد بأســـعارها الزهيـــدة مقابـــل نوعيتهـــا الرديئـــة خاصـــة وانهـــا لـــم تخضـــع لمواصـــفات 

ــت مضــى  ــن اي وق ــدا م ــركة تجــد صــعوبة وحــذرة ج ــا للش ــدما اصــبحت الادارة العلي ــدت المشــكلة حــدة عن تزاي

ــة وعــدم  ــوارد المالي ــة الم ــاني مــن قل ــا تع ــا كونه ــرويج عــن منتجاته ــرار الاســتراتيجي المناســب للت ــي اتخــاذ الق ف

هــا اصــبحت  مــن ضــمن المنشــاءات الصــناعية وجــود التخصيصــات الماليــة الحكوميــة الداعمــة لهــا  بــل ان

الحكوميـــة التـــي تعتمـــد التمويـــل الـــذاتي فـــي ادارة شـــؤونها  فـــي حـــين ان الانشـــطة التســـويقية ومنهـــا عمليـــة 

ــى  ــة عل ــلال الاجاب ــن خ ــث م ــكلة البح ــيد مش ــن تجس ــه يمك ــذلك , علي ــة  ب ــة خاص ــد ميزاني ــب رص ــرويج تتطل الت

  -التساؤلات الاتية :
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 ة متغيرات البحث الحالي في الشركة المبحوثة ؟ ما مدى مستوى اهمي -1

                            ما واقع تأثير القرار الاستراتيجي في المزيج الترويجي في الشركة المبحوثة ؟  -     2

 أهمية البحث -ثانياً : 

  -تتجسد اهمية الدراسة بالاتي :  

 الاهمية العلمية : -1

  -تكمن الأهمية العلمية للبحث بما يأتي :  

يعد من البحوث العلمية المتخصصة التي يمكن ان تساعد  مديري التسويق في الشركة باتخاذ القرار الاستراتيجي  -أ

 المناسب واعتماد اي من عناصر المزيج الترويجي المناسبة التي يمكن ان تتبناها الادارة العليا للشركة المبحوثة .   

 ـ -ب ــاذه يجمـ ــنعه واتخ ــة ص ــد عملي ــذي تع ــتراتيجي وال ــرار الاس ــدهما الق ــين اح ــرين مهم ــين متغي ــالي ب ــث الح ع البح

مــن عناصــر الادارة الناضــجة  والاخــر هــو المــزيج الترويجــي الــذي يعــد احــد  عناصــر المــزيج التســويقي 

 الشركة .  والذي يلعب دورا رئيسيا في عملية التواصل وتعريف الزبائن بالمنتجات التي تنتجها تلك

 الاهمية التطبيقية :   2-

  -تكمن الأهمية التطبيقية للبحث من خلال الاتي : 

يــوفر البحــث الحــالي معلومــات مباشــرة ومهمــة لــلإدارة العليــا فــي الشــركة المبحوثــة يمكــن توظيفهــا فــي خدمــة  -أ

 التوجه المستقبلي كونها ذات طبيعة تحليلية لنشاطات الشركة الحالية والمستقبلية. 

لمتمثلــة بـــ يســهم البحــث الحــالي فــي قيــاس مــدى تــأثير القــرار الاســتراتيجي  فــي المــزيج الترويجــي وعناصــره ا -ب

 ) الاعلان ، البيع الشخصي ، تنشيط المبيعات ، العلاقات العامة ، التسويق المباشر( . 

 اهداف البحث -ثالثاً :

 -يسعى البحث الحالي لتحقيق الاهداف الاتية :                

 ري عن ماهية القرارات الاستراتيجية واهميتها وكيفية اتخاذها .كتقديم اطار ف   -1

بيان ماهية المزيج الترويجي واهميته في عملية الاتصال وتعريف الزبائن بمنتجات الشركة  المبحوثة  من  اجل     -2

لمبيعات وزيادتها وتحقيق على الشراء والحصول عليها  لتنشيط ا                                                  حثهم  

 الارباح. 

 معرفة مدى تأثير القرار الاستراتيجي في المزيج الترويجي. -3

                                          المخطط الاجرائي للبحث :-رابعا :

                                                                         ( المخطط الاجرائي للبحث . 1يوضح الشكل )                           

 

 

 

 

 

 

       

 

 علاقة التأثير                             

 المخطط الاجرائي للبحث 1)شكل )                                        

 المصدر : اعداد الباحثان . 

                                                    : البحث فرضيات -:خامسا  

 القرار الاستراتيجي 

  التسويق الاعلان 

 المباشر 
العلاقات  

 العامة 
تنشيط  

 المبيعات 
البيع  

 الشخصي 
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يسـعى البحث الحالي الى اختبار تأثير المتغير المسـتقل ) القرار الاسـتراتيجي ( في المتغير المعتمد       ) 

تسويق المزيج الترويجي (  وعناصره المتمثلة بـ) الاعلان , البيع الشخصي , تنشيط المبيعات , العلاقات العامة ، وال

 المباشر ( عليه ستكون فرضيات البحث كما يأتي:  

 الفرضية الرئيسية : ❖

يوجد تأثير ذات دلالة معنوية للقرار الاستراتيجي في المزيج الترويجي وتتفرع منها الفرضيات الفرعية  

  -الاتية  :

 الاستراتيجي في الاعلان .يوجد تأثير ذات دلالة معنوية للقرار  -الفرضية الفرعية الاولى :

 يوجد تأثير ذات دلالة معنوية للقرار الاستراتيجي في البيع الشخصي . -الفرضية الفرعية الثانية :

 يوجد تأثير ذات دلالة معنوية للقرار الاستراتيجي في تنشيط المبيعات . -الفرضية الفرعية الثالثة :

 دلالة معنوية للقرار الاستراتيجي في العلاقات العامة .يوجد تأثير ذات  -الفرضية الفرعية الرابعة :

 يوجد تأثير ذات دلالة معنوية للقرار الاستراتيجي في التسويق المباشر . -الفرضية الفرعية الخامسة :

 منهج البحث :  -سادسا :

م العديد من الدراسات  التحليلي ( في بحث متغيرات البحث كونه يلائ –لقد اعتمد البحث الحالي المنهج ) الوصفي    

 والبحوث التي تتبنى  المدخل المعرفي . 

 مجتمع وعينة البحث:-سابعا:

يتمثل مجتمع البحث الحالي العاملين في شركة الربيع العامة وهي احدى تشكيلات وزارة الصناعة والمعادن           

( مبحوثا وهم من التخصصات الهندسية والفنية المتخصصة وذات الخبرة العالية في اعمال    950بلغ عددهم )  والذي ي

تم ،  التصاميم والتشغيل الميكانيكي واللحام وتجميع وتنصيب المنظومات الميكانيكية والكهربائية  والطباعة والتغليف  

ومسؤولي  الشعب  وقد بلغ حجم هذه العينة  اختيار عينة قصدية تمثلت بمدير عام الشركة ومعاونيه ورؤساء الاقسام  

 ( مبحوثا .40)

 اساليب جمع وتحليل البيانات : -ثامنا  :

  -لقد اعتمد البحث الحالي على مجموعة من الادوات لجمع البيانات و تحليلها وكما يأتي :

 الاساليب الاحصائية : 4-          الاستبانة :-        3 المقابلات الشخصية :- 2        المراجع النظرية : -1

 تاسعا :  الدراسا ت السابقة :

لقد تم الرجوع الى بعض الدراسات السابقة المتعلقة بكل من القرار الاستراتيجي والمزيج الترويجي وكما          

 ( . 1موضح  في الجدول ) 

 بعض الدراسات السابقة لكل من القرار الاستراتيجي والمزيج الترويجي  (1جدول  )

 المصدر : اعداد الباحثان . 

 

 اهم الاستنتاجات الاهداف عنوان البحث  اسم الباحث  ت

1 Alam, 2013 The Strategic Decision Making  Process    and      

Influence of Personality Six Case Study of 

Farms in Sweden  

تراتيجي وتأثير الشـخصـية دراسـة    عملية اتخاذ القرار الاسـ

 حالة لستة مزارع في السويد 

التحقق فيما اذا كانت شــخصــية متخذ القرار تهتم بعملية 

 التحليل واعتماد الحدس في اتخاذ القرار الاستراتيجي.  

ــاذ  ــة اتخ ــة ان عملي ــزارع الريفي ــحاب الم ــل اص ــن قب ــرار م الق

تتــأثر بشـــكل كبيــر بالأســـرة وكـــذلك بــالخبرة الطويلـــة التـــي 

يمتلكونهـــــا ولـــــيس لـــــديهم الاهتمـــــام بعمليـــــات التحليـــــل 

 والحساب.

2 Kohn , 2013 Euidence Based trategic Decision Making 

Ontario Public Hospitals  

 اعتماد الدليل في اتخاذ القرار الاستراتيجي في المستشفيات 

استكشــاف كيفيـــة تصـــور الادلـــة مـــن قبـــل المـــديرين 

التنفيـــذيين فـــي المستشـــفيات العامـــة وكيفيـــة  اعتمـــاد 

 الادلة في اتخاذ القرار الاستراتيجي.  

ة ,  ــتراتيجيـ ارزا في اتخـاذ القرارات الاســ ة دورا بـ تلعـب الادلـ

لاســتراتيجية في العمليات التي تتطلب تقديم واســندت القرارات ا

 الادلة.

فــــي اتخــــاذ القــــرار  Swotتــــأثير ابعــــاد مصــــفوفة   الربيعي ، 2016 3

 الاستراتيجي للمنظمة 

ــفوفة   ــفها متغيرات   Swotمعرفة كيفية عمل مصـ بوصـ

تتكامل مع بعضــها لرســم خارطة طريق واضــحة امام 

 متخذ القرار.

اهتمام الامانة العامة لمجلس الوزراء باعتماد المدخل الرشيد 

 في اتخاذ قراراتها الاستراتيجية في مجال عملياتها. 

ــك في قرارات المزيج    العزاوي،2004 4 ــتهل ــلوك المتوقع للمســ ــأثير الســ ت

دراسـة اسـتطلاعية لاداء مديري الشـركة العامة  –التسـويقي 

 للصناعات الكهربائية. 

معرفة مدى العلاقة وتأثير السـلوك المسـتقبلي للمسـتهلك 

في اتخاذ قرارات المزيج التســــويقي في اطار القرارات  

وتقديم توصــيات  التي تتخذها ادارة الشــركة محل البحث

ا  ــطتهـ ابـة انشــ علميـة تســــاعـدهـا في تخطيط وتنفيـذ ورقـ

 التسويقية. 

ــاطـات الترويجيـة محـدودة وغير متكـاملـة في اطـار   لا تزال النشــ

ــر المزيج الترويجي )الاعلان   التوازن النظامي المطلوب لعناص

ــر(، كما تبين وجود  ــيط المبيعات , العلاقات العامة , النشـ , تنشـ

لترويج وعدم الاهتمام بالتعبئة والتغليف كأداة ضعف في سياسة ا

 ترويجية مهمة للشركة المبحوثة.

5 

 

ة الخدمية  زورخ ،   2015 سـ ويقي بالمؤسـ الاتصـالات الترويجية والاداء التسـ

دراســة حالة اتصــالات الجزائر للهاتف النقال ) موبيليس  –

 ( المديرية الجهوية بورقلة

الترويجي ومزيجه واســـتمرار  التعرف على الاتصـــال 

 نشاطه في المؤسسة الخدمية) محل الدراسة (.

ــة من خلال دورها  ــسـ ــال الترويجي اهداف المؤسـ يحقق الاتصـ

ــة   ــتمرة في المبيعات وزيادة الحص التجاري في تحقيق زيادة مس

 السوقية لها.
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 اسات السابقة :  مجالات  الاستفادة من الدر

  -في ضوء عرض الجهود العلمية السابقة،تم التوصل الى ما يأتي :               

مراجعة بعض الكتب والمصادر والبحوث ومواقع الانترنت التي لم يتسنى للباحث معرفتها والاطلاع عليها من -1

 قبل والاستفادة منها في الجانب النظري . 

نوع من الدراسة في المنظمة المبحوثة سابقا لذلك فأنها تعد بمثابة منطلق فكري لهذه المنظمة لم يتم اقامة مثل هذه ال  -2

 لوضع خطط  علمية لاعتمادها في اتخاذ القرارات التي تهم الشركة المبحوثة. 

 ساعدت الباحث في تصميم اداة البحث ) الاستبانة ( وتحديد العينة الملائمة  للبحث الحالي . -3

الباحث باستخدام المقاييس الاحصائية التي من خلالها تم اختبار فرضيات البحث و الوصول ساعدت  -4

 التي عززت منهجية البحث .     النتائج    الى

 المبحث الثاني : الجانب النظري

 : القرار الاستراتيجياولا : 

تعــد عمليــة صـــنع واتخــاذ القــرارات فـــي العصــر الحاضــر مـــن اهــم المقومــات الاساســـية                        

ــرار   ــل الق ــة , و يمث ــف المســتويات التنظيمي ــي مختل ــة  ف ــادات الاداري ــل القي ــة لعم ــي  ملازم ــلإدارة الناجحــة وه ل

ــتراتيجية  ال ــياغة الاسـ ــة صـ ــي عمليـ ــية فـ ــات الاساسـ ــد الحلقـ ــتراتيجي احـ ــرار  الاسـ ــناع القـ ــا صـ ــوم بهـ ــي يقـ تـ

ــديل الافضــل  ــار الب ــتم اختي ــم ي ــدائل المتاحــة ومــن ث ــتم تكــوين مجموعــة مــن الب ــي المنظمــة, اذ ي الاســتراتيجي  ف

مـــن وجهـــة نظـــر متخـــذي القـــرار لـــلإدارة العليـــا فـــي المنظمـــة , و يلعـــب القـــرار الاســـتراتيجي دورا اساســـيا 

ــا فــي تحقيــق الاهــداف الاســتراتيجية للمنظمـ ـ ــال المنظمــة الــى وضــع افضــل وجوهري ــى انتق ة بوصــفة ســيؤدي ال

ــن  ــة منافســيها  , ولك ــه مواجه ــي الســوق تســتطيع  مــن خلال ــة افضــل ف ــق مكان ــي تحقي ــه  ويســهم ف ــا هــي علي مم

احيانــا يــتم اتخــاذه لإنقــاذ المنظمــة مــن وضــع خطيــر قــد تنحــدر اليــه  وتعرضــها الــى خســائر  تلحــق بهــا , فيكــون 

ــلاق ــطتها  واغــــــــــــــــــــــ ــف انشــــــــــــــــــــــ ــا بتوقــــــــــــــــــــــ ــة امــــــــــــــــــــــ  المنظمــــــــــــــــــــــ

) الشـــركة ( او الغـــاء فـــرع او فـــروع منهـــا , هـــذا ممـــا يشـــير الـــى ان  لاتخـــاذ القـــرارات الاســـتراتيجية دورا  

   -مركزيا و جوهريا في حياة المنظمة ومخرجاتها , عليه سيتناول هذا المبحث  ما ياتي  :

 

 مفهوم القرار الاستراتيجي : -1

ــتراتيجي بـاهتمـام      اينـت وجهـات نظرهم تبعـا لاختلاف  لقـد حظى القرار الاســ العـديـد من الكتـاب والبـاحثين وقـد تبـ

( يبين المفاهيم المتعلقة  بالقرار الاســـتراتيجي  لبعض    2توجهاتهم لدراســـة القرار الاســـتراتيجي  , والجدول  ) 

 الكتاب والباحثين  وبحسب التعاقب الزمني .

 ( مفهوم القرار الاستراتيجي على وفق اراء بعض الكتاب والباحثين 2جدول  ) 

 المفهوم السنة والصفحة الكاتب/ الباحث ت

1 Mintzberg & 

Quinn 

اسـية واتجاهها العام في ضـوء المتغيرات  المتوقعة وغير المتوقعة التي تحدث في بيئتها المحيطة   10: 1996 , القرارات التي تحدد مسـيرة الشـركة الاسـ

وهي في النهاية تشـكل اهداف حتمية للشـركة , وتسـاعد في رسـم المسـارات التي من خلالها  تمارس الشـركة عملها وتوجه توزيع مصـادرها  

 ليتها . وتحدد فاع

لزمنية  قرارات اسـتثنائية يتم صـناعتها في المدة الزمنية الحالية ذات الدرجة العالية من الاهمية من ناحية تاثيرها في الشـركة خلال المراحل ا 44 : 1998 العبيدي  2

المقبلة , وتنصــب على تحقيق اهداف الشــركة من خلال  فهم كيفية انســياب عملية صــنع القرار خلالها , وتتطلب مهارات ابداعية للاهتمام 

 تغيرات البيئة الداخلية والخارجية . بم

قرار بعيد المدى في محتواه , ويعتمد على الخطط الاســتراتيجية الموضــوعية  وتحقيق الاهداف المحددة , وياخذ في الاعتبار كل احتمالات   21 : 2001 العزاوي 3

 الموقف وعواقبه . 

 21 : 2006 العزاوي   4

 

 البدائل المتاحة في موقف معين او عملية المفاضلة بين حلول بديل لمواجهة مشكلة ما واختيار الحل الامثل لها.عملية الاختيار المدرك بين 

ــخمة وتكون  النتائج المترتبة عليها خطيرة  27 : 2008 الفضل   5 ــتثمارات ض ــركة وتتطلب موارد كبيرة واس ــات العامة للش ــياس ــع الس قرارات هامة تتعلق بوض

 الشركة وحيويتها . بالنسبة لمستقبل 

 هوعملية مفصلة بين بديلين استراتيجين على اقل يتمتعان بقيمة واحدة او متشابهة. 47 : 2012 ابراهيم  6

 اعداد الباحثاان .      -المصدر:

ــي ــتراتيجية ه ــرارات الاس ــتراتيجي, ان الق ــرار الاس ــاهيم للق ــن مف ــم عرضــه م ــا ت ــن خــلال م ــان م ــرى الباحث  وي

ــي )  ــة ف ــر المتوقع ــة وغي ــرات المتوقع ــوء المتغي ــي ض ــام ف ــا الع ــركة واتجاهه ــيرة الش ــدد مس ــي تح ــرارات الت الق

 بيئتها المحيطة والتي تمثل افضل طريقة للوصول الى تحقيق اهدافها (.

 اهمية القرار الاستراتيجي : - 2

ى مهمــــات ادارة تعــــد  صــــناعة القــــرارات الاســــتراتيجية و تنفيــــذها وتقييمهــــا مــــن اولـــ ـ            

(  , وتـــزداد اهميـــة اتخـــاذ 2006 :3الشـــركة المعاصـــرة   لانهـــا اكبـــر عامـــل مهـــم فـــي نجاحهـــا ) الشـــماع ،

ــي  ــديات التـ ــد التحـ ــا  وتزايـ ــعها وتنوعهـ ــركات ( وتوسـ ــات ) الشـ ــال المنظمـ ــد اعمـ ــادة تعقـ ــع زيـ ــرارات مـ القـ



  2019/ 122  العدد  – 42 السنة / والاقتصاد الادارة مجلة

ISSN : 1813-6729 http://doi.org/10.31272/JAE.42.2019.122.11 

 
 
 

184 

ــى  ــرارات كونهــا تركــز عل ــة هــذه الق ــى اهمي ــرة , كمــا تتجل ــرات متســارعة ومنافســة كبي تواجههــا مــع وجــود تغي

ــي تمــس  ــة الت ــأثيرات المختلف ــين استشــراف المســتقبل للشــركة والت ــافس الشــديد ب ــا وســمعتها  فــي ظــل التن مكانته

ــم ، ــركات ) بريسـ ــا 82:2010الشـ ــركة كونهـ ــى الشـ ــاملا علـ ــون شـ ــتراتيجية يكـ ــرارات الاسـ ــأثير القـ (  ، وان تـ

ــودة  ــة وجـ ــد نوعيـ ــي  او تحديـ ــا التنافسـ ــز مركزهـ ــا او تعزيـ ــد  حجمهـ ــا او تحديـ ــدماجها او تحالفهـ ــق بانـ تتعلـ

ا , وان نجـــاح صـــنع واتخـــاذ القـــرارات الاســـتراتيجية يعـــود علـــى خـــدمات ( التـــي تقـــدمه –المنتجـــات ) ســـلع 

الشـــركة بتهيئـــة الفـــرص التنافســـية وزيـــادة الحصـــة الســـوقية  وزيـــادة الاربـــاح لهـــا ) عبـــاس واخـــرون 

( , اي ان لهـــــذه القـــــرارات دورا مركزيـــــا للتـــــأثير فـــــي الشـــــركة وكـــــذلك فـــــي مخرجاتهـــــا 2017:79،

علـــى الاســـتمرار بفعالياتهـــا وانشـــطتها المختلفـــة تتوقـــف علـــى ( , لـــذا فـــان قـــدرة الشـــركة 37:2004)عمـــر،

اداراتهـــا الجيـــدة  لقراراتهـــا الاســـتراتيجية وتـــامين تطبيقهـــا  علـــى اكمـــل وجـــه لتحقيـــق الاهـــداف المتوخـــاة ) 

 (.1997:43عبيدات ،

او تحديد حجم الشركة   ويرى الباحثان ان تأثير القرارات الاستراتيجية  اضافة الى كونها تتعلق باندماج  او تحالف     

او تعزيز مركزها التنافسي او تحديد نوعية  وجودة الخدمات فانه يمتد الى تحديد قطاعات الاسواق التي ترغب الشركة 

 الدخول اليها واستهدافها .  

 خصائص القرار الاستراتيجي:   -3

ــة  ــرارات الاداريـ ــن القـ ــا عـ ــة تميزهـ ــائص معينـ ــتراتيجية بخصـ ــرارات الاسـ ــاز القـ ــرى  ,  تمتـ الاخـ

  -ولفهم طبيعة هذه القرارات لابد من تناول هذه الخصائص  وكما يأتي :

 المستوى التنظيمي:   -أ

ــا             ــية له ــدة الاساس ــامين القاع ــياغتها وت ــث ص ــن حي ــتراتيجية م ــرارات الاس ــع الق ــا م ــل الادارة العلي تتعام

ــل الادارة ا ــرى , وتمث ــتويات الاخ ــاديا للمس ــارا ارش ــكل اط ــا تش ــك كونه ــذي يمتل ــي ال ــرم  التنظيم ــا راس اله لعلي

ــع  ــتغلالها وتوق ــرص واس ــق الف ــا خل ــن خلاله ــن م ــي يمك ــامل الت ــكل واضــح  وش ــياء بش ــة الاش ــى رؤي ــدرة عل الق

المخــاطر والتعامــل معهــا برؤيــة اســتراتيجية تعكــس تفاعــل الشــركة بمحيطهــا , وهــذا لا يمنــع مــن اشــراك 

ــد مــن الادارات الاخــرى فــي عمليــة صــنع القــرارات , لــذ ا يعــد عنصــر المشــاركة مــن الامــور المهمــة التــي تزي

 ثقة عناصر الشركة وبلورة القرارات مما يسهل الاستمرار  في تطبيقها  والاشراف عليها .

 التاثير الزمني:   -ب

ــى            ــى علـ ــام او حتـ ــراد او الاقسـ ــتوى الافـ ــى مسـ ــا علـ ــد تاثيرهـ ــتراتيجية يمتـ ــرارات الاسـ ــائج القـ ان نتـ

ــب فــي هــذا الســياق مواصــلة العمــل لعــدة ســنوات قادمــة ,   ــة ممــا يتطل ــرة طويل مســتوى الشــركة بشــكل عــام  لفت

ــق ال ــه ان تحق ــن مــن خلال ــه يمك ــار لان ــين الاعتب ــزمن بع ــد ال ــي اخــذ بع ــا يعن ــزة هــذا مم ــة ومي ــزة نوعي شــركة قف

 .تمكنها  من الاستمرار و المنافسة في سوق العمل

 التوجه المستقبلي:   -ت

ــرارات          ــا بصــناعة الق ــد قيامه ــا عن ــالادارة العلي ــتقبليا للشــركة  , ف ــا مس ــرارات الاســتراتيجية  توجه ــد الق تع

م الفـــرص والتهديـــدات و مؤامتهـــا  الاســـتراتيجية تجـــد نفســـها ملزمـــة بـــاجراء التنبـــؤات المســـتقبلية بهـــدف تقيـــي

ــرتبط  بمجالاتهــا الرئيســية   ــرار مســتقبلي ي ــوة والضــعف داخــل الشــركة , ممــا يســمح لهــا بصــناعة ق لعناصــر الق

ــتثمار فـــي  مثـــل المنتجـــات الجديـــدة , الاســـواق الجديـــدة , الاســـتحواذ , الانـــدماج , الشـــراكة , التحـــالف , الاسـ

ــات ــي عملي ــاق ف ــة , الانف ــا حديث ــرارات  تكنولوجي ــتقبلي للق ــة المس ــان التوج ــذا ف ــا  , ل ــوير  وغيره البحــث  والتط

ــع  ــن الوض ــة م ــل المنظم ــي نق ــهم ف ــي  ستس ــداث الت ــالي للاح ــار الح ــدا للمس ــرا او تحدي ــد تقري ــتراتيجية يع الاس

  الحالي الى الوضع المستقبلي المرغوب فيه  .

 تخصيص وتوزيع موارد الشركة:  -ث

 ـ ــرارات الاسـ ــذ الق ــة تنفي ــركة  ان عملي ــدى الش ــة ل ــرية والمادي ــوارد البش ــيص الم ــب تخص تراتيجية تتطل

ــة انشــطتها  ــا جدول ــب منه ــا يتطل ــذا مم ــم , ه ــل قس ــات المناطــة لك ــاز الواجب ــام الشــركة لانج ــى اقس ــا عل وتوزيعه

 وتنسيقها بما يسهم في تامين متطلبات تنفيذ هذه القرارات من قبل الاقسام . 

 المرونة:  -ج

ــرة ــات المعاصـ ــتراتيجية   ان المنظمـ ــرارات الاسـ ــار القـ ــتراتيجيات واختيـ ــار الاسـ ــى اختيـ ــرص علـ تحـ

التـــي يمكـــن تعـــديلها  او الغائهـــا  لغـــرض مقابلـــة رد فعـــل المنافســـين  او تغييـــر اتجاهـــات المـــوردين  وتغييـــر 

ــتراتيجيات  ــض الاس ــيل بع ــي تفض ــة ف ــايير المهم ــد المع ــة اح ــبحت المرون ــذا اص ــة , ل ــة والخارجي ــة الداخلي البيئ

بعض الاخـــر , وان تـــوفير عنصـــر المرونـــة و مواجهـــة ظـــروف عـــدم التاكـــد يعـــد احـــد المتطلبـــات علـــى الــ ـ
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ــوفر عنصــر  ــى ت ــادة الحاجــة ال ــى زي ــؤدي ال ــد ت ــادة عــدم التاك ــر الاســتراتيجي الحــديث , اذ ان زي الاساســية للفك

 المرونة في القرارات الاستراتيجية.

 الابتكار والتجديد:   -ح

ــات الم           ــل ان المتطلبـ ــوقية للشـــركة يحصـ ــة السـ ــادة الحصـ ــاح وزيـ ــان الاربـ ــدرك بـ ــة تـ ــرة الناجحـ عاصـ

ــار  ــم الافك ــان معظ ــون ب ــذين يؤمن ــرهم  ال ــن دون  غي ــدمن دون   م ــرون  والمج ــل والمبتك ــرواد الاوائ ــا  ال عليه

الجديـــدة والمبتكـــرة التـــي ثبـــت نجاحهـــا بـــدات بافكـــار و قـــرارات اســـتراتيجية  كـــان مـــن الصـــعب تصـــديقها 

ــاع  ــم والاقتنـ ــد علـــى حجـ ــة يعتمـ ــتراتيجيات ناجحـ ــاد اسـ ــاس ايجـ ــركات ان اسـ ــد ادركـــت ادارات الشـ ــا , وقـ بهـ

ــم الشخصــي  ــل والحك ــار  والتخي ــى الابتك ــد عل ــي تعتم ــة الت ــنفس الدرج ــي ب ــل وه ــات  والتحلي ــة المعلوم ونوعي

ــي ا ــوانين لا ينبغ ــا ق ــتراتيجية باعتباره ــرارات الاس ــناعة الق ــي ص ــا ف ــر اليه ــي ينظ ــت الت ــد الثواب ــاس وتحدي لمس

 بها . 

 الاهتمام برضا الزبون:  -خ

ــادة             ــق زي ــى منتجــات الشــركة عــن طري ــه ال ــة جذب ــون  ومحاول ــام برضــا الزب ــى الاهتم تســعى الادارة ال

ــتخلص  ــة تتخــذ ادارة الشــركة قــرارات منهــا ال ــادة درجــة اشــباعه ,  ولتحقيــق هــذه الغاي المنــافع التــي تقــدمها وزي

ــلوب ا ــاع اس ــزون واتب ــن المخ ــبط م ــليم المنض ــدرتها   (just in time)لتس ــزداد ق ــالي ت ــة وبالت ــيض التكلف لتخف

ــات  ــباع حاج ــدة لاش ــات جدي ــافة منتج ــا واض ــوير منتجاته ــى تط ــل عل ــا تعم ــا , كم ــعار منتجاته ــيض اس ــى تخف عل

ــا  ــار نجاحه ــون ومعي ــرارات الاســتراتيجية هــو الزب ــان محــور الق ــذا ف ــين , ل ــا الحــاليين والمحتمل ــات زبائنه ورغب

( و ) الغــــــالبي وادريــــــس، 247:2012( و ) ابــــــراهيم ،79-81: 2017ئه .) عبــــــاس واخــــــرون ،ارضــــــا

 ( .2016( و ) عبد العزيز ، 157:2007

 : المزيج الترويجيثانيا : 

ــت            ــال اي كانـ ــات الاعمـ ــويقي لمنظمـ ــزيج التسـ ــية للمـ ــر الاساسـ ــد العناصـ ــرويج  احـ ــد التـ بعـ

ــلعة  ــا ) س ــة منتجاته ــة  –طبيع ــرورية   –خدم ــة والض ــطة المهم ــن الانش ــرويج م ــاط الت ــر نش ــا يعتب ــرة ( , كم فك

ــة  ــت درج ــا بلغ ــا مهم ــع  منتجاته ــروم  بي ــركة(  ت ــة )ش ــه لاي منظم ــتغناء عن ــن الاس ــي لا يمك ــن الت ــا  م جودته

ــات  ــذه المنتج ــن  ه ــين ع ــاليين  والمحتمل ــا الح ــى زبائنه ــة والضــرورية ال ــات الكافي ــتم وصــول المعلوم دون  ان ي

,  كمــا ان نجــاح  الشــركة فــي تحقيــق اهــدافها التســويقية يكمــن فــي حصــولها علــى  المعلومــات عــن البيئــة 

 ـ ــاد مختلـ ــن خــلال اعتم ــا م ــا  معه ــي تفاعله ــا  والاســتمرار ف ــق المحيطــة به ــزيج الترويجــي لتحقي ف عناصــر الم

ذلــك التواصــل مــع زبائنهــا الحــاليين والمحتملــين واقنــاعهم بقبــول مــا تقدمــة مــن ســلع وخــدمات وتــذكيرهم 

ــى تكــرار  ــيقود مســتقبلا ال ــويقي والــذي س ــن تعــاملهم  التس ــلون عليهــا م ــافع التــي سيحص ــكل مســتمر بالمن بش

  -ما يأتي :عملية الشراء , عليه سيتم في هذا المبحث تناول 

 

 مفهوم المزيج الترويجي:   -1    

ــركة و  ــين الش ــال ب ــق اتص ــوق لخل ــو الس ــه نح ــوويقي الموج ــزيج التس ــر الم ــد عناص ــرويج اح ــد الت يع

ــل  ــا , ويمث ــراء منتجاته ــاعهم بش ــة اقن ــين ( و محاول ــاليين والمحتمل ــتهلكين ) الح ــن المس ــتهدف م ــا المس جمهوره

ــي يكــون  ــع الوســائل الت ــرويج جمي ــه الت ــة بالمســتهلك و ولائ ــز العلاق دورهــا الاســاس الاتصــال الهــادف فــي تعزي

للشــركة مــن خــلال عمليــة الاتصــال لترســيخ الصــورة الذهنيــة للمنتــوج  لــدى المســتهلك  لاعلامــه بمزايــاه 

وســـعره وامـــاكن تـــوافره  , كمـــا انـــه يعـــد عمليـــة اتصـــال تســـتهدف التغلـــب علـــى جهـــل المســـتهلك المحتمـــل 

ــة ال ــه بعملي ــزاوي ،واغرائ ــراء )الع ــد 79:2004-80ش ــن   ( ,   وق ــل م ــرف ك  , Kotler & Keller)ع

ــن   ( 2006 ــذي يتكــون م ــي المــزيج التســويقي للشــركة الصــناعية ال ــه  " احــد العناصــر الاساســية المهمــة ف بان

ــويقية "  ــفتها التس ــار فلس ــي اط ــة ف ــداف الترويجي ــق الاه ــا لتحقي ــل مع ــل  وتتكام ــي تتفاع ــن العناصــر الت ــد م العدي

(Nour etal,2014:146) ، ( , أن المـــزيج 393:2005, فـــي حـــين بـــين كـــل مـــن  ) ادريـــس والمرســـي

 وتتمثــل المحــددة , التــرويج أهــداف لتحقيــق والمســتخدمة الوســائل المختــارة مــن الترويجــي هــو " مجموعــة

 اختيــار فويتوق ــ المبيعــات     ، تنشــيط و العلاقــات العامــة  الشخصــي ، البيــع الإعــلان ،  :فــي الوســائل هــذه

 بالهــدف مباشــر غيــر أو بشــكل مباشــر تــرتبط التــي العوامــل مــن مجموعــة علــى العناصــر هــذه لأحــد المنظمــة

( الــى ان المــزيج  61:2012الشــركة " ,  بينمــا اشــار كــل مــن ) جمــال وبريســم ،  طــرف مــن المحــدد

ــق اهــداف المنظمــة  ــبعض  لتحقي ــي تتفاعــل وتتكامــل مــع بعضــها ال الترويجــي هــو " مجموعــة مــن العناصــر الت

ــى  ــدفعهم وتشــجيعهم عل ــافع الســلعة ل ــاعهم بمن ــذكيرهم واقن ــة الاتصــال بالمســتفيدين لت ــن خــلال عملي التســويقية م
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( 290:2011غبـــاتهم " , واعـــد ) البكـــري، الاقبـــال لاســـتهلاك الســـلعة التـــي تعمـــل علـــى اشـــباع حاجـــاتهم ور

ــة  ــق عملي ــي تحقي ــزه ف ــأثير بالمســتهلك لتحفي ــى الت ــدف ال ــي ته ــن العناصــر الت ــه " عــدد م ــزيج الترويجــي  بان الم

 الشراء ". 

   اهداف المزيج الترويجي : -2    

ــة                  ــرة زمني ــن فت ــى اخــرى وم ــة ال ــن منظم ــزيج الترويجــي م ــف الاهــداف المحــددة للم تختل

ــه  الــى اخــرى تبعــا للظــروف البيئيــة المحيطــة بهــا ومــا يشــهده الســوق المســتهدف منافســة ومــا يمكــن ان تســهم ب

  -حديدها بالاتي :انشطة المزيج الترويجي عبر تفاعلها من قدرة على تحقيق تلك الاهداف والتي يمكن ت

 خلق الادراك :   –أ

الهــدف المباشــر لعناصــر المــزيج الترويجــي هــو التركيــز علــى الســوق المســتهدف لايصــال  ارشــادات      

ــه  ــتقباله وتبني ــتم اس ــي ي ــه لك ــي تطرح ــد الت ــتج الجدي ــافع المن ــتخدام  ومن ــتهلك  باس ــف المس ــار الشــركة لتعري وافك

ــالي تســتطيع الشــركة ان  ــر لكــي لا بســرعة , وبالت ــتج بســرعة اكب ــاة المن ــديم ضــمن دورة حي ــة التق تتجــاوز مرحل

 تبقى  تتحمل تكاليف اضافية ولتنتقل الى مستوى تحقيق الارباح   . 

 

 تحفيز الطلب :   -ب

ــالاتها        ــتركز في اتص ــراء المنتج او التعامل معه , لذلك فان المنظمة س ــجيع الجمهور على التقدم لش ويتمثل بتش

على اعلام المستهلك  بماهية المنتج  , وكيفية استخدامه , وماهي  المهام او المزايا التي يقدمها قياسا بغيره  الترويجية

 من المنتجات واين يمكن شراءه واماكن توزيعه اكثر مما يتم التركيز على العلامة التجارية.

 التشجيع على تجربة المنتج :  -ت

الى مرحلة تبني المنتج , فانه من المناسـب ابتداءاً ان تخلق لديه  عندما تسـعى الشـركة الى ايصـال المشـتري

الاهتمام بالمنتج عبر اســـتخدام الوســـائل الترويجية المحتفلة : وبما فيها تقديم النماذج المجانية بهدف تشـــجيعه  على 

, ولغرض المطابقة مع اسـتخدام المنتج وتجربته للحكم عليه وتجاوز حالة الندم في الشـعور في مرحلة ما بعد الشـراء  

 فحوى ومضمون الرسالة الترويجية التي تمت عبر عملية الاتصال . 

 ولاء المستهلك :  -ث

ــتري العديد من المنتجات البديلة او العلامات التجارية لذلك المنتج الذي يرغب   يكون في الغالب امام المشــ

ــتهلك ودفعه لتجريب المنتج وال ــفاته من خلال في الحصـــول عليه , ولكن جذب المسـ ــه وصـ ــائصـ تعرف على خصـ

الاتصـال التسـويقي , تمكنه من اقرار العلامة التجارية لذلك المنتج الذي يعتقد بانه يحقق ويسـتجيب لحاجاته ورغباته 

ــبح ممكنة طالما كانت تلك العلامة تحقق له قيمه وتعطي   ــتصــ , وعنـد ذلك  فان ولاءه للمنتج او العلامة التجـارية ســ

 ة العلامة قياسا بالعلامات الاخرى للمنتجات البديلة .مؤشرا ايضا لقو

 مواجهة الجهود الترويجية للمنافسين : -ج

يعد تميز الشــركة بمنتجاتها احد أهم الأهداف الاســتراتيجية للاتصــالات التســويقية والتي تتمثل باســتخدام 

ــية المترتبة على برامج ال ــائل الترويج المختلفة لمواجهة الاثار التنافس ــوق  وس ــالاتها مع الس ــركة الترويجية واتص ش

لذلك تكون العمليات المتعلقة بالاتصـــالات التســـويقية على وفق هذه الحالة تنصـــب نحو منع المنافســـين من اقتطاع 

حصــة من مبيعات الشــركة في الســوق التي تعمل بها من دون  ان تهدف الى زيادة المبيعات على اقل تقدير في ظل 

ــية ــوق التنافسـ (                و ) البرواري 168:2010( و )الزعبي ، 288:2015-290القائمة ) البكري، حالة السـ

 ( . 218:2008والبرزنجي ،

   :عناصر المزيج الترويجي  -3

  :الاساسية  هي  العناصر من الترويجي المزيج يتكون

والتسـويق المباشـر( والتي يمكن توضـيحها كما العلاقات العامة , النشـر  ,الشـخصـي, تنشـيط المبيعات البيع )الإعلان،

 -ياتي :

 :الإعلان -أ

 بأنه  (Kotler)عرفه    بمنتجاتها ،اذ للتعريف المنظمة اسـتخداما من قبل الترويجية الوسـائل أكثر من الإعلان يعد

 .سـلوك المسـتهلك" في التأثير بهدف  مدفوع أجر مقابل معلومة جهة بواسـطة تنفيذه يتم شـخصـي غير اتصـال "عملية

 كما يسـاعد خدماته، و بسـلعته المرتقبين زبائنه تعريف على المنتج يسـاعد حيث التعريف "فن بأنه أيضـا إليه وينظر
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ــتهلك ــباعها وكيفية حاجاته على التعرف في المس ــاط نواحي مختلف هو الإعلان أن القول ومجمل "،إش التي  النش

ــائل إذاعة أو نشــر إلى تؤدي ــموعة الإعلانية الرس ــلع   الجمهور على والمرئية المس ــراء الس لغرض حثهم على ش

 :يلي ما إلى التوصل يمكن التعريفين هذين خلال ومن والخدمات , 

 بينhW مباشـر اتصـالاً  يكون ولا الجمهور من لقطاع موجه فالإعلان ,شـخصـية غير اتصـال وسـيلة الإعلان أن - 

 التلفزيون . و المجلات و كالصحف العامة الاتصال وسائل إلى يلجأ البائع أن نجد لذلك البائع والجمهور

 للإعلان . المختلفة الوسائل استخدام مقابل مدفوع أجر لقاء يتم الإعلان أن - 

  الصـــوت واللون , الطباعة، فن خلال من منتجاتها عن المنظمة تعبر بها أداة يعتبر فالإعلان  :تعبيرية أداة - 

 المستهلك . على أكثر للتأثير والحركية البصرية :الحواس جميع ويستعمل المعلن

ــي الهدف إن -  ــاس ــلوك في التأثير هو الإعلان من الأس ــتهلك س ــرائه   على حثه و المنتج بأهمية وإقناعه المس ش

 ولكي.بمهمته البيعرجل  لقيام الطريق يمهد أن أجل من الإعلان يسـتخدم الأحيان بعض ( , وفي68: 2003،)عيسـى

بداية  أسـاسـية مراحل بعدة تمر حيث المناسـبة الإعلانية الوسـيلة اختيار من لابد المنشـود الهدف إلى المنظمة تصـل

تبدأ  وبعدها حدة على منتج لكل بالنسـبة الإعلان ميزانية تحديد ثم الإعلان من تحقيقها المطلوب الأهداف تحديد من

 تحقيق في الإعلان أثر تقويم ثم المناسـبة الإعلان وسـيلة اختيار يليها الإعلانية، الرسـالة بشـان قرار اتخاذ في الإدارة

زيادة المبيعات . واسـتراتيجيا فان الإعلانات يمكن ان توجه نحو المنتج الذي تتعامل به المنظمة او تسـوقه لأول مرة 

ــوق لخلق الطلـب عليـه وزيـادة  حجم المبيعـات او توجـه نحو ــورة ايجـابيـة عنهـا لـدى  الى الســ المنظمـة ذاتهـا لخلق صــ

 .( 293:2011الجمهور الذي تتعامل معه او من المحتمل ان يتعامل معها  ) البكري ،

 :الشخصي البيع -ب

 الشـخصـي البيع كون من وانطلاقا الإعلان ، بعد الأهمية حيث من الترويجي للمزيج الثاني العنصـر هو

 أو أو لخدمة لسـلعة الشـفهي و الشـخصـي التقديم" أنه (  على287: 1984) زهير، عرفهاذ     شـخصـية اتصـال عملية

بين طرفين  يكون الشـخصـي البيع أن منطلق ومن  ،بها ثم شـرائها " الاقتناع نحو المرتقب الزبون دفع بهدف  فكرة

صـال باتجاهيين بين البائع ( إن البيع  الشـخصـي هو" ات 152:  2000والمشـتري , فقد  عرفه ) الباشـا واخرون، البائع

تري ر لتحقيق وبشـكل والمشـ تهدفة المجموعة أو بالفرد المناسـب التأثير مباشـ البيع " ، كما عرف كل  عملية من المسـ

 من أكثر أو واحد مع لوجه وجها يتم اتصـــال بانه  "  الشـــخصـــي البيع ( 393:2005من  ) ادريس والمرســـى،

 بين التوافقية العلاقة هو الشـــخصـــي البيع أن القول ومجمل البيع "،  بعملية القيام أجل من المشـــترين المحتملين

 ومن التبادل، عملية لإتمام بينهما  المباشــر التفاعل على بالاعتماد ذلك ويتم الزبائن، واحتياجات ورغبات المنظمة

 المسـتخدمة المناسـبة البيعية القوى أو البيع رجال تنمية على عملت إذا كبيرا نجاحا أن تحقق المنظمة هذه تسـتطيع ثم

 :وهي رئيسة أشياء ثلاث على يتركز الشخصي البيع فإن وبذلك .البيعية اهدافها تحقيق في

 .والمشتري البائع وهما متبادلين باتجاهين قائمة مباشرة اتصال عملية الشخصي البيع -

 .الزبون إلى فكرة خدمة، سلعة، تقديم أساس على يتم الترويجي للمزيج الأخرى العناصر كباقي الشخصي البيع -

)     الكافية   المعلومات تقديم بعد المســتهلك على الإيجابي والتأثير الإقناع هو الشــخصــي البيع من وان الهدف - 

 (  . 37:2002 عرفة وشلبي،

 تنشيط )ترويج ( المبيعات : -ت

يعد تنشـيط المبيعات عنصـر فاعل من عناصـر المزيج الترويجي الذي يظهر على نطاق واسـع وفاعل في 

ركات لتحقيق اعلى معدلات المبيعات   ابق في الشـ مولية والفاعلية في وقت تتسـ م عملياتها التجارية بالشـ البيئة التى تتسـ

مام منافسـة شـديدة وتدفق مسـتمر لسـلع وخدمات و الوصـول الى المسـتهلك او المسـتفيد بأحسـن حالات الرضـا والقبول ا

تشـهدها السـوق ،وقد عرف تنشـيط المبيعات بانه "احد عناصـر المزيج الترويجي الذي يهدف الى زيادة المبيعات عن 

ة لهم " )الزعبي ،  ديم الحوافز المختلفـ ــتهلكين وتقـ ة من  250:2010طريق حـث المســ ه "مجموعـ انـ ا عرف بـ (،كمـ

ــراء  الادوات المحفزة التي ــراع في تحقيق عملية الش ــريعا وقصــير الامد لغرض الاس صــممت لان يكون تأثيرها س

للسـلع و الخدمات من قبل المسـتهلك او التاجر "،وهذا يعني بان اسـلوب ترويج المبيعات لا يعتمد على نمط واحد في 

ري تخدمة والهادفة الى خلق تأثير سـ ائل المسـ تهدف عملية الترويج ،بل هنالك تعدد في الوسـ ع وفعال في الجمهور المسـ

( ،ومن هذه الوســائل هي :تكتيكات الترويج الســعري ،المســابقات والالعاب وســحب الجوائز 295: 2011)البكري ،

ــة للبيع او اعادة المال او المكافاة 620:  2014)كيجان ، ــائم والعروض للأجهزة و المعدات المعروض ( ،وكذلك القس

ــكال اخر ــجيعية والهدايا واش ــي قد تتحقق على التش ــخص ى مختلفة ومنوعة ،والملاحظ ان فاعلية الاعلان والبيع الش

نطاق واسع ولكن تنشيط المبيعات وزيادة مبيعات الشركة او الطلب عليها يظهر اثرها فورا او حال الاعلان عنها او 

ات وما يعطى من سـماحات طرحها امام المسـتهلكين او الوسـطاء على الرغم من التكاليف التى ترافق مثل هذه العملي

لتنشـيط المبيعات ،أي ان الاعلان و البيع الشـخصـي و العلاقات العامة كلها تصـمم ويخطط لها لايصـال الرسـالة حول 
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- 280  1999:279المنتجات ،الا ان عنصـر ترويج المبيعات غالبا ما يسـتخدم لتحقيق مبيعات فورية )الديوه جي ،

)   . 

 :العامة العلاقات -ث

ــكل العامة العلاقات تعتبر ــكال من آخر ش ــين إلى تؤدي التي الترويج أش و الزبائن  وقد  المنظمة بين العلاقة تحس

 الفهم وتوضــيح لإســناد الفعال التشــاور و التخطيطية الجهود "أنها على البريطاني العامة العلاقات معهد عرفها

 نظر في صـورتها تحسـين اجل من المنظمة تبذلها التي الجهود تلك تمثل أنها كما .وجمهورها المنظمة المشـترك بين

اسـي الهدف الزبائن " , اذ إن  التعامل يتم الذي الجمهور أمام المشـروع صـورة تحسـين هو العامة العلاقات من الأسـ

الطويل ,  المدى في القصــــير وإنما المدى في المبيعات حجم زيادة ليس المنظمة و منتجات في ثقته معه وزيادة

ــا احد  ــاس ــويقية  وذلك من خلال كونها اس ــالات التس ــتراتيجية الاتص ــر مع اس ــكل مباش وترتبط العلاقات العامة بش

ــر  ــي او غيرها من العناص ــخص ــان الاعلان او  ترويج المبيعات او البيع الش ــأنها بذلك ش ــة  وش ــرها الرئيس عناص

ــالكـة بـذلـك اتجـاهيين الاخرى ، وتقوم العلاقـات العـامـة بجوهرهـا على تبـادل الآر اء وتحليـل الاتجـاهـات للراي العـام ســ

 هما : 

الاتجاه الاول : يتمثل بالاتصــــال الصــــادر من المنظمة الى المجتمع والذي يقوم على اســــاس اعلامهم عن نفســــها 

امين والانشطة التي تقوم بها لخلق صورة  ايجابية  لديهم عنها فضلا عما تقدمه من  منتجات مختلفة وبشكل صادق و

 عبر وسائل الاتصال المتاحة .

ل اراء ووجهـات نظر المجتمع  ا تقوم بنقـ دمـ ة , وذلـك عنـ العكس يكون من المجتمع الى المنظمـ اني : وهو بـ اه الثـ الاتجـ

ــلوب علمي وان يقود الى تحقيق فعل  ــاط المنظمة او ما تطمح اليه من حاجات وبأس ــمون  نش ــواء كان ذلك بمض وس

 (.297:2011) البكري ،  تصحيحي لمسار عمل المنظمة

 النشر -ج

ــيما   وهو العنصـــر الخامس من عناصـــر المزيج الترويجي وتســـتخدمه المنظمات بصـــفه مســـتمرة ولاسـ

ــر     د على النشــ ا تعتمـ ا والتي تجعلهـ ددة لكثير منهـ ة المحـ اليـ ب الموارد المـ ــبـ دف الى الربح بســ ات التي لا تهـ المنظمـ

ــر بــــــــــانــــــــــه87:2004)الــــــــــعــــــــــزاوي ،  ( ويــــــــــعــــــــــرف الــــــــــنشـــــــــــ

رسـالة او معلومات خاصـة بالمنظمة تظهر في وسـائل الإعلام مثل الصـحف والمجلات بشـكل خبر او عدة إخبار " 

( ، ويتصــف  534:2007، قحف    عن المنظمة او الســلع التي تنتجها من دون  ان تتحمل المنظمة أي نفقات". ) أبو

  -النشر بالخصائص التالية : 

 مثل الإعلان . يمثل نوعا من الاتصال غير الشخصي  -

 عدم تحمل المنظمة لتكلفة وسيلة النشر . -

 ( . 81:2012-80، ) رضوان عدم تحكم المنظمة في مظمون الرسالة او زمن النشر . -

 التسويق المباشر: -ح

ــر احد ادوات المزيج الترويجي التى تعتمد الاعلان عن عرض محدد لفئة معينة ــويق المباشـ من  يعد التسـ

( ،وقد تزايد اسـتخدام التسـويق المباشـر 222:2008المسـتهلكين يتوقع منهم اسـتجابة فورية )البرواري والبرزنجي ،

بســـرعة في العديد من أجزاء العالم نتيجة للاســـتخدام المتزايد لقواعد بيانات الحاســـوب والبطاقات الائتمانية وارقام 

( التســويق المباشــر هو "نظام  2014يب الحياة ،وعرف)كيجان,الهواتف المجانية ،بالإضــافة آلى تغير انماط واســال

تسـويقي يحدث تكاملا في عناصـر المزيج التسـويقي المنفصـلة بشـكل مسـتقل وذلك بالبيع المباشـر لكل من المسـتهلكين  

ــويق   ــتخدم التسـ ــواء ،متجاوزا متاجر التجزئة وزيارات مندوبي المبيعات " ، اي يسـ والاعمال الاخرى على حد سـ

، كالمصـارف ، شـركات الطيران وصـولا  toباشـر مع المسـتهلك المسـتهدف وكذلك يسـتخدم بين منظمات الاعمال الم

 ( .622:2014الى المنظمات التي لا تستهدف الربح )كيجان ،

ان من ابرز الادوات المسـتخدمة في التسـويق المباشـر هي :البريد المباشـر ،التسـويق الالكتروني الذي يسـمى احيانا 

( . وسـيتم  298:2015سـويق المنزلي الالكتروني وكذلك الاسـتجابة المباشـرة عبر التسـويق التلفزيوني )البكري ،بالت

التركيز على كل من عناصـر المزيج الترويجي)الاعلان,البيع الشـخصـي, العلاقات العامة, تنشـيط المبيعات, العلاقات 

 وجهات البحث الحالي. العامة والتسويق المباشر( في الجانب العملي كونه يخدم ت
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 المبحث الثالث : الجانب العملي

 تحليل مستوى إجابات عينة البحث اولا:

يتضـــمن هذا التحليل حســـاب الوســـط الحســـابي والانحراف المعياري لكل فقرة من فقرات الاســـتبانة                   

لغرض معرفة اتجاه الاجابة , ولتحديد المتوســط المرجح حســب المدرج المعتمد ) لااتفق , محايد , اتفق ( تم حســاب 

والتي قد حصـرت فيما بينها    ) 1,2,3سـاس المعيار ) ( على أ0.66والتي تسـاوي )  (2/3)طول الفترة المسـتخدمة 

 ( . 3مسافتين كما موضح في الجدول ) 

 

 ( المتوسط المرجح حسب المدرج المعتمد 3جدول )                   

 

        

               

 

 

 

 المصدر: اعداد الباحثان .      
 -عليه سيتم تحليل مستوى اجابه عينة البحث لكل من المتغير المستقل والمتغيرالتابعوكما يأتي :

 (  Xالمتغير المستقل ) القرار الاستراتيجي ( ) -1

وهذا يؤكد ان  )  3( قد بلغت )  X( ان قيمة الوســط الحســابي لهذا المتغير )  4يتضــح من خلال جدول ) 

مستوى إجابات العينة المبحوثة لهذا المتغير اتجهت نحو الاتفاق . وكان الانحراف المعياري قد بلغ             ) صفر 

ه جميع فقرات هذا المتغير ، وقد بلغ ( وهذا يشير الى تجانس تام في مستوى الإجابات للعينة المبحوثة , وهذا ما تؤكد

ــابي لها )  ــط الحس ــركة تهتم   3الوس ( وبانحراف معياري قد بلغ )صــفر( . وفي ضــوء النتائج يتضــح بان إدارة الش

بقراراتها الاسـتراتيجية وتسـعى بشـكل مسـتمر لان تكون قراراتها منسـجمة ومتكيفة مع المتغيرات البيئية المحيطة بها 

 ووضع استراتيجياتها.  عند رسم سياساتها 

 

   جدول (4)مستوى اجابات عينة البحث لفقرات المتغير المستقل )القرار الاستراتيجي(  

 الوسط الحسابي الفقرات ت
الانحراف 

 المعياري
 الاتجاه المرتبة

X1  . اتفق 1 0 3 تعتمد ادارة الشركة روح الفريق الواحد في صنع واتخاذ قراراتها الاستراتيجية 

X2 .اتفق 1 0 3 تهتم ادارة الشركة بوضع البدائل لقراراتها الاستراتيجية لمواجهة التاثيرات غير المتوقعة مستقبلا 

X3 
ــركة على تشــخيص المواقف غير المنظورة كونها تبحث عن الخيار الامثل في دعم  تعمل ادارة الش

 قراراتها الاستراتيجية  
 اتفق 1 0 3

X4 
هم  املا الوحدة التنظيمية ككل كونها تسـ تراتيجية شـ ركة  بان يكون تاثير قراراتها الاسـ تهتم ادارة الشـ

 بتعزيز مركزها التنافسي .
 اتفق 1 0 3

X5 . اتفق 1 0 3 تهتم ادارة الشركة بان تكون قراراتها الاستراتيجية محدده لنوعية وجودة منتجاتها 

X6 
تهتم ادارة الشـركة ان تكون قرارتها محدده لقطاعات الاسـواق  التي ترغب الدخول اليها واسـتهدافها 

. 
 اتفق 1 0 3

 المدرج المتوسط المرجح

 لا اتفق  1.66الى  1من 

 محايد 2.33الى 1.67من 

 اتفق 3الى  2.34من 
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X7 
تســعى ادارة الشــركة عند رســم ســياســتها ووضــع اســتراتيجياتها ان تكون منســجمة ومتكيفة مع  

 المتغيرات البيئية المحيطة بها .
 اتفق 1 0 3

X8 
املا عن ان صـياغة الق تراتيجية يتم من قبل الادارة العليا للشـركة كونها تمتلك تصـور شـ رارات الاسـ

 امكاناتها و مواردها . 
 اتفق 1 0 3

X9 
تهدف ادارة الشـركة  في قراراتها الاسـتراتيجية تحفيز الطلب لدى زبائنها بشـكل كبير على منتجاتها  

. 
 اتفق 1 0 3

X10 
ــباع  ــافة منتجات جديدة من اجل اش ــتراتيجية لتطوير منتجاتها واض ــركة قرارات اس تتخذ ادارة الش

 حاجات زبائنها الحاليين والمحتملين 
 اتفق 1 0 3

X11 . اتفق 1 0 3 تتوفر لدى الشركة الموارد اللازمة لتنفيذ قراراتها الاستراتيجية 

X12 
ــركة بالمرونة التي يمكن تعديلها او تغيرها لمواجهة ردود  ــتراتيجية لإدارة الش تمتاز القرارات الاس

 فعل المنافسين او تغيير اتجاهات الموردين 
 اتفق 1 0 3

X13 
تشكل القرارات الاستراتيجية لإدارة الشركة المرشد العام لمتخذي القرارات بمختلف المستويات 

 الادارية   
 اتفق 1 0 3

X14 
تهتم ادارة الشركة عند قيامها بصنع قراراتها الاستراتيجية بأجراء التنبؤات المستقبلية للبيئة بهدف  

 تقييم الفرص ولتهديدات .
 اتفق 1 0 3

X15 . اتفق 1 0 3 تعتمد ادارة الشركة مبدأ الشراكة مع منظمات اخرى ضمن قراراتها الاستراتيجية 

  )X (  اتفق  0 3 القرار الاستراتيجي 

 n=40المصدر : اعداد الباحثان استنادا لنتائج البرنامج الاحصائي .                                   

 (  Yالمتغير التابع ) المزيج الترويجي ( ) -2

  -الخاصة بعناصر المزيج الترويجي الى ما يأتي :  5 )تشير نتائج الجدول )

 (  Y1الإعلان ) -أ

ــدول ) ــح الج ــر ) 5يوض ــذا المتغي ــابي له ــط الحس ــة الوس ــت  Y1( ان قيم ــد بلغ ــير (2.03) ( ق ــا يش مم

الــى ان مســتوى إجابــات العينــة المبحوثــة اتجهــت نحــو المحايــد ) أي عــدم وجــود اتفــاق ( , وان الانحــراف 

ــاري )  ــاط 0.925المعي ــيم الأوس ــع ق ــا ان جمي ــث , كم ــة البح ــات عين ــي إجاب ــتت ف ــود  تش ــى وج ــير ال ــا يش ( مم

ــابية ــي ) الحس ــط الفرض ــا للوس ــاوية تقريب ــت مس ــلان ( كان ــر ) الإع ــذا المتغي ــرات ه ــى ان  2لفق ــير ال ــا يش ( مم

ــيم  ــاق ( وان ق ــود اتف ــدم وج ــد ) أي ع ــو المحاي ــت نح ــد اتجه ــرات ق ــذه الفق ــة له ــة المبحوث ــات العين ــتوى إجاب مس

ــى وجــود تشــتت  ــا يشــير ال ــت جميعهــا مرتفعــة ، مم ــرات كان ــذه الفق ــة له ــات المعياري ــة الانحراف ــات عين ــي إجاب ف

 البحث.

ــا  ــتم فــي تخصــيص جــزء مــن موازناتهــا لإعــلان عــن منتجاته ــائج نلحــظ ان ادارة الشــركة لا ته وفــي ضــوء النت

 والمنافع التي سيحصل عليها الزبون جراء استهلاكها مما ينعكس سلبا على أنشطتها الترويجية . 

 (  Y2البيع الشخصي )  -ب

مما يشـــير الى ان  2.905)( قد بلغت ) Y2ي لهذا المتغير ) ان قيمة الوســـط الحســـاب(5)يوضـــح الجدول  
مما يشـير الى مدى   (0.320)مسـتوى إجابات العينة المبحوثة اتجهت نحو الاتفاق , وكان الانحراف المعياري قد بلغ

ــتوى إجابة حققته الفقرة )  تجانس إجابات عينة البحث , وقد توزعت إجابات فقرات البيع الشـــخصـــي عند اعلى مسـ
Y25 ( ًمسـجلة وسـطاً حسـابيا )( والتي تنص على ان ) رجال البيع يتمتعون   0.158( وبانحراف معياري ) 2.975

ــاهم (  , في حين حققـت كـل من الفقرة )  ــب رضــ  Y21بـإمكـانيـة تـأثير في الاخرين وإقـامـة علاقـات جيـدة معهم لكســ
ــابياً )Y22(و) ــطاً حسـ ــركة ( وتنص ه 0.350( وبانحراف معياري ) 2.85( وسـ اتين الفقرتين على ان ) إدارة الشـ

تعتمد البيع الشـخصـي في الترويج عن منتجاتها وان رجال البيع لديها يتميزون بسـرعة الاسـتجابة لطلبات واحتياجات  
 زبائن الشركة.

أفضل وفي ضوء النتائج نلحظ بأن ادارة الشركة تهتم بتحفيز ورفع كفاءة العاملين لديها لغرض القيام بأعمالهم بشكل 
 والاستجابة السريعة لطلبات الزبائن وبناء علاقات جيدة مع هؤلاء الزبائن بهدف كسب رضائهم والاحتفاظ بهم .

 (  Y3تنشيط المبيعات )  -ت
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مما يشير الى ان مستوى 2.975)( قد بلغت )  Y3ان قيمة الوسط الحسابي لهذا المتغير )    (5)يوضح الجدول  

( مما يشير الى مدى تجانس (0.158الاتفاق , وكان الانحراف المعياري قد بلغ  إجابات العينة المبحوثة اتجهت نحو

(وبانحراف معياري ) 2.975إجابات عينة البحث , كما ان جميع فقرات تنشيط المبيعات قد بلغ الوسط الحسابي لها )

 ( والذي يؤكد على حالة الاتفاق والتجانس في إجابات عينة البحث .0.158

 

ئج نلحظ ان ادارةالشركة المبحوثة تهتم بمبدأ تنشيط المبيعات للترويج عن منتجاتها وخاصة عند طرح وفي ضوء النتا

منتجات جديدة لتعزيز وعي زبائنها بهذه المنتجات والتعريف بها وكذلك لأثارة الطلب لديهم من خلال اعتمادها عده  

ينات مجانية , تقديم خصم بنسبة معينة عند تكرار عملية أساليب وأدوات محفزة منها  تقديم الهدايا التذكارية , تقديم ع

 الشراء .  

 ( Y4العلاقات العامة ) -ث

مما يشـــير الى ان 2.975)( قد بلغت )Y4ان قيمة الوســـط الحســـابي  لهذا المتغير )  (5)يوضـــح الجدول  
مما يشـير الى مدى  0.158)مسـتوى إجابات العينة المبحوثة اتجهت نحو الاتفاق , وكان الانحراف المعياري قد بلغ )

ــابي )  ــط الحسـ ( والذي يؤكد  0.158تجانس إجابات عينة البحث , كما ان جميع فقرات العلاقات العامة قد بلغ الوسـ
 على حاله الاتفاق والتجانس في إجابات عينة البحث .

ترويج وتزويد زبائنها بالمعلومات  وفي ضـوء النتائج نلاحظ ان اداره الشـركة المبحوثة تهتم بالعلاقات العامة كوسـيلة 

 المطلوبة عن منتجاتها الحالية والجديدة وكسب ثقتهم من اجل تحقيق التأثير المباشر والفعال في زيادة حجم مبيعاتها .

 (  Y5التسويق المباشر) -ج

إجابات   ما يشــير الى ان مســتوى )  3( قد بلغت ) Y5( ان قيمة الوســط الحســابي لهذا المتغير ) 5يوضــح الجدول )
ــفر ــير الى مدى تجانس إجابات  )العينة المبحوثة اتجهت نحو الاتفاق , وكان الانحراف المعياري قد بلغ ) ص مما يش
(وبانحراف معياري قد بلغ )صفر(  3عينة البحث , كما ان جميع فقرات التسـويق المباشر قد بلغ الوسط الحسابي لها) 

 جابات عينة البحث .والذي يؤكد على حاله الاتفاق والتجانس في إ
ــركة المبحوثة ــوء النتائج نلحظ ان اداره الشـ ــركة   وفي ضـ ــر كونه يعد أداة تفاعلية بين الشـ ــويق المباشـ تعتمد التسـ

وزبائنها وذلك من خلال استخدام التقنيات الحديثة ) البريد الالكتروني , الأنترنيت .....الخ( للاتصال المباشر بهم من 

 هم بالبهجة والسعادة كما وانه يعد وسيلة مباشرة لتلبية حاجات متطلبات زبائن الشركة . قبل المسوقين والذي يشعر

 ( مستوى إجابات عينة البحث لفقرات المتغير التابع)المزيح لترويجي( 5جدول )   

 الوسط الحسابي الفقرات ات
الانحراف 

 المعياري
 الاتجاه المرتبة

Y11  محايد 5 0.919 1.97 باعتباره عنصرا أساسيا في المزيج الترويجي . للإعلان موازنتهاتخصص إدارة الشركة جزءا من 

Y12 . محايد 2 0.926 2.05 تعتمد إدارة الشركة وسائل الإعلان المختلفة المرئية والمسموعة والمقروءة 

Y13  محايد 1 0.928 2.1 استهلاكه لمنتجاتها .تركز إدارة الشركة في إعلاناتها على المنافع التي سيحصل عليها الزبون جراء 

Y14 . محايد 3 0.919 2.02 تقدم إدارة الشركة حملاتها الاعلانية بشكل سليم من حيث حجمها , نوعها , توقيتها ومكانها 

Y15  محايد 4 0.934 2.0 تتميز الإعلانات التي تعتمدها ادارة الشركة بالوضوح وذات التأثير الفعال والجاذب 

 )Y1( محايد  0.924 2.03 الإعلان 

Y21 . اتفق 3 0.483 2.85 تعتمد ادارة الشركة البيع الشخصي في الترويج عن منتجاتها 

Y22  اتفق 3 0.483 2.85 الاستجابة لطلبات واحتياجات  زبائن الشركة .يتميز رجال البيع  بسرعة 

Y23  . اتفق 2 0.350 2.92 تهتم ادارة الشركة بإشراك رجال البيع لديها بدورات تدريبية لتجديد معلوماتهم وتطوير اساليب عملهم 

Y24 . اتفق 2 0.350 2.92 تهتم ادارة الشركة بتحفيز رجال البيع لديها للقيام بعملهم بشكل افضل 

y25  اتفق 1 0.158 2.97 .     لكسب رضائهميتمتع رجال البيع بإمكانية التأثير في الاخرين واقامة علاقات جيدة معهم 

)Y2 ( اتفق  0.320 2.90 البيع الشخصي 

Y31   اتفق       1 0.158 2.97 تعتمد ادارة الشركة مبدأ تنشيط المبيعات للترويج  عن منتجاتها بهدف اثارة الطلب عليها والتذكير بها 

Y32 . اتفق      1 0.158 2.97 تقوم ادارة الشركة بتقديم هدايا تذكارية لزبائنها كأسلوب مؤثر  وادوات محفزة لجذبها 
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 n=40المصدر : اعداد الباحثان استنادا لنتائج البرنامج الاحصائي .                                        

 

( يوضتتح ان قيمة الوستتط الحستتابي لهذا  6( بشتتكل اجمالي فأن الجدول ) Y اما بخصتتوص المزيج الترويجي ) 

( وهذا يؤكد ان مستتتتتوى إجابات العينة المبحوثة لهذا المتغير اتجهت نحو الاتفاق وان  2.777المتغير قد بلغت ) 

 ( مما يشير الى مدى التجانس في إجابات العينة المبحوثة . 0.312 ( الانحراف المعياري قد بلغ

 

 إجابات عينة البحث  لمتغير)المزيج الترويجي ( بشكل اجمالي( مستوى 6جدول رقم )

 الاتجاه  المرتبة  الانحراف المعياري   الوسط الحسابي  المتغير التابع  

 محايد  2.03 0.924 4 (y1الاعلان ) 

 اتفق 2.09 0.320 3 (y2البيع الشخصي )

 اتفق 2.97 0.158 2 (y3تنشيط المبيعات)

 اتفق 2.97 0.158 2 (y4العامة )العلاقات 

 اتفق 3 0 1 ( y5التسويق المباشر)

 اتفق  2.777 0.312 (yالمزيج الترويجي )

 المصدر : إعداد الباحث استنادا لنتائج البرنامج الإحصائي .

    اختبار التأثير بين متغيرات البحث -2

المتمثل بالقرار الاستراتيجي في المتغير المعتمد المتمثل بالمزيج توضح هذه الفقرة علاقة التاثير للمنغير المستقل  

   ( .7الترويجي وعناصره  باستخدام  تحليل  الانحدار  الخطي البسيط  , اذ جاءت النتائج كما موضحة في الجدول )

 

 

 

 

Y33  اتفق      1 0.158 2.97 الشركة على تقديم خصم بنسبة معينة لزبائنها عند تكرار الشراء لتعزيز ولائهم .تحرص ادارة 

Y34   . اتفق      1 0.158 2.97 تركز ادارة الشركة على تنشيط المبيعات عند طرح منتجات جديدة  لتعزيز وعي الزبون بمنتجها الجديد والتعريف به 

Y35 . اتفق       1 0.158 2.97 تهتم ادارة الشركة بتقديم عينات مجانية الى زبائنها كأسلوب لتنشيط مبيعاتها 

)Y3 ( اتفق  0.158 2.97 تنشيط المبيعات 

Y41  . اتفق 1 0.158 2.97 تهتم ادارة الشركة بالعلاقات العامة كوسيلة للترويج عن منتجاتها 

Y42 . اتفق 1 0.158 2.97 تعتمد ادارة الشركة العلاقات العامة في كسب ثقة زبائنها 

Y43 
الاتصال وفق اسس مدروسة مستندة الى مسؤولياتها الاجتماعية اتجاه تحرص ادارة الشركة على استمرار علاقات 

 حاجات ومتطلبات زبائنها .
 اتفق 1 0.158 2.97

Y44  .اتفق 1 0.158 2.97 تسعى ادارة الشركة باستخدام العلاقات العامة لتحقيق تأثير مباشر وفعال في  زيادة حجم المبيعات 

Y45 . اتفق 1 0.158 2.97 تعتمد ادارة الشركة العلاقات العامة  كوسيلة لتزويد الزبائن بالمعلومات عن منتجاتها الحالية والجديدة 

  )Y4 ( اتفق  0.158 2.97 العلاقات العامة 

Y51  اتفق 1 0 3 تعتمد ادارة الشركة التسويق المباشر كونه يمثل استجابة مباشرة لحاجات وطلبات الزبائن 

Y52 
تعتمد ادارة الشـركة التقنيات الحديثة ) الفاكس , البريد الالكتروني , الهاتف , والانترنت ( للاتصـال المباشـر مع زبائنها  

 المستفيدين الحاليين والمحتملين  ومنظمات الاعمال لحثهم على الاستجابة المباشرة . 
 اتفق 1 0 3

Y53  اتفق 1 0 3 تتضمن كافة المعلومات ذات العلاقة بعمليات البيع لزبائنها  .تتوفر لدى ادارة الشركة قاعدة بيانات 

Y54 . اتفق 1 0 3 تعتمد  ادارة الشركة تسويق المباشر كونه يسهم بإسعاد الزبون عند اتصال المسوق به مباشرة 

Y55   . اتفق 1 0 3 تعتمد ادارة الشركة التسويق المباشر كونه يعد اداة تفاعلية بين الشركة وزبائنها 

)Y5 ( اتفق  0 3 التسويق المباشر 
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  تأثير المتغير المستقل )القرار الاستراتيجي( في المتغيرالتابع)المزيج الترويجي(   (7)جدول

 المتغير المعتمد المتغير المستقل

 قيمة الثابت

(α) 

 (βقيمة معامل)

 معامل التحديد

%R2 

 ( الجدوليةFقيمة ) ( المحسوبةFقيمة )

 القرار الاستراتيجي

 

 

   4.1   0.38    1 0.121   1.34 الاعلان    

   7.4   15.51   29   0.482  0.782 البيع الشخصي

   7.4      54'19 34       0.739  1.623 تنشيط المبيعات

 7.4      54'19    34    0.739  1.623 العلاقات العامة

    7.4 27.45      42 0.883   1.83 التسويق المباشر

 7.4     23.31      38  0.843  2.98  المزيج الترويجي

                       n=40المصدر : إعداد الباحثان استناداً الى النتائج في البرنامج الاحصائي .  

 -( يتبين الاتي :7في ضوء النتائج التي يوضحها الجدول )
ــتراتيجي في الإعلان , اذ بلغت قيمة )  1- ــبة ) Fعدم وجود تأثير معنوي لمتغير القرار الاس ( وهي  0.38( المحتس

ــتوى معنوية ) 4.1( الجدولية البالغة )   Fاقل من )  ــير الى عدم 38, 1( ودرجه حرية )  0.05( عند مس ( وهذا يش

ء في الفرضــــية الأولى التي تنص على         ) وجود وجود تأثير معنوي للقرار الاســــتراتيجي في الإعلان كما جا

تأثير ذات دلالة معنوية للقرار الاســتراتيجي في الإعلان ( , لذا نرفض هذه الفرضــية ونقبل بالفرضــية البديلة التي 

بة معامل التحدي تراتيجي في الإعلان ( , وقد بلغت نسـ  د  تنص على ) عدم وجود تأثير ذات دلالة معنوية للقرار الاسـ

R2  (% 1  ( وهذا يشــير الى ان متغير القرار الاســتراتيجي اســتطاع تفســير ما نســبته )متغير الإعلان وان  1 )%

%( لم يســـتطيع تفســـيره ويعود الى الخطأ العشـــوائي , كما بلغت قيمة معامل الانحدار 99المتبقي من الاختلافات ) 

(B (  )0.121 والتي تشـير الى ان تغير وحدة واحدة في )   متغير القرار الاسـتراتيجي سـوف يؤدي الى تغير في قيمة

 ( . 0.121)  الإعلان بمقدار 

ــه ) -2 ــت قيم ــي , اذ بلغ ــع الشخص ــي البي ــتراتيجي ف ــرار الاس ــر الق ــوي لمتغي ــأثير معن ــود ت ــبة )  Fوج ( المحتس

ــة ) 15.51 ــن قيم ــر م ــي اكب ــة F(  وه ــة البالغ ــة )  (7.4( الجدولي ــتوى معنوي ــد مس ــة  0.01(عن ــه حري ( ودرج

ــة  (38,1) ــه معنوي ــأثير ذات دلال ــود ت ــى )وج ــنص عل ــي ت ــة الت ــة الثاني ــق الفرضــية الفرعي ــى تحق ــير ال ــذا يش وه

ــل التحديــد )  ــبة معام ــد بلغــت نس ــي ( , وق ــي البيــع الشخص ــتراتيجي ف ــرار الاس % ( وهــذا  R2 %  ( )29للق

ــرار الاســتراتيجي ــر الق ــى ان متغي ــا نســبته ) يشــير ال ــي  ) %29يفســر م ــع الشخصــي وان المتبق ــر البي ــن متغي م

ــات )  ــن الاختلاف ــل الانحــدار ) )%71م ــة معام ــت قيم ــا بلغ ــى الخطــأ العشــوائي, كم ــود ال ــتم تفســيره يع ــم ي ) )βل

ــي 0.482) ــر ف ــى تغي ــؤدي ال ــوف ي ــتراتيجي س ــرار الاس ــر الق ــي متغي ــدة ف ــدة واح ــر وح ــى ان تغي ــير ال ــي تش الت

 بمقـــــــــــــــــــــــــــــــــدارقيمـــــــــــــــــــــــــــــــــة البيـــــــــــــــــــــــــــــــــع الشخصـــــــــــــــــــــــــــــــــي 

(  (0.482. 

ــيط المبيعات , اذ بلغت قيمة ) 3- ــتراتيجي في تنش ــبة  )  Fوجود تأثير معنوي لمتغير القرار الاس (  19.54( المحتس

وهذا يشير   38,1)( ودرجه حرية )  0.01عند مستوى معنوية   )   7.4)( الجدولية البالغة )  Fوهي اكبر من قيمة )

الى تحقق الفرضـــية الفرعية الثالثة التي تنص على )وجود تأثير ذات دلاله معنوية للقرار الاســـتراتيجي في تنشـــيط  

ــبة معامل التحديد )  ــتراتيجي  R2 %  ( )34المبيعات ( , وقد بلغت نسـ ــير الى ان متغير القرار الاسـ % ( وهذا يشـ

( لم يتم تفسـيره يعود  %  66عات وان المتبقي من الاختلافات       ) من متغير تنشـيط المبي ) %34بفسـر ما نسـبته )

ــوائي, كما بلغت قيمة معامل الانحدار ) ــير الى ان تغير وحدة واحدة في   β (   ((0.739الى الخطأ العشـ والتي تشـ

 . (0.739)متغير القرار الاستراتيجي سوف يؤدي الى تغير في قيمة تنشيط المبيعات بمقدار 

(  19.54( المحتســــبة )  Fد تأثير معنوي لمتغير القرار الاســــتراتيجي في العلاقات العامة , اذ بلغت قيمه )وجو 4-

( وهذا يشير  38,1( ودرجه حرية ) 0.01( عند مستوى معنوية     ) (7.4( الجدولية البالغة   Fوهي اكبر من قيمة )

أ ه التي تنص على )وجود تـ ة الرابعـ ة الفرعيـ ــيـ ــتراتيجي في الى تحقق الفرضــ القرار الاســ ة بـ ة معنويـ ثير ذات دلالـ

% ( وهذا يشير الى ان متغير القرار الاستراتيجي  R2 %   ( )34العلاقات العامة ( , وقد بلغت نسبة معامل التحديد ) 

( لم يتم تفسـيره يعود الى  %  66من متغير العلاقات العامة وان المتبقي من الاختلافات )  ) %34بفسـر ما نسـبته )

ــوائي, كما بلغت قيمة معامل الانحدار ) ــير الى ان تغير وحدة واحدة في متغير    β (  ((0.739الخطأ العش والتي تش

 . 0.739)القرار الاستراتيجي سوف يؤدي الى تغير في قيمة العلاقات العامة بمقدار)



  2019/ 122  العدد  – 42 السنة / والاقتصاد الادارة مجلة

ISSN : 1813-6729 http://doi.org/10.31272/JAE.42.2019.122.11 

 
 
 

194 

(  27.54( المحتسـبة  )  Fوجود تأثير معنوي لمتغير القرار الاسـتراتيجي في التسـويق المباشـر , اذ بلغت قيمه ) 5-

ــتوى معنويـة    )  7.4)( الجـدوليـة البـالغـة )  Fوهي اكبر من قيمـة ) وهـذا  38,1)( ودرجـه حريـة   )  0.01عنـد مســ

وجود تأثير ذات دلاله معنوية بالقرار الاسـتراتيجي في يشـير الى تحقق الفرضـية الفرعية الخامسـة التي تنص على )

ــبـة معـامل التحـديد )  ــر ( , وقد بلغـت نســ ــويق المبـاشــ ــير الى ان متغير القرار  R2 %  ( )42التســ % ( وهذا يشــ

( لم يتم  %  58من متغير التســويق المباشــر وان المتبقي من الاختلافات )  ) %42الاســتراتيجي بفســر ما نســبته )

ــيره ي ــوائي, كما بلغت قيمة معامل الانحدار )تفس ــير الى ان تغير وحدة   β ( ((0.883عود الى الخطأ العش والتي تش

 . 0.883)واحدة في متغير القرار الاستراتيجي سوف يؤدي الى تغير في قيمة التسويق المباشر بمقدار) 

ــتراتيجي في المزيج الترويجي , ا -6 ــأثير معنوي لمتغير القرار الاســ ــة               Fذ بلغــت قيمــه )وجود ت ــب ( المحتســ

 38,1)( ودرجه حرية  ) 0.01عند مســــتوى معنوية )  7.4)( الجدولية البالغة )  F(  وهي اكبر من قيمة )23.31)

ــتراتيجي في  ــية التي تنص على )وجود تأثير ذات دلاله معنوية بالقرار الاس ــية الرئيس ــير الى تحقق الفرض وهذا يش

د ) المزيج الترويجي  ديـ ل التحـ امـ ة معـ ــبـ ت نســ د بلغـ ــير الى ان متغير القرار  R2 % ( )38( , وقـ ذا يشــ % ( وهـ

ــبته ) ــر مانس ــتراتيجي بفس ( لم يتم  %  62من متغير المزيج الترويجي وان المتبقي من الاختلافات  )  ) %38الاس

والتي تشـير الى ان تغير وحدة  β (   (0.843 )تفسـيره يعود الى الخطأ العشـوائي, كما بلغت قيمة معامل الانحدار )

 ( .0.843واحدة في متغير القرار الاستراتيجي سوف يؤدي الى تغير في قيمة المزيج الترويجي بمقدار)

 الاستنتاجات والتوصيات والمقترحاتالمبحث الرابع  : 

 اولا: الاستنتاجات 

 -بناء على ما جاء في الجانب النظري وما اسفر عنه الجانب العملي تم التوصل الى الاستنتاجات الاتية:      

تتوقف قدرة الشــركة على الاســتمرار بفعالياتها وأنشــطتها المختلفة على إدارتها الجيدة لقراراتها الاســتراتيجية  1- 

 وتامين تطبيقها لتحقيق أهدافها المتوخاة .

ــتراتيجي ان تو 2- ــية للفكر الاسـ ــاسـ ــر المرونة ومواجهة ظروف عدم التأكد يعد من احد المتطلبات الأسـ فير عنصـ

 الحديث .

ــا الزبون, محاولة جذبه الى منتجاتها عن طريق زيادة المنافع التي  -3 ــعى إلى الاهتمام برضـ ــركة تسـ ان إدارة الشـ

 تقدمها لتحقيق درجة إشباعه .

الشـركة الى زبائنها في السـوق المسـتهدف الى تعريفهم بكيفية اسـتخدام منتجاتها   يسـهم إيصـال إرشـادات وأفكار -4

 والمنافع التي سيحصلون عليها .

ــكل إجمالي وعدم وجود تأثير ذات  -5 ــتراتيجي في المزيج الترويجي بشـ وجود تأثير ذات دلاله معنوية للقرار الاسـ

ــتراتيجي في الإعلان ، اي ان   ــر الاعلان دلالة معنوية للقرار الاسـ ــركة لاتولي اهتماما لعنصـ الادارة العليا في الشـ

 للترويج عن منتجاتها وبيان المنافع التي سيحصل عليها المستهلك .

المباشــر , تنشــيط المبيعات , العلاقات العامة ,  أظهرت النتائج إن إدارة الشــركة تركز اهتمامها على ) التســويق -6

 البيع الشخصي , الإعلان ( على التوالي .

 

 ثانيا : التوصيات

استكمالاً لمتطلبات البحث الحالي وفي ضوء ماتقدم من استنتاجات نظرية وعملية نستعرض مجموعة من التوصيات  

  -وكما يأتي :

ان تهتم إدارة الشـركة برفع كفاءة وتطوير العنصـر البشـري كونه احد الأركان الرئيسـة في القيادة العليا التي يقع  -1

 على عاتقها اتخاذ القرارات الاستراتيجية . 

ــتراتيجيـة لغـاءهـا لمواجهـه رد فعـل  -2 ــر المرونـة  في قراراتهـا الاســ ــركـة على توفر عنصــ ان تحرص إدارة الشــ

 عوامل البيئية الأخرى .المنافسين وال

 ان تعتمد الشركة عناصر المزيج الترويجي لخلق الادراك لدى زبائنها الحالين والمحتملين عن منتجاتها . -3
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ان تتبنى إدارة الشركة ضمن قراراتها الاستراتيجيه عناصر المزيج الترويجي كافة للترويج عن منتجاتها وحسب  -5

 طبيعه كل منتج .

توجهات وقرارات إدارة الشركة الاستراتيجية اعتماد الإعلان بأعتباره عنصر أساسي في المزيج ان يكون ضمن   -6

 الترويجي.

ان تعتمد الشـركة عناصـر المزيج الترويجي حسـب الأهمية النسـبية لهذه العناصـر وهي ) التسـويق المباشـر , البيع  -7

 الشركة صناعية لديها منافسين في السوق . الشخصي , ترويج المبيعات , الإعلان والعلاقات العامة ( كون

 

 قائمة المصادر

 اولا : المصادر العربية

 –في اتخاذ القرار الاستراتيجي للمنظمة  SWOT( ، تأثير ابعاد مصفوفة 2016الربيعي ، باسم محمد هاشم ، ) -1

دراسة ميدانية لعينة من العاملين في الأمانة العامة لمجلس الوزراء ، بحث دبلوم عالي ، كلية الإدارة والاقتصاد ، 

 الجامعة المستنصرية . 

دراسة  -تسويقي ( تأثير السلوك المتوقع للمستهلك في قرارات المزيج الل2004العزاوي ، مها عارف برسيم ، ) 2-

استطلاعية في الشركة العامة للصناعات الكهربائية ، رسالة ماجستير، المعهد العالي للدراسات السياسية والدولية ، 

 الجامعة المستنصرية . 

دراسة حالة اتصالات  –، لاتصال الترويجي والأداء التسويقي بالمؤسسة الخدمية  (2015)زورخ ، سمية ،3-

نقال " موبيليس " المديرية الجهوبة بورقلة ، رسالة ماجستير ، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية  الجزائر للهاتف ال

 وعلوم التسير ، جامعه قاصدي مرباح ، ورقله ، الجزائر . 

 ،دار صفاء للنشر ،عمان ، الاردن . 1( ، مفاهيم ادارية حديثة ، ط2003الصيرفي ، محمد عبد الفتاح ، )4- 

، الاساليب الكمية والنوعية في دعم قرارات المنظمة ، مؤسسة الوراق   2008)د عبد الحسين ، ) الفضل ، مؤي5-

 للنشر والتوزيع ، عمان ، الاردن .

، دار زهران للنشر والتوزيع ، عمان ،  1( ، مبادئ الادارة العامة ، ط2013عساف ، عبد المعطي محمد ، )6-

 الاردن . 

( ، الادارة الاستراتيجية : منظور 2007دريس ، وائل محمد صبحي ، )الغالبي ، طاهر محسن منصور وا7-

 منهجي متكامل ، دار وائل للنشر والتوزيع ، عمان ، الاردن. 

دراسة نظرية في حقل معرفي جديد ، مركز الدراسات   –( ، السياسة العامة 2001العزاوي ، وصال نجيب ، )8-

 الدولية ، جامعة بغداد . 

( ، علاقة بعض المؤشرات التنبؤية بفاعلية القرار الاستراتيجي ، اطروحة 1998بد الخالق ، ) العبيدي ، رائد ع9-

 جامعة بغداد . –دكتوراه ، كلية الادارة والاقتصاد 

( ، اتخاذ القرار الاداري ، دار كنوز المعرفة للنشر والتوزيع ، عمان ،  2006العزاوي ، خليل محمد ، ) 10- 

 الاردن . 

( ، المعلومات ودورها في دعم واتخاذ القرار الاستراتيجي ، دار الكتب 2012السعيد مبروك ، )ابراهيم ، 11-

 المصرية ، القاهرة ، مصر . 

( ، ادارة الموهبة وتأثيرها في 2017عباس ، سامي احمد وعطا ، خالدية مصطفى وبريسم ، مها عارف ، )12-

 دعم القرارات الاستراتيجية للمنظمات ، مجلة كلية المأمون ، العدد التاسع والعشرون .

، المحاسبة الادارية في المصارف : التكاليف والاسعار والموازنات في الاطار  2006)الشماع ، خليل ، )13-

 سوريا.، مصرف سوريا المركزي ، دمشق ،  1الاستراتيجي ، ج
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( ، تأثير التفكير الاستراتيجي والابداع التسويقي في القرارات التسويقية ، 2010بريسم ، مها عارف ، )14-

 الجامعة المستنصرية . –اطروحة دكتوراه ، كلية الادارة والاقتصاد 

الاستراتيجية ، رسالة  ( ، إدارة المعرفة ودورها في وضع القرارات 2004عمر ، اعراف  عبد القهار ، )  15-

 ماجستير في إدارة الاعمال ، المعهد العالي للدراسات السياسية والدولية ، القاهرة 

 ، كلية ادارة الاعمال ، الجامعة الاردنية . 1( ، ادارة الانتاج والعمليات ، ط1997عبيدات ، سليمان خالد ، ) 16-

 .2017المشاهدة  عبدالعزيز ،هشام،  مقالة ، مفكرة الإسلام ، ، وقت17-

 http://www.islammemo.com  

( ، دور عناصر المزيج الترويجي في تطوير المراكز 2012جمال، دينا حامد وبريسم، مها عارف ، ) -18  

 ، بغداد . 29المجلد 4- السياحية ، مجلة المجمع العلمي ،ج

 ، عمان ، الأردن . 4، إدارة التسويق ، اثراء للنشر ، ط 2011)البكري ، ثامر ، )19-

 ، عمان ، الأردن . 5، إدارة التسويق ، اثراء للنشر ، ط 2015)البكري ، ثامر ، )20-

 –المفاهيم  –( ، استراتيجيات التسويق 2008البرواري ، نزار عبد الميد ، والبرزنجي ، احمد محمد فهمي ، ) -21

 الاردن .  –، دار وائل للنشر ، عمان  2الوظائف ، ط –الاسس 

، دار المسيرة للنشر  1مدخل منهجي تطبيقي ، ط –، الاتصالات التسويقية  2010)الزعبي ، علي فلاح ، )22-

 والتوزيع والطباعة ، عمان ، الاردن . 

 ، عمان , الأردن  1، مبادئ التسويق الحديث دار صفاء للنشر ، ط 2000)الباشا ، محمد واخرون ، )  23-

التسويق المعاصر الاسكندرية ، الدار الجامعية  (2005)ادريس ، ثابت ابراهيم والمرسي ، جمال الدين محمد ، 24-

 ، الطبعة الاولى .

  . ة والنشر ، بيروت ، لبنان، التسويق وإدارة المبيعات ، دار النهضة للطباع  1984)زهير ، مصطفى ، ) 25-

( ، القرارات الاستراتيجية التسويقية ، مؤسسة الشباب الجامعة ، 2002عرفة ، احمد  وشلبي ، سمية  ، ) -26 

 الإسكندرية  . 

( ، ادارة التسويق الدولي ، الطبعة العربية الاولى ، طبع صائغ عالمية ناشرون ، 2014كيجان ، دارين ج ، ) 27-

 ة لبنان ناشرون ، بيروت ، لبنان .توزيع مكتب

 ، دار الكتب للطباعة والنشر ، الموصل . 2، ادارة التسويق ، ط1999)   الديوه جي ،ابي سعيد ، ) 28-

 ( ، التسويق )وجهة نظر معاصرة( ، مكتب ومطبعة الاشياع ، مصر .2007ابو قحف ، عبد السلام ، )29-

لتميز في فن البيع والتسويق ووسائل تحقيقه ، المجموعة العربية  ، ا 2012)رضوان ، محمد عبد الفتاح ، )30-

 ، مصر . 1للتدريب والنشر ، ط
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