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 الممخّص  
 
إنملا ينبيلي  فعاليلة أشلد و  ردودا  لكي يصبح عملل المسسسلات التجاريلة ملم المشلترر أك لر مل الدراسة أنوتبين ىذه -

التعاون بلين المنشل ت و  ضمان التأ ير المتبادلو  الازدىار و  التنظيم الدقيق لكامل الأعمال الخاصة بتحقيق التجدد والنمو
جعللل الطمللب يحظللت و  الطمللب و  التجاريللة مللن أجللل العمللل عمللت تللأمين التطللابق والتناسللب المو جللو بللين ا نتللاجو  الصللناعية
 الاستيلاكية.ترر في سوق السمم بقبول المش
 ترصد أىم العناصر الضرورية في توجيو المستيمك نحو سمعة دون سواىا من السمم المنافسة.و  -
ا داريين حول ضرورة الأخذ بما تمميو ىذه العناصلر ملن أجلل و  المسوقينو  عمميا  لممنتجينو  تقدم تفسيرا  نظريا  و  -

 . تواكب ديناميكية أذواق المستيمكينو  والخارجية الأسواق المحمية  تمكين منش تنا من الاستجابة لمتطمبات
 .ىذه العناصر عمت سموك المستيمكينتستخدم ىذه الدراسة المنيج الوصفي التحميمي في عرض انعكاسات و  -
التوصلليات التللي تشلير إلللت ضللرورة تيييللر أسلموب التفكيللر فللي التعامللل و  تختلتم بتقللديم مجموعللة ملن المقترحللاتو  -

ا مكانيلات  وتحديثوالترويج ضرورة قيام الجيات المختصة بتوجيو شركاتنا نحو الاىتمام بالتسويق و  ا نتاج م قضية م
 . الدخول إلت ميادين المنافسةو  رةما لذلك من تأ ير عمت ضمان الشيو  الصناعات الفنية في ىذه 
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  ABSTRACT    

 
This study shows that in order to have a more profitable and effective relationship 

between commercial establishments and the buyer it is necessary to observe accurate 

organization of all the work needed for accomplishing renovation, growth and prosperity. 

Securing mutual cooperation between industrial and commercial plants is directed towards 

compatibility and proportionality between production and demand. It should finally make 

the demand meet the buyer's consent in the market of consumer goods. 

This study concentrates on the most important factors needed to direct the consumer 

towards a particular commodity. It presents a theoretical and practical explanation for 

producers, marketers, and executives about such factors that might enable our plants to 

fulfill the requirements of the local and exterior market standards and consumers' tastes. 

This study uses the descriptive and analytical method in offering the factors affecting 

consumers' conduct. It concludes by giving a set of suggestions and recommendations 

related to production and marketing, which enable our national industry to be competitive 

worldwide.  
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 مقدمة: 
حجر الأساس والنواة الأولت التي تلنظم عملت و  اليدف الأسمتكافة ما تد ره من أرباح في الشركات و  تعد المبيعات

بزيلادة وعلي و  ناىيلك علن عصلرنا ىلذا اللذر يتسلم بالمنافسلة الشلديدة    كافة الأزمنةو  أساسيا ىذه الشركات في العصور
المناسلبة لمتطمبلاتيم   كلل ذللك و  رغبلاتيمو  مات القادرة عمت تمبية حاجيلاتيمالخدو  المستيمكين في تطمعاتيم إلت المنتجات

تشلللجيم و  فلللي وقتنلللا الحاضلللر إللللت البحلللث علللن أىلللم الملللس رات فلللي زيلللادة المبيعلللاتكافلللة مشلللركات ل ا  أساسلللي ا  كلللان دافعللل
زاللللة الحلللواجز الاقتصلللادر  و  الصلللادرات  فلللي ضلللو  التحلللولات الجذريلللة التلللي يشللليدىا العلللالم عملللت الصلللعيدين السياسلللي

 يصلبح المسلتيمك فييلا يمملك خيلارات عديلدة جلدا  تدفعلو لممقارنلةو  التجارية بين الأسواق العالمية   لتصبح سلوقا  موحلدة  
 الأفضل .و  المفاضمة لاختيار الأجودو 

 عمت الرغم من وضوح ىذه التحديات فيي التي جعمت صناعتنا المحمية أسيرة المعاناة والقصور فلي التعاملل ملمو 
 إلت إعادة النظر فلي رسلم السياسلات ا نتاجيلةكافة ا داريين والمخططين بىذا ما ينبيي أن يدفم و  العصرية المتطمبات 

التسلللويقية المختمفلللة عملللت المسلللتوح القلللومي أو حتلللت مسلللتوح الوحلللدة ا داريلللة    يجلللاد حملللول سلللميمة تضلللمن اسلللتمرارية و 
التسويقية الواجب إتباعيا في شلركاتنا المحميلة لتلتمكن و  تيجيات ا نتاجيةنموىا من خلال تحديد الاستراو  توسعياو  الشركة

 مواصللفات حاجللاتيم المختمفللة  و  مللن الوقللوف عمللت حاجللات المسللتيمكين بشللكل كللافى   والتعللرف عمللت طبيعللة خصللائص
 ية أفضل  مطموب لضمان فرص تسويقالحالي   أو إنتاج ما ىو مناسب و العمل عمت تأمينيا من خلال تطوير المنتج و 
  البقا  لصناعاتنا المحمية راسخة قوية في وجو المنافسة والتحديات العالمية.و  ضمان الاستمرارو 

تشيدىا الأسواق العصرية في التوسم الكمي والنوعي فلي متطمباتيلا كلان و  في ضو  التطورات التي شيدتياو  لذلك
 م التخصصللية التللي لا غنللت عنيللا فللي ممارسللتيم لأعمللاليمالمسللوقين لبمللورة معللارفيو  لا بللد لنللا مللن توجيللو عنايللة المنتجللين

 . يحقق الطموحو  يميم الأفضلو  سراجا  منيرا  يضي  الدربو  لتكون ليم زادا  معرفيا  ونسيا  حيويا  . مياميمو 
 
 

 أهمية الدراسة:
 الآتية:تعريفيا بالأمور و  تنبم أىمية ىذه الدراسة من رصدىا

التلللي أدت إللللت إعاقلللة التطلللور  الوطنيلللة ويقية التلللي تعلللاني منيلللا صلللناعاتنا التسلللو  التعريلللف بالمشلللاكل ا نتاجيلللة .1
مللا أسللفرت عنللو ىللذه ا عاقللة مللن عللدم قللدرة ىللذه الصللناعات عمللت الصللمود فللي وجللو الصللناعات و  الصللناعي فللي بمللدنا  

 المنافسة .
يضاحو  شرحو  المبيعات رصد أىم المس رات في زيادة حجم  .2 دوافلم و  سلتيمكينتفسير تأ يرىا عمت اتجاىات المو  ا 

كلذلك و  الشرا  لدييم   التي من شأنيا توضيح أسباب تراجلم الطملب عملت سلمم صلناعاتنا المحميلة أملام السلمم المنافسلة  
الللذر بللدوره ينمكننللا مللن وضللم الحمللول المناسللبة لتجللاوز ىللذه و  التسللويقية  ا نتاجيللة و  تتحديللد نللواحي الخمللل فللي السياسللا

 نا المحمية.  رفم الأدا  في صناعاتو  الصعاب

 
 
 الدراسة:أهداف  
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  إلت:تيدف ىذه الدراسة 
المسللوقين بشللكل عللام وا داريللين والمسللسولين عللن قطللاع الصللناعة بشللكل خللاص إلللت و  توجيللو عنايللة المنتجللين -1

 التسويق .و  ضرورة تطوير حقول المعرفة العممية التخصصية لدييم في مجالي ا نتاج
التسويقي لمتَّمكن من اتخاذ التدابير اللازملة و  خدمة ىذين النشاطين ا نتاجي توظيف ىذه المعرفة العممية في -2

بأسللعار منافسللة قللادرة عمللت مقابمللة ت ذات مواصللفات عاليللة مللن الجللودة و شللركاتنا المحميللة لمخللروج بمنتجللاو  فللي منشلل تنا
 باستمرار.متطمبات المستيمكين وحاجياتيم المتييرة 

عية السورية عمت مواكبة التطورات الحضارية والمستجدات الدولية في مجال المنش ت الصناو  تحفيز الشركات -3
 العالمية.و  التجارة المحمية

 
 الدراسة:مشكمة 

 ىي:محاولة معالجتيا و  مسبباتيا البحث عن و  سبر أغوارىاو  المشكمة الرئيسة التي نحاول دراستيا
 تعظليم رقلم المبيعلات لممنتجلات الصلناعيةو  زيلادةكبيلر جلدا  فلي و  عرض أىم المس رات التي ليا دور فاعلو  تحديد

ظيار مدح تأ ير ىذه المس رات عمت المستيمكين وتوجيييم نحو شلرا  سلمعة دون غيرىلا ملن السلمم المما ملة  و  يضلاح و  ا  ا 
ا يضاح عما يجمبو ىلذا القصلور فلي الاسلتخدام ملن و  ممارسة ىذه المس رات  و  قصور الصناعات المحمية عن استخدام

 ة في  المنافسة غير المتكافئة مم الصناعات المنافسة .معانا
 

 الدراسة:فرضيات 
محاولة الاسلتفادة منيلا فلي معالجلة مشلكمة علدم و  الموضوع بيذا كافة من خلال ا طلاع عمت الأدبيات الخاصة 

الفرضلليات تمك نللا مللن صللياغة  المنافسللة قللدرة منتجللات صللناعاتنا المحميللة عمللت الصللمود فللي وجللو الصللناعات الأخللرح 
 :الآتية

 الأولى:الفرضية 
التوسللعات السللورية لا تنسللجم مللم التطللورات و  تسللويق المنتجللات الصللناعيةو  إن أنظمللة الجللودة المتبعللة فللي إنتللاج

 والتوسعات.مم الطموحات المستقبمية لمواكبة ىذه التطورات و  المستيمكين العصرية لأسواق 
 الثانية:الفرضية 

علداد أسللعار الو  لا يلتم وضللم  تبعللا  لممعرفلة التخصصلليةو  منتجلات الصللناعية السلورية عمللت أسلس عمميللة صلحيحةا 
 الأخلاقي   الأمر الذر يسدر إلت تقمص حجم مبيعاتيا .و  الاستعداد النفسيو 

 الثالثة:الفرضية 
تصلميم و  التيميلفالخلارجيين علن إجلرا ات التعبئلة و و  ارتياح جماىيرر ملن قبلل المسلتيمكين المحميلينو  ىنالك رضا

خراجيا في المنتجات الصلناعية السلوريةو  عبواتال تفضليميا عملت غيرىلا ملن و  ىلذا ملا دفعيلم إللت زيلادة مشلترياتيم منيلاو  ا 
 المما مة.المنتجات 

 
 الرابعة:الفرضية 
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بللين درجللة عمللت المنتجللات الصللناعية السللورية و العلامللات التجاريللة و  ىنالللك علاقللة بللين السللمعة الحسللنة لمماركللات
تفضلليميا عمللت غيرىللا   وىللذا مللا أدح إلللت زيللادة حجللم المبيعللات مللن ىللذه و  عمللت اقتنللا  ىللذه السللمم إصللرار المسللتيمكين

 زيادة قدرتيا التنافسية .و  المنتجات
 :الفرضية الخامسة

للليس ىنالللك تللأ ير فاعللل لمحملللات ا علانيللة التللي تقيميللا الشللركات الصللناعية السللورية عمللت منتجاتيللا فللي توجيللو 
ىلذا ملا أدح إللت تنلاقص حجلم المبيعلات و  الأنلواع المختمفلة ملن السلمم  و  المفاضمة بلين البلدائلو  سموك المستيمك لمتمييز

 الخارجية.و  الداخمية
  السادسة:الفرضية 

بين مدح تماشلي صلناعة ىلذه السلمم والخلدمات ملم القليم و  الخدماتو  ىنالك علاقة بين حجم التصريف من السمم
ن الانخفاض الحاصل في حجم مبيعات منتجاتنا الصناعية يعود لتجاىل أو  تيدفين المسال قافية السائدة لدح المستيمكين 

 ىذه العلاقة. 
 

 الدراسة:محددات 
اللذين و  اللاذقيلةلسورر القاطنين فلي ملدينتي دمشلق و اقتصرت الدراسة عمت عينة عشوائية من أفراد المجتمم ا -1

 تفكيللرىم العممللليو  وعللييمو  أن اكتمللال نضلللج ىللسلا  الأفللرادلقناعللة الباحللث  عامللا   ةتزيللد أعمللارىم عللن سللن ال امنللة عشلللر 
 المنطقي قبل إقداميم عمت اقتنا  السمم ينمكن أن ينعطي دليلا  منطقيا  عمت صحة ىذه الدراسة. و 

 العاملللة التلللي أمكننلللا التعاملللل معيلللا فلللي ملللدينتي دمشلللقو  ملللن بعلللض الشلللركات الصلللناعية السلللورية الخاصلللةو  -2
 اللاذقية .و 

 عدم الاىتمام من  قبل بعض أفراد العينة .و  نعدم التعاو -3

 منهجية الدراسة:
تعلرض   و التلي تنشلأ علن ىلذه العناصلركافلة المنيج الوصفي التحميمي فلي توصليف الظلواىر  تستخدم هذه الدراسة -1

قوم عمت لأنيا ت  كما تعتمد عمت منيج دراسة الحالة  عمت مستيمكيياو  انعكاسات ىذه العناصر عمت المنش ت الصناعية
 المك ف لخمفية المشكمة الناجمة عن عدم إيلا  ىذه العناصر الأىمية المناسبة.و  التحقق والفحص الدقيقو  الاستقصا 

ن مللن مللدينتي دمشللق مجتمععع الدراسععة: -8 عللدم إمكانيتللو التجللوال عمللت بقيللة و  اللاذقيللة فقللط   بحكللم عمللل الباحللثو  يتكللوَّ
يماو  المدن بسبب ا نفاق المادر الزائد نا  منو بأن ما ينطبق عمت الشركات العاممة في ىلاتين الملدينتين مما لل تماملا  لملا ا 

 ينطبق عمت بقية الشركات العاممة في سوريا.
دراسللتيم فللي و  تللم توزيللم اسللتبيانات الدراسللة عمللت عينللة عشللوائية مللن الأفللراد الللذين تسلليل مقللابمتيم الدراسععة:عينععة  - 3

 ىم :و  مجتمم البحث
 ون يعممون في الشركات موضم البحث .موظفون إداري -1
 مستيمكون استخدموا منتجات ىذه الشركات . -2

 الأعمال المتنوعة .و  الاىتماماتو  أصحاب ال قافاتو  بعض رجال الأعمال -3

 من المصادر ىما : نفي جمم البيانات عمت نوعين رئيسيتعتمد الدراسة  أداة الدراسة: -4
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 الكتلللب المتعمقلللة بموضلللوع البحلللث بلللالميتين العربيلللةو  البيانلللات السلللابقةو  راسلللاتالدو  المسلللح الأكلللاديمي ل بحلللاث -أ
 الأجنبية   التي تمكن الباحث من الع ور عمييا ليرض الاسترشاد بيا .و 

 البيانللللات الميدانيللللة التللللي تللللمَّ جمعيللللا مللللن المقللللابلات الشخصللللية مللللم بعللللض الأشللللخاص أصللللحاب ال قافللللات –ب 
ومن توزيم قائملة اسلتبيان تحلور سلتة أسلئمة عملت عينلة عشلوائية ملن ملوظفي الشلركات   الأعمال المتنوعةو  الاىتماماتو 

لمعرفللة ارائيللم   عمللت بعللض أصللحاب ال قافللات المختمفللةو  ا نتاجيللة الصللناعية   وعمللت مسللتيمكي منتجللات ىللذه الشللركات
( 300د شللممت العينللة )قلو  حلول بعللض القضلايا التللي تواجللو النشلاط ا نتللاجي والتسلويقي فللي بعللض شلركاتنا الصللناعية  

 %90.6ىلو ملا ينم لل نسلبة ملن الملواطنين و  197و ملن الملوظفين 75اسلتمارة منيلا  272 بمغ عدد العائد منيلا و  شخص
 بشكل جيد .و  ىي بالتالي نسبة يمكن الاعتماد عمييا إحصائيا  و 
ي عمميلللة تفريلللغ البيانلللات (( فلللspssتملللت معالجلللة البيانلللات عملللت الحاسلللب باسلللتخدام برنلللامج ))  البيانعععات:معالجعععة  -5

ملا ىلي لمسلتيمكين   و تحميميا   لكي تمكننا من التوصلل إللت تحديلد درجلة تلأ ير ىلذه العناصلر عملت سلموك او  ومعالجتيا
بين و  ىل ىنالك علاقة ارتباط فيما بين تأ يرىا عمت سموك المستيمكو  درجة علاقة ذلك بالتأ ير عمت الشركات المنتجة  

 السمم أم لا. الشركات المنتجة ليذه
 

 السابقة:الدراسات و  الإطار النظري
بحلللوث التسلللويق المتعمقلللة بملللدح قلللدرة سلللمعة ملللا أو صلللناعة ملللا عملللت مواجيلللة ومنافسلللة سلللمعة أو و  تنشلللير دراسلللات

 منيللا مللن ييللتم بللاليلافو  يركٍّللز عمييللا  و  صللناعة مما مللة إلللت أبعللاد مختمفللة :منيللا مللا يتطللروق لمماركللة المشلليورة لمسللمعة
حاطتلو بالمواصلفاتو  منيا من ينصرف إلت دور ا عللان فلي تزويلد المسلتيمك بالمعموملاتو  ة الجذابة  العبو و  الأسلعار و  ا 

منيا من يعدُّ تماشي المنتجات مم البيئة ال قافيلة لممسلتيمكين ىلو الأسلاس و  المنافم المرتقبة منيا  و  وأماكن تواجد السمعة
 السمعة دون غيرىا إلت جودتيا أو سعرىا . منيا من يعزو انجذاب المستيمك لشرا  ىذهو   

ن ىذه الجوانب كميا تتوقف عمت ارا  المستيمكين لأنيم ىلم وحلدىم أولا  وأخيلرا  اللذين ينحلدودون أفي الأحوال كافة و 
 ىلمو  السلمم مدح تأ ير ىذه العوامل عمييم في إقناعيم بقبول سمعة ما وا قدام عمت شرائيا دون غيرىلا ملن م يلاتيلا ملن 

 الحصة السوقية ليذه السمعة أو الصناعة .و   الذين ينحدودون القدرة التنافسية لسمعة ما  أو صناعة ما
  التفضليل للدح المسلتيمكين المحميللينىلذا ملا يخملق الحاجلة الكبيلرة  جلرا  دراسلات ميدانيلة عملت مختملف عواملل و 

 نللليسو  ىلللذا ملللا أ بتلللو بيمكللليو  تبعلللا  لنلللوع السلللموكلمعرفلللة ملللدح أ لللر ىلللذه العواملللل عملللت زيلللادة حجلللم المبيعلللات أو نقصلللانو 
(Bilkey and Nes  فللي دراسللتيم المقارنللة بللين السللمم المصللنعة محميللا )  منافسللة المصللنعة فللي بمللدان السللمم المما مللة الو

مة عن ىذه العوامل  .[1خارجية]  المس رة:و فيما يمي سنقودم دراسة مفصَّ
 أولًا : الجودة :

تمبية متطمباتيم   فإنتاج سلمعة جيلدة تتميَّلز بجلودة و  منتج عمت تحقيق رغبات المستيمكينو تعني قدرة السمعة أو ال
عالية ىو كل ما يحتاجو المنتج من أجل النجاح   لذلك عندما يطمب المستيمك أو المشترر مواصفات خاصة في السمم 

فر الجودة المطموبة من السمعة فإن و  كبير جدا  عمت ناحية الجودة من السمعةو  فإنو ينركوز اىتمامو بشكل مباشر ذا لم تتوَّ ا 
 . [2]ذلك سيترك أ را  سيئا  في نفس المستيمك و سوف يس ر ذلك عمت قرارات شرائو بشكل سمبي
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المتطمبلات و  قلدرتيا عملت تحقيلق جميلم الرغبلاتو  يعني أن الجودة تنم ولل قلوة السلمعة فلي جلذب انتبلاه المسلتيمكين  
ىذا ما يوجب عمت ملديرر ا نتلاج والتسلويق أن يركلزوا انتبلاىيم عملت الجلودة عنلدما يقلارنوا و    [3]لممستيمكين إن أمكن 

 سمعيم مم سمم منافسييم .
لكن ىلذا لا يعنلي أن السلمعة التلي تكلون فييلا خصلائص ك يلرة أو أفضلل الخصلائص والميلزات متلوفرة فييلا   أنيلا 

لللذلك . [4]رغبللات المسللتيمك المنتظللر و  يللزات تفللي باحتياجللاتالمو  سللمعة ذات جللودة عاليللة   إذا لللم تكللن ىللذه الخصللائص
بأن الكومبيوتر الممتاز منتج متدني إذا لم يتجاوب ملم البرمجيلات التلي يريلد أن ( james Donneيعتبر جيمس دون: )

 [ .5]يستخدميا الزبائن 
سلمعية التلي ينتجيلا تفلرض و ليذا فإن حصول المنتج عمت اىتمامات عاليلة ملن قبلل المسلتيمكين تجلاه التشلكيمة ال

 عميو معرفة ما ىي الجلودة التلي تمبلي رغبلات المسلتيمك حتلت ينقبلل عملت شلرائيا   وكيلف يحكلم عمييلا ملن حيلث جودتيلا
جودتيا فلي و  نوعيتيا   من أجل تمكنو من تسعير منتجاتو تبعا  لجودتيا نظرا  للارتباط الذىني التمقائي بين أسعار السممو 

بصلورة ىذا ما يسلتوجب و و  ح  العكس صحيو  ن ارتفاع السعر بنظره يعني ارتفاع مستوح الجودةإ نظر المستيمك   حيث
جدا  في عالم التسويق لسبب وجود  وميمة دائمة أن يعكس السعر مستوح  معينا  من الجودة لأن ذلك يحتل مكانة خاصة

بسلللبب وجللللود العديلللد مللللن عر   و مللللت الجلللودة إلا ملللن خلللللال السلللحلللالات معينلللة يصللللعب فييلللا عملللت المسللللتيمك الحكلللم ع
 المستيمكين الذين لا تتوفر لدييم خبرة كافية في مجال تحديد الجودة .

اتجاىلو نحلو السلمعة   وىلذا ملا يفلرض عملت المنلتج و  قويا  عمت إدراك المستيمكو  يعني أن الجودة تس ر تأ يرا  كبيرا  
  لكلي يقلوم ىلو ما ىي نظرتو كمسلتيمك لمجلودةك  و رغبات المستيمو  ما ىي حاجاتقبل عممية اختيار الجودة أن يعرف 

 حاجاتو ورغباتو .نتاج بنا  عمت طمبات المستيمك و كمنتج با 
( بقولو : إن اختيار الجلودة المناسلبة والملائملة لمسلمم أملر ضلرورر جلدا  لأن kortlandو يسكد ذلك كورتلاند : )

ىلللي التلللي تن يلللر انتبلللاىيم إللللت السلللمم   للللذلك يجلللب عملللت و  احتياجلللات المسلللتيمكينو  الجلللودة ىلللي التلللي تعوبلللر علللن مطاللللب
لأن أول مللا يتبللادر إلللت ذىللن   [6] البقللا و  المنافسللةو  المنتجللين لمسللمم أن يختللاروا الجللودة المناسللبة لضللمان الاسللتمرارية

 المستيمك عند عممية اتخاذ قرار الشرا  بالنسبة لسمعة معينة ىو جودة ىذه السمعة .
 :ثانياً : السعر 

الأسعار أىمية كبيرة في قطاع التسويق بسبب علاقتيا المباشرة مم المبيعلات   وازدادت ىلذه الأىميلة زيلادة تحتل 
عملت أ نلي  1964محسوسة في عالم الصناعة عندما أظيلرت الدراسلة التلي أجريلت فلي الولايلات المتحلدة الأمريكيلة علام 

 ل ال ة من بين ىذه العوامل .عشر عاملا  من عوامل التسويق   بأن الأسعار تحتل المرتبة ا
  1986يللات المتحللدة الأمريكيللة عللامرجللال البيللم فللي الولاو  عنللدما تللمَّ اسللتجواب المشللرفين عمللت الأعمللال التجاريللةو 

ا نفلاق و  تشكيميا يعد أك ر المسائل أىمية   إذ ىو أىم من إدخال منتجلات جديلدةو  أكدوا في إجاباتيم أن وضم الأسعار
 [ .7]عمت الترويج 

ىلو يسلتعمل لمتمييلز بلين أصلناف   و السعر يس ر عملت إدراك المسلتيمك لمسلمعةو  السمعة متعمقان ببعض  و  السعرف
النوعيللة المختللارة مللن السللمم  فيللم و  ( يعنللي أن المسللتيمكين يعللادلون بللين السللعر المرتفللم311 -6.310السللمم المتشللابية )

 النوعية .و  رىم يدلُّ عمت عدم وجود علاقة بين السعريستعممون السعر كدليل عمت نوعية السمعة حتت ولو كان شعو 
 –رغللم أنللو غيللر منطقللي  -( بيللذا الخصللوص : يسللتعمل المسللتيمك السللعرjames Donne) يقللول جلليمس دون

كلدليل عمللت النوعيلة   فعنللدما يختلار بللين عللدة سلمم متشللابية فلي كللل شلي  مللا عللدا السلعر   فإنللو يختلار السللمعة الأعمللت 
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 كنيا الأفضل لأنيا مكمفة أك لر   فالسلعر يسلتعمل لمحكلم عملت النوعيلة عنلدما تكلون معرفلة المسلتيمسعرا  عمت افتراض أ
بالسلللللمعة أك لللللر ملللللن السلللللمعة  ةعملللللت النوعيلللللة المحيطلللللو  بالسلللللمعة محلللللدودة   أر أن نوعيلللللة السلللللمعة تعتملللللد عملللللت السلللللعر

 (.pp112-113.5نفسيا)
 م ل:نوعية السمعة و  و يعود ذلك إلت بعض الأمور المفسرة لمعلاقة بين السعر

ن السلمم التلي تتصلف ب بلات أسلعارىا ينظلر إلييلا المسلتيمك بنلوع ملن إحيلث  :القيعا سعهولة و  أ_ ثبات الأسعار
نوعيتيلا غيلر و  أملا الأسلعار القابملة لممسلاومة فتجعلل العلاقلة بلين سلعر السلمعة نوعيتيلا و  ال قة لأنو يقيس مستوح السمعة

 موجودة .
إن حجم الجيد المبذول يشكل درجة الرضلا أو علدم الرضلا عنلد لحصول عمى السمعة: الجهد المبذول في ا –ب 

 العكس .و  لو كان أعمت بقميلو  أصبح المستيمك عمت استعداد لدفم السعرو  المستيمك   إذ كمما قلَّ الجيد ازداد الرضا
عداد للدفم أسلعار عاليلة الذر يدفم ببعض المستيمكين أن يكونوا عملت اسلت الظهور :و  حب التفاخرو  العظمة –ج 

ىلذا التميلز يتطملب ملنيم اختيلار السلمم ذات السلعر المرتفلم و  ليظيروا أنفسيم أملام الآخلرين بلأنيم متميلزون علن غيلرىم  
[8. ] 

ن الخوف من فقدان السمعة يدفم بالعديلد ملن المسلتيمكين إ: إذ  درجة الإحسا  بالخطرو  مدى توفر السمعة –د 
 . (p28.3الاضطرار أحيانا  لشرا  سمم رديئة النوعية منخفضة السعر )و  بأسعار عالية  و  يدةإلت شرا  سمم من نوعية ج

( أن kotler Philipوفي الأحوال كافة يجب عمت الشركة المصنعة عند وضم السعر كما أشار فيميب كوتمر : )
ار الشللرا    لأن المسللتيمك يبللادل كيفيللة تللأ ير ىللذه ا دراكللات عمللت قللر و  تأخللذ بالحسللبان إدراكللات المسللتيمك عللن السللعر  

منفعلة و  ىذا يعني بأن السلعر يجلب أن يرتفلم بارتفلاع فائلدةو  ( 2pp314-318السعر بفائدة امتلاك أو استعمال السمعة )
 السمعة   ويجب أن ينخفض في حال قمَّة فائدتيا أو جودتيا. .

ىلو و  السلعر ىلو اللدليل الوحيلد عملت النوعيلةنوعيلة السلمعة   فو  يتضح مما تقدم بأن ىنالك علاقة قوية بين السعر
وحده الذر يلس ور فلي إدراك النوعيلة   فيناللك سلمم معيَّنلة كالسلجاد يكلون فييلا لمسلعر علاقلة مباشلرة ملم النوعيلة دون أيلة 

 تأ يرات أخرح لأية معمومات .
 يد من العوامل م ل: لمعظم السمم تتأ ر بالعد ةالنوعية بالنسبو  لكن رغم ذلك فإن ىذه العلاقة بين السعر

  فلللي حلللين أن المسلللتيمكين يكونلللون حسَّاسلللين جلللدا  ل سلللعار التقنيلللينن المسلللتيمكين إإذ  المسلللتيمكين:فئلللات  –أ 
يم ن يميملون لشلرا  السلمم الوطنيلة بيلض النظلر علن نوعيتيلا وجودتيلا   أملا المسلتيمكون اللامبلالون فيكلون ىلدفالأخلاقيي

 المسللتيمكون أصللحاب الشخصلليات الأنيقللة يكونللوا عمللتدون أر عنللا  أو جيللد   و الوحيللد ىللو الحصللول عمللت السللمعة مللن 
 .التفاخرو  المباىاةو  يون لشرا  السمم ذات النوعية العالية بقصد حب الظيوريتَّجاستعداد لدفم الأسعار العالية و 

 درجة خطر فقدانيا .و  مدح توفر السمعة -ب 
ة لاقتنا  ال –ج   سمعة .الحاجة أو الضرورة المنمِحو
عدم توفر الخبلرة الكافيلة للدح المسلتيمكين علن جلودة السلمم   الأملر اللذر يجعميلم يعتملدون عملت السلعر فلي  –د 

 جودة السمعة .و  تحديد نوعية
(  لتشلكل قلرار  Robiunson Patrickتتفاعل مم غيرىلا ملن العواملل كملا أشلار باتريلك روبنسلون )و  فالأسعار تتضافر

 . [9]ة أو عدم شرائياالمستيمك حول شرا  السمع
 : ثالثاً : العلامة التجارية 
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تعني كل رمز يتخذ شعارا  مميزا  لممنتجات أو الخلدمات التلي ينقَّلدميا المشلروع الصلناعي أو الزراعلي أو التجلارر و 
 لات  عنللاوين المحللو  الرمللوزو  الرسللوم والأسللما  التللي تتخللذ شللكلا  مميللزا   و  الأرقللامو  الحللروفو  م للل ا مضللا ات والكممللات

  .الأختام والصور والنقوش النافرةو  الدمياتو 
أو ىي كما عرفتيا جمعية التسويق الأمريكية : اسم أو مصطمح أو رمز أو إشارة ىدفيا تمييز السمم أو الخدمات 

 [ .10]المقدمة من قبل بائم ما عما يقدمو المنافسون الآخرون 
(   لأنيا تمكن المستيمكين kortlandسسسة كما أشار كورتلاند )أ من أصل لممو  لذلك تنعَّد العلامة التجارية أقيمو 

ىللي تسلليل التسللوُّق عملللت و     أو تعريللف مسللتيمكين اخللرين بيللاتحديللد السللمعة إذا أرادوا اختيارىللا مللرة أخللرحو  مللن تمييللز
 ( .p420.6تحمييم من تكرار شرا  سمم لا يرغبون بيا ) و  المستيمكين

شلير بلأن المسلتيمك يسلتعمل الماركللات أو العلاملات المعروفلة أو حسلنة السللمعة و فلي الواقلم ىناللك دلائلل ك يللرة تن 
 :الآتيةكدليل عمت النوعية الجيدة   وىذا ما يوجب عمت المصنوم عند اتخاذه علامة تجارية منعيَّنة   مراعاة الأمور 

 أن تكون العلامة منعبورة عن معنت منعيَّن يرتبط بنشاط صاحبيا . -أ
 خاصة لدح المنافسين . جميو  متمايزة عن غيرىا من العلامات بشكل واضح أن تكون –ب 
 جذابة في ىيئتيا لتتمكَّن من لفت الأنظار إلييا .و  أن تكون جميمة في شكميا –ج 
 لا تحتور عمت أشكال دقيقة لكي يسيل فيميا عمت المستيمك العادر .و  أن تكون بسيطة في تصميميا –د 
عملت اليلدايا علن السلمعة و كافلة فلي ا علانلات و  أن توضلم دائملا  عملت عبلوة السلمعة أو عملت السلمعة ذاتيلا   -ىلل 
 التي يجيزىا المنتج لتوزيعيا عمت عملائو. كافة الترويجية و  التذكارية

ختيللاره لسللمعو فللي التللأ ير عمللت المسللتيمك عنللد ا والميللم و بللذلك تأخللذ العلامللة التجاريللة أو الماركللة الللدور الللرئيس
للمة  للمة لللدح و  مرغوبللةو  الأمللر الللذر يوجللب عمللت المصللنوم أن يعللدُّ ىللذه العلامللة ويصللمميا عمللت أسللس منعيَّنللة المفضَّ مفضَّ

ن ترويج السمم في ظل علامة مميِّزة يسدر في ك ير من الأحيان إلت إصرار المستيمك عمت شرا  سمعة المستيمكين   لأ
 يَّنة دون غيرىا .منعيَّنة  أو تفضيمو لعلامة منع

 :ًالعبوة:و  الغلاف رابعا 

ىو الوعا  أو اليلاف الذر ينعبأ بو المنتج لتمييلزه علن غيلره ملن المنتجلات المما ملة   ولحمايلة المنلتج ملن التملف و 
س ىو بذلك ينعدُّ أحد الأركان الرئيسة لنجاح تسويق السمعة   لأنو ينشكل الصلورة المرئيلة لمسلمعة اللذر يعكلو  أو العطب  

فلي نظلر المسلتيمك مضلمونيا اللداخمي   لملا يظيلر عميلو مللن بيانلات وصلفية ضلرورية علن السلمعة عملت عكلس ملا كللان 
 الحفاظ عمييا .و  عميو سابقا  مجرد وسيمة لاحتوا  السمعة

ىلو  الرملز اللذر يحكلم عميلو و  لأنو ىو الصورة المرئيلة لمسلمعة  أداة تسويقية ناجحةو  فاليلاف أصبح عاملا  نفسيا  
يقلرر ملن خللال و  المستيمك قبل أن يحكم عمت السمعة نفسيا  فيما إذا كانت ذات درجة عالية أو منخفضة من الجلودة  

 اليلاف ما إذا كانت ىذه السمعة ىي التي يريدىا فعلا  .
يجللب أن يعطللي ىللذا  ونفسللالوقللت بصللحيح أن الوظيفللة الرئيسللة لميلللاف أو العبللوة ىللي حمايللة السللمعة   إلا أنللو 

 ف انطباعا  جيدا  عن نوعية السمعة من خللال المعموملات المتلوفرة عملت ىلذا اليللاف    وملن خللال جلودة تصلميمواليلا
( ينشللير بيللذا الخصللوص إلللت أن : المللواد التللي يصللنم منيللا Williams. Tلونللو   حيللث نجللد تيللول وليللامز )و  تركيبللوو 

ينمكلن إدراكيلا بشلكل أفضللل اعتملادا  عملت الملواد التللي  أن نوعيلة السللمعةكلدليل عمللت النوعيلة لممسلتيمك   و  اليللاف تعملل
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أن درجلة تقيليم السلمعة ترتفلم بنوعيلة غلافيلا   إذ تلزداد درجلة تقيليم المسلتيمك لممحتويلات بارتفلاع و  يصنم منيا اليلاف  
 (. PP440-352.3تنخفض بانخفاض جودتو )و  جودة اليلاف

 ىللي جللذب الانتبللاه إلللت السللمعة ( Kotler Philipوتمر )يعنللي أن التيميللف يقللوم بعللدة ميللام كمللا أشللار فيميللب كلل
عطا  ال قة لممستيمك  و  وصف مزاياىا  و   ( pp240- 241.2خمق الانطباع الجيد عنيا )و  ا 

لللذلك مللن الضللرورر أن يقللوم المنتجللين فللي الوقللت الحاضللر بإعطللا  عنايللة خاصللة واىتمللام منعلليون بيلللاف السللمعة 
كسلابيا مظيلرا  معينلا  ينشلده و  فلي ترويجيلايلة السلمعة ملن التملف أو الكسلر   و لات حمانظرا  لما يقدمو من منافم فلي مجلا ا 

 المستيمك .
الحللذر مللن قبللل المنتجللين عنللد و  الماركللة لللذلك ينبيللي أخللذ الحيطللةو  و بمللا أن اليلللاف جللز  لا يتجللزأ مللن السللمعة

 لذىنية عن السمعة سمبا  أو إيجابا  .الرغبة في تييير اليلاف   نظرا  لأن أر تييير قد يسدر إلت تييير الصورة ا
 الترويج:و  خامساً : الإعلان 

الخللدمات والمنشلل ت بقصللد إنللارة و  البيانللات عللن السللممو  ا علللان بللالتعريف ىللو كللل نشللاط يقللوم بنشللر المعمومللات
  مللن أجللل مسللاعدة المنتجللين فللي اكتسللاب عملللاو  عمللت كيفيللة إشللباعيا و  بصلليرة المسللتيمكين فللي التعللرف عمللت حاجللاتيم

 جدد من خلال تعريفيم بالسمم والخدمات التي سيقدميا ىسلا  المنتجون .
طريقلللة ملللن طلللرق تصلللريف البضلللائم وتقلللديم و  شلللكل ملللن أشلللكالو  و  أو بمعنللت اخلللر ىلللو وسللليمة ملللن وسلللائل البيلللم

ة زيلادة الخدمات   ترتكز عمت سمسمة من الأبحاث العممية السميمة من أجل ا لمام بمشلاكل التسلويق والتوصلل إللت كيفيل
 .دون معارضة لياو  فرص التصريف بنا  عمت مراعاة اتجاىات المستيمكين في كافة الأحوال

  لأننا نحلن أفلراد ةحتت السياسيو  الاقتصاديةو  و ىذا ما جعل ا علان جز ا  أساسيا  من حياتنا اليومية الاجتماعية
 وسطا  بحاجة ماسة إليو .و  تجارو  منتجينو  المجتمم مستيمكين

سللللبة لنللللا كمسللللتيمكين يعللللد ا علللللان ضللللرورة ممحللللة لتحقيللللق غاياتنللللا فللللي ا شللللباع   لأنللللو ىللللو الللللذر يزودنللللا فبالن
  أمللاكن تواجللدىاو  أسللعارىاو  بمواصللفاتياالخللدمات المعروضللة  و و  واع السللمميحيطنللا إحاطللة تامللة بأفضللل أنللو  بالمعمومللات

كللي نللتمكن مللن اتخللاذ قراراتنللا الشللرائية عمللت أسللس لالبللدائل المختمفللة   و و  الأنللواع التمييللز بللينو  لكللي نسللتطيم المفاضللمة
 مدروسة .

ىلو اللذر و  و بالنسبة لنا كمنتجين ورجال أعمال يعد ا علان بم ابة متحلدث رسلمي علن نشلاطاتنا فلي كلل مكلان 
فلي تنشلده شلركاتنا ا نتاجيلة و  يساعدنا في الحفلاظ عملت علاقاتنلا الدائملة بجملاىير المسلتيمكين بالشلكل اللذر نصلبوا إليلو

كسلب حلرب المنافسلة وتحقيلق و  البقلا و  فلي تحقيلق الاسلتمراريةو  رغبلات المسلتيمكين ملن جيلة  و  إنتاج ملا ينشلبم حاجلات
 الأرباح من جية  انية .

ذات الأىميللة الخاصللة التللي تمتمللك دورا  رائللدا  فللي النشللاط الاقتصللادر مللن و  فللا علان ىللو وسلليمة الاتصللال الفعالللة
دراكلوو  ( فلي عاطفلة المسلتيمكPeter Paul) أشار بيتلر بلول خلال ما تحد و من تأ ير كما  معتقداتلوو  معرفتلوو  شلعورهو  ا 

 ( .p.229.4تصوره المتعمق بالسمعة أو الماركة )و  اتجاىاتوو 
( جميللم الجيللود التللي Edward Briukكمللا عرفللو إدوار برويللك ) نو التللرويج ىللو نشللاط مللتمم لمعلللان يتضللم

 . [16]تعمل عمت التنسيق فيما بينيا فتجعميا أك ر فعاليةو  لان  ا عو  تساعد عمميات البيم الشخصي
 ح لو عملت شللرائياو  و بعبلارة أخلرح التلرويج ىللو الأسلموب اللذر تتبعلو المنظمللة المنتجلة لترغيلب المسلتيمك بالسللمعة

قناعو بياو  دخال أساليب جديلدة بلين اتوسيم نطاق المستيمكين   و و  ة  كسب موافقتو عمت سمعتيا الجيدو  ا  الآخلر و  لحلينا 
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 المباريللات أو المسللابقات واليانصلليبو  الخصللمو  يتضللمن التللرويج تخفلليض السللعرو  باسللتخدام وسللائل الاتصللال المختمفللة  
 زيادة المبيعات.و  ىو بذلك يساعد عمت ترسيخ الصورة الذىنية لدح المستيمك  و العينات أو اليدايا المجانيةو 
 : سادساً : ثقافة المستهمك 

الاتجاىللات التللي تتبعيللا إحللدح الأمللم لكللي تشللكل أنماطيللا السللموكية بطريقللة و  الأفكللارو  ة القلليمال قافللة ىللي مجموعلل
ىذا ما يجعلل  قافلة المجتمعلات تسليم فلي تحويلل ملا تلسمن بلو أفلراد ىلذه المجتمعلات ملن قليم و  متميزة عن الأمم الأخرح 

 واقف من جيل لآخر .المو  مادية إلت واقم ممموس يشكل أنماطيا السموكية تجاه الأشيا و  روحية
المعتقلدات التلي تشلكل الأنملاط السلموكية لجماعلة محلدودة داخلل و  يعني بعبارة أخرح أن ال قافة ىي مجموعة القليم

ىللذه ال قافللات الفرعيللة ىللي التللي تجعللل الأفللراد يتميللزون عللن غيللرىم فللي و  ال قافللة الأصللمية لممجتمللم الللذر يعيشللون فيللو  
نوعيلللة الوسللليمة و  أملللاكن التسلللوق المفضلللمة للللدييم  و  مواعيلللدو  كيم لسلللمعة معينلللة  معلللدلات اسلللتيلاو  أنملللاطيم المعاشلللية 

 ا علانية التي يرغبونيا.
: لأنيللا ىلللي التلللراث ( اسللتخدام السلللمم كملللا أشللار )دول روجلللرو  فال قافللة تلللس ر تللأ يرا  عظيملللا  عملللت عمميللات الشلللرا 

 القلانون  و   الفلنو  الاعتقلاد  و  ملو الشلامل : المعرفلة  لأن ىلذا التلراث يضلم بمفيو و  الاجتماعي لمجموعة أفراد المجتمم  
 أخلاقيات العادات   وأشيا  أخرح يكتسبيا الفرد كعضو في المجتمم .و 

ال قافيلة تلس ر فلي المسلتيمك بشلكل كبيلر   لأن ىلذه العواملل الموجلودة فلي المجتملم و  ةيعني أن العوامل الاجتماعي
 قراراتو.و  أدا  عمموو  سموكوو  ىي التي تس ر عمت دوافعوو  ائده  عقو  قيموو  ىي التي تتعمق بمواقف ا نسان

ملن  ال قافيلة البائعة متابعة ما يجرر من تعديلات أو تيييرات في البيئلة و  و ىذا ما يحتم عمت المسسسات المنتجة
 أجل التمكن من موا مة ما سيتم إنتاجو من سمم أو تقديمو من خدمات مم القيم ال قافية السائدة.

 
 :ادر البياناتمص

 :الآتيةا حصائيات المدونة من المصادر و  لقد اعتمدنا بدراستنا ىذه في الحصول عمت البيانات
أصلللحاب و  المقلللابلات الشخصلللية ملللم الك يلللر ملللن العلللاممين فلللي الشلللركات الصلللناعية السلللورية   وبلللالأخص ا داريلللين-1

 ذور ال قافات المختمفة .و  الشيادات العميا
 صياغتيا بشكل ملائم .و  تحميمياو  ة من الاستبيانات  العائدة   بعد دراستياالبيانات الوارد-2

شخصلا  ملوزعين عملت بعلض الشلركات الصلناعية العامملة فلي كلل  300كان عدد أفراد العينلة العشلوائية  قلد بملغ و 
 . ةاللاذقيو  من : دمشق

ت حيللز لا بللأس بللو مللن الصللناعات اقتصللرت الدراسللة عمللت ىللاتين المللدينتين إيمانللا  مللن الباحللث أنيللا تحتللور عمللو 
اكتفينا ببعض الشركات نظرا  لصعوبة التعاملل ملم إدارات الشلركات التلي للم ترغلب فلي ا جابلة عملت الاسلتبيان و  السورية

 العممية في التعامل مم الآخرين .يا نظرا  ليياب الأسس المنطقية و تعاونو  بسبب عدم مرونتيا
 الاستبيانات العائدة كما يمي :و  الملاحظات الشخصيةو  مقابلاتو تمت مناقشة البيانات الواردة من ال

: عن مدح انسجام أنظملة الجلودة المتبعلة فلي صلناعة المنتجلات السلورية ملم متطمبلات دخلول الأسلواق  الأولى الفرضية
 ن% ملللن الملللوظفي80% ملللن إجابلللات المسلللتيمكين و86.29الدوليلللة . ملللن النظلللر إللللت ا جابلللات اللللواردة نجلللد أن  نسلللبة 

مللم و  توسللم الأسللواقو  ال قافللات المختمفللة أكللدت أن أنظمللة الجللودة المتبعللة لا تنسللجم مللم واقللم تطللورو  أصللحاب الأعمللالو 
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مواجيللة و  الللدخول إلللت الأسلواق العالميللةو  السلكانية مية لمواجيللة التطللورات المسلتجدة والزيللاداتمسلتوح الطموحللات المسلتقب
  . عمت صحة الفرضية الأولت ىذا دليل كافى و  التحديات التنافسية العالمية  

علداد أسلعار المنتجلات الصلناعية السلوريةو  عن كيفية وضم:  الثانية الفرضية ملدح الاسلتناد إللت الأسلس العمميلة فلي و  ا 
 % ملللن المسلللتيمكين قلللد أبلللدح علللدم الاقتنلللاع بلللدقتيا91.87بلللا طلاع عملللت ا جابلللات اللللواردة يتبلللين أن نسلللبة  وضلللعيا .

أصحاب و  % من الموظفين66.6غير مراعى لدخول المستيمكين   و ت أساس عشوائي لا أخلاقيالتسميم بأنيا توضم عمو 
ىللذا يسكللد صللحة الفرضللية ال انيللة تبعللا   جابللات . و الأعمللال المختمفللة أيضللا  أكللدوا عمللت مللا أبللداه المسللتيمكونو  ال قافللات

 أصحاب الأعمال المختمفة .و  العاممين والمستيمكين
دورىللا فللي زيللادة و  تصللميم العبللوات فللي المنتجللات الصللناعية السللوريةو  التيميللفو  جللرا ات التعبئللةعللن إ:  الثالثععة الفرضععية

بللالعودة إلللت ا جابللات الللواردة عمللت تسللاسلات اسللتمارة الاسللتبيان الخاصللة بيللذه الفرضللية  حجللم مبيعللات ىللذه المنتجللات .
 قد أبلدوا امتعاضليم ملن ىلذه ا جلرا ات الأعمال المختمفةو  أصحاب ال قافاتو  ن% من الموظفي53.33نلاحظ أن نسبة  

 التقللدم الحضللاررو  طللرق أفضللل بييللة مواكبللة التطللورو  أشللاروا إلللت ضللرورة البحللث عللن إجللرا اتو  عللدم رضللاىم عنيللا  و 
عللدم القللدرة عمللت و  ذلللك بيللدف الوصللول إلللت نتللائج أفضللل فللي مواجيللة المشللاكل المتفاقمللة التللي يفرضلليا كسللاد منتجاتنللاو 

 تصريفيا .
تصلميم و  التيميلفا جلرا ات المتبعلة فلي التعبئلة و  % من المستيمكين أعمنوا عدم رضاىم عن91.37في حين أن 

ملن خللال ملا سلبق . و أذواقيلمو  تعلديميا بملا يتناسلبو  أوضحوا أن ىناللك ضلرورة ممحلة لتحلديث ىلذه ا جلرا اتو  العبوات
اتنا باتت قاصرة إن لم تكن عاجزة عن مواكبلة أن ىذه ا جرا ات المتبعة في شركو  ال ال ة يتبين لنا عدم صحة الفرضية 

 المستيمكين.التييرات اليائمة التي تفرضيا الظروف الحضارية الجديدة في أذواق 
الشلليرة الكللافيتين و  العلامللات التجاريللة لمسللمم الصللناعية السللورية السللمعةو  عللن مللدح امللتلاك الماركللات:  الرابعععة الفرضللية

 م يلاتيا من السمم .لجعل ىذه السمم قادرة عمت منافسة 
أصلحاب و  % من فئلة الملوظفين63.33من خلال استقرا  نتائج الاستبيانات الواردة نجد أن نسبة المجيبين بالنفي 

 % مللللن فئلللة المسللللتيمكين  وىلللذا النفلللي القللللاطم لوجلللود م للللل ىلللذه الماركللللات88.83الأعملللال المختمفللللة ونسلللبة و  ال قافلللات
 رضية الرابعة.العلامات  دليل كافى عمت عدم صحة الفو 

علللن ملللدح تلللأ ير الحمللللات ا علانيلللة التلللي تسلللتخدميا الشلللركات الصلللناعية السلللورية عملللت سلللموك :  الخامسعععة الفرضعععية
 تحويميم لشرائيا بدلا  من تحوليم لييرىا.و  المستيمكين

نسلللبة  حلللول التسلللاسلات الخاصلللة بيلللذه الفرضلللية لوجلللدنا أن نإذا علللدنا إللللت النتلللائج اللللواردة فلللي اسلللتمارة الاسلللتبيا
% من المستيمكين يعتقلدون بعلدم فاعميلة ىلذه الحمللات ا علانيلة المتبعلة ملن قبلل شلركاتنا ضلمن الواقلم الحلالي 90.86

ىلي نسلبة و  الأعملال المختمفلة يسكلدون ذللك أيضلا   و  أصحاب  ال قافلاتو  % من الموظفين84أن و  لأسواق المستيمكين  
 .سةرضية الخامكافية لتكون دليل واضح عمت صحة الف

بللين القلليم و  الخللدمات المقدمللة مللن قبللل الشللركات الصللناعية السللوريةو  عللن مللدح التوافللق بللين السللمم:  الفرضععية السادسععة
 ال قافية السائدة لدح المستيمكين المستيدفين.

بلللالعودة إللللت النتلللائج اللللواردة فلللي قائملللة الاسلللتبيان علللن التسلللاسلات الخاصلللة بيلللذه الفرضلللية يتبلللين أنلللو قلللد أجلللاب 
 أصلللحاب ال قافلللاتو  % ملللن فئلللة الملللوظفين58.66ملللن المسلللتيمكين بعلللدم وجلللود م لللل ىلللذا التلللواسم  كملللا أكلللدَّ % 94.92
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ىلذه النسلب خيلر دليلل عملت صلحة الفرضلية و  المدروس فعللا  لا وجلود للو بالأصللو  الأعمال المختمفة أن التواسم المنظمو 
 أيضا .السادسة 

 
 الدراسة:نتائج 

 :الآتيةالتي تمت معالجتيا كما أوردنا سابقا  تم التوصل إلت النتائج و  ةمن خلال مناقشة البيانات الوارد
 إن أنظمة الجودة المتبعة في صناعاتنا المحمية لا تنسجم مم متطمبات دخول الأسواق الدولية. – 1
 .دروسة تضمن دخول مجالات المنافسةإن أسعار المنتجات الصناعية السورية لا تعد عمت أسس عممية م – 2
يم ك يلللرا  فلللي زيلللادة حجلللم تعتملللدىا صلللناعاتنا المحميلللة لا تسللل تصلللميم العبلللوات التللليو  التيميلللفو  إن إجلللرا ات التعبئلللة – 3

 مبيعاتيا .
العلاملات التجاريلة التلي و الماركلات و  الشليرةو  تنا المحمية بوضعيا الحالي القلدر الكلافي ملن السلمعةلا تمتمك صناعا – 4

 ن السمم الأجنبية .تجعميا قادرة عمت منافسة م يلاتيا م
فللللي التللللأ ير عمللللت سللللموك  كبيللللر دورى بلللللا تسللللاىم الحملللللات ا علانيللللة التللللي تقيميللللا الشللللركات الصللللناعية المحميللللة  – 5

 البديمة . المنافسة تحويميم إلت شرائيا بدلا  من السممو  المستيمكين
تيييلللرات فلللي البيئلللة ملللن تعلللديلات و ات البائعلللة ملللا يجلللرر المسسسلللو  فلللي الياللللب لا تتلللابم الشلللركات المحميلللة المنتجلللة – 6

 . خدماتيا غير متوافقة مم القيم السائدة لدح المستيمكين المستيدفينو  ىذا ما يجعل سمعياو  ال قافية
 

   والتوصيات: المقترحات
يم الآتية التي من شانيا أن تسلالمقترحات و  بالنظر إلت النتائج التي توصمت إلييا الدراسة يمكننا القيام بوضم التوصيات

 في حل العديد من المشاكل التي تمت معالجتيا في ىذه الدراسة:
المواصللفات القياسللية العالميللة مللن أجللل و  تيييللر أسللموب التعامللل مللم قضللية ا نتللاج بالاعتمللاد عمللت معللايير الجللودة -1

التي كافة عاب الخصائص المناسبة   لتصبح ضمانا  قويا  لمقضا  عمت الصو  التمكن من إنتاج السمم بالمستوح المطموب
 تحول دون قدرتيا عمت مواجية السمم الأخرح المنافسة .

 تفعيلللل دور ىلللذه العناصلللر ملللن أجلللل تكلللوين الانطبلللاع الجيلللد للللدح المسلللتيمكين علللن المنتجلللات الصلللناعية السلللورية  -2
 مجالاتيا المختمفة.من الدخول إلت ميادين المنافسة و تمكينيا و  ضمان شيرتياو 
ميللارة و  رفللم كفللا ةتكنولوجيللا التصللنيم المتييللرة  و  لفنيللة المتللوفرة فللي صللناعاتنا المحميللة لمواكبللةتحللديث ا مكانيللات ا -3

 العالمية.و  منتجاتيا من الارتقا  إلت المستوح الملائم لممتطمبات المحميةو  العاممين لتتمكن ىذه الصناعات
الأسللعار   والاعتمللاد عمييللا مللن العبللوات و و  الحجللومو  الأشللكالو  المواصللفاتو  النوعيللاتو  التركيللز عمللت أىميللة الكميللات -4

 مصانعنا المحمية.و  العالمية من المنتجات بالشكل الذر يعزز ال قة بقدرة شركاتناو  أجل إنتاج متطمبات الأسواق المحمية
الترويج بشكل مستمر  والاعتماد عمت أساليب تسويقية جيلدة وملائملة لتصلريف المنتجلات و  مضاعفة جيود التسويق -5
الموقلم المناسلب فلي السلوق املتلاك زيلادة مخصصلات ا نفلاق عميلو ملن أجلل و  عطا  النشاط التسويقي أىمية كبيرة ا  و   

 العالمية.

  رائجلةو  سياسلة الأسلعار المنافسلة لمتلأ ير عملت طملب المسلتيمكين وجعلل السلمم مطموبلة أسلاس وضم الأسلعار عملت -6
 ظيور التسويق الدولي.و  لميبيية كسب حرب المنافسة في ظل سياسة الانفتاح العا
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تحسللين مكانللة المنتجللات المحميللة مللن خلللال تفعيللل دور العناصللر المدروسللة ممللا يحمللي ىللذه المنتجللات مللن منافسللة  -7
 يعطييا بعدا  تنافسيا  .و  يكسبيا عملا  جدد داخل الوطن وخارجوو  المنتجات الأجنبية  

وضلعيا موضلم و   خلذ بيلذه العناصلرل ةشلركاتنا الصلناعيحلث لمسلسولين علن القطلاع الصلناعي إللت توجيو عنايلة ا -8
 .الجد لتتمكن ىذه الشركات من أخذ دورىا الفاعل في دعم الاقتصاد الوطني 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 استمارة الاستبيان
 

 جامعة دمشععععق 
 قسم إدارة الأعمال -كمية الاقتصاد 
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 بعد:و  السادة المستقصين تحية طيبة
المعمومات التي سلتزودونا بيلا ملن خللال إجابلاتكم عملت أسلئمة ىلذا الاسلتبيان سلوف و  أن البياناتمم يرجت أخذ الع

قد وقم الاختيار عميكم و  لذا نأمل أن تكون إجاباتكم عن قناعة تامة لخدمة البحث فقط تستخدم لأغراض البحث العممي 
 شكرا .و . الاىتمامو  أملا  بالتعاون

 
 شخصية:معمومات 

 
 أن ت                                             ذكر                       الجنس :
 

 عازب                                                 الوضم الاجتماعي:     متزوج
 

 25فوق                                               25 -18بين     العمر :       
 

 ما فوقو  جامعية                                       ما دونو  ممي:    انويةالمسىل الع
 

 أك ر من خمس سنوات                                الخبرة الوظيفية: أقل من خمس سنوات
 

 المستقصين:الشريحة التي تنتمي إلييا من فئات 
 

 ذور ال قافات                      رجال الأعمال       ين          موظف                    مستيمكين 
 
 
 
 
 
 
 
 

 معمومات خاصة بموضوع البحث
 

 رأيك.ىنا نرجو الاكتفا  بوضم إشارة في الحقل الذر تراه متوافقا  مم 
 لا أدرر غير موافق موافق الأسئمة الرقم
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 عن الفرضية الأولت 
1- 
 
 
 
2- 

لمنتجلللات الصلللناعية إن أنظملللة الجلللودة المتبعلللة فلللي إنتلللاج ا
التوسلعات العصلرية لأسلواق و  السورية تتوافلق ملم التطلورات

 المستيمكين .
ىلللذه الأنظملللة تضلللمن إمكانيلللة منافسلللة المنتجلللات السلللورية 

 الخارجية .و  لممنتجات المما مة في الأسواق المحمية

   

 عن الفرضية ال انية
1- 
 
2- 

س يلتم وضللم أسللعار المنتجللات الصلناعية السللورية عمللت أسلل
 عممية صحيحة .

تضلللمن زيلللادة و  تناسلللب ىلللذه الأسلللعار الأسلللعار المنافسلللة  
 مبيعات المنتجات المحمية السورية .

   

 عن الفرضية ال ال ة
 1- 
 
 
2- 

تصلللللللميم العبلللللللوات فلللللللي و  التيميلللللللفو  إن إجلللللللرا ات التعبئلللللللة
 المنتجات السورية تضمن تفضيميا عمت غيرىا .

إلللللت زيللللادة  فللللي دفللللم المسللللتيمكين مىللللذه ا جللللرا ات تسللللاى
 مشترياتيم .

   

 عن الفرضية الرابعة
 1- 
 
 
2- 

العلامللات التجاريللة لممنتجللات السللورية تحقللق و  إن الماركللات
 الشيرة والسمعة الجيدة ليذه المنتجات .

العلامللات تللسمن تفضلليل المسللتيمكين ليلللذه و  ىللذه الماركللات
 المنتجات عمت غيرىا

 و إصرارىم عمت شرائيا .

   

 امسةعن الفرضية الخ
 1- 
 
 
2- 

إن الحملللات ا علانيللة التللي تقللوم بيللا الشللركات الصللناعية 
 السورية تس ر بشكل فعال عمت سموك المستيمكين .

 ىذه الحملات ا علانية تس ر بشكل فعال عملت المسلتيمكين
تلللللدفعيم لتفضللللليل منتجاتنلللللا عملللللت غيرىلللللا ملللللن المنتجلللللات و 

 المنافسة .

   

 عن الفرضية السادسة
 1- 
 
 
 
2- 

الخللللللدمات التلللللي تقللللللدميا الشلللللركات الصللللللناعية و  السلللللممإن 
السللورية تتوافللق مللم القلليم ال قافيللة السللائدة لللدح المسللتيمكين 

 المستيدفين .
 الخلدماتو  ىذا التوافق يس ر عمت حجم تصلريف ىلذه السلمم

 لو علاقة واضحة في زيادة حجم المبيعات .و 
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