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 الملخص باللغة العربية

 

 طلبات( اللازمة لتطبيق استراتيجياتية )المتالأساسالتعرف على المرتكزات  إلىهدفت هذه الدراسة 

في  امةعللمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن في الشركات الصناعية المساهمة ال تشكيل المنتج طبقا

ما التطبيق. ك. ومستوى هذا ات. واستكشاف مدى تطبيق الشركات المذكورة لهذه الاستراتيجيالأردن

 شراء رغبة الزبائن في) على تطبيق هذه الاستراتيجيات التالية عواملالتحديد مدى تأثير  إلىوهدفت 

مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل الزبائن، وجود  تجات يتم تشكيلها حسب طلباتهم،من

التغير في النمط الاستهلاكي، القدرات  علاقات الزبائن، إدارة، المنتج تشكيلب ماجوهرية للقي جدارات

 .( بالتكلفة المناسبة نتا ال اللوجستية، القدرة على 

لكتب ا ل في البيانات المستقاه منو الأ تمثلعلى نوعين من البيانات:  اسةوقد اعتمد الباحث في هذه الدر 

توزيع تصميم و  التي شملت: الدراسة الميدانية تمثل فيا الثاني فقد أمبحاث السابقة، والدراسات والأ 

من عدة  انةالاستب تكونت. وقد متغيرات الدراسةاستبانة بهدف جمع البيانات من المديرين المعنيين حول 

الدراسة، ومرورا بخصائص الشركات المشمولة  مجتمعفراد أ ابتداء بخصائص  :الأسئلةمجموعات من 

قا تشكيل المنتج طب استراتيجيات المحددة لتطبيق عواملالالمديرين لعدد من  إدراكبالدراسة، ومدى 

 للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن،
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  ليها. وقد تم اجراء اختبار الاعتمادية إالمشار  درجة تطبيق الشركة للاستراتيجياتوانتهاء ب 

Cronbach's Alpha  داة لجمع البيانات اللازمة. وقد االاعتماد على استبانة الدراسة ك إمكانيةلتحديد

 ( (962.بلغت  نسبة الاعتمادية للمتغيرات المستقلة والمتغير التابع جميعها

المدرجة في سوق عمان و  ،الأردنفي  عامةالمساهمة الا مجتمع الدراسة فتمثل في الشركات الصناعية أم

 ن بالدراسةو المعني نو ا المدير أم. لماقد تم مسح هذه الشركات بالك( شركة. و 78) غ عددهاحيث بلالمالي، 

وير، ولهذا البحث والتطو ، تصميم المنتج، نتا ال مديرو التسويق،  الذين تم توزيع الاستبانة عليهم فهم:

 ل مدير من هؤلاء المديرين وحدة التحليل في هذه الدراسة.فقد تم اعتبار ك

 على النحو التالي: وعة من النتائج التي يمكن تلخيص ابرزهامجم إلىوقد توصلت الدراسة 

 عوامللل الأردنفي  عامةالمديرين المعنيين في الشركات الصناعية المساهمة ال إدراكن إ  1-

 تج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن التالية:المحددة لتطبيق استراتيجيات تشكيل المن

لزبائن، ا علاقات الزبائن، توافر الجدارات الجوهرية، مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل إدارة

: تغير النمط الاستهلاكي، مدى رغبة الزبائن في عواملبدرجة متوسطة ل دراككانت عالية. بينما كان هذا ال 

 ة المناسبة.بالتكلف نتا ال يتم تشكيلها حسب طلباتهم، القدرات اللوجستية، القدرة على شراء منتجات 

 المنتج تشكيل ستراتيجياتلا الأردنفي  عامةن درجة تطبيق الشركات الصناعية المساهمة الإ  2-

 ة،طية، التكييفية، الشفافة، كانت متوستعاونطبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن التالية: ال

 بينما  كانت درجة تطبيقها للاستراتيجية التجميلية عالية.

 مدى رغبة الزبائن في شراء منتجات يتم تشكيلها حسب ات التالية:لمتغير ل أثريوجد  3-

 مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل الزبائن على علاقات الزبائن، إدارة طلباتهم،

 المنتج طبقا تشكيل ، لستراتيجياتالأردنفي  مةعاتطبيق الشركات الصناعية المساهمة ال

 من قبل المتغيرات ثرللمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. بينما لم يلمس وجود مثل هذا الأ 

 التالية: توافر الجدارات الجوهرية لدى الشركة، تغير النمط الاستهلاكي، القدرات اللوجستية،

 .بالتكلفة المناسبة نتا ال القدرة على 
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 ستراتيجياتلا الأردنفي  عامةيوجد اختلاف في درجة تطبيق الشركات الصناعية المساهمة ال    4

يلمس مثل    . بينما لمملكية الشركة إلى تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن تعزى

 ليها يعزىإالمشار  تيجيات درجة تطبيق تل  الشركات للاسترافيهذا الاختلاف 

 الشركة التصديري . ضعو  إلى

 ن مستقبل استراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن،إ  -    5

 الزبائن بشراء منتجات يتم تشكيلها اهتمامحد كبير على مدى  إلىكاستراتيجيات تسويقية يعتمد 

 بالمواصفات المطلوبة من قبلهم.

 فيما يلي: برزهاأ  يجازإ عة من التوصيات التي يمكن وفي نهاية الدراسة قدم الباحث مجمو 

 نشطة التسويقية والبيعية في الشركاتعادة تأهيل وتدريب الكوادر البشرية المسؤولة عن الأ إ .   1

 صول التسويقيةحتى يمكن استيعاب الكثير من المفاهيم والأ  الأردنفي  عامةالصناعية المساهمة ال

 ي.حيانا عن المنطق الكمأ البعيدة 

 ، من لدن الشركات الصناعية المساهمةهتمامن تعطى العملية التسويقية، المزيد من الا أ    2-

 ، من خلال مسمى الوحدة التسويقية،هتمامن يبرز مثل هذا الا أ . ويمكن الأردنفي  عامةال

 ها، وتخصيص موازنة مالية لها شبه مستقلة، عن باقي وحدات الشركة.ماومه

 عات، والهيئاتماالج إلى الأردنفي  عامةالشركات الصناعية المساهمة ال إداراتن تعهد أ    4-

 هذه الشركات، المتخصصين في ينريكاديمية والثقافية المتخصصة بعقد المؤتمرات والندوات التوعوية للمدالأ

ين استراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من أمشكال، ومضابخصوص مفهوم، ومبادى، و 

 مكانيةإالسير قدما في توفير المتطلبات السابقة لتطبيقها خصوصا بعدما تضآلت  أهميةالزبائن، و  قبل

 ت الزبائن.ذواق وتفضيلا أ النمطي في ظل التغير المستمر في  نتا ال الاستمرار في تطبيق استراتيجية 
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 :الأردنفي  عامةن تجري كل شركة من الشركات الصناعية المساهمة الأ  5-

 كثر من الاستراتيجيات الثلاث المشارأ أوواحدة  إلىالانتقال  أوكاناتها في التحول ميما ل تقي -

 .إليها

 راء زبائنها حول مدى رغبتهم في منتجات يتم تشكيلها حسبآ دراسات ميدانية لاستقصاء  -

 لتكييفية،ا استراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن التالية: التشاركية،

 الشفافة.

 على تجارب الأردنفي  عامةاطلاع المديرين المختصين في الشركات الصناعية المساهمة ال6-

 الرائدة في مجال تطبيق استراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة جنبيةالشركات الأ 

 بقت الاستراتيجياتفشل بعض الشركات التي ط أسبابنجاحها، وكذل   أسبابمن قبل الزبائن، و 

 جراء زيارات لهاإ نترنت، و ليها، وذل  من خلال مواقع هذه الشركات على شبكة ال إالمشار 

 رض الواقع.أللاطلاع على تجاربها على 
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abstract 

 

        This study aims at identifying the  basics of  mass customization strategy 

in shareholding industrial companies in Jordan, and the 

requirements for its application. And to explore the level of application of this 

strategy by companies mentioned. It also aimed to determine the impact of a 

set of factors on the application of this strategy. 

       The data required for this study has been gained from two sources: the first 

is represented in the books, studies and previous research, while the second 

was field study. 

     All the shareholding industrial companies registered in Amman financial 

market were surveyed. The number of these was (78) and (10) of these has 

been discluded.. 

      For the purpose of this study a pre-designed questionnare has been 

distributed on managers working in these shareholding industrial 

companies.Those managers were selected from different departments such as 

marketing managers, product managers, product design managers, and 

research and development managers. 

 

At the end of this study, the researcher reached the following results 
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1. The managers perceived highly the following factors as major determenants 

for the application of mass customization strategy: customer relationship 

management, availability of the core competencies, the level of customization 

required in the product by customers. While it was  moderate for the factors: the 

changing pattern of consumption, customer's willingness to buy products that 

has been formed according to their desires, logistics capabilities, the ability to 

produce appropriate cost. 

 

2. The extent to which shareholding industrial companies in Jordan apply the 

mass Customization strategy for the strategies: participatory, adaptive, 

transparent were moderate, while it was high for cosmetic strategy. 

  

3. There is an impact for the following factors as major determenants for the 

application of mass customization strategy: customer relationship management, 

customer's willingness to buy products that has been formed according to their 

desires, the level of customization required in the product by customers. While 

there is no impact for the following factors: availability of the core competencies, 

the changing pattern of consumption, logistics capabilities, the ability to produce 

appropriate cost. 

 

4. There is a difference in degree of application to mass customization 

strategies due to the ownership of the company by the shareholding industrial 

companies in Jordan. While there is no difference due to the company's 

exporting position. 

  

Researcher presented a set of recommendations that can be summarized as 

follows: 

  

1. Conduct training programs to re-qualify managers on marketing activities for 

the purpose of more understanding to the recent marketing concept and 

strategies. 
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2. Inform specialist's managers in the shareholding industrial companies in 

Jordan about the leading foreign firms in the application of mass customization 

strategy, and the reasons for its success, as well as the reasons for the failure 

of other companies.  

 

3. Shareholding industrial companies should claim universities and academic 

specialized centers to conduct conferences and lectures to specialized 

managers in these companies about concept, principles, Forms, and 

determenants of mass customization strategy.    

  

4. Shareholding industrial companies should conduct surveys to know about 

their customer's willingness in buying products customized using collaborative, 

adaptive, and transparent strategies of mass customization 
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 لو الفصل الأ

 المقدمة

 

 تمهيد 1.1
 تحقيق حون الشركات غالبية اتجاه منها ينبثق التي الشديدةبالمنافسة  الحاليةالاسواق  تتصف          

 من ركةالمد يمةالق زيادةل السعي خلال من ذل  ويتم. بائنالز  رضا في يتمثل الذي الاستراتيجي هدفها

 وقد .بيهاوتل ورغباتهم حاجاتهم مع افقوتتو  العالية، بالجودةتتصف  منتجات بتقديم الزبائن، قبل

 ،ينالحالي الزبائن توقعات تفوق بمواصفات منتجات لتقديم الشركات سعي إلى ذل ، رمالأ  يتعدى

 المربحين منهم خصوصا عليهم افظةوالمح البقاء نهأ ش من ما بكل مدعومة ،اً جدد زبائن وتستقطب

 اءوبن والتواصل، الاتصال ةأموإد المنتجات، لهذه المصاحبة الخدمات تقديم خلال من وذل  للشركة،

 يمكن فإنه النور يرى أن السوقي التوجه لهذا يمكن وحتى. (Tapp,2003,p.213)معهم دائمة علاقات

 زبائنال وتوقعات وأذواق رغبات عن المعلومات قأد إلى للوصول شتى ساليبأ خلال من العمل  لشركاتل

 في البهجة لتحقيق يضاأ  والسعي .ودالمنش رضاهم إلى الوصول بغية وفاعلية بكفاءة تلبيتها على للعمل

 . (Kotler,etal., 2006,p.5,16) توقعاتهم تفوق منتجات تقديم خلال من نفوسهم

 تمامهالذي لا يعير السوق ورغبات المستهلكين الا النمطي  نتا ال من  الشركات اهتماملقد انتقل     

القائم على  ثمفهوم التسويق الحديعلى  هتمامالا  تركيز إلى ،هإنتاجبيع ما تم  وذل  لتبنيه مفهوم ،الكافي

 التسويقي الحديث نظامية للالأساسيشكل الركيزة  ن الزبونأ على و ، التوجه نحو الزبون ساسأ

ن ة، ولكظمنجاح المن إلىنهج الصحيح الذي يقود هو ال هإنتاجبيع ما تم . فلم يعد (31، ص 1000)كوتلر

 نظامفي  الأساسهو  الزبون، وهو ما جعل يسوق نأ ما يمكن  إنتا النجاح المنشود يمكن تحقيقه ب

تسعى الذي  ورضاه هو الهدف الاستراتيجي الزبونصبح التوجه نحو أ ن هنا . ومالتسويق الحديث

   لتحقيقه. المنظمات
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، في لأعمالاشركات أصبح توجها سائدا لدى ، إن تبني استراتيجيات تسويقية ذات خصائص ابتكارية      

 عواملالسهم في إفرازه العديد من أذل  سابقا ،  إلىمن تنافس حاد كما أشير  الأعمالظل ما تشهده بيئة 

تسيير و  إدارةقواعد أساسية في اتها كاستخداموعلى رأسها التقدم التكنولوجي وتكنولوجيا المعلومات و 

 إلىبشكل خاص، بالضافة  ائفوالتسويق كواحدة من هذه الوظ أمبشكل ع الأعمالوظائف منظمات 

سلع ي المستمر في الطلب على الأمازدياد وعي الزبائن، والتغير المستمر في أذواقهم وتفضيلاتهم، والتن

 ,Belenguer). أنها عالية الجودةعلى الزبونوالخدمات، وخصوصا  تل  التي تدرك من قبل 

etal.,2002,p.6). 

 Mass)المطلوبة من قبل الزبائن  تشكيل المنتج طبقا للمواصفات اتستراتيجيا صبحتأ لقد     

Customization ،)في  تمثل  الاستجابة الحتمية للتغير باعتبارها ،تطبق على نطاق واسع

   (Belenguer, etal.,2002,p.15).الأسواق

تقدمة في يمثل مرحلة م تشكيل المنتج طبقا للمواصفات التي يطلبها الزبائن اتانتها  استراتيجي نإ   

 يتعدى ذل ل ، بموتفضيلاته معند تبني رغباتهفالموضوع هنا لا يقف  تطبيق مفهوم التسويق الحديث.

كون بديلا ت نأ كن التي يم فهي الاستراتيجية. للزبونوفقا للرغبات الخاصة  تشكيل المنتج إمكانية إلى

 ,.2005,p.2) .( Babiarz, etal  (Mass Production)النمطي نتا لل 

ذواق أ  صلا في ظل تشابه أ الذي يعمل  ،جنب. فلم يعد بمقدور المنتج النمطي إلىتعمل معه جنبا  أو 

ط الاستهلاكي لنمسواق  تتصف بالتغير في اأتلبية كافة الرغبات في  النسبي في الطلب،ثبات الو  ،المستهلكين

فقد  ومن هنا، .في المحصلة ي المستمر في تشكيلة المنتجاتأمبسبب التباين في الأذواق والطلبات، والتن

ل المنتج من يتدير وبشكل استباقي عمليات تشك ،تسويقية تبني استراتيجيات إلىأصبحت الحاجة ماسة 

 نتجلقيمة الم همإدراكزيد من وت ،بائنالز وأذواق حد كبير رغبات  إلىية عديدة تغطي إنتاج خلال قوالب

(Riihimaa, etal.,2004,p.371).) 

شكيل ت ستراتيجياتلا  الأردنفي  عامةالشركات الصناعية المساهمة ال في ةالدار  إدراك معرفة مدىن إ     

ر ملأ  حددة لها، والتي سيرد ذكرها لاحقاالم عواملالو  ،طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن المنتج

ن معرفة إف بالتاليو ، ستراتيجيات تسعير تنافسيةلاالشركة  استخدام من يترتب عليه ، لما قدهتمامجدير بالا 

دبيات المراجعة لأ  فقد كشفت. هذه الدراسة أبعادحد أ شكل المحددة، ي عوامللل ةالدار  إدراكمدى 

تشكيل  تاستراتيجيا  لمية بتطبيقالعاالشركات  أمبررت قيالتي  عواملالعن توافر عدد من هذه الموضوع 

  لشفافة(او ، التكييفية، يةتعاونال)التجميلية،  مواصفات المطلوبة من قبل الزبائنالمنتج طبقا لل
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 (Riihimaa, etal., 2004, p.376)  

الشركات الصناعية  إدارات من قبل عواملالهذه  إدراكمدى  حول تساؤلان كل هذا يطرح إ        

الشركات ها تل  التي واجهت عن مختلفة نسبيا ية،بيئو  سوقية  متغيرات في ظل الأردنفي  عامةالمساهمة ال

   كانات الشركات نفسها. أماختلاف في  إلىضافة إ ، جنبيةالأ الصناعية 

 مشكلة الدراسة  2.1  
 

 تراإدامن يتطلب  ر الذيمالأ  ،بالتباين والتغير الدائمذواق الزبائن أ ورغبات و  حاجات تتصف       

رضا  حقيقت إلىن تحقق ذل ، وصولا أ كن والسبل التي يم سبابالأكل  استخدامدراسة وتحليل و الشركات 

عتقاد ا ن مشكلة الدراسة تتلخص فيإ. ومن هنا فالأعمال لشركات الذي يمثل هدفا استراتيجيا الزبائن،

 استراتيجيات أهميةب ردنالأفي  عامةالشركات الصناعية المساهمة ال في الدارات إدراكبعدم  الباحث

ينجم عنه  ذيوال ،هاومتطلبات نجاح تطبيق ،تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن

 عدملعدم القدرة على تقديم المنتج الذي يلبي بدقة حاجات ورغبات الزبائن طبقا لمواصفاتهم المحددة، 

ع ضمن تق تل  التي لا أو تقع ضمن سيطرة الشركة،تي الالنجاح  أسبابسواء منها نجاحها  أسباب إدراك

 بائن الشركةز  طلباتالتي يتم من خلالها تلبية  يبقى التساؤل المشروع عن الكيفيةو . تهامجالات سيطر 

 تالمحددة لتطبيق استراتيجيا عواملالبدقة متناهية. ولتحقيق ذل  كله فإنه لا بد من التعرف على 

كات الشر  ها من قبلإدراكوتفحص مدى  المطلوبة من قبل الزبائن، تشكيل المنتج طبقا للمواصفات

 .هذه الاستراتيجياتتطبيق  ها علىأثر و  ،الأردنفي  عامةالصناعية المساهمة ال

الشركات الصناعية  في الدارات إدراكمدى  التعرف علىن الغرض من هذه الدراسة هو إوبالتالي ف       

بة من تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلو استراتيجيات تطبيقبات لمتطل الأردنفي  عامةالمساهمة ال

 . ليهاإالمشار  للاستراتيجيات تل  الشركات تطبيق على دراكمثل هذا ال  أثرو  ،ئنقبل الزبا

       التالية: الأسئلة جابة عنال ب اسةتتمثل مشكلة الدر  وعموما

 تشكيل ستراتيجياتا الأردنفي  مةعامة الالشركات الصناعية المساه مديرو كيدر  هل. 3

 ؟ومتطلبات تطبيقهاها أبعادب طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن  المنتج    

 تشكيل ستراتيجياتلا الأردنفي  عامةالشركات الصناعية المساهمة ال . ما مدى تطبيق1

 ؟المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن، ومستوى هذا التطبيق    
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 حسب طلباتهم على تطبيق يتم تشكيلهالرغبة الزبائن في شراء منتجات  أثرهل يوجد . 4

  طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن؟ تشكيل المنتج اتلاستراتيجيالشركة    

 في المنتج من قبل الزبائن على تطبيق الشركة المطلوب لمستوى التشكيل أثرهل يوجد . 3

 طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن؟ تشكيل المنتج اتلاستراتيجي    

 تشكيل اتفر الجدارات الجوهرية لدى الشركة على تطبيقها لاستراتيجيالتو  أثرهل يوجد  .1

 طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن ؟المنتج     

 تشكيل اتعلى تطبيق الشركة لاستراتيجي الزبائن علاقات إدارة لوجود أثر هناكهل  .1

  ؟طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن المنتج    

 المنتج تشكيل اتالنمط الاستهلاكي على تطبيق الشركة لاستراتيجي لتغير أثرهل يوجد  .1 

 طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن؟     

 تاقها لاستراتيجيناسبة على تطبيالمتكلفة الب نتا ال لقدرة الشركة على  أثرهل يوجد .1   

 طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن؟ تشكيل المنتج     

 فرضيات الدراسة3.1  
 

ن م الرئيسة التي يتفرع عنها مجموعة تم تصميم الدراسة الميدانية لاختبار مجموعة من الفرضيات     

 :على النحو التالي هيو الفرضيات الفرعية 

 : ( H01)  لىوالفرضية الرئيسة الأ

 التالية مجتمعة: مدى رغبة الزبائن في شراء منتجات يتم تشكيلها عوامللل أثرلا يوجد        

 حسب طلباتهم، مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل الزبائن، توافر الجدارات       

 علاقات الزبائن، تغير النمط الاستهلاكي، القدرات اللوجستية، إدارةالجوهرية،        

 بالتكلفة المناسبة، على تطبيق الشركة لاستراتيجيات تشكيل نتا ال القدرة على         

 المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن.       

 :يتفرع عنها الفرضيات التاليةو

 :( (Ho1لىوالأ الفرعية الفرضية
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 على تطبيق طلباتهمحسب  يتم تشكيلهالرغبة الزبائن في شراء منتجات  أثرلا يوجد  

 المطلوبة من قبل الزبائن. طبقا للمواصفاتالمنتج   تشكيل اتالشركة لاستراتيجي 

 :(Ho2) الثانية  الفرعية الفرضية     

 تطبيق الشركة من قبل الزبائن علىلمستوى التشكيل المطلوب في المنتج  أثرلا يوجد      

 من قبل الزبائن.المطلوبة  تتشكيل المنتج طبقا للمواصفا اتلاستراتيجي     

 (Ho3): الثالثة الفرعية الفرضية  

  تشكيل اتلاستراتيجي تطبيقها على لتوافر الجدارات الجوهرية لدى الشركة أثرلا يوجد  

 الزبائن. طبقا للمواصفات المطلوبة من قبلالمنتج  

 :Ho4) )الرابعة الفرعية الفرضية  

  طبقا المنتج لتشكي اتلاستراتيجيتطبيق الشركة  على علاقات الزبائن دارةل  أثرلا يوجد  

 للمواصفات المطلوبة من قبل  الزبائن. 

 :Ho5) )سة أمالخ الفرعية الفرضية

بقا للمواصفات طالمنتج  تشكيل اتلاستراتيجي النمط الاستهلاكي على تطبيق الشركة لتغير أثرلا يوجد 

 المطلوبة من قبل الزبائن.

 : (Ho6 ) ادسةالسالفرعية الفرضية 

 طبقاالمنتج  تشكيل ستراتيجياتلقدرات الشركة اللوجستية على تطبيقها لا أثرلا يوجد 

 للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن.

 : (Ho7) السابعة الفرعية الفرضية

 شكيلت اتلاستراتيجي ناسبة على تطبيقهاالمتكلفة الب نتا ال لقدرة الشركة على  أثرلا يوجد 

 الزبائن. قا للمواصفات المطلوبة من قبلطبالمنتج  

  :(HO2) الفرضية الرئيسة الثانية

 هميةلأ  الأردنفي  عامةال المساهمةالشركات الصناعية  مديري إدراكلا يوجد اختلاف في  

 طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل  تشكيل المنتج استراتيجياتالمحددة لتطبيق  عواملال 

، لمديرينل  والتخصصات الفنية ،له الشركةأو الذي تز  النشاط الصناعي )طبيعةكل من إلى يعزى الزبائن  

 ملكية الشركة(.و 

  



www.manaraa.com

 

 

3 

 ويتفرع عنها الفرضيات التالية:  

 (: (Ho1لىوالفرضية الفرعية الأ  

ددة المح عواملال هميةلأ  الأردنفي  عامةالشركات الصناعية المساهمة ال مديري إدراكلا يوجد اختلاف في 

طبيعة النشاط لى إتعزى تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن  ستراتيجياتالتطبيق 

 .له الشركةأو الذي تز  الصناعي

 :(Ho2) الفرضية الفرعية الثانية      

حددة الم عواملال هميةلأ  الأردنفي  عامةالمساهمة الة الشركات الصناعي مديري إدراكلا يوجد اختلاف في  

لتخصصات لى اإتعزى  للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن المنتج طبقا  تشكيل تراتيجياتاسلتطبيق 

 .الفنية للمديرين

 (Ho3): الفرضية الفرعية الثالثة 

ددة المح عواملال هميةلأ  الأردنفي  عامةال كات الصناعية المساهمةالشر  مديري إدراكلا يوجد اختلاف في 

 ملكية الشركة. لى إتعزى  ج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائنتشكيل المنت جياتلتطبيق استراتي

  :(HO3) لثةالفرضية الرئيسة الثا    

 لا يوجد اختلاف في درجة تطبيق الشركة لأستراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات    

 كل من ملكية الشركة، ووضعها التصديري .إلى المطلوبة من قبل الزبائن تعزى     

 ويتفرع عنها الفرضيات التالية:

  (: (Ho1 لىوالأ الفرعية الفرضية    

 فاتتشكيل المنتج طبقا للمواصطبيق الشركة لأستراتيجيات درجة ت فيلا يوجد اختلاف     

 الشركة. ملكيةإلى  تعزى المطلوبة من قبل الزبائن    

 (:  (Ho2الثانية الفرعية الفرضية    

 اصفاتتشكيل المنتج طبقا للمو طبيق الشركة لأستراتيجيات درجة ت فيلا يوجد اختلاف     

 .التصديري ضعهاو إلى تعزى  المطلوبة من قبل الزبائن    
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 قائمة المصطلحات الواردة في الدراسة4.1
 

    Mass Customizationالمنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائنتشكيل  استراتيجيات  

ا مع مأ خدمة( تطابق تم أوتيجية التسويقية التي تعتمد على تقديم منتج )سلعة وتعني: الاسترا 

ربعة نماذ  لهذه أ إلىالمواصفات التي يحددها ويرغبها الزبائن. وضمن هذا السياق يمكن التطرق 

 . Riihimaa, etal., 2004, p.376)  ); ,2004,p.5).( Mäkipää, etal الاستراتيجية:

  (Cosmetic) ةلتجميليا الاستراتيجية 1.  

 الخاصة بالجودة، والسمات والخصائص المميزة للمنتج. بعادويعني: مجموعة الأ   

  (Collaborative)يةتعاونال الاستراتيجية 2. 

 وتفاعل الزبون مع الشركة المنتجة في تحَديده لمواصفات المنتج الذي يريد،  ،تعاونويعني:   

 تفضيلاته بدقة.  رته، ليحددو ااذ تقوم الشركة بمح  

 ( (Adaptive ةالتكييفي الاستراتيجية 3. 

 المنتجات بحيث يجد كل زبون  /تشكيلة واسعة من المنتج  إنتا يرتكز هذا النموذ  على  

 فيها ما يتوافق مع رغباته وحاجاته. 

  Transparent)) ةالشفاف الاستراتيجية 4. 

يث تمكنها من الوضوح في الرؤيا، بشكل يجعل الشركة توفر قاعدة معلوماتية لدى الشركة المنتجة، بح 

المنتجة تشكل المنتج المطلوب من قبل الزبائن بشكل ملائم لحاجاتهم ورغباتهم.  فهذه الاستراتيجية  

افية معرفةِ و  إلىتقوم على جمع معلومات وافية ومناسبة عن الزبائن وتحَليل هذه المعلومات للوصول 

 باتهم.عن أذواقهم وحاجاتهم ورغ

 رغبة الزبائن في شراء منتجات يتم تشكيلها حسب طلباتهم

استعداد من جانب الزبون في منتج ذي مواصفات محددة بصورة  أواتجاه  أووتتمثل في مدى وجود رغبة 

سعار المنتجات النمطية، ومدى استعدادهم أعلى من أ سعار أجزئية،ومدى استعدادهم لشرائه ب أوكلية 

 ) هامحيانا لاستلأ أ الانتظار فترات زمنية طويلة  إمكانيةنتجات بالرغم من كذل  لقبول هذه الم

Santonen, Teemu, 2005,p2).   
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 مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل الزبائن

المنتج  عادأبا أمبعد المنتج الذي سيجري عليه التشكيل ليتوافق مع المواصفات المطلوبة من الزبائن.  

 (  Product، المنتج المدعم  Actual Product، المنتج الفعليProduct Coreفهي:)الجوهر 

(Augmented،333-331، ص ص 1001معلا وتوفيق .( 

  (Core Competences) الجدارات الجوهرية  

 توافر  تكنولوجيا المعلومات، التكنولوجيا الصناعية، المعارف والمهارات الفنية والتقنية المتخصصة فقط 

.(Belenguer etal.,2002,pp.17-19)  

 العلاقات مع الزبائن إدارة

( يقوم على  Customer Relationship Management-CRMالعلاقات مع الزبائن ) دارةل  نظاموجود 

ة الاتصال والتواصل المباشر، مع كل زبون من زبائنها، للتعرف على حاجاتهم ورغباتهم وتقديم مادإ 

 (.(Tapp,Alan,2003,p.94 وطلباتهم  منتجات تتوافق مع تفضيلاتهم

 النمط الاستهلاكي تغير

ذواق وتفضيلات الزبائن، والذي ينتج تغيرا دائما ومستمرا في كل من النمط أ ن في االتغير والتباين الدائم 

 الاستهلاكي، وطبيعة الطلب على السلع في المحصلة

 etal.,2005,pp4-5) Babiarz,). 

 القدرات اللوجستية

دنى تكلفة أ الزبائن حيثما يتواجدون، وب إلىالطرق السريعة الخاصة بنقل وتسليم المنتج النهائي توافر  

 .(,etal., 2005,pp4-5) Babiarz ممكنة

 

 بالتكلفة المناسبة.   نتا ال القدرة على 

.  Mass Production Efficiency كفاءة المنتج النمطي في التكلفة إلىات الشركة في الوصول كانأم 

 بحيث لا تتعدى مجموع التكلفة مثيلاتها في المنتج النمطي

 (Belenguer etal.,2002,pp.15,16 )  . 

 : Elicitationالاستنتا 
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لية التي تتعلق بالتفاعل مع الزبائن والحصول على معلومات معينة بغية تحديد وترجمة وهي الآ 

 .(pp.81-87 ,  Zipkin, P., 2001)  مواصفات منتج محددة إلىحاجات ورغبات الزبون 

 

 :process flexibilityية نتاجال المرونة في العمليات 

وبة من التي تساعد في تصنيع المنتج، الذي يتوافق مع المواصفات المطل نتا ال وتتمثل في توافر تكنولوجيا  

 .(pp.81-87 ,  Zipkin, P., 2001) اقبل الزبائن، التي تم الحصول عليه

 :Mass Productionالكبير النمطي  نتا ال 

من خلال  نتا ل ا، وبنفس الوقت تخفيض تكلفة نتا ال ية التي تركز على زيادة حجم نتاجال الاستراتيجية 

يدي الجميع. وهي أ ل و امنتج يكون سعره في متن إلىلة للوصول مايدي العكن محل الأ أملة ما حلال الآإ 

عن  الحجم، والتي يسود فيها طلب مستقر ومتجانس، ناتجسواق الكبيرة استراتيجية مبررة التطبيق في الأ

 .ذواق الزبائن وتفضيلاتهمأ التجانس في 

 

 Modularization: القولبة 

وهي فن بناء المنتج، من خلال تصميم قوالب بعدد مواصفات المنتج التي تلبي وتغطي حاجات ورغبات 

 (Belenguer etal,2002,pp.17-19).الزبائن المتنوعة، في شرائح السوق المستهدف

 المنتج   أبعاد

 ية التي يستهدفها المستهل  من وراءالأساس: ويرتبط بمجموعة المنافع  Coreالمنتج الجوهر -

 شرائه.   

 الخاصة بالجودة، والسمات المميزة،  بعادمجموعة الأ  إلى: ويشير Actualالمنتج الفعلي  -

 ة التجارية.موالموديل، والعلأ    

 مجموعة إلىضافة إ جوهر المنتج وحقيقته.  إلى: ويشير Augmentedدعم المنتج الم -

 الخدمات، والمزايا المقترنة به.   
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 جرائي لمتغيرات الدراسة التعريف ال      5.1  
 

دى ية التي تشكل مالأساسعاد جرائيا، وتحديد الأ إ تعريفه  ن القياس الصحيح لأي متغير يتطلبإ       

ذي تقع جزء الاستبانة ال وتحديد ،سيتم تعريف المتغيرات الرئيسة في هذه الدراسةف التغير فيه. ولهذا

 على النحو التالي: . وهيالمتغيرات التي تقيس هذه الأسئلةضمنه 

 المتغيرات المستقلة: 

لمطلوبة من طبقا للمواصفات اتشكيل المنتج  استراتيجياتالمحددة لتطبيق  عواملالوتتمثل في مجموعة  

  جرائيا على النحو التالي:إ وسيتم تعريف كل منها  Mass Customization بائنقبل الز 

 حسب طلباتهميتم تشكيلها رغبة الزبائن في شراء منتجات  -1

، يةجزئ أوفي منتج ذي مواصفات محددة بصورة كلية من جانب الزبون رغبة وتتمثل في مدى وجود  

مختلفة  لديهم، عن معايير الاختيار  ايير اختيارويمكن قياس هذه الرغبة بمواصفات محددة تعكس مع

 سعارأن على مأ سعار أها ب، ومدى استعدادهم لشرائسواقفي الأ المطروحة النمطية المنتجات المستخدمة في

فترات  الانتظار إمكانيةبالرغم من تل  المنتجات النمطية، ومدى استعدادهم كذل  لقبول هذه المنتجات 

 .هامستلأ لا حياناأ زمنية طويلة 

  .(1-3 الأسئلةثالثا:)

 في المنتج من قبل الزبائن المطلوب مستوى التشكيل     2-

 عد المنتج الذي سيجري عليه التشكيل ليتوافق مع المواصفاتعلى الشركة معرفة ب     

 ةالمتعلق الأسئلةمن خلال عدد من  الزبائن. وسيتم قياس هذا المتغير قبل المطلوبة من   

 ، المنتج المدعم  Actual Product، المنتج الفعليProduct Coreالمنتج )الجوهر   أبعادب   

Product     (Augmented .( :33-1 الأسئلةثالثا.)  

  (Core Competences) جوهريةال جداراتال توافر -3

مجموعة  فراتو لب تتط   تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن اتن تطبيق استراتيجيإ 

ات الفنية ر : تكنولوجيا المعلومات، التكنولوجيا الصناعية، المعارف والمهاوتتمثل في الجدارات الجوهرية من

ة ، تخص كل مجموعالأسئلة. وسوف يتم قياسها من خلال طرح ثلاث مجموعات من والتقنية المتخصصة

 .(31-31 الأسئلةثالثا:) .فر هذه الجدارات في الشركةاحد هذه المتغيرات، لبيان مدى تو أ منها 

 الزبائن علاقات إدارةوجود   4-
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 ،لا، ثم ولائهم للشركة ومنتجاتها ثانيا، زيادة القيمة المتحققة لهمأو رضا الزبائن  إلىالوصول  تطلبي  

 Customer Relationshipزبائن )مع العلاقات ال دارةل  نظاموجود ويتم ذل  من خلال 

Management-CRM تتوافق معتقديم منتجات ب وذل  تحقيق حاجاتهم ورغباتهم ( يقوم على 

تفضيلاتهم وطلباتهم. ولن يكتب لهذا التوجه النجاح ما لم تعمل الشركة على الحصول على المعرفة حول 

ة الاتصال والتواصل المباشر مع كل زبون من زبائنها، وتقديمها للخدمات أمدإ و  ،تفضيلات، ورغبات الزبائن

ن تقدم ن تنصب نفسها كمستشار للزبو أ نها يجب أ  إلىضافة إ ، المباع لمنتجصاحبة واللاحقة  لسابقة والمال

دى تتعلق بم الأسئلةله النصح والارشاد الدائمين. سيتم قياس هذا المتغير من خلال طرح مجموعة من 

 (.13-31 الأسئلةثالثا: .)علاقات الزبائن إدارة نظامفاعلية 

 كيالنمط الاستهلا تغير -   5

ا للمواصفات تشكيل المنتج طبق لتطبيق استراتيجيات النمط الاستهلاكي متطلبا اساسيا تغير عتبري   

 غيرا دائما ومستمرات ينتج ذواق وتفضيلات الزبائن،أ ن في اائموالتباين الد فالتغير .المطلوبة من قبل الزبائن

 وسيقاس هذا المتغير من خلال حصلة.في الم على السلع الطلبطبيعة و  ،النمط الاستهلاكي :كل من في

، اً تباينم أم اً ما اذا كان الطلب متجانسو تتعلق بمستوى التغير في حاجات الزبائن،  الأسئلةمجموعة من 

اسية تجاه الحسو التنبؤ بالطلب،  إمكانيةحساسية الزبائن تجاه جودة المنتج، مستوى ثبات الطلب، مدى 

 ( 11-11 الأسئلةثالثا: (السعر،....الخ.

 القدرات اللوجستية -6

بادنى و  حيثما يتواجدون، الزبائن إلىنقل وتسليم المنتج النهائي ب الخاصة سريعةالطرق الفر امدى تو  

التوزيع من  يتم أملمنتج، توزيع ل نظامك لمباشرا الالكتروني التسويق استخدام هل يتمو . تكلفة ممكنة

 (. 41 -40 الأسئلة ثالثا: ).)عبر الوسطاء(التقليدية  توزيعالوات خلال قن

 بالتكلفة المناسبة.   نتا ال القدرة على  -7

 Massة المنتج النمطي في التكلفةيكفا إلىكانات الشركة في الوصول أم إلىويشير هذا المتغير   

Production Efficiency  . التي ستركز على تكاليف الأسئلةوسيقاس هذا المتغير من خلال مجموعة 

 .مالتوزيع والتسويق  بشكل عالتخزين وا

  



www.manaraa.com

 

 

17 

 .(31-41 الأسئلةثالثا:) 

 .طبيعة النشاط الصناعي للشركة 8 -

لتبغ دوية والصناعات الطبية، االأ مجال عمل الشركة، فهل تعمل الشركة في مجال:  إلىويشير هذا المتغير     

والمشروبات، الصناعات  ية، الصناعات الاستخراجية والتعدينية، الاغذيةووالسجائر، الصناعات الكيما

نشائية، صناعات الورق والكرتون،    الصناعات الكهربائية، الطباعة والتغليف، صناعات الهندسية وال 

 )ثانيا: السؤال السادس(.؟ في   الصناعات الزجاجية والخزفية أمالملابس والجلود والنسيج، 

 التخصصات الفنية للمديرين -9

 ؟مدير البحث والتطوير في الشركة أمسويق، مدير تصميم المنتج، ، مدير تإنتا هل المديرمدير 

 .(لى من استبانة الدراسةو)الصفحة الأ

 

 ملكية الشركة -10

 )ثانيا: السؤال السابع(.؟ مختلطة )استثمار مشترك( أم، أجنبيةل، ماهل الشركة وطنية بالك

 

 الوضع التصديري للشركة -11

 ن(.ما)ثانيا: السؤال الث؟ قوم بالتصديرلا ت أمهل تقوم الشركة بالتصدير، 

 

 المتغير التابع      

   Mass Customizationطبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن المنتجتشكيل  استراتيجيات  

 خدمة( أوالتسويقية التي تعتمد على تقديم منتج )سلعة  هي عبارة عن الاستراتيجيات    

اربع  إلىتي يحددها ويرغبها الزبائن. وضمن هذا السياق يمكن التطرق ا مع المواصفات المايتطابق تم 

 :استراتيجيات وهي

  (Cosmetic).ةالتجميلي -1  
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زبائن بعد المنتج الالمطلوبة من قبل لمواصفات ل، تطال عملية تشكيل المنتج طبقا في هذه الاستراتيجية   

لجودة، والسمات والخصائص المميزة(، بينما يبقى الخاصة با بعاد)مجموعة الأ  Actual  Product الفعلي

 (.31-33 الأسئلةرابعا:)تغيير. أوبدون تشكيل  Core Productالمنتج الجوهر 

  (Collaborative)يةتعاونال 2-

، نتج الذي يريدلملمواصفات اعلى  تفاعل الزبون مع الشركة المنتجة في تحَديده  الاستراتيجية هذه عتمدت  

ي: عدم قدرة فه هذه الاستراتيجية استخداما مبررات أمته بدقة. ليحدد تفضيلا ، رتهأو حبم ةاذ تقوم الشرك

 ن مواصفات ذل  المنتج على درجة من التعقيد. ففي هاتينأ  أوالزبون على التعبيرعن المنتج الذي يفضله، 

 (.13-31 الأسئلةرابعا:) فة ما يريده الزبون بالضبط.عر م المنتجقد يصعب على  الحالتين

 ( (Adaptive ةالتكييفي -3       

فيها ما  بحيث يجد كل زبون المنتجات /المنتج  من تشكيلة واسعة إنتا على  هذه الاستراتيجيةرتكز ت  

 (.13-11 الأسئلةرابعا:) .يتوافق مع رغباته

  Transparent)) ةالشفاف - 4

لى بحيث يطال التشكيل المبني ع كلية،ال تهغعلى تشكيل المنتج بصب الاستراتيجية هرتكز هذت    

، المنتج Core Productالمنتج الثلاثة )المنتج الجوهر أبعادالمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن كافة 

 (.11-11 الأسئلةرابعا: .)( Augmented Product، المنتج المدعمActual Productالفعلي

 نموذ  الدراسة  6.1  
 

 لنموذ  الدراسة والذي مان التصور العإالدراسة وفرضياتها ف في ضوء عناصر المشكلة وأهداف   

 (.1يوضح العلاقة بين المتغيرات المستقلة والمتغير التابع يظهر من خلال الشكل رقم ) 
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 (1الشكل)                                           

 نموذ  الدراسة
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 الدراسة أهمية 7.1    
 

 اية دراسة علىلم يعثر  وضوع هذه الدراسة،بم المتعلقة الباحث بمسح للدراسات السابقة أممن خلال قي    

وضمن قطاعات محدودة، نها فإ ات،في نطاق ما هو متاح من تل  الدراس حتىو  .الأردنجريت في أ 

ومن  .حديث موضوع إلىطرقت كونها ت تتجسد فيهذه الدراسة  أهميةن . من هنا فإصناعية معينة

واء والتسويق على حد س الأعمالالدارسين والممارسين في مجالي  ماأمول ان تنير هذه الدراسة الطريق أمالم

من كانت هذه المتطلبات ضأالمتطلبات السابقة، سواء  أوالمحددة  عواملال) يةالأساسلمعرفة المرتكزات 

 جياتالفعلي لستراتيللتطبيق  هاإدراكالتي لا بد من  ا(خار  نطاق سيطرته أونطاق سيطرة الشركات، 

يد. وهي ضاع سوقية تتصف بالتعقأو في ظل  تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن

م من غير المذكورة خاصة منه صول على خلفية نظرية للستراتيجياتالدارسين للح أمأمكذل  تفتح المجال 

تعلقة بها عيه لمزيد من الدراسات الماخيرا فهي تفتح الباب على مص أ نجليزية. و لغة ال المتمكنين في مجال ال

 في قطاعي الصناعة والخدمات على حد سواء. 

 محددات الدراسة 8.1
 

برزها على أ كان  .التي فرضت نفسها عليه من المحددات مجموعة هذه الدراسة واجه الباحث في       

ومنها  راسةاعتمدتها الدالتي و  الأردنفي  عامةلقة بالشركات الصناعية المساهمة الن البيانات المتعأ طلاق ال 

م التي تو  هواتف الشركات المستهدفة بالدراسة، مارقأين و واسماء وعنأعلى سبيل المثال لا الحص، 

ها لم نمضمو  نأ لا إ ،ورغم حداثة تاريخ نشرها ،راق المالية وبورصة عمانو من قبل هيئة الأ الحصول عليها

ن ع بورصة متوقفةفقد وجد الباحث ان العديد من الشركات المدرجة في ال. يختلف عن سنوات سابقة

بت مع أو د تجقن معظم الشركات المشمولة بالدراسة، أ جهة اخرى، ومع ومن  .بعيدد أممنذ  العمل

ن عددا آخر من أ لا إ(، 68الحد الذي مكنه من الحصول على البيانات اللازمة لدراسته)عددها  إلىالباحث 

 ينريورفضت حتى السماح بتوزيع الاستبانة على المد ،هاإداراتلم تستجب  (10هذه الشركات )عددها 

 أو ،كةمبررات ترتبط بتنافسية الشر عن الافصاح  إمكانيةوعدم  ،هامعلوماتبحجة سرية  ،بالدراسة المعنيين

 . انيات في نهاية السنة المالية عداد الميز إبحجة انشغال المديرين المعنيين بالدراسة ب
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 (1-1جدول )

 المشمولة الأردنفي  عامةالمساهمة الصناعية توزيع الشركات ال

 لصناعية، وعدد الشركات المستجيبةبالدراسة على القطاعات ا

  

 القطاع الصناعي 

 مجتمع

 الدراسة

عدد 

الشركات 

 المستجيبة

 5 7 الأدوية والصناعات الطبية 

 10 11 ية ويم الصناعات الك

 4 4 صناعات الورق والكرتون 

 2 2 الطباعة والتغليف 

 10 12 الأغذية والمشروبات 

 3 3 التبغ  والسجائر 

 10 12 الصناعات الاستخراجية والتعدينية 

 8 10 الصناعات الهندسية والنشائية

 5 6 الصناعات الكهربائية 

 7 7 صناعات الملابس والجلود والنسيج 

 3 3    ناعات الزجاجية  والخزفيةالص

 68 78 المجموع

 

 أعلاهوالواردة في الجدول  ،وعدد شركات كل قطاع ،توضيح: تصنيف القطاعات الصناعية       

 .2008 1 \ \ 10ية وبورصة عمان في الأردنراق المالية و معتمدة من قبل هيئة الأ                 

 

 انطلاقا الأردنفي  عامةة على الشركات الصناعية المساهمة اليمكن تعميم نتائج الدراسة الحالي

 هذا المجتمع.عناصر وكافة  قطاعاتال شمل تل  قد الدراسة مجتمعن أ من 
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  الفصل الثاني

 ومراجعة الدراسات ذات الصلة طار النظريال 
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 الفصل الثاني

 طار النظري ومراجعة الدراسات ذات الصلةال 

 

، وسيتم التعاطي مع هذا الفصل طار مفاهيمي يؤسس للدراسة الميدانيةإتكوين  إلىيهدف هذا الفصل 

 : من خلال

 طار النظريال  -

 مراجعة الدراسات ذات الصلة -

  الاطار النظري  1.2
  

 المطلوبة من لمواصفاتلطبقا  تشكيل المنتج التوجه نحو تطبيق استراتيجيات  1.1.2

 الزبائن قبل         

تمحور يالذي  ليومن الطلب الأ الزبون نتيجة لتحول الطلب الفردي على السلع والخدمات، القد نم       

 ،ياريالطلب الاخت ظهور إلى ،المتطلبات والتفضيلات كافةتحقيقه عدم فر رغم اشراء المتو حول فكرة 

لبات من الشروط والمتط علىالذي يتطلب تحقيق الحد الأ ،  Consumer Choiceوالاختيار الاستهلاكي

 إلىي دى هذا النمو في الطلب الفردأ . وقد في السلعة التي يرغب في شرائها الزبونمسبقا من قبل المحددة 

ها الدؤوب عيمن جهة، وس مرضية لزبائنهاثناء بلورة استجابة أ ضغوط المنافسة بين الشركات المنتجة ازدياد 

اتيجيات تلبي تبني استر  إلى شركات المنتجةال توجهتفقد  خرى.للتخفيض المتواصل في الكلفة من الجهة الأ 

 لمواصفاتلطبقا  تشكيل المنتج استراتيجياتالمتباينة للزبون. وعليه فان  تناهية الحاجاتبدقة  م

نتجات م تقديممن خلال  ، وذل واجه تل  التحديات السابق ذكرهان تأ ها يمكن الزبائن المطلوبة من قبل

 .Production  Mass النمطي نتا ال  ئن بكفايةة للزباوخدمات تلبي الحاجات الفردي

حظيت و   ،ثلاثة عقود لىمنذ ما يزيد ع ،الزبائنحسب مواصفات  تقديم المنتجفكرة  لقد تم طرح       

  كبير من قبل الشركات المنتجة بعد ذل  اهتمامالفكرة ب

 (Belenguer etal., 2002, P.15) . 
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، ذل  كة المنتجةللشر  تنافسيةَ ميزة  اصفات المطلوبة من قبل الزبائنطبقا للمو  يمثل تشكيل المنتج       

 كاناتِ التمايز مإو  ، Mass Production Efficiency النمطي  نتا ال ةِ يالجمع بين كل من كفا نأ 

Differentiation ة التي تلبي رغبات وحاجات الزبون الفردي للاستراتيجياتالشركة  استخدامالتي يوفرها

هذه  استخدامالشركات التي تسعى نحو   اهتمامن إ. وبالتالي فطيها ميزة تنافسية نسبيةيع بدقة

 .( Belenguer etal.,2002,pp.15,16)  :هميةمسائل غاية في الأ ينصب على ثلاث  ،الاستراتيجيات

 

   Differentiation   التمايز         

ء جراإ  يعنين خيار التمايز إسلع والخدمات، فحتى يجد كل زبون ما يلبي حاجاتهَ الفردية من ال      

 لىإية للوصول نتاجال القوالب  عدد من استخدامالنمطي، من خلال  تغيير على بعض خصائص المنتج

 مواصفاتللطبقا  تشكيل المنتج ن إستراتيجي، فا منظورمِن ف .المنتجة السلع والخدماتِ  تشكيلة من

يؤدي اذ سطبقا للحاجات الفردية للزبائن،  نتا ال من خلال  عني التمايزي، الزبائن المطلوبة من قبل

 هة نظروجمِن  اأم .الزبائن قبل المدركة من المنتج قيمةزيادة  إلىسلوب تقديم المنتج للزبون بهذا الأ

ة متباينة من تشكيل إنتا عني تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن ي  فإن الشركة

 فيوجهة نظر الزبائن  نواخيرا فإوتلبي الحاجاتِ الفردية لكل الزبائن ذوي العلاقة. السلع تحقق 

تصنع بصورة  عني تل  المنتجات التيت، هم المطلوبة من قبل لمواصفاتلطبقا  تشكيل المنتج استراتيجيات

. ن الزبونملشركة المصنعة الطلبية تسلم ات مابعد ،ومعروفة حاجاته وطلباته ،فردية لزبون محدد مسبقا

ها جميعا هذا الخيار، لكن إلىنه يلاحظ اختلاف نسبي في  النظر إوبنظرة متروية وفاحصة لخيار التمايز، ف

تحقيق  لىإن، بغية الوصول ائالزبقبل تكاد تجتمع على ضرورة تقديم المنتج بالمواصفات المحددة من 

ائن وبهذه الطريقة يتم المحافظة على الزب ، وفي المحصلة، تقديم ما لا يمكن تقديمه من المنافسين،مرضاه

 الحاليين، واستقطاب زبائن جدد. 

Cost Efficiency    الكلفةَ  يةكفا             
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المطلوبة  لمواصفاتلطبقا  تشكيل المنتج استراتيجيات استخدامن إ على مقولة التوجه ويستند هذا       

الناتجة  ةلكلفا حد كبير من إلىقريبة ) قليلة بتكلفة نتا ال من  ةالدار ا تمكين من شأنه ،الزبائن قبل من

 نتا ال و ، النمطي نتا ال نه من خلال الجمع بين أسلوبي أ ذ إ . (نتا ال في  النمطي سلوبلأا  استخدام من

حيث انه  ،ل بين الأسلوبينأمتك إلى، يمكن الوصول الزبائن قبل المعتمد على مواصفات المنتج المحددة من

يتم  ،الزبائنالمطلوبة من قبل  مواصفاتلطبقا ل نتا ال  بأسس MPالنمطي  نتا ال  سسأدمج  من خلال

ل(. فبينما يقود تطبيق أم) اقتصاديات التكمعا المجال اقتصاديات الحجم واقتصاديات إلىالوصول 

اً، فان أيض ، وزيادة في المبيعاتِ نتا ال زيادةِ في حجم  إلىالشركات لقاعدة اقتصاديات الحجم مباشرة 

( يمكن  الشركاتِ من تحقيق اقتصاديات المجالِ. وفي الوقت ذاته، (Modularsتصميم المنتج ضمن قوالب 

قتصاديات تحقيق ا إلىسوف يؤدي  ،ذواق الزبون الفرديةأ الفردي للسلع بما يتوافق ورغبات و  نتا ال ن إف

يؤدي توقع ان من المحيث  (.لتوزيعبل اق تخفيض في زمن التخزين والاحتفاظ بالسلعفي الكلفة ) يةالكفا

 تخفيض الكلفة.  إلىل في المحصلة ماهذا التك مثل

 

 Customer  Relationship علاقةال مع الزبائن                 

 ذل  ويترتب على ل مع الزبائن،أمضفاء الصفة الفردية على التعإ  المسالة في مجال هذهتصب                

ا أميصبح لز  نهإلهذا كله ف .بدقة متناهيةالشركة  تها من قبلتلبي ت الزبائن الفردية سيتمحاجات وطلبا نأ 

 في هذه المعلوماتعلى المنتج السعي  لجمع معلومات محددة ودقيقة عن كل زبون، حيث تساعد مثل 

ة التي يكتسبها والخبر  الودية التي يتم تأسيسها، العلاقةتؤدي فقد بصفته الفردية.  هبناء علاقات دائمة مع

افسين المنمن  الشراء إلىالتحول خير من الأ تناع أم إلى ،عملية تشكيل المنتجثناء أ من البائع  الزبون

واصفات المحسب تقديم المنتج و  تشكيل ن نفس المهارات فيو لئ  المنافسأو تل  أم، حتى لو الاخرين

قل من السعر المعروض من أ ن قبلهم، حتى لو كان سعر المنتج المعروض م أو، الزبائن قبل المحددة من

 قبل البائع الذي بنيت معه العلاقة.  

ة من قبل تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوب استراتيجيات ا في تطبيقأموتعتبر المعلومات بعدا ه      

لمنتج اكافة المعلومات المتعلقة بمواصفات  النفسه الحاجة ضرورية لأن توفر الشركة، ولهذا فان الزبائن

 ا أمافق تمذواقهم، وتقديمه لهم حسب الطلب وبشكل يتو أ الذي يرغبه الزبائن ويتوافق مع 
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من جمع المعلومات المتعلقة بمواصفات المنتج الذي يرغبه  وتهدف الشركة .ذواقوهذه الرغبات والأ 

وتحليل  تجميع ،ذل  المسعى يتطلبو ،لمستهل سلوك الفهم   إلىلوصول اذواقهم، أ الزبائن ويتوافق مع 

ا بخصوص الزبائن الجدد فان خدمتهم تتم أمومقارنة المعلومات التي حصلت عليها الشركة حول زبائنها. 

صفاتهم الشخصية وحاجاتهم  إلىمن خلال استثمار المعلومات التي تم جمعها عنهم وتحليلها للوصول 

لتي من ا من المنتج/المنتجات تشكيلة وتقديم جزاء السوق المستهدف،أ لحاقهم بإ، و ذواقهم وتفضيلاتهمأ و 

كبر أ فضل وبكفايةأ الجدد بشكل  حاجاتهم الفردية، وبهذه الطريقة يمكن خدمة الزبائن ةتلبي شأنها

(Tapp,Alan,2003,p.94).  

 طلوبة من قبلالم لمواصفاتلطبقا تشكيل المنتج  اتاستراتيجي تطبيقالحديث عن مبررات  ويقتضي      

 ثمانينياتالو  سبعينياتالالنمطي في  نتا ال  استراتيجيات تستخدما الشركات التي قول بأنال إلى ،الزبائن

يرات في والتغ سواق،ات التي حصلت في الأير تحديا جديدا تمثل في التغي قد واجهت القرن العشرين من

 ،علوماتمصادر الم إلىفي الوصول  كاناتمال ازدياد ، و دناهأ ليها إوالمشار  نماط والتفضيلات الاستهلاكيةالأ 

 : ( (Babiarz, etal., 2005,P.2الصفات التاليةتتسم ب الاسواق الحاليةن إوعموما ف

                                       في المنتجات وزيادة التشكيلات السلعية. تنوعال -

 .ظهور الاختيار الاستهلاكي -

 ق مضطربة ولا يمكن التنبؤ بها(.) اسوا.سواقالفجائية والتغيرات المستمرة في الأ -

 .، نتيجة البحوث والتطوير)الابتكار(اتنتجالمدورة حياة قص  -

 ارتفاع توقعات الزبائن فيما يتعلق بجودة المنتج. -

 سواق.عدم التجانس في الأ -

كثر أ التوجه نحو استراتيجيات إلى الأعمال شركاتتحول الكثير من  إلىالسابقة الصفات لقد قادت       

م على العمل جنبا تقو  (تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن استراتيجيات)  تنافسية

قة، الساب عواملالعن ز المشاكل الناجمة و ا، بحيث يمكن تجالنمطي نتا ال جنب مع استراتيجية  إلى

  . ؤبالتالي تحقيق الميزة التنافسية
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المفاهيم  من عتبرت ،الزبائن طلوبة من قبلالم لمواصفاتلطبقا  نتا ل ا استراتيجيات نإومن هنا، ف    

التي من  ةوالمتطور  ةالجديد الاستراتيجيات عالم التسويق كمفهوم وممارسة، فهيالحديثة التي دخلت 

لتي ا خصوصا منها تل  جزاء كبيرة من الاسواق،أ  في النمطي نتا ال استراتيجية  مكان حلالمتوقع ان ت

ع في صاحبها تنو  حاجات وطلبات الزبائن، حيثفي أذواق و السريع والمستمر لتطور والتغير با تتسم

طرح ، والتي تةنتبايالم ذواق وطلبات الزبون الفرديةأ المنتجات وخاصة  تل  التي تصنع بناء على رغبات و 

عبر  أورية حيث يتم بيعها من خلال المحلات التجا Niche Marketsصة اخمنها وال عامةسواق الفي الأ

يفي بالغرض ولا يحقق الاهداف المرجوة لكل من الشركة المنتجة  المنتج النمطينترتت. وعندما لم يعد ال 

لتوجه ا إلىنظار اتجهت الأ  ذل  من قبل، إلىعلى حد سواء في اجزاء كبيرة من الاسواق، كما اشير  والزبون

ن خلالها، تلافي يمكن م تسويقيةكاستراتيجية ئن المعتمد على مواصفات المنتج المحددة من الزباالتسويقي 

لى هداف المرجوة لكل من المنتج والزبون عوتحقيق الأ  تسويق المنتج النمطي عناصر الضعف الموجودة في

اعتمادا على مواصفات المنتج  نتا ال  إدارةالمنظمة وبصورة استباقية من  إدارةيمكن  فهوحد سواء. 

 نبدو و  بشكل فعال هم التي تنسجم مع هذه المواصفات المحددةيلبي طلباتبشكل المحددة من الزبائن، و 

 (pp.81-87 ,  Zipkin, P., 2001)  فر ثلاثة عناصر ضروريةاتو  يتطلب ذل و  تسليم المنتج.تاخير في 

 :هي

 لية التفاعل مع الزبون للحصول على معلومات محددة.آ ويعني  : Elicitationالاستنتا  -3

 نتا ال تكنولوجيا  وتتمثل في توافرProcess Flexibility ية نتاجال العمليات في رونة الم -1

 المعلومات المحددة التي تم الحصول عليها. ليتوافق معالتي تصنع المنتج،   

 مراحلخلال كافة  القادر على المحافظة على هوية كل صنف : Logisticsالدعم اللوجستي -4

 .في الوقت المحدد المطلوب لطالبه الصنفيسلم بحيث التوزيع و  نتا ال     

 :الزبائنللمواصفات المطلوبة من قبل  المنتج طبقا تشكيل باسترتيجيات تعريفال 2.1.2   

ل عدد من التعريفات لمفهوم تشكي اصةبصفة خ، والتسويقي عامةداري بصفة عية الفكر ال أو وردت في 

 :ين التاليةماقد دارت كلها حول المض، و ها الزبائنفيطبقا للمواصفات التي يرغب  المنتج

ية، نتاجال مرونة العمليات  استخدام إمكانية( بانه (Riihimaa, etal.,2004,p.374رايما ) افقد عرفه

 سعارأتعادل  عارسأمنتجات متنوعة تلبي الحاجات الفردية للزبائن ب إنتا والهياكل التنظيمية للشركة في 

 المنتجات المتشابهة. 
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 الحالة التي أوالموقف ( بانه  Skjelstad,etal.,2006,p.2) ورفاقه سكجلستاد اد عرفهوق  -   

 هو الوضع السائد في الاقتصاد  ا كماماعدد كبير من الزبائن تم إلىخلالها  من الوصوليمكن    

 سواق ا في الأماتتم تلبية طلباتهم وحاجاتهم الفردية كما  يحصل تم الوقت انالصناعي. وبنفس    

   ا بناء على طلبات الزبون الفردية.التي تقدم منتجاته   

 المطلوبة من قبل لمواصفاتلطبقا  نتا ال بين  (Jiang, Pingjun,2000,p.215 )وقد ربط جيانق -

ول نه  الجهد المبذأ  إلىشار أعندما  .الزبائن وخدمة شريحة سوقية بفاعلية وتحقيق الربحية للشركة

 تبفاعلية وربحية. حيث يتوقف مدى فاعلية وربحية الشركة على ما اذا كان شريحة سوقية إلىللوصول 

 .مثالي ةعلى حجم شريحو  ،المعتمد على المواصفات المحددة من قبل الزبائن التوجه التسويقيعتمد ت

 خرى.على وضع السوق من جهة، وموارد المنظمة من الجهة الأ  بدوره ن حجم الشريحة يعتمدإ حيث 

 م، ويتناسب معء، الذي يتلا نتا ال بانه ذل  النمط من  (Kotler,Philip,2006,p31)لركوت اويعرفه -

 واتصالاتها، لتناسب تركز وتؤقلم عروضهالكل عميل. وتمارسه شركات  الحاجات الخاصة

 ذواقهم.أ ها وتتوافق مع حاجاتهم و ءعملا 

اختيار  على الزبائندرة نه قأ  إلى خرآ في تعريف  (Santonen, Teemu,2005,p2سانتونن ) ويشير -

ليهم ن عأ ذواقهم ورغباتهم و أ الحصول على منتجات تم تشكيلها خصوصا لتتوافق مع حاجاتهم و  وطلب

 اختيار ما يريدون من بين مئات الخيارات لتلبية حاجاتهم المحددة. 

معقدة  عمالأ  استراتيجيةنه أ  إلى واشار أ(  (Babiarz, etal.,2005,p.1نيواخر بابيرزوفي تعريف اخر ل  -

ع م السلع والخدمات لتتوافق تشكلالسلع وتقديم الخدمات على مستوى واسع بحيث  إنتا  إلىتهدف 

                                                                 النمطي.  نتا ال  يةالحاجات الفردية لكل زبون بكفا

                                                          

يمكن القول انه مثالي  أو، حد كبير إلى نظريا فكان  (Hart,1996,pp.12,13تعريف هارت)ا أم  -      

  ي شيأ  يمتقدالتي تقوم على  الأعمالجية استراتينه أ عرفه على فقد  تطبيقه على ارض الواقع.يصعب 

 .ريقة ممكنة.ي طمن سلع وخدمات، وفي اي وقت  يريدونه، وباالزبائن  يريده 

                       

  داريةوال  التكنولوجية  ساليبالأ استخدامنه أ  على(  (Pine II, J. B., 1999, p.13 عرفه باين وقد -

 في المنتجات حسب الطلب من خلال الاستجابة المرنة والسريعة من الشركة. تنوع لتقديم
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 فلم يختلف كثيرا   (Perreault and McCarthy,1999, pp.577,578) بيريالت ومكارثي ا تعريفأم   -

على طلبات فردية محددة مسبقا من قبل الزبائن ويتم  اعتمادا نتا ال نه أ  إلىشارا أ، فقد سبقهما عمن

ية للفرد، مأ مع المتطلبات والحاجات المتباينة والمتن لتتوافق النمطي نتا ال من خلال تكييف مبادى  ذل 

 مةفراد، فالشركة التي تقوم على خدأ ن السوق  لتلبية الحاجات المختلفة للزبائن كجزاء محددة مأ  وخدمة

رق يجاد الطإ سية من خلال ل تحقيق الميزة التنافو اتح سواقها المستهدفة أالموجودين ضمن  فرادالأ 

 كثرها عددا. أفضل الخيارات و أ بتخفيض التكلفة حتى تقدم للزبون  الكفيلة

نه توجيه أ على  عرفاه فقد (Egan and Thomas,2001 ,pp.63,105,198ايقان وثوماس)  اأم   -

بون من خلال ي في حاجات الز ماية بما يمكنها من الاستجابة للتغير والتننتاجال الشركات المنتجة  لعملياتها 

 اتنماط الطلب على المنتجيكية العالية لأ ماسيناريو ان الفرد هو السوق المستهدف. وهذا ناتج عن الدين

تجزئة  لىإدى أ سواق، ونمو التنافس الابتكاري بين المنتجين، وظهور حاجات جديدة لدى الزبائن مما في الأ

دة من محد ني إستراتيجية التركيز على اجزاءتب  إلىصغر، ودفع بالشركات أ صغر فأ جزاء أ  إلىسواق الأ

 . خرىالأ  عواملال إلىضافة إ السوق بسبب الاختلافات في تفضيلات العملاء، 

بل قتشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من  ن استراتيجياتأ  ن الباحث يرىإخلاصة القول، ف     

ذات التوجه التسويقي التي تقوم على تقديم المنتجات والخدمات بناء  الاستراتيجيات تل   هي: الزبائن

حاجات كة بما يتوافق و الزبائن حيث يتم التشكيل في منتجات الشر  قبل من المرغوبةعلى المواصفات 

ذل  طي، و النم نتا ال سلوب أبتقديمه ما يمكن كلفة ع  وبدون زيادة في ال .مختلف المجموعات من الزبائن

ة في لات والمعدات وزيادعداد الآ أ ينتج عنها تخفيض في زمن  ،نةمر  تصنيعتكنولوجيا  استخداممن خلال 

 .نتا ال بة الجودة في كل مراحل وتحسين رقا ،هذه الآلات من خلال الجدولة استخدام

 الحديثة، نيعتكنولوجيا التصوسائل  استخدامن تبني المرونة في التصنيع بأ ثبت البحث العلمي أ لقد         

 النمطي نتا ال سلوب أية ويخفض تكلفة الوحدة المنتجة مقارنة بما يتم تحقيقه بنتاجال  يزيد الكفاية

Riihimaa, etal.,2004,p.221) )وبنفسنتا ال ية التي تركز على زيادة حجم نتاجال ستراتيجية )الا ، 

ج يكون منت إلىلة للوصول مايدي العكن محل الأ أملة ما حلال الآإ من خلال  نتا ال الوقت تخفيض تكلفة 

يسود  سواق الكبيرة الحجم، والتي. وهي استراتيجية مبررة التطبيق في الأ(يدي الجميعأ ل أو سعره في متن

 ذواق الزبائن وتفضيلاتهم(. أ لتجانس في اتج عن ان ،ومتجانس ب مستقرطل فيها
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 ،عن تقديم المنتج حسب حاجات الزبون الفرديةتحدث ين التعريف المطروح من قبل الباحث إبهذا فو 

حقيق لت ، وذل وعلى أساس تمييزي انطلاقا من وجود فروق فردية بين حاجات ورغبات وطلبات الزبون

 غايات ثلاث:

 .معنى للزبون اأن يكون المنتج ذ   -3  

 ، والبيع، والتوزيع، وخدمات ما بعد البيع.نتا ال لتصميم، و ل قابلاًأن يكون المنتج    -1  

 زيادة القيمة المدركة للمنتج من قبل الزبون مقارنة بمنتجات المنافسين.   -4

 كلفة فيكمعيار يمكن من خلاله ضبط الت النمطي في التكلفة  نتا ال خذ بفاعلية ن الأ إوللتنويه فقط، ف    

 .هميةالأ ة را في غايأميعتبر الزبائن  المطلوبة من قبل لمواصفاتلطبقا  المنتجتشكيل  استراتيجيات

 لمواصفاتلطبقا  تشكيل المنتج  وسمات Mass Productionالنمطي  نتا ال مقارنة بين سمات  3.1.2   

  Mass Customization الزبائن من قبل المطلوبة

ل المنتج تشكياستراتيجيات النمطي، من جهة. و  نتا ال  يةجه الاختلاف بين استراتيجأو  (2-2)يبين الجدول 

 من الجهة الاخرى. حسب المواصفات المطلوبة من قبل الزبائن
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 (2-2جدول )

 وسمات تشكيل MPالنمطي نتا ال مقارنة بين سمات 

 MCالزبائنالمنتج  طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل 

 

 

 ملاحظة:الجدول السابق من اعداد الباحث

 المطلوبة من لمواصفاتلطبقا تشكيل المنتج  ق استراتيجياتمتطلبات تطبي 4.1.2

   MC الزبائن قبل        

  

  لمواصفاتلطبقا  تشكيل المنتج       النمطي  نتا ال             سمة المقارنة  

 الزبائن المطلوبة من قبل     

 

 

 التطبيقمبررات 

 .وغير متجانس واسع غير سوق واسع ومتجانس.                           وجود 

 .تفضيلات الزبائنوجود تباين في                                    .                فضيلات الزبائنتعدم التباين في 

                                                                              

 .عدم استقرارالطلب .   استقرار الطلب

                                                                             نسبية، وتخضع لمعايير الاختيار الاستهلاكي  .ةبولمق جودة المنتجات                                                         

 يعتمد على المواصفات المطلوبة. منخفض السعر

 لتصميمزم الزمن اللا 

 المنتج الجديد

 .يعتمد على المواصفات المطلوبة .نسبيا طويل

 .نسبيا قصيرة .نسبيا طويلة المنتج دورة حياة

 المستهل  إلىوتسليم المنتج  توصيل الهدف

 النهائي بالسعر والمكان المناسبين.

 تصميم وتصنيع وتسليم منتجات بناء على 

 المواصفات المطلوبة التي يحددها المستهل 

 طبقا لرغباته.
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 اتستراتيجيا مضمون ومتطلبات تطبيق حول ،د بعيد نسبياأممنذ  الكتابات التسويقيةفي يدور جدل       

 الاستراتيجيات هذهللكن ازدياد التطبيق الفعلي  .الزبائن المطلوبة من قبل لمواصفاتلطبقا  تشكيل المنتج

عدم وجود  إلىويعود السبب في ذل   ،سنوات بضعةالا منذ  الأعماللم يكن واضحا وجليا في قطاع 

لتي تلزم لتطبيق هذه ل مع التدفق الهائل للمعلومات اأمتكنولوجيا معلومات فعالة يمكنها التع

على المعلومات ومعالجتها . اذ يعتبر الحصول (Reichwald etal., 2000,pp.750-756)  الاستراتيجيات

جال البحث م ن تطبيق الاستراتيجياتإف النمطي نتا ال . وعلى عكس هافي تطبيق أهمية عواملالكثر أمن 

تم ترجمة هذه الرغبات والحاجات تاني ورغبات كل شخص من الزبون، حيث أميتطلب معلومات حول 

للمعلومات المتعلقة بالحاجات الفردية المنتج  وذل  بعد تلقي ،محددة  مواصفات منتج إلىاني موالأ 

 ,Zipkin) زبكن احتى من خلال المتجر، وقد دع أوقناة الاتصال المباشرة  أوللزبون عبر الانترنت 

2001,p.82)  هذه العملية بالاستنتا   elicitation ن لية التي تتعلق بالتفاعل مع الزبائوهي الآ

  مواصفات منتج محددة إلىجمة حاجات ورغبات الزبون والحصول على معلومات معينة بغية تحديد وتر 

(Skjelstad,etal.,2006,p.2 ومع . ) ن الحصول على المعلومات عن حاجات ورغبات وطلبات الزبائن أ

 لمواصفاتلطبقا  المنتج  نجاح تطبيق استراتيجيات تشكيل هم فيل الأ ماالع ،ومعالجتها يمكن اعتباره بحق

هم هذه أ و  خرى مكملةأ  متطلباتداء المنشود يعتمد كذل  على لكن تحقيق الأ  .الزبائن المطلوبة من قبل

 :ما يلي (Belenguer etal.,2002,pp.17-19) المتطلبات

 Modularization  :القولبة

 فن بناء المنتج من خلال تصميم قوالب بعدد مواصفات المنتج التي أوتتضمن هذه العملية هندسة      

نظمة أ ن أ   لويستنتج من ذ .في شرائح السوق المستهدف ،تنوعةالم لزبائنا رغباتتغطي حاجات و و  تلبي

جراء إ  كنية، بحيث يمنتاجال ، ومرونة في العملية نتا ال ساس تشكيلة من قوالب أ تقوم على هذه نتا ال 

   خر كلما استدعت الضرورة ذل .آ ي محل إنتاجحلال قالب إ و  التغييرات الفورية والسريعة

 :كاناتمالأ  ةمحدودي
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تلبية رغبات  إلى، الزبائن المطلوبة من قبل لمواصفاتلطبقا  تشكيل المنتج استراتيجيات لا تهدف       

م ءوافق ويتلا المنتج الذي يت بتشكيلفالشركات المنتجة لا تقوم  .لكل شخص ،تقديم كل شيو  ،كافة الزبائن

 لىإالتي قد تصل في بعض الشركات  نتا ال قوالب عدد من  بتصميممع حاجات كل زبون لكنها تقوم 

 ا،طريقة حياتهتتشابه في  المئات بحيث تغطي حاجات ورغبات وتفضيلات شرائح سوقية محددة،

واختيار الشرائح ، بحاث سوقيةأ بعد اجراء دراسات و  . ويتم هذاومستهدفة من قبل الشركة المنتجة

  .كةالشر كانات أمم خدمتها مراعية في ذل  السوقية التي سيت

 

 :يةنتاجال العمليات  النمطية في

النمطية في  قيقتحب ،الزبائن المطلوبة من قبل لمواصفاتلطبقا  تشكيل المنتج ترتبط استراتيجيات     

من  مكنسي اليومية، الأعمالداء أ و   سير العمل،ه النمطية والروتينية فيهذمثل ن إ . اذ يةنتاجال العمليات 

 .Economies of Scale الحجم تحقيق اقتصاديات

 :علوماتِ المأنظمة   استخدام

 قبل لمطلوبة منللمواصفات ا تشكيل المنتج طبقا تطبيق استراتيجيات في كبرى أهمية المعلومات تحتل     

 المعلومات التي يتم جمعها والحصول عليها من السوق تكرس ن الشركة المنتجةإومن هنا ف الزبائن.

 ،وق المختلفةفي شرائح السالمتواجدين الزبائن  قبل بالمواصفات المطلوبة من جشكيل المنت: تلغايات ثلاث

 لىإن كل هذه النشاطات تتصف بالحاجة إ  .العلاقات مع الزبائن إدارةتجات، و على المنالسوق  طلبتتبع 

ية دفالبحث للتعرف على رغبات وحاجات الزبائن الفر  النمطي. نتا ال كم هائل من المعلومات مقارنة مع 

منتج  لىإوتحديدها، وتشكيل المنتج بما يتوافق ورغبات كل فرد من الزبائن، وتحويل مواصفات المنتج 

 تخداماسنترنت تسهل جمع و ن تكنولوجيا ال أ بد من الاشارة هنا ولا  مصنع، والتوزيع المباشر للسلع.

من خلال  ذل يتم و، لمنتجاتا لبفي حالة اغ كميات  كبيرة من البيانات المتعلقة بكل فرد من الزبائن،

لكترونية خصوصا كترونية. فالتجارة اللشبكات العبرال الربط طةاسوبالزبون والمنتج السماح بالتفاعل بين 

لزبائن ا تبسيط وزيادة فعالية علاقات الاتصال بينو  ،حد كبير في تخفيض تكلفة المعلومات إلى تساعد

 والمنتجين.
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 نتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائنتشكيل الم استراتيجيات 5.1.2 

 يةنتاجال العملية  الزبون في مشاركةو          

 

  استخدامذي يساعد على لا الأساسالصناعية هي في الوقت الذي تعتبر فيه التكنولوجيا         

 مرونة في بسبب ما تضفيه من الزبائن تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل استراتيجيات

 عاونتساسيا مشابها فهي تمكن من أن تكنولوجيا المعلومات تلعب كذل  دورا إ، فيةنتاجال العمليات 

خلق  إلىؤدي ت المنتج الذي يريد، مواصفات الزبون في عملية تحديد تعاونف. يةنتاجال الزبون في العملية 

 تمثلة فيالم الحديث، التوجه التسويقيمن تحقيق وعود  كنيمو  ،لكل من المنتج، والزبون، والسلعة قيمة

  .فضة، بتكلفة منخالفرديةا مع حاجاتهم ورغباتهم أمالسلع والخدمات التي تتفق تم تسليم الزبائن

طبقا  استراتيجيات تشكيل المنتج تطبيق إمكانيةحول مدى والحقيقة ان هناك بعض الجدل    

 نظمة تصنيع تعتمد علىأ  يؤكد ضرورة توافر الارجحفالرأي  .الزبائن قبل المطلوبة من لمواصفاتل

 نظمةأ تكنولوجيا المعلومات،  نظمةأ  كملن تأ وبناء عليه يصبح من الضروري  .حديثةال التكنولوجيا 

  السعي لتحقيق حاجات ورغبات الزبائن الفرديةفي التصنيع 

 (Forza&Salvador,2002,p.89);((Piller,etal.,2004,pp.435-444. 

، الزبائن بلق المطلوبة منلمواصفات لطبقا  تشكيل المنتج استراتيجياتبالنمطي  نتا ال ة مقارنن إ    

تتضمن  أن كل صفقة . اذ(Piller,2002,p.120) المعلومات من كبير كم إلى خيرةالأ  حاجةيظهر لنا 

ليا عتمد كمثل هذه المعلومات، تو  .الزبونالمطلوب والمرغوب من قبل حول التصميم  دقيقة معلومات

للحصول على  مع الزبون المنتج تفاعلحيث يصبح من الضروري    .على الاتصال المباشر بين الزبون والمنتج

 مواصفات منتج محددة. إلىلكي يتم بلورة وتحديد حاجات ورغبات الزبون   معلومات محددة

تعدى ذل  ت نهاإ  بل ،اتالمعلومتبادل ل لا تعني فقط عمليةإن عملية التفاعل بين المنتج والزبون         

 تعاون متيو  حول قدرة الشركة. الزبائنات إدراكتعميق  إلىالتي تؤدي  جل خلق القيمة،أ من  تعاونال إلى

  .جوتشكيل المنت تصميم مرحلة في غلبعلى الأ  ية،نتاجال في العملية  الزبون مع الشركة المنتجة
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لتكيف من التفاعل وا نظامالمحصلة  يظهر فيو. اً مشارك اً ن يصبح الزبون منتجأ  تعاونال يترتب على هذاو

فاعل كلا الطرفين. ويمكن تعريف تإلى بهدف تحقيق قيمة مضافة  ،شركةبين الزبون وال الخلاق تعاونالو 

 في النشاطات تعاونال شكال خلق قيمة تصنيعية يكون دور الزبون فيهاأنه شكل من أ الزبون على 

مة معلومات نظأ الخلاقة بين الزبون والشركة المنتجة  تعاونال إلىول يتطلب الوصية. ونتاجال والعمليات 

ون من الزب إلىفعالة من حيث قدرتها على معالجة غزارة وتعقيدات التفاعل بين كلا الطرفين. وينظر 

بفاعلية، ولا يتوفر هذا  المهامالذي يؤدي دوره وينجز  نتا ال  عواملنه احد أ وجهة نظر المنتج على 

 النمطي. نتا ال  ل فيأمالع

 طبيقالمترتبة على ت حد مصادر التكلفةأ المنتجة يعتبر   الزبون مع الشركة تعاون نأ وبالرغم من       

وبسبب  تلكنه في نفس الوق ، الزبائن المطلوبة من قبل لمواصفاتلتشكيل المنتج طبقا  استراتيجيات

زبون بشكل ذواق الأ ي يحقق رغبات وتفضيلات و الذ الأساسصدر الم يعتبر نهإف المنتج إلىالقيمة المضافة 

 ،هفضل رغباته ويتوافق مع تفضيلاتأ محدد وبدقة متناهية، والتي يحصل عليها من منتج يلائم بشكل 

  ثمنا للمنتج Premium Prices سعار عاليةأفرض  إمكانيةب حيث ترتبط القيمة المضافة المتحققة للزبون

.(Piller,etal.,2004,p.438)  

 المطلوبة  لمواصفاتلطبقا  تشكيل المنتج استراتيجياتين أمشكال ومضأ 6.1.2  

 الزبائن من قبل         

لى سبيل ع فمنهم ،وحاجاتهم يتوافق مع رغباتهم في مواصفات المنتج الذي الزبائن اتاهتمام تتباين    

 وأ  التي يوفرها هذا المنتج يةالأساسمجموعة المنافع  هو المنتج يكون دافعه لشراء ، منالمثال لا الحص

ون خرين يشتر آ ، بينما نجد التجارية.  وعلامتهعن سمات المنتج المميزة له، وموديله، بغض النظر  ذاك،

شركة ن على الإالمستهل . وهكذا، فتوافر مجموعة من السمات المميزة له والمحببة لدى منتجا ما بدافع 

 لتي ستخدمهاا زبائنها في شرائح السوق المختلفةطلوبة من قبل المنتج المرغوبة والم أبعادمعرفة المنتجة 

مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل ف .هاإنتاجعند  التي ستطالها عملية التشكيلو ، الشركة

كيل ن تطالها عملية التشأ المنتج التي يرغب الزبائن في  أبعاداكثر من  أون يمس بعدا أ يمكن  الزبائن،

ن للمنتج أ ) 333-331، ص ص 1001 قد اشار معلا وتوفيق )ف .المطلوبة من قبلهم واصفاتلتتطابق مع الم

   ا ثلاثة:أبعاد خدمة أوكان سلعة أسواء 
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 من وراء شرائه. الزبونية التي يستهدفها الأساس: ويرتبط بمجموعة المنافع  Coreالجوهر -

 والسمات ،الخاصة بالجودة دبعامجموعة الأ  إلى: ويشير  Actual Productالمنتج الفعلي -

 ة التجارية.موالعلأ  ،والموديل ،المميزة  

 إلىضافة إ جوهر المنتج وحقيقته.  إلى: ويشير Augmented Productالمنتج المدعم 

 والمزايا المقترنة به. مجموعة الخدمات،    

  :للمنتج ثلاثة أبعاد إلىشار ايضا أفقد  (,pp.220-223  Lovelock,2004) فل و ا لأم      

 . Augmentالمنتج المدعم ،Supplementaryالتكميلي أوالمساعد ، المنتج Coreالمنتج الجوهر

 ،رمومهما يكن الأ  .تج جوهر ومنتج مساعدمن إلىالمنتج ( 311-311، ص ص  1001)الضمورويصنف       

 اكثر من أود بع تشكيلعادة إ  علىيتم تلبيتها بالتركيز  سوف ،مواصفات المنتج كما يريدها الزبونن فإ

  . المشار اليها المنتج أبعاد

 وقد حددت في نالزبائ المطلوبة من قبل لمواصفاتلتشكيل المنتج طبقا  ستراتيجياتوضع تصنيف لا      

 التجميليةو  طبقا لتفضيلات ورغبات وحاجات الزبون الفردية: الشفافة لتقديم المنتجأربع استراتيجيات 

  يةتعاونالفية و يوالتكي

Riihimaa, etal., 2004, p.376)  ); ,2004,p.5).( Mäkipää, etal.  

 

  Transparent Strategy   :الستراتيجية الشفافة -3         

لوصول ل تقوم هذه الستراتيجية على جمع معلومات وافية ومناسبة عن الزبائن وتحَليل هذه المعلومات،

ت تفضيلا ب المعلومات المتعلقة . إن جمع وتخَزينهمورغبات مهوحاجات هممعرفةِ وافية عن أذواق إلى

 يمكن ، حيثحاجاتِ الزبون عن ستساعد المنتج في الحصول على خبرة تراكمية الزبائن على نطاق واسع

زين تتطل بُ هذه الستراتيجية تخو  زبائن في المرات القادمةِ،لتلبية حاجات اهذه المعلومات في  استخدام

معرفة تفصيليةَ  بالزبونِ والمنتج المطلوب من قبله والخدمات  تتضمنومنوعة  كثيرةت بيانا واستعمال

ية عن نوع خبرة تراكم والخياط، على سبيل المثال لا الحص، تتجمع لديهما ،فالحلاق المطلوب تقديمها له.

لهم مع مأ بها تعلى التي يتم والمرات الأ ، من خلاللتي يرغبها الزبائنمواصفات الملابس اقصة الشعر، و 

 .ذاك الزبون
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  Cosmetic Strategy :الستراتيجية التجميلية -1   

 Core  Product الجوهرالمنتج  تغيير في أوي تشكيل أ جراء إ عدم ساس أتقوم هذه الاستراتيجية على     

 Actual   الزبائن بعد المنتج الفعلي قبل بينما تطال عملية تشكيل المنتج حسب المواصفات المحددة من

Productة وفي نهايالخاصة بالجودة، والسمات والخصائص المميزة(،  بعاد)مجموعة الأ البعد السماتي أو

 ،وخواص المنتج التجميلية التي تتوافق مع الصفات الشخصية للزبائن ضافات،ن اللون وال إف المطاف

 تجميلياله التسويقي المنتج هي التي ستشكل التوج استخداموالتحسينات المطلوبة والمرتبطة ب

(Ruohonen, etal.,2003,p.10.)  سيارة هوندا  إلىضافة مقود مصنوع من الذهب إ  الزبونومثالها طلب

 يرغب في شرائها.

  Adaptive Strategy :فيةيالستراتيجية التكي -3             

  Collaborative Strategy :يةتعاونال الستراتيجية           4-

مد على  تفاعل هي الاستراتيجية التي تعتف ،وكلفة صعوبِة أكثر الاستراتيجيات  تعتبر هذه الستراتيجية      

. ه بدقةرته  ليحدد تفضيلاتأو الزبون مع الشركة المنتجة في تَحديده للمنتج الذي يريد وذل  من خلال مح

ن أ  وأ هذه الاستراتيجية فهي: عدم قدرة الزبون على التعبيرعن المنتج الذي يفضله،  استخداما مبررات أم

مواصفات ذل  المنتج على درجة من التعقيد. ففي هاتين الحالتين قد يصعب على البائع معْرفة ما يريده 

حيث  ،ترنتنعلى شبكة ال  لزبونت سلفا من قبل اسكان ببناء فيلا صممإن تقوم شركة أ ومثالها  الزبون.

 سكان لتنفيذه.شركة ال إلىرسل التصميم أ

خدمة  اتها علىلويأو ية بشكل واسع في الشركات التي تقوم فلسفتها و تعاونال تستخدم الاستراتيجية      

كن إن هذه الاستراتيجية لا يُمْ  قصيرة.  إنتا توافق وحاجاته ، والعمل ضمن دورات بما ي نتا ال ، و الزبون

 ن المنتجات التي تنتج حسب الطلب اليوم ستصبحذل  لأ الأبد،  إلىالأقل لنفس الزبائنِ ها على استخدام

 ة.النمطي الواسع وبتكلفة منخفض نتا ال سلوب أها بإنتاجمنتجات نمطية بعد حين وسوف يتم أنذاك 

ات يجيستراتالا ضمن اطارلانتقال باالمتعلقة  تحتا  الشركة في قراراتها الستراتيجية                    

  قة.السابالاستراتيجيات كثر من أ أوواحدة  إلى المعتمدة على مواصفات المنتج المحددة من الزبائن،
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يز روف المستجدة مثل هذا الانتقال وتغيير التركظور الحاصل في الصناعة والسوق والفقد يملي عليها التط

المختلفة  بين الاستراتيجياتفان الانتقال  يةاللكترون الأعمالنظر وجهة  أخرى. فمن إلىإستراتيجيةِ ما  نمِ 

المعلومات  كأداة لجَمْع لاًأو  التجميليةالستراتيجية  يمكن أنَْ تستخدم ،، فعلى سبيل المثالوضروري ممكن

 المكُتَسَبةَ والتي عرفةَ لاستغلالَ الم ختارُ الشركة  إستراتيجيةَ أخرىتَ معرفةِ الزبونِ ولاحقاً قَد  إلى ضيالتي تف

نه إفمن الانتقال بين الاستراتيجيات  الستراتيجية. وعندما لا يكون بدتل  ها من خلال يلإتم الوصول 

لب تطحيث تبين الاستراتيجيات المختلفةِ  هذا الانتقال إدارةالشركات  قادرة على  أنَْ تكون يَجب

 .ختلفةمالستراتيجيات نظم أعمال إلكترونية 

المطلوبة من  لمواصفاتلطبقا  تشكيل المنتج في مجالتطََورا  تقَديم إستراتيجياتِ أكثر إن                    

، لكن ذل  المنتج استخدامتلاك و أمنتيجة  القيمة المتحققة للزبونِ  ق زيادة فييحق الزبائن سوف قبل

أيضاً. أعمال إلكترونيةَ أكثرَ تطورا يتطلب نظم  

ة ن الميز أ ، و يةجل  تحقيق الكفاأ ية من نتاجال الشركات تعمل على تطويرعملياتهَا ا فان أموخت     

 التَفَوق لىإجل الوصول أ فقط،  فمن  ايةفي الكف تعد ضرورة لا غنى عنها لا يمكن ان توجد التنافسية التي

خدماتِ ت و منتجاإلى إضافة قيمة  -تحقيق الفعالية، ومثال على ذل :  إلىالتَنَافسي، تسعى الشركات 

لاً، تَحتاُ  الشركةَ لاكتساب المعرفةِ بخصوص تفضيلاتِ الزبائنِ ولاحقاً تسَتعملُ هذه المعرفةِ أو فالشركة. 

، وخبرات تتعلق بحاجات ورغبات ديدةلخَلْق البداع من خلال: منتجات جديدِة كلياً، مفاهيم خدمة ج

 .الزبائن وتفضيلات

 

 يل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائنمقارنة بين استراتيجيات تشك  7.1.2

 يعرض مقارنة بين استراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن(2-3) الجدول

 :التي تمت على اساسها هذه المقارنة بعادوذل  من خلال مجموعة من الأ 
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 (2-3)جدول

 الزبائنللمواصفات المطلوبة من قبل قا طب تشكيل المنتج مقارنة بين استراتيجيات

 ملاحظة:الجدول السابق من اعداد الباحث.

 

 المطلوبة من قبل لمواصفاتلطبقا  تشكيل المنتج بين استراتيجياتالانتقال 8.1.2 

 .الزبائن       

طبقا  شكيل المنتجت بتطبيق استراتيجيات خيارات استراتيجية بديلة فيما يتعلق اربعة الشركة ماأم يوجد   

 ,.Riihimaa, etal) خرآ  إلى خيارالانتقال من  ذ يمكنهاإ ، الزبائن المطلوبة من قبل لمواصفاتل

2004,pp.377-381)  .لا أو كة قد تستخدمها الشر  التجميليةفان الاستراتيجية  ،فعلى سبيل المثال لا الحص

ية اخرى من ولاحقا قد تختار الشركة استراتيج .المعرفة بزبائنها المستهدفين إلىلجمع البيانات التي توصلها 

 استخداملاستثمار المعرفة التي تم الوصول اليها ب ،(يةتعاونالالشفافة، التكييفية، الثلاث ) الاستراتيجيات

بائن وذل  من لمعرفة تفضيلات الز التجميلية الاستراتيجية  استخداميضا أ . ويمكن التجميليةالاستراتيجية 

البدائلِ الأخرى  إلى التجميلية ستراتيجيةِ الن النتِقال من أ ، علما البعد السماتي للمنتج في التشكيل خلال

 .ية التحتية لأنظمة معلومات الشركةالبنالتطويرِ في  بعضتطلب ي

  

 التشاركية     التكييفية        التجميلية     الشفافة       /الاستراتيجيةالمعيار  

 المنتج الخاضعة أبعاد

 طبقا للتشكيل 

 الزبائن لمواصفات

 المنتج الجوهر، 

 المنتج الفعلي،

 .المنتج المدعم

 المنتج الفعلي  

 

 تج الجوهر،المن  المنتج الفعلي  

 الفعلي،المنتج  

 .المنتج المدعم 

 الزبائن في تعاونمدى 

 جالمنت وتشكيل تصميم

 لأمك تعاون  تعاونبدون   عن بعد تعاون  عن بعد تعاون

 ) تواجد الزبون(

 

 مبررات التطبيق

 الزبائن اهتمام

 أبعادعلى  ينصب

 لأمالمنتج بالك

 الزبائن ينصب اهتمام

 سمات المنتج  على

 ه فقطوصفات

 عدم توافر

 عن معلومات

 حاجات الزبائن

 عدم قدرة الزبائن

 التعبير عن 

 عما يريدون  

 عالية جدا  متدنية      متوسطة      عالية     ستخدامالا صعوبة 

 عالية جدا  متدنية      متوسطة      عالية      الكلفة 
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ن إوبالتالي ف ،عدد قوالب المنتج زيادة في سيتطلبفية يالاستراتيجية التكي إلىن الانتقال إوكذل  ف       

 ذا كانت متطلبات الزبائنإ ا أم. نتا ال خطوط عادة هيكلة إ لشركة المنتجة ا إدارةمن ر يتطلب مهذا الأ 

 سيكونو ية،عاونتال ةستراتيجيالا إلىكثر نجاحا هي الانتقال ن الاستراتيجية الأإوكان المنتج جديدا ف ،كبيرة

ظمة المعلومات نأ ل أمتتك شكيل المنتج حيثتب تتعلقنظمة معلومات أ التركيز في هذه الحالة على تطوير 

 . Product Data Management  بيانات المنتج إدارةنظمة أ هذه مع 

كن الشركة تم التجميليةليها من خلال الاستراتيجية إن المعرفة التي تم التوصل أ دركت الشركة أ ذا إ ا مأ      

تطوير  علىكيز وسيكون التر  ،الشفافة يصبح مبررا الستراتيجيةِ  إلىن الانتقال إئن فبحاجات الزبا ؤمن التنب

فتعتبر من  ة،يتعاونال نسبة للاستراتيجيةا بالأم. الزبائن مع علاقاتال إدارةب المتعلقةعلومات المنظمة أ 

جيات ن تكون قادرة على تطبيق استراتيأ نه يجب على الشركة إكثر كلفة للشركة لذا فالاستراتيجيات الأ

                                        .اخرى

بيانات  إدارةلى صب عمعلومات ين نظامفية التركيز على تطوير يالتكي سترايجيةالا إلىيتطلب التحول        

تحديد  تمكنها من بحيث المعرفة الكافية عن حاجات الزبائن إلىن الشركة قد وصلت أ وهذا يعني  ،المنتج

اشباع الحاجات  إلىوتستطيع الوصول  core features of the productية للمنتج  الأساسالميزات 

 . نمن الزبائ المطلوبةواصفات المنتج موذل  من خلال جمع  ،رضاهم إلىوالوصول  ،المختلفة للزبائن

 نظامل بين الأموتك .علاقات الزبائن إدارة نظامتطبيق  يتطلب الاستراتيجية الشفافة إلىنتقال ن ال إ      

ائن معرفة  بالزب نظاموعند هذه النقطة فان هناك فرصة لتطوير . بيانات المنتج إدارةنظمة أ المذكور و 

حاجاتهم قبل بؤ القدرة على التنب إلىمن الزبائن والوصول ئيس على التعلم لتركيز بشكل ر وذل  من خلال ا

 نفسهم. أ ن يدركوها هم أ 

ليه عندما لا يكون هناك قيمة حقيقية يمكن إيمكن اللجوء  الاستراتيجية التجميلية إلىان التحول      

ط كافة نه بدلا من تنميأ عني وهذا ي ،المكلفة التشاركيةالاسترايجية  استخدامتقديمها للزبائن من خلال 

هذه فان التنميط سوف يشمل فقط بعض  core features of the product يةالأساسالمنتج  خصائص

لا تلبي  ن هذه الاستراتيجيةأ دركت بعد ذل  أ يفية و ياستخدمت الشركة الاسترايجية التك إذاا أم. الخصائص

   .ليهاإتيجيات المشار خرى من ضمن الاستراأ ية استراتيج إلىحاجات الزبائن فان على الشركة التحول 
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  قوالبب الاحتقاظ تعقيدات فيصعوبات و إذا كان هناك  التجميليةالاستراتيجية  استخدام يفضل            

ميط يتم تن ، ففي هذه الحالة فائدة حقيقية من مثل هذا التشكيل علىن الزبائ لعدم حصول نتا ال 

ذا كان هناك بالمقابل فانه او . وخصائص المنتج في مزايا التجميلية ستراتيجيةالا استخدامو   الأساسالمنتج 

 ،يفيةيكبر في المنتج مقارنة بما تحقق من خلال الاستراتيجية التكأ تشكيلمن قبل الزبائن على  طلب عال  

، تج الجوهرنالمير في التطوو  التشكيل وهذا يتطلب .يةتعاونالالاستراتيجية  إلىفعند ذل  وجب التحول 

الزبائن قد بة عرفالم إلىن المعلومات التي تفضي أ ذا ارتأت الشركة إ ا أم. المساعدوالمنتج الحقيقي، والمنتج 

وف ينصب س ن التركيزإوفي هذه الحالة ف .فةالاسترايجية الشفا إلىفان عليها التحول  ،قياسية جمعت بمدة

، Customer Relation Managementالزبائن بت علاقاال إدارةالخاص بعلومات  الم نظامتطوير  على 

 .بيانات المنتج إدارة نظامله مع أموتك

 المطلوبةلمواصفات طبقا لتشكيل المنتج  استراتيجيات إلىساليب التحول أ9.1.2  

 قبل الزبائن من         

رباح أش مات هو جزاء ذاأ  إلىجزاء السوقيه ذات درجات التقلب العاليه قد يوفر الانسحاب من الأ        

لجديده لن ساليب التنافس اأالتي تعمل ب الشركاتن أ بديلا استراتيجيا متاحا. الا  ،قلأ وتقلب سوقي  ،علىأ 

 جزاء . لذل  تبقى الاستجابه تنتظر طويلا حتى تزحف على تل  الأ 

شكيل ت التحول نحو استراتيجياتهو في و  ،هي في تحديد اتجاه تنافسي جديد الاستراتيجيه الصحيحة،

 من قبل الزبائن. المطلوبةلمواصفات المنتج طبقا ل

عالم تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل  إلىتوضح الادبيات أن هناك بدائل للدخول      

 اتوفق استراتيجي الأعمالويل مشروع حد هذه البدائل في تحأ الزبائن تدريجيا ومع الوقت. ويتلخص 

سيس أر فهو تخا البديل الآ أمنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. ساس تشكيل المأتقوم على 

 . المذكورة منذ البدايه وفق الاستراتيجيات الأعمالمشروع 
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لزبائن لمواصفات المحدده من قبل اتشكيل المنتج طبقا ل إلىن يكون الانتقال التدريجي أ من المنطقي       

 كاتشر الاضطراب في السوق منخفضه، ووتيرة تسارعها بطيئه، بحيث تظل  بديلا ملائما، عندما تكون درجة

 النمطي الذي تعتمده في نتا ال  سلوبأووفق  ساليبها السابقة،أنشطتها بأ ممارسة ة في ؤ كف الأعمال

ثار آ حداث تغييرات تدريجيه فعاله يكون لها ، زمنا كافيا ل  للشركةالاصل، حيث تتيح مثل هذه الظروف 

ون تحويل ساليب القديمه دالمنافسين بالأ أمسلبيه قليلة. كما ويعتمد نجاح هذا البديل على التز جانبيه 

 لمواصفات المحددة من قبل الزبائن.استراتيجيات تشكيل المنتج طبقا لنشطتهم وفق متطلبات أ 

مثل  تحول، حيث تالأعمال شركةفراد داخل عبر مجموعات من الأ  ،قد تحصل بدايات التغير التدريجي    

 شركةالتشكيل المنتج  بناء على المواصفات المحددة من قبل الزبائن دون دعم من  إلىهذه المجموعات 

ن أ داريه الوسطى والتنفيذيه. وبعد ن وجد في المستويات ال إ ككل، وربما ينحص دعم هذه المجموعات 

ذا ككل به الشركة، تحس ه وضمن مشاريع محدده نجاح واضحة على المستويات المنخفضثار الآ تبدو 

بناء   نتجل والاتجاه نحو تشكيل الممازاء التغيير الشإداره الاستراتيجية ييد ال أ التغير وتكسب مع الوقت ت

داره دي كسب تاييد ال ؤ ، اذ ي(133ص ،3111وبوريس،ير ني)كول على المواصفات المحددة من قبل الزبائن

بما  ،الشركةعادة هندسة عمليات إ و  ،داريهساليب ال لأل في اأمتحويل ك إلىالاستراتيجيه مع الوقت، 

 تشكيل المنتج بناء على المواصفات المحددة من قبل الزبائن. واستراتيجياتينسجم 

كثر أتشكيل المنتج  بناء على المواصفات المحددة من قبل الزبائن  استراتيجيات إلىتعتبر مهمة التحول     

الاسلوب القديم  فية نها لا تعتنق ثقافه تنظيميه متجذر لا   الصناعة،نسبه للمنظمات الجديدة فيسهوله بال

 مة التغيير.أو الطبيعيه لمق عواملالنها لا تمتل  إالنمطي(، ومن ثم ف نتا ال )

 التحول التدريجي:

فات تشكيل المنتج بناء على المواص تطبيق استراتيجيات إلىعملية التحول  الشركاتتباشر اغلب      

لناجحة ا الشركاتن. وتحصل عملية التحول التدريجي في ان قبل الزبائن بشكل تدريجي ومتالمحددة م

زه مع و اعمالها، ليس عرضيا يمكن تجأ وتراجع في نتائج  ،ن ما تواجهه من تغير في بيئة السوقأ عندما تدرك 

حددة من الم معالجة هيكليه بزيادة مستوى  تشكيل المنتج بناء على المواصفات إلىالوقت، بل بحاجه 

  ،قبل الزبائن
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ي فان التحول التدريج .هذا المضمون سابقا إلىشارة وكما تمت ال .نتا ال ودرجة التشكيل في مخرجات 

ي. عندها نمطال نتا ال سلوب أطبيعيه لزيادة درجة التقلب في السوق، ولمواجهة سلبيات  ةتي كاستجابأ ي

 استراتيجيةببها، ليتسنى لها العمل  أمالتي يجب القي تحيط بكل التغيرات استراتيجياتالشركة ستضع 

تشكيل المنتج بناء على المواصفات المحددة من قبل الزبائن. تعتبر التحسينات التدريجيه في تشكيل المنتج 

ا من شأنه الموظفه، ضمانة شكال التنظيميبناء على المواصفات المحددة من قبل الزبائن، وفي العمليات والأ

 سسأعادة هندسة عملياتهم وفق إ ، خصوصا اذا كان منافسوها ابطأ في شركةيا التنافسيه للحفظ المزا

ن إ تشكيل المنتج بناء على المواصفات المحددة من قبل الزبائن، وكان موقعها في السوق قويا.  اتاستراتيجي

جد أو ، ةالقيم تعديل وظائف المشروع على أساس المتغيرات البيئيه الراهنه وتطويرها على طول سلسلة

 ةوبالتالي قادر  ،الزبونتتصف بعمليات مرنه، وأكثر قدره على الاستجابه للتغير في حاجات ورغبات  شركات

 . المحددة من قبل الزبائن على تشكيل المنتج بناء على المواصفات 

 النمطي تا نال سلوب أتويوتا شركة انتهجت  فقد .الاستراتيجياتعلى تطبيق هذه كثيرة،  ثلةأموهناك 

ات ذات حجم صغير بفترة وجيزة سيار  إنتا  على أساس فيها التصنيع نظاماستقر وقد . منذ تأسيسها

 ;(Ohno, Taichi,1988,p91)جدا

    (Christensen & Overdrof ,2000,pp68-69). 

 . التحول السريع:1

ل الزبائن، فات المحددة من قبتشكيل المنتج طبقا للمواص إلىلا يمثل التطور والتحول التدريجي وصولا     

ون للتحول يتسابقالتي تشهد أسواقها درجة عالية من التقلب، وبدأ منافسوها  الشركاتخيارا سليما لتل  

سريع في  حداث تحولإ  إلىر الذي يدفع مطبقا للمواصفات المحددة من قبل الزبائن ، الأ  تشكيل المنتج إلى

  المنطقة ككل.

قرارات حاسمة للتحول نحو تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المحددة  ت كهذه،ر في حالا مويتطلب الأ     

خيار  إلى، بل اتجهت خيار التحول التدريجي لم تنتهج لصناعاتوهناك حالات كثيرة  من قبل الزبائن.

لآلي لنداء اقسم اومنها  وعلى عمالاتها المدربة، ،مستندة على قدراتها التكنولوجية الهائلة .التحول السريع

ات المحددة تشكيل المنتج بناء على المواصف إلى السريعالتي تعتبر مثالا جيدا على التحول بشركة موتورولا 

 من قبل الزبائن. 
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    (Hampton J,William,1988,p16). 

 سببين: إلىشكال التحول أنجاح الشركة في هذا الشكل من  ويعزى  

 فما كانت.الزبائن كي القدرة على تلبية رغبات.3    

 الشركاتكانات التكنولوجيا الحديثة كميزة تنافسية تفوقت فيها عن بقية أماستثمار  .1    

 عجزها عن تقديم بسبب الاخيرة، على اقتصاديات الحجم، اعتمدتفقد  ،المنافسة       

 .(Avishai &Taylor,1989,p112)عميل مميز لكل شيء       

 

 :ءاابتد ج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائنتشكيل المنتل التطبيق الفوري. 4

فير ومنذ البداية لتو  الأساسمجموعة من الشركات تكونت ب الأعمالتضم الفئة الثالثة من منظمات       

فتقوم  .نمطيالمنتج ال سعارأقريبة من بأسعار تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن 

ة من قبل تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوب اتسلوب بتطبيق استراتيجيهذا الأالشركة التي تنتهج 

   خرى المذكورة سابقا.حد اساليب التحول الأ أ الزبائن بشكل فوري، وبدون انتها  

ا تشكيل المنتج طبق نذ البداية على انتها  استراتيجياتعلى شركات تأسست، وم ثلةمومن الأ      

لخطط ل لات، والتي تعتبر تجسيداالشركة الفرنسية للاتصا من قبل الزبائن للمواصفات المطلوبة

سوأ نظم أ منفي فرنسا  الاتصالات نظام كان فقدالاستراتيجية للحكومة الفرنسية ازاء خدمة الاتصالات، 

خدمة الشركة، صممت فقد  لهذامن المنازل.  %31هذه الخدمة سوى  روبا، إذ لم تغطِ أو الاتصالات في 

دلة المطبوعة تفي حيث لم تعد الأ  ي من مستخدمي الهاتف،أملعدد متن (On-Line)ليل المباشر الد 

المنتج الذي صاحب انشاء هذه الشركة منذ البداية. توفرالشركة كان يكمن منظور تشكيل  ،وهنا .بمتابعتة

دار الفواتير صإ و  رسالالمذكورة البنية التحتية لخدمات اتصالية متعددة، بحيث تتولى تشغيل البث وال

الصغيرة المزودة لخدمات تابعة للاتصالات التركيز  الأعمالللعملاء مركزيا، مما سمح للعديد من مشاريع 

ختيار ما ن واعراض الخدمات التي يوفرها للمزوديعلى مجالي التسويق والتوزيع، حيث يتاح للعملاء است

لاف آ فواتير من عبء وتكاليف تحصيل القل التكاليف، كما تخلص المزودون من أ يناسب كل منهم ب

 المستخدمين شهريا.
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 طة مزودين مستقلين وتوفيرها لملاييناسمحت البنية التحتية تطوير العديد من الخدمات بوسلقد      

ة الطرق، لجوية، حركحوال االأ خبار المالية، الالكترونية، الأ  الشركة مثل: الرسائل نظامالعملاء بالدخول على 

خدمات الشركة في المجال الطبي، حيث تستخدم كوسيط بين استغلال  إلىضافة، إ  مصفية، وخدمات

الية في عوتكون المحصلة ظهور درجات لئ  المرضى المحتاجين لزراعتها، أو عضاء البشرية، و المتبرعين بالأ 

 .(Pine,II,J.B.,1999,P.156) تشكيل الخدمة

لمواصفات المنتج طبقا ل سلوب تشكيلأالعمل ب أو للانتقال ثلأملا توجد سياسة  نهأ يتضح مما سبق       

لتدريجي، )الانتقال االشركة إدارةمن قبل الزبائن، وان تحديد الاستجابة الاستراتيجية من قبل  المطلوبة

 (ءً االتطبيق الفوري لتشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن ابتدالتحول السريع، 

 يوضح ذل : (2-4)عدة. والجدول  عواملمرهون بتوافر 

 (2-4جدول)

 المنتج طبقا تشكيل استراتيجياتية المتاحة للانتقال نحو البدائل الاستراتيج

 من قبل الزبائن المطلوبة للمواصفات

 

 (Pine,II,J.B.,1999,P.157): المصدر

  

 ظروف التطبيق                 نوع التحول   

 انخفاض درجة الاضطراب في السوق. - التدريجي التحول

  في المستويين المتوسط والتنفيذي.العاملينو  داراتال رغبة  -

 عندما لا يسعى المنافسون للانتقال. -

 عندما تتصاعد درجة الاضطراب في السوق. - التحول السريع

 المنتج. تشكيل إلىعندما يتحول المنافسون  -

 العليا. ةالدار عندما يكون الدافع صادرا عن  -

التطبيق الفوري لتشكيل 

طبقا للمواصفات  المنتج

المطلوبة من قبل الزبائن 

 ابتدءا:

 على تكنولوجيا جديدة مرنة. الأعمالعند اعتماد مشروع  -

 .اً جديد الأعمالعندما يكون مشروع  -

 عندما تكون الشركة كبيرة ومضاربة. -



www.manaraa.com

 

 

42 

 المنتج طبقا تشكيل اتاستراتيجي نحو التحول المؤثرة على عواملال   10.1.2

 قبل الزبائن من المطلوبةللمواصفات            

ج طبقا المنت هم الحاجة الملحة للانتقال نحو تشكيلعديدة عن ف شركاتخر أ يرجع جانب كبير من ت       

 ،علالنمطي قد مثل بالف نتا ال  نأ سبب رئيس يتمثل في  إلى ،للمواصفات المحددة من قبل الزبائن

فادة من تل  المعلومات التي الذي يصعب معه ال  ،، حيث شغل هذا النموذ  دور المرشحدارةلل نموذجا 

ن تبلغ مرحلة يستحيل معها التجاهل وتصبح معها أ  إلىتتعارض ومبادئة، والتي غالبا ما يتم تجاهلها 

ا ما تأتي وغالب ،ذ لهذا النمو  يعني بداية تحللشحيحة ومبعثرة. وهذا  النمطي نتا لل المعلومات المؤيدة 

 الأعمالهذه المرحلة متأخرة في عالم 

(Lee, etal.,2002, pp64-70.) 

لمنتج )استراتيجيات تشكيل االجديد إلى النمطي( نتا ال ) نموذ  القديمتعتبر مرحلة التحول من الأ        

ة على القدر  صعب الفترات التي تتميز بالش  وعدمأ من  طبقا للمواصفات المحددة من قبل الزبائن(

ذجين نمو وصناعتها ككل من كلا ال الشركةتبرز حاجة ملحة لتحديد موقع  ،داريالتنبؤ. ففي المجال ال 

يستدعي هذا استيعاب ما كان يرفض من معلومات لا تنسجم والنموذ  القديم، ضمن و. ديدوالج القديم

تحديد موقعها من  ،كةالشر  دارةل  طتهما،ان يمكن بوساتنظرة واقعية بشكل نظمي. هناك وسيل

بقا للمواصفات المنتج ط ح تشكيلم، والثانية بملأ تقلب السوق  عواملو ،بالتغييرلى والنموذجين: تتعلق الأ

 المحددة من قبل الزبائن.

يير، من حتمية التغ شركةطتها تحديد موقف الصناعة والاالتي يمكن بوس مجموعة من المؤشرات،هناك     

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المحددة من إلىالنمطي  نتا ال  على التحول منثم الرغبة والقدرة ومن 

 :هيالمؤشرات  ، وهذهقبل الزبائن
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 .يةنتاجال  انخفاض درجات الاستقرار في المدخلات

 حاجات ورغبات العملاء.في  تغير

 التركيبة الديموغرافية للعملاء. في تغيير

 كد مؤثرة في السوق.دورات وهزات اقتصادية، وحالات عدم تا

 خر جديد.في السوق، وتستبدلة با ات التصميم الموجوداستخدامصدمات تكنولوجية تطيح ب

حتفظ ن تأ سوقي. ففي الوقت الذي يمكن  ذات  توجه -لىوباستثناء الأ -ابقةالمؤشرات السن جميع إ      

 ماابر  وأ ل العمودي، أم: التكطةاية، بوسنتاجال بقدر من السيطرة على استقرار المدخلات  الشركاتبعض 

شارة يمكن الو سواقها. أنها تفقد تدريجيا سيطرتها على أ  إلىيشير الواقع  .سعار ثابتةأجل بعقود طويلة الأ 

 خسرت يد والصلب، التيالنمطي: صناعة الحد نتا ال  نظامثلة تجسيدا لمالأ  كثرأ إلىعلى سبيل المثال، 

ات الركود الاقتصادي عبر آخر عقدين من القرن الماي،، بسبب لاف الملايين من الدولارات خلال فتر آ 

عيد النمطي، على ص نتا ال نصار أ انات كأم محدودية في إلىالواقع  ويشير .ستجابة وعدم المرونةضعف الا

ت موديلات ذات مستويا إنتا  إلىالتحول  أووتطوير منتجات جديدة بسرعة  خفض مستوى التكاليف،

سواق عدم السيطرة على الان إوفي المحصلة، فات كاستجابة للمتغيرات البيئية. فضل من حيث المبيعأ 

النمطي في  نتا ال نموذ   عمل هدم أهم دعائم استمرار إلىسيؤدي الاستقرار في المدخلات،   ماوانعد

 (.Dahi & Gorn,1999,pp28) تقديم منتجات منخفضة الاسعار وبكفاية عالية

ذا هذا بالطبع ا .المشار اليهما ق مؤشرا مهما على الانتقال بين النموذجيندرجة تقلب السو  تعطي      

 إلىكن قياسها، فبقدر ما ترتفع درجة هذا المؤشر بقدر ما يزيد احتمال انتقال الصناعة ككل أم

 كاتشر المنتج طبقا للمواصفات المحددة من قبل الزبائن، وبالتالي حتمية ان تنتهجه  تشكيل استراتيجيات

ة قد يحمل مصطلح )تقلب السوق( درجو  لة في تل  الصناعة، حتى تحافظ على تنافسيتها.أمالع مالالأع

 لىعمستوى كل من: عدم التاكد والاستقرار، والخلل في السيطرة إلى من العمومية وعدم الدقة في اشارتة 

 عدد وحجم إلى يمكن فهم هذا المصطلح بدقة أكبر بالرجوعو . الأعمال شركةحدود السوق الذي تخدمة 

 ن تهتم بها في نقطة زمنية محددة.أ  الشركةحداث والمتغيرات السوقية التي يجب على الأ 

  



www.manaraa.com

 

 

44 

صناعة ما بين كن من خلالها تحديد درجة تقلب ( قائمة من العناصر التي يم2-5يقدم الجدول )      

 هذا تحديد موقع الصناعة على ه،من خلال ةالدار تستطيع اذ اليسار.  إلىاليمين والمنخفضة  إلىالمرتفعة 

لمنتج اتشكيل  استرانيجياتلانتقال نحو إلى ا، والوقوف على درجة تقلب السوق، ومدى الحاجة الجدول

 املعو الطبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. من المهم جدا دراسة كيف يؤثر كل واحد من هذه 

 عوامل، و طلب عواملفئتين:  إلى عواملالم هذه يتقسحيث يمكن على درجة تشكيل المنتج في الصناعة. 

  ( ذل :2-5وضح الجدول). ويهيكلية

 (  2-5جدول )  

 تقلب السوق عوامل

 

  

 الطلب عوامل

 تقلب منخفض                                 تقلب مرتقع          

 مستويات طلب مستقرة مستويات طلب غير مستقرة ولا متنبأ بها           

 ضروريات اهياترف

 حاجات ورغبات يسهل تحديدها حاجات ورغبات غير معروفة

 رغبات متجانسة رغبات غير متجانسة

 حاجات ورغبات بطيئة التغير حاجات ورغبات سريعة التغير

 قليل بالسعر اهتمام كبير بالسعر اهتمام

 قليل بالجودة اهتمام كبير بالجودة اهتمام

 قليل بخطوط الموضة اهتمام كبير بخطوط الموضة اهتمام

 ما بعد البيع /درجات منخفضة من خدمات ما قبل ما بعد البيع /درجات عالية من خدمات ما قبل

 هيكلية عوامل

 تقلب منخفض تقلب مرتقع                                 

 قوة شرائية منخفضة للعملاء قوة شرائية عالية للعملاء
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 .(Pine,II,J.B.,1999,P.56)المصدر: 

 

 الطلب: عوامل   1.10.1.2 

 حرزها فيواجهة عدم التأكد، والدرجة التي يقدرة التنظيم على م إلىالطلب  عواملتشير تقلبات     

صف ، ثم يليه و عواملالوصف لهذه . فيما يلي سيتم تقديم هخدمالذي ي السيطرة والاستقرار بالسوق

 الهيكلية. عوامللل

 التنبؤ بها: إمكانيةثبات مستويات الطلب و 

 التنبؤ لا يمكنايجابية  أورافات سلبية يعتبر الطلب مستقرا اذا كان ينمو بمعدل ثابت، بدون انح      

 -الوقتوبنفس  -كان هذا الاستقرار سبباوقد . النمطي نتا ية لل يمثل الطلب المستقر البيئة المثالو بهما. 

تسم بقدر ما ت ،ج ما بالاستقرار والقابلية للتنبؤبقدر ما يتسم الطلب على منتسواق المتجانسة. فنتيجة للأ

زاء سوقية زيع الطلب على أجوالقابلية للتنبؤ. يؤدي تو  المنتج بالاستقرار ودورات حياة نتا ال مستويات 

ة تتميز يإنتاجالمحافظة على عمليات  إمكانيةوبالتالي عدم  ،فقد ميزة الاستقرار في الطلب إلى عديدة،

 اقتصاديات الحجم. إلىية الكبيرة، التي تؤدي نتاجال حمال بالانسياب والأ 

 :كمالياتضروريات أساسية مقابل 

ة، النمطي، بعكس المنتجات الكمالي نتا ال ساسية، أتقبل السلع الاستهلاكية التي تشبع حاجات         

يمكن لمس و  على من تل  النمطية.أ ها سعرا ءالتي تميل بحكم طبيعتها للتمايز والتفرد ولذل  يطلب لقا

تقدمها مطاعم خمس نجوم، التي  أمالفرق وبشكل بسيط عند مقارنة الالوان العديدة في وجبات طع

السلع  سواقأن تختفي أ من الصعب  هنإخرى، فأ ناحية بتل  التي تقدمها مطاعم الوجبات السريعة. ومن 

  سواق الكماليات. أالاستهلاكية فجأة مما يوفر درجة عالية من الاستقرار مقارنة ب

 استقلالية عن الدورات الاقتصادية ت الاقتصاديةاعتمادية على الدورا

 حدة تنافس منخفضة حدة تنافس عالية

 منافسة سعرية عالية تمايز عال للمنتج

 منخفضة إلىمستويات اشباع متوسطة  مستويات عالية من الاشباع

 بدائل قليلة بدائل عديدة

 ا           دورات حياة طويلة متنبأ به دورات حياة قصيرة غير متنبأ بها

 درجة منخفضة من التغير التكنولوجي درجة عالية من التغير التكنولوجي
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 حاجات من السهل تحديدها مقابل  أخرى من الصعب توقعها:رغبات/  -4

لزيادة  هامن في مسعى ،خدمهافي الأسواق التي تطرح عدد من المنتجات المختلفة  إلىتلجا المنظمات       

ع هذه تشيو . الزبائنعندما يكون من الصعب التنبؤ بحاجات ورغبات وذل   اليها، فرصة انجذاب الزبون

 لشركاتاوالذي يدفع  لابتكار،النمط المانع لالسوقية الجديدة نتيجة لما يسمى ب جزاءالحالة غالبا في الأ 

ية الخاصة جزاء السوقالناشطة في الأ  ثال الشركات اليابانيةخذ على سبيل المأ لن منتجاتها. باتجاة تنويع

تها داخل على تنويع منتجاتعمل هذه الشركات ذ التي تتسم بسرعة التغير. ا جزاء. تل  الأ بالالكترونيات

تحديد نها لا تعلم بالوتعمل على تطوير بدائل جديدة لها بسرعة، لأ  ،قية مختلفة في وقت واحدأجزاء سو 

 .(Schlesinger M, Jacob,1990,pp1-7) الذي سوف يستجيب له السوقتج هو المنما 

 طلب متجانس مقابل آخر متغاير الخواص: -3  

 يثح .شارة اليهماالسابق ال داريينل دورا محوريا في التمييز بين النموذجين ال أميلعب هذا الع       

ينما تتمايز ب شباعها عبر منتجات نمطية،إ من ، ليتمكنعلى تجانس حاجات الزبائن النمطي نتا ال يعتمد 

 لزبائناختلاف طلب االمنتج طبقا للمواصفات المحددة من قبل الزبائن من خلال تشكيل  استراتيجيات

بل قالمنتج طبقا للمواصفات المحددة من ل تشكيات استراتيجي تطبيق شباعة من خلالإوالذي يتم 

 .الزبائن

 لعميل:درجة التغير في حاجات ورغبات ا-1

 ،نتا ال ، وتنميط دورات طويله لحياة المنتج ب ،النمطي نتا ال  استخدامالاستمرار في  من الممكن     

 وتمايز مع تغير غير متمايزة. لكن الزبائنوالمحافظة على اقتصاديات الحجم، طالما كانت رغبات وحاجات 

 وتؤدي اقتصاديات اة منتج قصيرة.حي دورات بوجودسيتفك   نظامن هذا الإهذه الحاجات والرغبات، ف

 شكيلت وبذل  تصبح استراتيجياتعادة تجهيزالمعدات.إ خسارة حتمية بسبب كثرة عمليات  إلىالحجم 

 هدفا لتل  الشركات التي تحافظ على تقصير دورات لمواصفات المحددة من قبل الزبائن،المنتج طبقا ل

عادة تجهيز إ ، وتعرف كيف تقوم بخفض التكاليف و هاإنتاجتطوير منتجاتها، ومستويات الطلب على  حياة

 عملياتها.

  



www.manaraa.com

 

 

43 

 بالسعر:  هتمامالا 

ها ش أرباحماوهو  بالسعر، على هيكل تكاليف الشركة ا كبيرااهتمامالذين يبدون ط الزبائن يضغ       

خرى، اذا ما قدمت له أ ات تجارية معلا  إلى من الزبائن بضعف الولاء وسرعة تحوله ويتسم هذا النوع

يزيد  ه، لاننتا ال على التنبؤ وجدولة  قدرة التنظيم بالسعر من  زبائنال اهتمام يضعفوفضل. أ سعرا 

لصمود في القادرة على ا شركاتتل  ال ويستثنى من ذل ،درجة التقلب في السوق والتغير في حجم الطلب، 

 السوق.  منخرا  منافساتها إ جل، و منافسة سعرية طويلة الأ 

ة كثر جدوى في بيئعن تنميط السلع والخدمات، واحدا من الخيارات الاستراتيجية الأ يعد التحول      

، وتقديم من المنتجات يعتمد على مقارنة منتج مع مثيلاته، فتقويم السعر تسم بهذا النوع من الزبائنت

لى تقويم السعر ع يتم حسب حاجات فردية خاصة، يعني عدم وجود منتج آخر يقارن به وبالتالي منتج

 .(Rao& Davis,2000,pp107-108) ساسهأ

 بالجودة: هتمامالا 

 أبعاد إلى ليتعداه ،حصائي)المطابقة للخصائص(ال  طارهإالعقد الماي، من خر  مفهوم الجودة خلال         

الجودة،  كبر بقضاياأا اهتمامفي السوق المخدوم  يولي الزبون بقدر ماف. شباع توقعات الزبونإهمها أ خرى أ 

 .من قبل الزبائن ددةالمنتج طبقا للمواصفات المح تشكيل ما تندفع الشركة نحو تطبيق استراتيجياتبقدر 

 بخطوط الموضة: هتمامالا 

اد لتتبع دقاعدة من المستهلكين على استع وجودهو داخل أي صناعة،  تشكيل المنتجكثر ما يحفز أن إ        

صلة فأن وفي المح في صناعة الملابس. المنتج تشكيلل، سبب اميفسر هذا العوالموضة.  لوانأ آخر خطوط و 

غير في في الاستجابة لسرعة الت هبسبب ضعفوذل  ، النمطي نتا ال  على عمل، ل ذو تأثير سلبيأمهذا الع

على تعديل تصميم منتجها بسرعة تبعا لاتجاة الطلب، ميزة تنافسية  ةوتمتل  الشركات القادر  .الطلب

 واضحة

 (Garbarino & Johnson,1999,pp70-71). 

 قبل البيع:  /مستوى خدمات ما بعد 
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ج طبقا المنت تشكيل باستراتيجيات ، يطلبها الزبائنو يرغبها، يرتبط مستوى جودة الخدمة التي     

ة زمنية في لحظ زبونلحاجة ال تم تشكيلهانه أ للمواصفات المحددة من قبل الزبائن، فالاصل في الخدمة 

ضفاء درجة من التمايز عليها من خلال حجم ونوع إ سوقي السلع النمطية منتجي و باستطاعة مو محددة، 

غلب موديلات الحاسب الآلي، على شكل مكونات مادية أ الخدمات التي يقدمونها، فعلى سبيل المثال تباع 

عبر مراتب من المواصفات: سرعة المشغل، حجم الذاكرة، قدرة مشغل  بينهانمطية، تتمايز فيما 

ج ماخرى من خلال نظم البر أ مره  يعيد تشكيلها،والتي يتم تركيبها حسب حاجة مستخدمها الذي قراصالأ 

وتتمثل خدمات ما بعد البيع في: خدمات الصيانة والدعم  .زبونت الااستخدامالتي تعد تطبيقاتها حسب 

 .زبائنوالارشاد التي تقدمها مراكز خدمة ال

، ةالشرك فة درجة التقلب السوقي الذي تواجهه، على معر  ةالطلب السابق عواملمناقشة  تساعد        

 دمة كاستجابة لهذا التقلب السوقي، اذن تقأ الذي يجب  التشكيل المطلوبوبالتالي تحديد مدى 

الاستجابة لهذه التقلبات من خلال العديد من البدائل الاستراتيجية، كالانسحاب  الأعمال شركةباستطاعة 

ن أ ذات درجات التقلب العالي والتركيز في المقابل على تل  الاجزاء التي تستطيع  من تل  الاجزاء السوقية

ن أ ومع  .زبائنها في هذه الاسواقكبر لحاجات ورغبات أبتحديد  ، وذل تحافظ على استقرار الطلب فيها

ن نها لأ لا إ، الأعمالالقرار الداعي لاحداث نقلة في نموذ   أهميةيمكن ان تخفف من  مثل هذه المعالجات

 لأعمالاعلى المدى الطويل، بحيث تصبح النقلة في نموذ   عواملالثار التراكمية لهذه خفاء الآ إ تستطيع 

 حتمية.

 هيكلية: عوامل    2.10.1.2  

للحركة التجارية  أموالمناخ الع ،الهيكلية مجمل العلاقات الاقتصادية ببلد ما عواملالتعكس      

ما بمفردها، وهي موضع لتدخل الدولة ككل.  شركةقابلية للمعالجة من قبل قل أ نها إوالصناعية، ولذل  ف

مثل هذا  نأ الصناعية ضد فقدان قدراتها التنافسية، الا  للشركاتهذا التدخل لن يشكل بالضرورة ضمانة 

بني لت التهيؤ ثم ،والتخلي عن النموذ  القديم ،السابق ادائهأ ئ أو لتعديل مس الشركة التدخل قد يهيىء

ية، والانتقال الهيكل عواملالبط بين يجابية لدى المنافسين. فيما يلي ر ال ثارهأ ن تلمس أ بعد  ا،جديد اوذجنم

 .ت المحددة من قبل الزبائنالمنتج طبقا للمواصفا تشكيل اتنحو استراتيجي
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 قوة المشترين:

ي، بقدر ما تتدنى سيطرة نه بقدر ما تتعاظم قوة المشتر أ على (.(Pine,II,J.B.,1999,P.112 يؤكد       

نميط ت إلىدرجة الاضطراب بالاسواق. تعمد الشركات عادة  تزداد، وبالتالي الأعمالالشركات على بيئة 

ش عالية من الارباح، الا ان ذل  ممكن فقط ماوزيادة اقتصاديات الحجم، والمحافظة على هو  المنتجات،

بنى خرى، تتأ بعبارة و  كبير من صغار المشترين.عندما يكون هناك عدد قليل من كبار الشركات مع عدد 

حجيم على ت للزبونفي المقابل تعمل القوة الشرائية و . النمطي نتا ال  هذه الشركات عند هذه الظروف 

. ا الفرديةزبائنهكبر للحاجات الخاصة ورغبات أن على الشركات الاستجابة بشكل ، لأ النمطي نتا ال  نظام

ج كان تشكيل المنتا اذا أمفان النتيجة ستكون منافسة سعرية حادة،  الزبون فاذا كان السعر هو ما يهم

 شكيلتن النتيجة ستاخذ شكل إ، فالزبائنات اهتمامبرز أ  طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن هو

 .الزبون هو سيد الموقفصبح فيها أ ستهل  التي سواق المأ. هذا هو الحال مع  شركةأكبر في مخرجات ال

دما عنف. هنا اسثناء لا بد من الوقوف عنده ن المنتجات النمطيةإاستثناءات فا اذا كانت هناك أم        

وتحول  بائنهاز سر أ تمييز منتجاتها بطريقة ت إلىتعمد نها إفعلى مفاتيح القوة في السوق،  الشركات تحوز

) مثلا  ظامنرتبطة ببعضها من خلال في المنتجات الم التوجههذا ويتضح مثل . فسينناالم إلىدون انتقالهم 

اذ  ل،مأ ك معياري نظاماجهزة الحاسب المربوطة بالشبكات(،  فهذا النوع من المنتجات صمم ليعمل ضمن 

 .يعمل بدون اجتماع مكوناتهلا نه إ 

ي ماالمطالبة بتطويع هذه المعايير بما يخدم حاجاتهم الخاصة، ومع تن الزبائنكان مإ صبح بأ لقد       

ة من قبل ددالمنتج طبقا للمواصفات المحتشكيل  د ميل الشركات نحو استراتيجياتم الشرائية زاقوته

 .(Sinha, Indrajit,2000, p43)الزبائن 

 درجة تأثير الدورات الاقتصادية:-1    

ش نكماا أوالصناعة ككل، بالدورات التجارية من: ركود  أومبيعات الشركة الواحدة،  أثردرجة تتشير         

 بيئة غير الأعمال شركةما واجهت فاذا عمالها. أ ة بيئبعمال أ  شركةي أ مدى تحكم  إلى روا ، أوتضخم  أو

 نتا ال ب عاجزة عن الاستمرار بالعمل تصبحنها إفوبالتالي فقدت القدرة على التحكم بالسوق،  ،مستقرة

المي نحو تعويم أسعار صرف الع التوجههمها أ حداث العالمية  التي  كان من عملت الأ فقد  .النمطي

 ،3111و  3114ي ما، وأزمتي النفط ع3113 أمالعملات ع
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دة التذبذب ح فقد ازدادت .النمطي نتا ال على تعطيل ، 3111و 3110 أموركود الاقتصاد العالمي بين ع 

 نظام بالعاملينلئ  أو ورفع تكاليف  ،تقرفي مدخلات ومخرجات المنتجين، مما حرمهم من مزايا السوق المس

ل مع مأ ذات العمليات والهياكل المرنة القادرة على التع مما افاد تل  الشركات حد كبير إلى النمطي نتا ال 

 .منتج تم تشكيله حسب المواصفات المحددة من قبل الزبائنحالات عدم التاكد وتقديم 

 المنافسة: حدة -4

 لى موقع الصناعة من استراتيجياتقية، وعيؤثر عدد المنافسين فيما بينهم على الحصص السو           

واحدة منها  التي تلتزم كل . حيث تلقى الشركاتددة من قبل الزبائنالمنتج طبقا للمواصفات المح تشكيل

 ي شيء يغير الموازين، حوافز قليلة للابتكار وتنويع المنتجات.أ بحصتها السوقية دون عمل 

لى تقليص المقدرة ع إلىالحكومات في حماية الصناعة،  جع دوروترا، العولمةو  المنافسة، حدةدت أ لقد      

 شباعها.صغر لأ جزاء سوقية أ ، والبحث عن لتشكيل المنتج التنبؤ بالطلب وزيادة الحاجة 

 المنافسة السعرية مقابل تمايز المنتج: -3

نافسة م إلىؤدي ن هذا الوضع سيإ، فعلى سعر المنتج وليس على تمايزه الزبون اهتمامعندما ينصب       

، ي زيادة مقابل التمايز في هذا النوع من المنتجاتأ  لن يدفع الزبون نوذل  لأ  .سعرية بحتة بين المنتجين

رخص. وقد ينجم عن اتباع استراتيجيات تمايز المنتج بالنسبة للسلع غير بل سيشتري فقط المنتج الأ

 في للمواصفات المحددة من قبل الزبائن، تشكيل المنتج طبقا مساحة واسعة من استراتيجيات ،الميسرة

  .الصناعة ككل

 لمنتج باتشبع السوق مستوى  -1 

ستفيد ن تأ يمكن و   .المعمرةخصوصا تل   العديد من السلع شباع فيدرجة ال إلىسواق الأ لقد وصلت       

 المنظمات الراغبة في النمو داخل سوق مشبع من احدى البدائل التالية:

 لة.أو ق خارجية بسلع متدسواأغزو *    

 استحداث سلع معمرة لاستعمالات بديلة.*    
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 بآخر جديد. لزمنية بين شراء المنتج واستبدالهتشجيع الابتكار لتقليص الفتره ا*    

 لمنتج طبقا للمواصفات تشكيل ا كبر من خلال استراتيجياتأبدرجة  الزبونتلبية حاجات *    

 ، للحصول على حصة أكبر من المبيعات الجديدة.نددة من قبل الزبائالمح      

ينما آخر ، بالنمطي  نتا ال زال تعمل بنموذ  تالشركات التي ما  انلائمي بديلينل أو ن أ  من الملاحظ       

ددة من حالمنتج طبقا للمواصفات الم تشكيل الشركة للتوجة نحو استراتيجيات يظهران استجابة ،بديلين

 .قبل الزبائن

 بالسلع البديلة: أثرالت يةإمكان-1

شباع الحاجات إلة أو بمنتجات بديلة، بقدر ما ستهتم بمح أثرعرضة للت الشركةبقدر ما تكون منتجات        

فعلى  .حسب المواصفات المطلوبة من قبل الزبائن تشكيل المنتجل السعيومن ثم  ،زبائنهاوالرغبات ل

رباح ت الطريق الوحيد للحصول على اعلى عائد من الأثمار مع سماسرة السنداتسبيل المثال، كان الاس

ال يلة في مجعدد من المنتجات البد أهميةولكن خلال العشرين سنة الماضية زادت  بالنسبة للافراد.

ثمار في سواق المالية، الاستسهم عبر الأصول الراسمالية، الاستثمار في الأكات في الأ الاستثمار مثل: الشرا

مسرة ر الذي دفع البنوك وشركات السمالاستثمار في سندات الملكية، الأ و لية وعالمية، محافظ استثمارية مح

 ابتداع منتجات جديدة لدفع قدراتها التنافسية.  إلىلة في صناعة الخدمات المالية، أمالع

 التنبؤ بها:  إمكانيةطول دورة حياة المنتج و  -1

 فيتج ل دفعة من المنأو ترة الزمنية الفاصلة بين طرح الف :نهاأ دورة حياة المنتج على  يمكن تعريف       

 ،لتنبؤ بهاا إمكانيةو  ،تعتبر طول دورة حياة المنتجو تج جديد. ناستبدالة بم أومن السوق  السوق، وسحبه

تجانسة. سواق الموتؤثر في الطلب المستقر والأ أثرفهذة الدورة تت .النمطي نتا ال  ساسيا لنجاحأشرطا 

بسبب   لابتكار، وذلا إلىوصعوبة التنبؤ بها ستزيد الحاجة ن قص دورة حياة المنتج إف الوقت،وبنفس 

شكيل ت الحاجة للتوجة نحو استراتيجيات يجابيا عنإ وبالتالي تعطي مؤشرا  ،زيادة درجة اضطراب السوق

 .(Wheelen & Hunger,1998,p93)المنتج طبقا للمواصفات المحددة من قبل الزبائن 

  التكنولوجي للمنتج:معدل التغير-1

  



www.manaraa.com

 

 

52 

تقلص دورات حياة المنتجات، لتسارع معدل التغير التكنولوجي فيها، ويعتبر هذا  أسباببرز أ ترجع         

 اددي دولة: فبقدر ما ينمو الاقتصاد بقدر ما تز أ لنمو في اقتصاديات لطبيعة احد ما نتيجة  إلىالتسارع 

 .ادة في البحث والتطوير المستوى التكنولوجي للعملياتترفع هذة الزيحيث  .ات البحث والتطويرمخصص

ية إنتاجع وبسر أ التي تتيح بدورها تطوير منتجات جديدة بوتيرة  لتالي تزيد من تطبيقات رأس المالوبا

 على.أ 

على معدل بطيء من التغير التكنولوجي. فمن خلال معدل ثابت من  النمطي نتا ال  نظاميعتمد      

استرجاع الاستثمارات الموظفة في العمليات. بينما يزيد تسارع التغير التكنولوجي يمكن  ،هذا التغير

والبحث  نتا ال دوات أ اضطراب السوق وحالة عدم التأكد بشأن استرجاع الاستثمارات في العمليات و 

 .(Toffler,Alvin,1988,pp19-35)والتطوير

شكيل ت أوالنمطي،  نتا ال من  -بالتالي الشركةو  -د موقع الصناعةداري بشأن تحدييعتمد القرار ال       

لى المستوى عخذ بمستوى تقلب السوق بمستواه بالأ ، مواصفات المطلوبة من قبل الزبائنالمنتج طبقا لل

عة وسر  الهيكلية، عواملالالطلب و  عواملالبيئية بشقيها:  عواملالالذي يتحدد من خلال اجمالي و  جمالي،ال 

 درجات تقلب مرتفعة مع الزمن. إلىجمالي من : درجات تقلب منخفضة إ ل بشك عواملالانتقال هذه 

 المطلوبةالمنتج طبقا للمواصفات  تشكيل ح استراتيجياتمملأ  11.1.2

 من قبل الزبائن          

حددة من قبل ات المالمنتج طبقا للمواصفتشكيل  تراتيجياتسلتبني وتطبيق ا ن الميلأ يتضح لنا       

التغير في  لمستوى ةالدار على درجة الارتباط بين تقييم حد كبير  إلىصناعة يعتمد  أو كةشر بأي  الزبائن

ارة ويمكن الاش ها من سلع وخدمات.إنتاج الذي يتصف به التشكيلوحجم  ،البيئية داخل السوق عواملال

 ل الزبائنقب ددة منالمنتج طبقا للمواصفات المح لتشكيلية الأساسح مز الملأ أبر ح التالية كمالملأ  إلى

 : معينةبصناعة 

 أقل(. تشكيل -بنفس الدرجة -أكبر تشكيلية )نتاجال في الوحدة  التشكيلمدى 

 دورة أقص(. –نفس الطول  –طول دورة حياة المنتج )دورة أطول 

 درجة أقل(. –نفس الدرجة  –المطابقة للخصائص )درجة أعلى  -درجة جودة المنتج 

 كلفة أكبر (. -نفس الكلفة –احدة) كلفة أقل ية للوحدة الو نتاجال الكلفة 

 لصالح منتجات الشركةعلى منتج  الزبونسرعة الاستجابة للتغير في طلب  أهمية
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 أقل(. أهمية – هميةنفس الأ  –أكبر  أهميةمعدلة ) أوجديدة    

 ل( أمالابتكار في المنتج مثلا ) خصائص جديدة، تكنولوجيا جديدة، منتج جديد بالك أهمية

 أقل(. أهمية – هميةنفس الأ  –أكبر  أهميةلنجاح المنتج)     

 كاراتجديدة، منتجات محسنة ( مقابل ابت الابتكارات التدريجية) خصائص أهمية

 مفصلية) منتج جديد، تكنولوجيا جديدة ( لنجاح المنتج في السوق.    

 راد.من قبل الأف المنتج لتشكيلية قابلة نتاجال أي مدى تعتبر الوحدة  إلى

 في تصميم المنتج. الزبون مع المنتج تعاونين أ  أهمية

 .زبائنال دةالبقاء على حوار مباشر مع قاع أهمية

 تشكيل المنتجات بأقل كلفة ممكنة12.1.2  

بالمواضيع الحديثة كظاهرة  "الشبكة ن هناك ازديادا ملحوظا في عدد الدراسات المتصلة أ يلاحظ        

في عدد  ناونقصا داري في الدول المتقدمة،التي غيرت من واقع العمل ال   World Wide Webالعالمية"

ع بروز حيث يلمس المطل الجودة، التخطيط، والقيادة. إدارةالدراسات المتصلة بالمواضيع التقليدية مثل: 

 عن برر الذي يعم، الأ الأعمالبرز دوريات ، عند تصفحه لأ سواق الرقميةالتجارة الالكترونية وافتتاح الأ

ابة للتغير كاستج ،ان هذه الاستراتيجيات تتصف بالتحول السريع استراتيجيات وتحولات غير مسبوقة.

قل من أ السريع في تكنولوجيا المعلومات، ففي الوقت الذي حرر فيه الانترنت تجارة وتبادل الرقميات في 

 تدت لاكثرأمقد  ،دول العالمفي تحرير السلع بين مختلف   GATTلات اتفاقية الجاتو امحن إا، فأمع 20

نترنت لتجارة وتبادل الرقميات، ا دون تقدم ملحوظ. ان الفائدة المرجوة من تحرير ال أمع 60من 

 الاتصومة، حتى تستفيد من ثورة الاتسلع مرق إلىتحويل سلعها الملموسة  الأعمال شركةتستدعي من 

 .(3-3،ص1003كانتر، روزايت،)؛(1-3،ص 1000وليد،،)مغير

. مكنةقل كلفة مأ  إلى المنتجاتبتشكيل تغييرية، هوالوصول  ساسيات وضع استراتيجياتأن من إ         

 :ويمكن تحقيق ذل  عبر خمسة بدائل

 تشكيل الخدمات حول سلع وخدمات نمطية. -

 يجاد سلع وخدمات قابلة للتشكيل.إ  -

  توفير التسليم عند نقطة التسليم. -
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 .سلسلة القيمةتوفير استجابة سريعة عبر  -

 .أعلاهالواردة البدائل سيتم فيما يلي تحليل و

 حول سلع وخدمات نمطية المنتجتشكيل  -3

 نتجات نمطية،لم حسب المواصفات المطلوبة من قبل الزبائن، في المنتج لتشكيلجراء اإ طريقة تعتبر       

طوير الت مرحلتيكل من . ففي الوقت الذي لا تجرى فيه تغييرات على سهل طرق تشكيل المنتجأمن 

المنتج  م تشكيليت، نهإمنتجات نمطية. ف إنتا حيث يتم الاستمرار في تطوير و  .سلسلة القيمة في نتا ال و 

ضافة إ المستخدم النهائي، وذل  من خلال  إلىلتسليم والتسويق، وقبل وصوله النمطي في مرحلتي ا

 ,Pine,II) عميلبرغبات وحاجات كل  مامهتبشكل يعكس الا و ، المطلوبة من قبل الزبائن واصفاتالم

J.B., 1999, P.173) جهاز الحاسوب الذي  تشكيل المنتج حول سلع وخدمات نمطية، ثلة علىم. ومن الأ

يل هذه تشك ويتم، بشكل نمطي وبمستوى كبير، ذات الوظائف والمواصفات المتنوعة ه،مكوناتتصنع 

ن أ بل ق فات الطابعة...(جم الذاكرة،نوع الشاشة،مواص)ح على مواصفات الزبون بناءً  المنتجات النمطية،

  يتم تسليمه.

 ير:لتشكيل المنتج على مستوى كب يمكن الاسترشاد بعدد من الخطوط العريضة عند اتباع هذه الطريقةو 

 يجب البحث عن النواحي الشخصية ، لذل دمة، بل يشترون خلا يشترون التكنولوجيا الزبائن -

 بشكل مختلف يناسب فرديته. زبونالنمطي، والتي قد يرغبها كل  المنتجالتي تلازم    

 مة المقدمة اليهم، فاذا لم، بل يشترون قيمة الخدلا يشترون تشكيل المنتج بحد ذاته الزبائن -

 لن يدفعوا مقابل هذا التشكيل. الزبائنفان  ،المنتج قيمة حقيقية يضف تشكيل   

 استباقو  ؤالتنب مقدرة على وبالتالي ه.مشتريات تتبع من خلال الزبونيمكن فهم سلوك   -

 ، أمويلي؛ أملوندين، ويلي)؛( 1-3ص ،1000 سبكتور، روبرت،) حاجاته في المستقبل    

 .(113ص، 3111كاتلين،    

 ايجاد سلع وخدمات قابلة للتشكيل -1
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 ولكنها قابلة  ،النمطي نتا ال سلوب أنتجت بأ خدمات  أويجاد سلع إ في  التكتي  هذا يتمثل     

احدة من و  ،صناعة المفروشات المكتبية على سبيل المثال لا الحص. تمثل زبوني أ من قبل للتشكيل 

كات الشر  جدت بعض هذهأو فقد  .التشكيل إمكانيةعلى  الشركات الصناعية التي تركز فيها الصناعات

ثار السلبية ا منها لل إدراك، لزبونتيكيا بما يكفل بيئة مريحة لتوماأو  مجموعة من المكاتب يمكن تعديلها

كات هذه الشر  فقد طورت .عند تصميم المنتج ،الفسيولوجية للزبائن الناجمة عن تجاهل الاختلافات

قعد،... ية المأوية الظهر، ز أوز : ارتفاع اليدين، أبعاد مقاعد يمكن تشكيلها عبر عدة نتا ل الصناعية خطا 

 ميكانيكيا. أويا الخ، حيث يمكن تشكيل هذه المقاعد يدو

 ينطبق وبنفس القدر على كل من السلع والخدمات، كما ويوازي ن مفهوم تشكيل المنتجأ من المؤكد      

 لي تعطي للخدمة النمطية شكلا من تشكي، التالمنتج في الخدمات، مفهوم الخدمة الذاتيةمفهوم تشكيل 

اختيار  للزبون  ATMليت الصاف الآ سبيل المثال تسمح خدما . فعلىيتوافق وحاجة كل زبون المنتج

ل كانات عالية لتشكيأم، كما تحمل قواعد البيانات ، وشكل الخدمة المصفية التي يحتاجهازمان، ومكان

 على حاجة المستفيد. بناءً خدمة الحصول على المعلومات 

  المنتج عند نقطة التسليم توفير تشكيل -4

فضل طريقة أ ، المواصفات التي يريدها في المنتج يحدد عل الزبون، وجيعتبر التواجد عند نقاط البيع       

هذا يلائم  .، تصنيع المنتج عند نقطة التسليمويعني توفير هذا الشكل من الخدمة .لمعرفة رغباته بدقة

ارب حذية التزلج على الجليد، مضأ كرات البولينج،  ضية:دوات الرياسلوب في تشكيل المنتج، صناعة الأ الأ

ت محلا  إلى وترسل ضمن فئات مختارة ،، والعديد من السلع النمطية التي تنتج مركزيابكرة المضر 

 ياجاتهالمنتج الذي يناسب احت ن يحدد الزبونأ بعد  ، حيث يقوم الخبير الموجود في نقطة البيع،التجزئة

حفر  :ت الزبونمواصفابما يتوافق و بأجراء العمليات التصنيعية النهائية لتشكيل المنتج  ضمن هذه الفئات

  .تار في مضرب التنس، وهكذاو ، ضبط درجة شد الأة البولينج بما يتناسب ويد الزبونالثقوب على كر 

 وفير إستجابة سريعة عبر سلسلة القيمة:ت-3 

لمنتج طبقا اتشكيل  اتاستراتيجي ككل نحو ه سريعه، أفضل طريقه لدفع الشركةستجابايعد توفير      

مطالب  بيةلتل المنتج، تسليميتم في هذه الحالة تهيئة  وظيفة و .قبل الزبائن للمواصفات المحددة من

كل تغذية راجعة فتش ،ثناء تسليم المنتجأ ، عن الزبائن الفعل المنبثقة ردة اأم .ةتغير المو المتسارعه  الزبائن

 .التطويرو ، نتا ال يع، التسويق، التوز وظيفة من الوظائف التالية: كلل
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 ذات الصلة لدراساتامراجعة  2.2
 

 موضوعلت أو والتي تن ذات الصلة،الدراسات عدد من التعرف على  إلىيهدف هذا الجزء من الدراسة       

ها مع ؛ لمقارنت، ومعرفة أهداف تل  الدراسات، والنتائج التي توصلت إليهااكثر أوهذه الدراسة من جانب 

راسات الد من العديداجري  انه قد إلىمنوها لحالية. يتم التوصل إليها من خلال الدراسة اسالنتائج التي 

 . المختلفة هاأبعادبالدراسة  هذهمتغيرات  غالبيةلت أو تنالتي 

   :تيلي عرض لهذه الدراسافيما  

 بعنوان:  Zhang & Chen (2006) زانق وكين دراسة  1-

the Chinese   driven? An empirical analysis of  -order-driven or customer-Forecast

automotive industry                                                                  . 

طبقا  تشكيل المنتج  ة تطبيق استراتيجياتمءمدى ملا  التعرف على إلىهذه الدراسة  هدفت   

ارتفاع نسبة و  التي تتصف، بعدم استقرار الطلب فيها، سواقلأفي االزبائن  المطلوبة من قبل لمواصفاتل

ي الاعتقاد السائد لدى مصنع هو وقد كان مبرر الدراسة وتغيره السريع. .التغير في تفضيلات الزبائن

لمطلوبة من ا تشكيل المنتج طبقا للمواصفات ستراتيجياتلا ناجحال يقتطبال نأ  :والقائم على ،السيارات

 إلى ،نمطيال نتا ال ن الانتقال من استراتيجية إ ، و لهمفوائد ومنافع كبيرة  يقدمن أ يمكن  ،الزبائنقبل 

لصعوبة عملية في غاية ا ، هيتشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن استراتيجيات

س سواق ناضجة وليأ على الدراسات السابقة  ن تركيزإا من الجهة الاخرى فأم. واق الناشئةس الأخاصة في

على جمع البيانات من خمسة  انحثاوقد اعتمد الب جراء الدراسة.إ ، قد زاد من مبررات سواق ناشئةأعلى 

قابلات تتضمن الم ىخر أ اساليب بحثية  استخدامو دراسة ميدانية مكثفة،  جراءإ  مصانع للسيارات من خلال

 روف تطبيقوظ ىء،أو ومس يزات، واعتمادا على النتائج فقد تم تحليل مالمهيكلة، وفحص الوثائق

لوبة من تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المط ن لاستراتيجياتأ  إلىتوصلت الدراسة  . وقدالاستراتيجيتين

 السريع حيث ان التغير و حال السوق الصينيكما ه ،سواق سريعة التغيرفي الأ اً واعد مستقبلاًقبل الزبائن، 

يا لتطبيق حاسما وضرور لامايعتبر ع ،سواق السيارات في الصينأذواق وتفضيلات وطلبات الزبائن في أ في 

ذواقهم أ ع فراد بشكل يتوافق مية للأ ماخذ في الاعتبار تلبية الطلبات المتغيرة والمتنأ ت استراتيجيات

لمنتج طبقا تشكيل ا استراتيجيات إلىللتحول والانتقال  الدراسة نموذجاوكذل  فقد قدمت  وتفضيلاتهم. 

يسهل على صانعي السيارات في الصين تحليل عملية الانتقال  للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن،

  المذكورةستراتيجية الا إلىالمعقدة بطريقة منظمة عندما يشرعون في الانتقال 

http://www.emeraldinsight.com/Insight/viewContentItem.do?contentType=Article&contentId=1554360
http://www.emeraldinsight.com/Insight/viewContentItem.do?contentType=Article&contentId=1554360
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تشكيل  ستراتيجياتحددة لتطبيق االم عواملالحد أ  إلى،  Zhang & Chenدراسة  تطرقت لقد        

راسة والذي تم اعتماده كأحد المتغيرات المستقلة في الدالمنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن، 

ي الت خرىالأ  المحددة عواملال إلى الدراسة السابقة، ولم تتطرق النمط الاستهلاكي. في تغيرال وهو الحالية

  ين.تفي مجتمع الدراسة والعينة في كلتا الدراس اً ن هناك اختلافأ كما و  .وردت في هذه الدراسة

 – Design  Consumer Coبعنوان:  دراسة Farkkila (2005 )  فاركيلا دراسة             2-

 قيمة إلى لتحديد الكيفية التي يسهم بها المستهل  في تصميم المنتج للوصو  إلى هذه الدراسة هدفت    

 التالية:  الأسئلةالجابة عن . وذل  من خلال لمنتج والمستهل  على حد سواءإلى امضافة 

 كيف تسهم مشاركة المستهل  بتصميم المنتج في إيجاد قيمة للمُنتج ؟   -  

 كيف تسهم مشاركة المستهل  بتصميم المنتج في إيجاد قيمة للمستهل  ؟   -  

 ؟اعد على تنظيم مشاركة المستهل  في تصميم المنتجما الأدوات التي تس   -  

 إلىصلت الدراسة عدد من الدراسات السابقة. وقد تو الدراسة على تحليل  وقد اعتمدت منهجية     

ن إشراك المستهل  في تصميم المنتج سوف يمنح المنُتج التمايز في مجال معرفته لحاجات إ  :الآتيةالنتائج 

 أن إشراك لىإبالضافة  ،الذي يصعب على المنافسين تقليده تعاونفي مجال الوخلق الخبرة  ،المستهلكين

من احتمالية  دةفاه من ال يمكنكما  ،نتج بفرض أسعار عالية لمنتجهالمستهل  في تصميم المنتج يسمح للمُ 

تهل  مشاركة المس أن إلى الدراسةكما توصلت  المستهلكين المشاركين في التصميم. من مبتكرينوجود 

التي لم  هلتفضيلاتل وضع حلو ، و ضيلاتهتفتوافق مع ه المنتج التي تتشكيلتقديم بتصميم المنتج تسهم في 

الأداة  يه تكنولوجيا المعلومات استخدام أن إلىيضا أ وقد توصلت  يتم تقديم منتج يتوافق معها سابقا.

 ولة ويسر.المنتج بسه إلىالتي توفر انتقال كل من المعلومة والمعرفة من المستهل  

تتمحور جميعها حول مشاركة الزبون في  الأسئلةالاجابة عن مجموعة من  إلىهدفت الدراسة السابقة      

يل المنتج تشك استراتيجيات  في تعاونيالالنموذ  ن أ ذا علمنا إ  ،هميةر في غاية الأ أمتصميم المنتج، وهو 

مثل هذه  نإ و  لزبون في تصميم المنتج،تطلب مشاركة ايطبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن، 

 ا منهجية الدراسة السابقة فمختلفة عن الدراسة الحالية. أم. الميزة التنافسية خلق إلىالمشاركة ستؤدي 
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 ( دراسة بعنوان:  2005)  Bardakci & Whitelockبارداكسي ووايت ل  دراسة             3-

 A comparison of customer's readiness for mass-customisation: Turkish  

 Vs British customers.                                                                              

اء شر التعرف على مدى استعداد الزبائن في كل من تركيا وبريطانيا ل إلى هذه الدراسة هدفت           

لى من نوعها التي يستخدم فيها وهذه الدراسة الأ وتعتبر .منتجات مصنعة طبقا لحاجاتهم ورغباتهم

لمنتج طبقا تشكيل ا عتبار جانب الطلب في استراتيجياتتأخذ بالا وب العلمي الميداني في البحث و سلالأ

انب ج اختبارتقوم على كانت منهجية الدراسة المذكورة  وقد ،للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن 

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات استراتيجياتتطبيق  إمكانيةالطلب في السوق ، واستكشاف مدى 

ت تم تطوير استبانة لزبائن السوق المحتمل للسيارا حيث، في السوق العالمية المطلوبة من قبل الزبائن

 الجديدة في كل من تركيا وبريطانيا.

، أعلى الاستعداد لدفع سعر مالبلدين لديهمن الزبائن في كلا أن جزءا كبيرا  إلىة وقد توصلت الدراس       

 وافق معطلبه، ويت على تلاكه لمنتج مصنع بناءً أموذل  مقابل  للحصول على منتج نمطي، مما يتم دفعه

كثر منها في أا كيعلى طلباتهم الشخصية في تر  اً كانت نسبة الراغبين في التصنيع بناء وقد .وتفضيلاته رغباته،

 الوقت. مرورمع سياراتهم  مواصفات عال في تجديد اهتمامتراك كذل  فقد كان لدى الزبائن الأ  .بريطانيا

تشكيل  ياتاستراتيجمهيأ لتطبيق  ،كما أن من نتائج الدراسة أن سوق السيارات في كل من تركيا وبريطانيا

الدراسات  جراء المزيد منإ  صت الدراسة بما يأتي:أو  . وقدالمنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن

 سيما وأن هذه الدراسة استكشافية وعينة الدراسة محدودة. ،لتفسير وتوضيح نتائج هذه الدراسة

 جاهزية المنظمات لتبني استراتيجياتجراء المزيد من الدراسات المتعلقه بمدى إ ضرورة صت كذل  بأو و 

لية على اجراء دراسات مستقبب صت اخيرا،أو و  .طلوبة من قبل الزبائنتشكيل المنتج طبقا للمواصفات الم

 خرى غير قطاع صناعة السيارات.أ قطاعات صناعية 

ان هدف ، والذي كمدى استعداد الزبائن لشراء منتجات مصنعة طبقا لحاجاتهم ورغباتهم يعتبر متغير    

التي يفترض توافرها مسبقا لتطبيق  ،حد متغيرات الدراسة الحاليةأ  Bardakci & Whitelock  دراسة

ية في ساسالأر أو وهو احد المحتشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن،  استراتيجيات

ر التي أو باقي المح إلىعن الدراسة الحالية في انها لم تتطرق  السابقة وتختلف الدراسة الدراسة الحالية.

  .ها الدراسة الحاليةيلإتطرقت 
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 بعنوان:  Babiarz, etal  (2005) ,. نيخرآ بابيرز و  دراسة              4 -

  Prerequisites for Successful Introduction of Mass Customization Strategy in Central 

Europe                     

طبقا للمواصفات  تشكيل المنتج ستراتيجياتا تطبيق أبعادلتعرف على ا إلىهذه الدراسة  هدفت      

 هتماماتحديد المنتجات التي تقع ضمن  إلى، كما هدفت روبا الوسطىأو في  المطلوبة من قبل الزبائن،

ديات ا المبرر لهذه الدراسة فهي التحأم .لتطبيق تل  الاستراتيجيات ن تكون مجالاأ والتي يمكن  الزبائن

 وابداع ها ميزاتها التنافسية، وتجبرها على ابتكارالتي تواجهها الشركات في الوقت الحالي، والتي تكاد تفقد

استبانة على  140 تم توزيع لقد  .افسة، وتحقق لها ميزة تنافسية متجددةاستراتيجيات تبقيها في دائرة المن

، ادىءمب ،أبعاد عات وكانت تحتوي الاستبانة على كل منأمعينة ممثلة لمجتمع الدراسة من طلاب الج

وكان على  .تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن، ياتتراتيجاس ايجابيات وسلبيات

أفراد العينة الاختيار من قائمة تحوي مجموعة كبيرة من المنتجات والخدمات، التي يعتقدون من وجهة 

 مجموعة من إلىتوصلت الدراسة وقد . لتطبيق الاستراتيجياتومجالا  كبيرة أهميةنظرهم أنها ذات 

قبل  تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من استراتيجياتالمتطلبات السابقة لتطبيق  أو بعادالأ 

 هي:الزبائن، و 

 متطلبات مستقلة عن المنتج وتتضمن:  

 عدم تجانسه، حجم السوق، المنافسة في السوق ، دورة  أوالسوق: تجانس السوق  عوامل .3  

 ب.ضطر السوق المو  ،لبالمنتج، تغير الأذواق والط حياة      

 لى بناء ع تم تشكيلهاالمتعلقة بالزبائن: جاهزية الزبائن لشراء منتجات  أوالنسانية  عواملال .1 

 رغباتهم، قبول الزبائن فترات تسليم طويلة، وأسعار عالية احيانا.      

  منج النهائياللوجستية: توفر طرق سريعة وفعالة في التكلفة في نقل وتسليم المنت عواملال  .4

 الزبائن.  إلىالمصانع      

 :متطلبات تعتمد على الشركة وتتضمن   

 لىع ابعض ترتبط مع بعضهاو  ،يةنتاجال نظم تكنولوجيا المعلومات التي تدعم كل العمليات  .3 

   المعلومات. إدارةبون، لي ومنها التعرف على حاجات وطلبات الز أمتك نظامشكل     
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 جل تقليص وقت تسليمأ سواق من ومدى قربه من الأ ،همها موقع المصنعأ و  :يةالبنية التحت .1

 ن  تتصف به منأ وما يجب  نتا ال الحدود الدنيا الممكنة، خطوط  إلىالزبائن  إلىالنهائي  المنتج   

 ةكبير وبكميات ذواق الزبون الفردية أ في تصنيع منتجات تتوافق مع رغبات و  يةمرونة وكفا    

  طلبات السوق المستهدف. لأمك تغطي    

 لتطبيقكبيرة ومجالا  أهميةوالخدمات، التي يعتقد الزبائن أنها ذات  الصناعات،ا بخصوص أم        

هم من وجهة نظر ن المنتجات والخدمات التالية كانت الأ أ  إلىفقد توصلت الدراسة  .الاستراتيجيات

بات الالكترونية الحاس صناعة :بقا لمواصفات الزبائنتشكيل المنتج ط استراتيجياتلتطبيق  الزبائن كمجال  

وان المنتجات  .%14الاتصالات، خدمات %11 ترونيةلكالالصناعات  ،%10الأشرطة الموسيقية صناعة ،11%

 11خدمات التعليم ، %11السياراتصناعة  من وجهة نظر الزبائن: أهميةقل أ والخدمات التالية كانت 

 صناعة ،% 31، الخدمات السياحية % 11تسليم وايصال المعلومات  ةخدم ،%11الخدمات البنكية، %

وقد توصلت  .%41، صناعات مواد التجميل%44، صناعة الاثاث%30، صناعة الساعات% 33حذيةالأ 

تسويقية  يجيات، كاستراتتشكيل المنتج طبقا لمواصفات الزبائن استراتيجياتأن مستقبل  إلى ايضا الدراسة

 .من الزبائن الزبائن بشراء منتجات بالمواصفات المحددة اهتمامعلى مدى حد كبير  إلىيعتمد 

ات المطلوبة تشكيل المنتج طبقا للمواصف استراتيجيات صت الدراسة بما ياتي: تعتبرأو ات، فقد ا التوصيأم   

ات سصت الدراسة بضرورة اجراء المزيد من دراأو ة التطبيق في بعض الصناعات. كما مبرر  من قبل الزبائن،

شكيل ت متها لأن تكون مجالا لتطبيق استراتيجيةءالحالة على الصناعات والخدمات للتاكد من مدى موا

الدراسات حول  جراء المزيد منإصت ايضا بأو و المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن، 

 حده.لكل صناعة وخدمة على  ،ليهاإالمشار  ستراتيجياتالاتطبيق المتطلبات السابقة ل

 لىإحد كبير مع الدراسة الحالية. فقد تطرقت  إلىتطابقا  كثر الدراساتأتعتبر الدراسة السابقة من        

لتي ا تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن، ستراتيجياتالمحددة لا عواملال عدد من

 .اهوبيئة تطبيق في عينة الدراسة، لكنها اختلفت عن الدراسة الحالية، .تحويها الدراسة الحالية.
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 بعنوان: ,Santonen, Teemu (2005) دراسة سانتونن-5

The Effect of Mass Customization on Demand Turbulence,                     

 التغير في من: كل على الخبرة التراكمية للشركةتقييم الكيفية التي تؤثر فيها  إلى هذه الدراسة، هدفت    

التي يتم تسويقها من خلال الانترنت حسب  وتقديم المنتجات .الطلب على المنتجات من قبل الزبائن

  .من خلال شبكات الانترنت جريدة تعمل (42على) طبقت عداد استبانةإ تم  وقد .ات الزبائنطلب

نشر من خلال التي ت ،ذات الخبرة الطويلة ن الجرائدأ همها: أ عدد من النتائج  إلىخلصت الدراسة      

 فاتللمواص طبقا   تشكيل المنتج استراتيجيات قد بدأت بتطبيق ،المحلينترنت في السوق ال 

 تشكيل  إلىالنمطي  نتا ال ان الطريق من  وهذا يدعم الرأي الذي مفاده: المطلوبة من قبل الزبائن.

ل النشر من خلا في المستمر سينوالتح ،ليس مباشرا، لكنه يتطلب التعلم ،طبقا لمواصفات الزبائن المنتج

وقد وجدت الدراسة كذل  دعما محدودا للفرضية التي مفادها: ان الشركات ذات الخبرة  .الانترنت

مما  ،واخيرا، وعلى العكس الطويلة في السوق تستطيع التحكم بمسائل غموض وعدم استقرار الطلب.

وتقديم  ،علاقة بين عدم استقرار الطلب ثبات وجودإ الدراسات السابقة، لم تستطع الدراسة  توصلت اليه

 يتسنى عندها تعميم نتائججراء المزيد من الدراسات لإصت الدراسة بأو المنتج حسب الطلب. وقد 

  صغيرة ومتجانسة. ن عينة الدراسة كانتوذل  لأ  الموصى باجرائها، ساتالدرا

 متغيرر  ن،لب على المنتجات من قبل الزبائالتغير في الط نأ الدراسة السابقة ، فيه تفي الوقت الذي اعتبر      

 إن هو ،راختبا لىإبحاجة  .، لا تسلم به كمتغير تابع، بل اعتبرته متغيرا مستقلاتابع. فان الدراسة الحالية

ثم ما لا، و أ المطلوبة من قبل الزبائن،  تشكيل المنتج طبقا للمواصفات تطبيق استراتيجياتل محدد لر ماع

 بيئتين وفي ،طبقتا على قطاعين مختلفين قد ن الدراستينإخرى فمن الجهة الأ  ه على تطبيقها.أثر مدى 

   مختلفتين.

  بعنوان:دراسة  Piller, etal.,  (2005)ن يخرآ دراسة بايلر و  -6

Overcoming mass confusion: Collaborative customer co-design                    

 in onlinecommunities                                                                                                    
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د وجو  ،تقديم المنتجات حسب الطلب ، عنداثبات انه ليس من الضروري إلى ،هذه الدراسة تهدف       

نه من إ و  .والزبون ،الخدمة أو ،( بين مقدم السلعةOne- to- One Relationship) فرديةعلاقات 

مات التي تم و استثمار المعل ،، لمستقبل تشكيل المنتج حسب المواصفات المطلوبة من قبل الزبائنالضروري

ة( في )مشاركة جماعي ابعضالزبائن مع بعضهم  الكفيلة بتفاعلايجاد السبل و  الزبون، الوصول اليها عن

لق دب التجريبي المتعاجعة الأ مر  تا بخصوص منهجية الدراسة فقد تمأم. حسب الطلب تصميم المنتج

عند  يرغبها، حسب المواصفات التي تم تشكيلهلقاء حصوله على منتج  ترتب على الزبون،لتكاليف التي تبا

ت المنهج الوصفي والاستطلاعي في دراسة الحالة. فقد طبق استخدام إلىضافة إ مشاركته في تصميم المنتج. 

ا دراسات الحالة أم ،Lego(online) , Adidas(online/offline)دراسة الحالة الوصفية على شركتي: 

                       :شركات الاستطلاعية فقد طبقت على

My Virtual Model (online), Usertool.com (online), American Eagle (offline),Swatch 

Via Della Spigo(offline).                                                          

ن قبل م المطلوبة المواصفاتالتبني البطىء ، للمنتجات المصنعة حسب  ان إلىوقد توصلت الدراسة 

 عوبةصالو البدائل؛  عدد كبير مِن : عبء اختيارِ البديلِ الصحيحِ مِنهي ثلاثة مصادر ناتج عن ،الزبائن

 وثوق وعدممواصفات مُنتَج؛ِ   إلىيلها وتحو للزبائن تحديد الحاجاتِ الفرديةِ  التي يواجهها المنتج في

توصلت و  نقص المعلومات. بسبب المنتج المصنع، مواصفات، ومكوناتبسلوك الشركة المنتجة، و  الزبائن

حالة عدم  حالة عدمض يتخففي  أثرلما لها من  ،في تصميم المنتج الزبائن مشاركة أهمية إلى، ايضا الدراسة

ن أ  إلىة، لت الدراس. كما توصومكونات المنتج المصنع ، ومواصفات،عةطبيو  ، بسلوك المنتج،الزبائن ثقة

مي القدرات الابداعية لدى الزبائن. واخيرا، فقد توصلت الدراسة، نالجماعي في تصميم المنتج، ي تعاونال

بائن، المخاطر التي يدركها الز  يجاد السبل الكفيلة بتخفيضإ بناء الثقة مع الزبائن، و لن السبيل أ  إلى

م يكون من خلال: دعم التصمي لناتجة عن عملية تصميم المنتج بالمواصفات المحددة من قبل الزبائنوا

بحاث حول ظاهرة المشاركة الجماعية في تصميم جراء المزيد من الأ إصى فريق البحث بأو . وقد الجماعي

 لة الاتصالالمنتج حسب الطلب، وخصوصا ما تعلق منها بسلوك المستهل ، وقرار الشراء، خلال مرح

 والتفاعل بين المجموعات المشاركة في التصميم حسب المواصفات المحددة من الزبون. 
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ع بعضهم م مشاركة الزبائن وتفاعلهم أهمية الدراستين، السابقة والحالية في التاكيد على اكلت تتشابه    

، تشكل نتج الذي يريدو تصميم المنفعملية مشاركة الزبائن في  .في تصميم المنتج حسب الطلب ،ابعض

لمنتج طبقا تشكيل ا استراتيجيات قربعة لعملية تطبيالبدائل الأمن  وبديلاً حد مجالات الدراسة الحالية،أ 

ا المجال أم .(Collaborative Strategy :ية تعاونالالستراتيجية ) للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن

لقاء  لحالية فهو في بحثهما بالتكاليف التي تترتب على الزبون،وان السابقة اخر، الذي ترتبط به الدراستالآ 

 .حصوله على منتج تم تشكيله حسب المواصفات التي يرغبها

 

بعنوان:                                                                                  Dellaert & Stremersch  (2005)مرس ديلارت وستر دراسة  -7

Marketing mass customized products: Striking the balance between utility and 

complexity.                                                                                                

 ،المشاركة مع المنتج قبولالتي تؤثر على قرار الزبائن في  عواملالمعرفة  إلى هذه الدراسة هدفت     

من  على عينة ،نترنتالاستبانة عبر ال  استخدام ا منهجية الدراسة فتلخصت فيأم .بعملية تصميم المنتج

ن مدى الرغبة لدى الزبائن في المشاركة بعملية أ ظهرت نتائج الدراسة: أ وقد ( شخصا. 431ها )أمالزبائن قو 

المنتج الذي  قهلما سيحق ،المدركة من قبل الزبائن لمنفعةنترنت تتوقف على كل من: اتصميم المنتج عبر ال 

ب عملية تصاحالتي س ،والتعقيدات والمصاعب بعا لرغباتهم ومواصفاتهم المحددة.سوف يتم تصميمه ت

يدات التي لتعقل الزبائن إدراك نأ يضا، أ كما يدركها الزبائن. واظهرت نتائج الدراسة المشاركة في التصميم 

ة المتحققة هم لمدى المنفعإدراكعلى  ذات تاثير سلبي ،المنتجء عملية المشاركة في تصميم ثناأ  ونهاسيواجه

 يشاركون في تصميمه ليتوافق مع رغباتهم وتفضيلاتهم.سمن المنتج الذي 

عملية على  هائر أ سيجري اختبارها لمعرفة التي  عواملالطبيعة  ن السابقة والحالية فياالدراست تختلف     

لمشاركة ا ن المتغير التابع في كلتيهما هوأ وتتفقان في  .بائن في تصميم المنتج الذي يريدونمشاركة الز 

ربعة من البدائل الأ شكل احد مجالات الدراسة الحالية، وبديلاًن هذا المتغير يإ اذ  بعملية تصميم المنتج.

لستراتيجية زبائن)اتشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل ال استراتيجيات لعملية تطبيق

  دراسة. ، والبيئة التي طبقت فيها كلفي المنهجية ايضا اعن بعضهما بعض ناوتختلف الدراست (.يةتعاونال
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 ( دراسة بعنوان:2004)    ,.Mäkipää, etal نيخرآ دراسة ماكيفا و  -8   

  Implementing Mass Customization Strategy to Enhance Customer Value - Findings 

from e-Business Research of Finnish Metal and Electronics Companies. 

صناعات الصلب، شركات فيها التعرف على الكيفية التي تستخدم  إلى هذه الدراسة تهدف        

، نالزبائ ة من قبلالمطلوب لمواصفاتلطبقا تشكيل المنتج  استراتيجيات، الالكترونية الفنلنديةوالصناعات 

الكفاية  عن التساؤل المتعلق بكيفية الجمع بين تحقيقجابةلل و  .والفاعلية ية،نتاجال الكفاية تحقيق بغية 

لائه وضمان و  ،من خلال الابقاء على الزبون ،وتحقيق الفاعلية .من خلال تخفيض التكاليف ،يةنتاجال 

ب على صناعات الصل ،تطبيقهاالتي تم  استخدمت العديد من دراسات الحالة فقد للشركة ومنتجاتها،

لابد  ،الفاعلية المنظمات التي تريد تحقيق نأ هم نتائج الدراسة أ وقد كان من  .لكترونيات الفنلنديةوال

عرفة لا الحصول على المأو على المنظمة  وان وضع تنافسي، إلىلوصول ية، لنتاجال الكفاية  لها من تحقيق

هوم مف يجادإ و  .نتا ال الابتكار في من اجل ، ذه المعرفةه استخدامعن تفضيلات الزبائن، وبعد ذل  

 المنظمات لىن عإذل  بطريقة فعالة ف إلىوللوصول  .زيادة الروابط بالزبائن إلىللوصول  الخدمة الفردية

، التجميلية، )الشفافةالزبائن  المطلوبة من قبل لمواصفاتلطبقا تشكيل المنتج  استراتيجيات استخدام

المنتج  تشكيل يجاد توافق بين إ ن يتم أ هو  ،صت به الدراسةأو كان من اهم ما وقد  كيفية(.ية، التتعاونال

تقاسم بصت كذل  أو الالكترونية، وقد  الأعمال استخدامو ، الزبائن المطلوبة من قبل لمواصفاتلطبقا 

  يضا.أ الابتكار الذي سوف يستفيد منه الزبون المعرفة مع الزبون لتحقيق 

 استراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات استخدامن أ  على ن السابقة والحاليةادراستتتفق ال       

 المعرفةعلى  ،مةالمنظ يتطلب حصول ية، التكيفية(تعاونالمطلوبة من قبل الزبائن )الشفافة، التجميلية، ال

. نتا ال ار في جل الابتكأ هذه المعرفة، من  استخدامبعد ذل  يمكن  اذ. عن تفضيلات الزبائن الكافية

 زيادة الروابط بالزبائن.  إلىيجاد مفهوم الخدمة الفردية للوصول إ و 

 وان:بعن Piller & Muller (2004)  دراسة كل من بايلر ومولر  - 9

A New Marketing Approach to Mass Customization  

الزبائن بتشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة  اهتمامالتعرف على مدى  إلىالدراسة  هذه هدفت     

 تية: الآ  الأسئلةمن خلال الاجابة عن  . وذل الزبائن بلمن ق
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 ها بدقة بناء على حاجاتهم ورغباتهم ؟إنتاجهل يريد الزبائن منتجات وخدمات يتم  -           

 الذي يريدونه في المنتج ؟ مستوى التشكيل هوما  -           

 هل تتواجد الرغبة لدى الزبائن في أن يدفعوا أسعارا عالية للمنتجات التي تنتج بناء على -           

 طلباتهم ؟              

نه ورغم أ جرائها، إ وكان مبرر  .روبيةو على سوق صناعة الأحذية الأوقد اجريت الدراسة هذا،           

لمطلوبة من ا لمواصفاتلطبقا  تشكيل المنتج اتاتيجياستر  أهميةالمؤشرات والدلائل الكثيرة على ازدياد 

، فمجرد عدم وجود طلب كبير في الأساسيبقى  ه الاستراتيجيةالا ان رأي الزبائن في هذالزبائن  قبل

وقد تم . هابيقتطفالنتيجة ستكون فشل تبني  .الاستراتيجية ق على المنتجات المصنعة طبقا لهذهالسو 

( من الزبائن 155خرى بالبريد على)أ واستبانة  .الزبائن المحتملين للشركة ( من213توزيع استبانة على)

 رها: مستوى الطلب فيأو الباحث بتحليل عدد من الدراسات السابقه التي كانت مح أمالحاليين. كما ق

 لمواصفات المحددة من الزبائن، ومدى رغبة الزبائن في دفعالتي تم تشكيلها طبقا لنتجات المالسوق على 

  .ذواقهم وتفضيلاتهمأ عار عالية لقاء حصولهم على منتجات تتوافق مع سأ

ناء على بتشكيل المنتج كبير بمفهوم  اهتمامكان من أهم نتائج الدراسة أن الزبائن لديهم                     

لمفهوم، ا والمرتبطة بهذا ،وإنهم أي الزبائن يدركون الفوائد التي يجنونها طلبات الزبائن،حاجات ورغبات و 

لهم  مقابل الفوائد التي تتحقق كأسعار للمنتجات عاليةثمان أ وانه يوجد لديهم الرغبة الأكيدة في دفع 

يا حسب مرتبة تنازل في المنتج، ةالمنتح الشركة راعيهان تأ  ن المعايير التي يجبأ وخاصة النساء منهم. و 

 الدراسة بما ياتي:صت أو  وقد .، والطرازللحذاء كانت: المقاس المناسب هميةالأ 

ر: مستوى الطلب أو سواق بخصوص محجراء المزيد من الدراسات الاستكشافية واختبار الأإ  -             

على المنتجات بالمواصفات المحددة من الزبائن، ومدى رغبة الزبائن في دفع اثمان عالية نسبيا مقابل 

 القيمة المضافة التي يحصلون عليها.

 .الحذاء استخدامفي  عايير المقاس، والراحة،اكيد على مالت -             

 يضا.أ وفي تصميم وتشكيل المنتج  ،الخبرة في التسويق أهميةالتاكيد على  -             

 وتكنولوجيا المعلومات. ،مع تكنولوجيا التصنيع ،نظمة التصنيعأ ل ماتك -  
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شكيل ت ، واستراتيجياتبمفهوم ،الزبائن اهتماممدى على اختبار ن السابقة، والحالية االدراست عملت       

 لديهم الرغبة، في شراء منتجات يتم تشكيلها، كان نإ و  المنتج بناء على حاجات ورغبات وطلبات الزبائن،

في ولا ، يت بهاجرأ ، في البيئة التي ناالدراست توافقلم تقابل لمابو  .وبة من قبلهمالمواصفات المطلحسب 

  .في كل منهما جريت عليها الدراسةأ في العينة التي ولا ، ة في كل منهماالمستخدم المنهجية

 

    بعنوان:  Riihimaa, etal (2004)  ,.نيخرآ دراسة رايهيما و   10 -

  Transitions in Mass Customization Strategies–Requirements for Information  

Systems.  

يات من استراتيج ،أخرى إلىمتطلبات الانتقال من استراتيجية  التعرف على إلى هذه الدراسة هدفت     

 أولومات ية، التجميلية، التكييفية(  من نظم المعتعاونتشكيل المنتج طبقا لمواصفات الزبائن )الشفافة، ال

احدى  فقد كانت مشكلة الدراسة تتلخص في ان تبني. e-Businessالالكترونية  الأعمالما يعرف ب

يمكن ان يستمر لا من قبل الشركة  ،الزبائن المطلوبة من قبل لمواصفاتلطبقا  كيل المنتج تش استراتيجيات

والمتطورة تحتم على الشركة الانتقال بين الاستراتيجيات  ،روف السوقية المتجددةفالظ ما لا نهاية. إلى

دراسة الحالة  لبحثاستخدم فريق ا فقد .ية، التجميلية، التكييفية(تعاون)الشفافة، ال ربعالتسويقية الأ

عن  ات، وكذل  فقد جمعت بيانالمعادن والالكترونيات في فنلندالعدد من المشاريع التي تعمل في مجالي 

حيث أظهرت نتائج الدراسة أن مختلف من تل  المشاريع.  اً مشروع  (40من ) طريق الاستمارة

 إلىيجية ن الانتقال من استراتأ لومات، و ليها يلزمها متطلبات مختلفة من أنظمة المعإالاستراتيجيات المشار 

صت أو وقد  أخرى يتطلب أنظمة معلومات مختلفة عن سابقتها تحقق أهداف الاستراتيجية الجديدة.

 اليها. التحول أوللاستراتيجية التي يراد الانتقال  ةالمعلومات المناسب مةنظأ الدراسة بضرورة تبني 

لمواصفات تشكيل المنتج حسب ااستراتيجيات  بين ن الانتقالأ  علىاتفقت الدراستان السابقة والحالية     

مختلفة  متطلبات فراستوجب تو ي، ية، التجميلية، التكييفية(. تعاون)الشفافة، ال المطلوبة من قبل الزبائن

تبني انظمة المعلومات المناسبة  على الشركة المنتجةن أ لدى الشركة المنتجة. و  من أنظمة المعلومات،

 التحول اليها. أويجية التي يراد الانتقال للاسترات
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 بعنوان: Franke & Hippel (2003)  فران  وهايبلدراسة   11 -   

Satisfying heterogeneous user needs via innovation toolkits: the case of apache 

security software 

ون الذين يكيف مستخدمي البرمجيات رضاالتي تؤثر على  عواملاللتعرف على ل هذه الدراسة هدفت     

أظهرت نتائج الدراسة أن لدى مستخدمي البرمجيات وقد  منتجاتهم بأنفسهم لتلائم رغباتهم وأذواقهم.

اجاتهم تتوافق وحل تشكيلها يتممتباينة ومتنوعة وأنهم غير راضين عن السلع التي لا  اً رغبات وأذواق

الاستعداد لدفع أسعار عالية عند شراء السلع التي  برمجيات،وان لدى مستخدمي ال .ورغباتهم وأذواقهم

  تلبي حاجاتهم الفردية.

اء بحثت في مدى استعداد الزبائن لشر  منهما، كلاً ان تتوافق الدراسة السابقة مع الدراسة الحالية، في     

جريت فيها أ ي يئة التفي الب. وتختلفان هم، وأذواقهم، ورغباتهمحاجاتمع  توافقمنتجات يتم تشكيلها بما ت

 ، وفي عينة الدراسة في كل منهما.كل دراسة، وفي منهجية الدراسة

                                            بعنوان:  Kakati  (2002)   كاكاتيدراسة   12-

Mass Customization- Needs to go beyond Technology                                             

طبقا  لمنتجتشكيل ا استراتيجياتالمتطلبات السابقة لتطبيق  لتعرف علىا إلى هذه الدراسة تهدف        

  ليليسلوب التحاستخدم الأحيث  .على سوق الدهانات في الهند ،الزبائنالمطلوبة من قبل لمواصفات ل

جراء مقارنة بين عدد من إ  من خلال ، وذل سوق الدهانات في الهند تاريخيابها  تطور للكيفية التي

 لىإالانتقال  أن برزها:أ عدد من النتائج  إلىوقد توصلت الدراسة  الشركات الرائدة في السوق المذكور.

ل توافر ضرورة لا بد منها في ظالزبائن  المطلوبة من قبل لمواصفاتلطبقا تشكيل المنتج  استراتيجيات

وكذل  عندما  من منتج ما.تشكيلة  هممأمايروا  أنفي الرغبة لدى الزبائن  أهمها عواملالمجموعة من 

تي تعمل بها ال الأسواقوعندما تكون  .يةنتاجال في المشاركة في العملية  الأكيدةيكون لدى الزبائن الرغبة 

 .بائنورغبات وحاجات الز  أذواقوالتغير الدائم والمستمر في بعدم الاستقرار في الطلب،  الشركة تتصف

ناسبة وعند توافر بيئة تنافسية م .ما يريدونه بالضبط الشركة المنتجة،على  ائنلي الزبوكذل  عندما يم

لدراسة ا أكدتحيث  .منتجاتمن تكلفة وجودة  ،السوق المستهدف التنافس في عواملتحديد   إلىتؤدي 

 كانو . وموقع الموزع  .نتا لل الزمن المطلوب  عواملقل لأ  أهميةكذل   وأكدت عواملالهذه  أهميةعلى 

الحد الذي يمكن من تطبيق  إلىفي الهند ليس ناضجا  اتسوق الدهان أن ،ايضامن نتائج الدراسة 

  .تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن ستراتيجياتا



www.manaraa.com

 

 

18 

المحددة لتطبيق  عواملالعدد من  اعتمادهما على، مع الدراسة الحالية في الدراسة السابقةفق تت     

ن في شراء الزبائ رغبة ، وهي:تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن اتيجياتستر ا

ملية الأكيدة في المشاركة في الع الزبائن رغبةوكذل   .منتجات تم تشكيلها بناء على طلباتهم المحددة

غير الدائم الطلب، والتية. وعندما تكون الأسواق التي تعمل بها الشركة تتصف بعدم الاستقرار في نتاجال 

تطبيق ل المحددة عواملالن في بقية اولم تتوافق الدراست والمستمر في أذواق ورغبات وحاجات الزبائن.

لمستهدف، التنافس في السوق ا عواملتحديد   إلىتوافر بيئة تنافسية مناسبة تؤدي  :منها اتالاستراتيجي

 من تكلفة وجودة منتجات

 بعنوان:        Belenguer etal (200 )  ,. نيخرآ بيلينجر و دراسة  13-

           The Market for Customized Footwear in Europe: Market Demand and 

Consumer Preferences  .                                                           

ت ذا عواملالوكذل  لتحديد  .حذيةلفهم حاجات ورغبات الزبائن من الأ  هذه الدراسة هدفت        

من ، الزبائن المطلوبة من قبل لمواصفاتلطبقا  تشكيل المنتج ستراتيجياتالتاثير الحاسم على تطبيق ا

هدفت لعمل تقدير لسوق الاحذية المحتمل والمصنعة  فقد وكذل  نفسهم.أ وجهة نظر الزبائن 

 ستخداماعدم  أو استخدامتوصيات بخصوص  إلىلتوصل اوهدفت كذل   ائن.بالمواصفات المحددة من الزب

ربع دول أفي  ةالدراس تاجري وقد الزبائن. المطلوبة من قبل لمواصفاتلطبقا  تشكيل المنتج  استراتيجيات

حيث  عيل، بحث نو و قسمين: الأ إلى)المانيا، المملكة المتحدة، ايطاليا، اسبانيا(. وقد قسم البحث  روبيةأو 

خر من البحث فقد استهدف الزبائن، ا القسم الآ أم. )المنتجين( اص ذوي خبرةشخأجراء مقابلات مع إ تم 

. انةسئلة استبأجابة على نوعي)مناقشات مجموعات التركيز( وكمي من خلال ال  إلىحيث تمت تجزئته 

ا اتهم يوملئ  الذين لم يضعوا في اعتبار أو تى من أ قد للاستراتيجية ن الرفض أ ظهرت نتائج مقابلات الخبراء أ 

ن أ ظهرت أ  فقد ،ا نتائج البحث المطبق على الزبائنأمان تصنع الاحذية بالمواصفات المحددة من الزبائن. 

ا المعايير الاخرى كلون أم ن في قرار الشراء من قبل الزبائن.كانا اهم معياري ،مقاس الحذاء، وراحة الرجل

 قل.أ  أهميةخذت أ د فق .وتصنيع كعب الحذاء حسب الطلب .الحذاء والمادة المصنعة منه
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عال في الحصول على احذية حسب  اهتمامروبا لديهم و االبية الزبائن في ن غأ يضا أ ظهرت النتائج أ كما  

(.  %55، الرجال%65الرجال)النساء اهتمامعلى من أ النساء كان  اهتمامالمواصفات التي يحددونها، لكن 

المطلوبة  اتلمواصفلطبقا  تشكيل المنتج اتيجياتلاستر والتأييد  هتمامأن الا  ظهرت نتائج الدراسةأ كما و 

ا مأ روبا )ألمانيا وبريطانيا ( منه في جنوبها )أسبانيا وايطاليا(. أو كان اكبر في شمال  ،الزبائن من قبل

كان  اتيجياتالاستر في حالة تطبيق  كبرن السوق المحتمل الأأ بخصوص السوق المحتمل فقد اظهرت النتائج 

 اا سوقأم، ( مليون زو  احذية40.4حذية، يليه السوق البريطاني)ا ( مليون زو 45.1لماني)السوق الأ 

( مليون 7.0( مليون زو  احذية في السوق الايطالي، و)12.4روبا المستهدفين بالدراسة فقد سجلا)أو جنوب 

اء من النس (%29( من الرجال و)%46ن)أ يضا أ ظهرت نتائج الدراسة أ و زو  احذية في السوق الاسباني. 

ا بالنسبة مأ نترنت. عبر ال  الزبائنحذية المصنعة بناء على المواصفات المحددة من بشراء الأ  اهتماملديهم 

ا مأ اسبوعين.  لىن لا يزيد عأ نه يجب أ ظهرت نتائج الدراسة أ الزبون، فقد  إلىلموعد تسليم المنتج 

. في المنتج الزبون على المقاس والراحةظهرت النتائج تركيز أ خرى لأسئلة الاستبانة، فقد بخصوص النتائج الأ 

سعر ( عن %30)لى عن لا  يزيد أ على  ،على للمنتج المصنع بالمواصفات التي يطلبهاأ نه يقبل بدفع سعر أ و 

  .المنتج النمطي

من متغيرات الدراسة الحالية وهو مدى رغبة الزبائن  متغيرينهداف الدراسة السابقة في أ  بعض تصب    

لوب في ومستوى التشكيل المط تم تشكيلها، بما يتوافق مع حاجاتهم ورغباتهم وأذواقهم.في شراء منتجات 

  .المنتج

 

( دراسة 2002) etal ,Anderson,.  نيخرآ دراسة اندرسون و  -41 

 driven model for -consumer                                                                                بعنوان:

Amass customization in the apparel market 

 اتلمواصفلطبقا تشكيل المنتج  اتتطبيق استراتيجي إمكانية معرفة إلى هذه الدراسة تهدف      

المستهلكين  اهتماموذل  من خلال الكشف عن مدى  .في صناعة الملابس الزبائن بلالمطلوبة من ق

 .الزبائن المطلوبة من قبل لمواصفاتلطبقا  تشكيل المنتج اتيجياتاستر ب

  

http://www.emeraldinsight.com/Insight/viewContentItem.do?contentType=Article&contentId=858525
http://www.emeraldinsight.com/Insight/viewContentItem.do?contentType=Article&contentId=858525
http://www.emeraldinsight.com/Insight/viewContentItem.do?contentType=Article&contentId=858525
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السبعة التي مجموعات التركيز )  بين المبحوثين لاستراتيجيةباكبير  اهتماموجود  إلى الدراسة، وقد توصلت 

 خداماستطريقة  عدة سيناريوهات تبين ستخدامونتيجة لا يضاأ وتمخضت الدراسة . (شملتهم الدراسة

لاستراتيجية ا استخداموالباحثين في كيفية  الأعمالعن بناء نموذ  يساعد المهتمين من رجال  ،الاستراتيجية

 كاستراتيجية اعمال في صناعة الملابس. المذكورة،

متغيرات الدراسة الحالية وهو مدى رغبة الزبائن في شراء احد من هداف الدراسة السابقة في و أ تصب     

 الحالية،الدراستان السابقة و  منتجات تم تشكيلها، بما يتوافق مع حاجاتهم ورغباتهم وأذواقهم. اذ تتوافق

 م.المنتج، بما يتوافق مع حاجاتهم ورغباتهم وأذواقه جراء تشكيلإ في في السعي لمعرفة مدى رغبة الزبائن  

 

 Acceptance of mass  customization of بعنوان:Lee, etal.,:  (2002) نيخرآ لي و  اسةدر  15-

apparel: Merchandising issues associated with   preference for product, process, and 

place.                                            

 نتجاتلماواصفات في المسائل المتعلقة بم  التجزئة ملابس رراء تجاآ  للتعرف على هذه الدراسةهدفت       

تعلق فيما ي الزبائن راءآ  التعرف على إلى. كما وهدفت البيع المفضلةطريقة و  ،التي يفضلون بيعها

توزيع  لىفي دراستهم ع الباحثونوقد استند  .رغباتهمتنتج حسب  يفضلون ان التيلملابس بمواصفات ا

فيما  .ا( تاجر 130ريكية، و)معة ولاية ايوا الأ ماوطالبة في ج اً طالب (131ن من )عينة تتكو  علىاستبانة 

ت ختيار المنتجات المناسبة لمواصفاإلى احاجة تجار التجزئة ، ظهرت النتائجأ يتعلق باراء التجار، فقد 

 ا علىن يقدموا للزبائن خيارات متعددة من المنتج، واهمهأ الزبائن وطلباتهم، وانهم اي التجار يجب 

ربين مد شخاصأ إلىظهرت النتائج ايضا ان التجار بحاجة أ والحجم المناسب. و  ،اس المناسبقالاطلاق، الم

نهم أ ناث. و خاصة لل   Body Scanningمثل معرفة ما يناسب شكل الجسم ،التكنولوجيا استخدامعلى 

 تخزن مقاسات الزبون.البطاقات الذكية، التي  استخدامجعل عملية البيع سهلة من خلال  إلىبحاجة 

فقد  .صناف الملابس التي يرغبون في شرائها حسب الطلبأ  فيما يخصناث، ا تفضيلات الزبائن ال أم      

: الجينز، ملابس السباحة، الملابس الخارجية، ملابس المناسبات هميةكانت كما ياتي، مرتبة حسب الأ 

ز، فقد كانت: الجين ، هميةتنازليا حسب الأ  مرتبة ا تفضيلات الزبائن الذكور من الملابسأمالخاصة. 

 نهم. ولديهن ما يناسب شكل الجسم من الملابس هو الأ أ  إلىيضا أ ناث شارت ال أ. وقد الملابس الخارجية

 .  Body Scanningاستخداممن خلال  نالرغبة في معرفة ما يناسبه
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مستوى التشكيل الحالية وهو تصب اهداف الدراسة السابقة في واحد من متغيرات الدراسة        

ستوى مفي السعي لمعرفة تتوافق الدراستان السابقة والحالية اذ  .الزبائن المطلوب في المنتج من قبل

 يتوافق مع حاجاتهم ورغباتهم وأذواقهم.  ، الذيالتشكيل المطلوب في المنتج من قبل الزبائن

   

                                                              ( بعنوان: 2000) Radder& Louw  دراسة رادر ولوي 16-

    The readiness of selected organisations to mass customize.  

 نتا ال ة التي تجعل المنظمات جاهزة للانتقال من استراتيجي عواملال لمعرفة  ةهذه الدراس هدفت     

جريت الدراسة وقد ا .الزبائن المطلوبة من قبل لمواصفاتلطبقا تشكيل المنتج  تراتيجياتاس إلىالنمطي 

ل ( شركة، وقد تم اعداد استبانة تشم43على عينة مختارة من الشركات في جنوب افريقيا بلغ عددها )

، حيث تم الانتقال( إمكانيةذات الدلالة على  عواملال) تغطي متغيرات الدراسة الأسئلةمجموعة من 

جموعات ثلاث م اختبارتم  ل والثاني. وقدو داري الأفراد في كل شركة من المستوى ال أ ربعة أتوزيعها على 

التنافسية والبيئية، الهيكل  وهي: الصناعة، الاعتبارات الانتقال إمكانيةذات الدلالة على  عواملالمن 

دم ع أوالمشار اليها على الانتقال  عوامللل أثروجود  إلىالتنظيمي وتوجه المنظمة. خلصت الدراسة 

اذا ما  ،لمنظمة. وان االزبائن المطلوبة من قبل لمواصفاتلطبقا  تشكيل المنتج اتاستراتيجي إلىالانتقال 

التي يمكن  المنتجات أو ،المنتج مواصفاتن تحدد أ ن عليها إف اليها،المشار  ستراتيجيةالا إلىرادت الانتقال أ

لحسبان وبنفس الوقت تاخذ في ا .وتحقق قيمة متفردة لهم .ها بما يحقق رغبات وتفضيلات الزبائنإنتاج

 كانات المنظمة وتوجهاتها.أم

هزة للانتقال من التي تجعل المنظمات جا عواملالمعرفة مجموعة  إلىهدفت الدراسة السابقة        

 .ائنتشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزب استراتيجيات إلى ،النمطي نتا ال استراتيجية 

افر اذ انه بدون تو  كانات المنظمة قاسما مشتركا بين الدراستين السابقة والحالية.أممتغير  مثلقد و 

نيع، وتكنولوجيا المعلومات، والموارد البشرية تكنولوجيا التص كانيات هائلة لدى المنظمة في مجالاتأم

قا تشكيل المنتج طب استراتيجيات ى منخر أ  إلى استراتيجية. فلن تتمكن من الانتقال من والمالية

 .تتمكن من تطبيق تل  الاستراتيجيات لنف ،وبالتاليللمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. 

  

http://www.emeraldinsight.com/Insight/viewContentItem.do?contentType=Article&contentId=841955
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 ( بعنوان:1999) Zitex Consortium  زيتكس تجمعدراسة  -17

Mass Customization & apparel market Demand 

بما س الملاب ةصناع جراء التشكيل فيإ  في دى رغبة الزبائن الألمانمعرفة م إلىهذه الدراسة هدفت        

عن السؤال التالي: ما مدى الطلب على  الجابةمن خلال  . وذل ورغباتهم وأذواقهم حاجاتهم يتوافق مع

لابس وما مدى الرغبة في شراء هذه الم ؟بما يتوافق مع الحاجات الفردية للزبائن هاإنتاجالتي يتم الملابس 

 ؟ ألمانياعالية من قبل كل من النساء والرجال في  بأسعار

 بالطريقة اسات الملابس التي تنتجومق ماحجأ الزبائن عن  رضاالدراسة عدم  أظهرت نتائجوقد       

عن  قد عبروا من المبحوثين %65 أن و  ها للحاجات الفردية للزبائن.مة مقاساتءوذل  لعدم ملا  .النمطية

عن اسات المناسبة، و قخاصة ما تعلق منها بالمق وحاجاتهم، و بما يتواف تشكيل المنتج إلىحاجة قوية 

 عالية عند الشراء. أسعارلدفع  أماستعداد ت

دراسة الحالية وهو مدى رغبة الزبائن في شراء الدراسة السابقة في واحد من متغيرات ال هدافأ تصب     

مدى رفة لمع ان في السعيتتوافق اذمنتجات تم تشكيلها، بما يتوافق مع حاجاتهم ورغباتهم وأذواقهم. 

 بما يتوافق مع حاجاتهم ورغباتهم وأذواقهم. ، المنتججراء التشكيل في إ في  لزبائن رغبة ا

 

 وان: ( بعن(Qutsize 1998 كوتسايزدراسة  18-

Problems and Needs of Customers when Buying Clothes and shoes  

التي يواجهها الزبائن عند شرائهم ملابس بحجم  المشاكلمعرفة المزيد عن  إلى هذه الدراسة هدفت       

اء السؤال التالي: ما هي الحاجات الموجودة لدى الزبائن عند شر  عن الجابةمن خلال ، مقاساتهمكبر من أ

من وجهة نظر الزبائن يتبعه في  الأهمالمقاس المناسب كان  أنالدراسة  أظهرت نتائج ؟والأحذيةالملابس 

س فرة من الملاباالتشكيلة المتو  أنالدراسة  أظهرت نتائججودة المنتج ثم التصميم. وكذل   هميةالأ 

 لزبائن.كافية لتحقيق الحاجات المتباينة لليست  والأحذية

ل مستوى التشكي واحد من متغيرات الدراسة الحالية وهوداف ونتائج الدراسة السابقة في هأ تصب       

 .بما يتوافق مع حاجاتهم ورغباتهم وأذواقهم ،لزبائنالمطلوب في المنتج من قبل ا
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 ما يميز الدراسة الحالية عن الدراسات ذات الصلة  3.2
 

كن إجمال ما يميز الدراسة الحالية عن تل  الدراسات بعد أن تم استعراض الدراسات ذات الصلة يم        

 :( 2-6من خلال الجدول) وذل  

 (2-6جدول) 

 ما يميز الدراسة الحالية عن الدراسات ذات الصلة

 در: من عمل الباحثالمص

  

 الميزة العنص

 ن بتطبيق استراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبلو المعني ونر يالمد عينة الدراسة

 .الزبائن انفسهموليس  الزبائن

التكلفة ب نتا ال متغير جديد لم تتطرق اليه الدراسات  السابقة وهو: قدرة الشركة على  إلىالتطرق  متغيرات الدراسة

 .المناسبة

 .الدول الصناعية اكثر من أوواحدة  ية وليسماكدولة ن الأردن نطاق الدراسة

  .نهبعي اً صناعي اً قطاع بقطاعاتها المختلفة وليس الأردن في عامةالشركات الصناعية المساهمة ال مجتمع الدراسة

   .سواق ناضجةأسوق ناشئة وليس  التركيز

 محدودة بسبب محدودية  تالدراسة وليس شملتهااكثر شمولية بسبب تعدد المتغيرات التي  النتائج

 .ذات الصلة عدد المتغيرات التي شملتها الدراسات

 .جنبيةاللغات الأ  تليساللغة العربية و  لغة الدراسة

 على  من الدارسين والممارسين جنبيةلمن لا يجيدون اللغات الأ  عيهاعلى مص  تفتح الباب الآفاق المستقبلية

 من موضوعها كن أم ما حد سواء لمزيد من الاطلاع والمعرفة بموضوع الدراسة. والاستفادة

 .ومنهجيتها ونتائجها في اجراء دراسات اخرى مرتبطة
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  الفصل الثالث

 الطريقة والجراءات
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 الفصل الثالث

 الطريقة والجراءات

 

 اوعينتهمجتمع الدراسة 1.3 
 

المدرجة في سوق عمان و  ،الأردنفي  عامةالمساهمة اليتكون مجتمع الدراسة من الشركات الصناعية      

سح لما استخداموقد تم . النشاط الصناعي للشركةمقسمة حسب طبيعة  ،( شركة78المالي والبالغ عددها )

ينة ع كذل  فقد اعتمد الباحث في الحصول على البيانات الخاصة بالدراسة على .ل لمجتمع الدراسةأمالش

، نتا ال مديرا من تل  الشركات، تم اختيارهم بطريقة قصدية، وقد شملت مديري: التسويق،  150 هاأمقو 

تشكيل المنتج  جياتاستراتي تطبيقبموضوع  وير، باعتبارهم المديرين المعنيينالبحث والتطو تصميم المنتج، 

 طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن، في تل  الشركات. ويمكن اعتبار المديرين المشار اليهم سابقا،

فقد كة عدد الاستبيانات الموزعة في كل شر  وفيما يخص تم اعتمادها في هذه الدراسة.وحدة التحليل التي 

 . عدد المديرين المتوفرين في كل شركة ممن شملتهم الدراسةعلى  رماعتمد الأ 

    

 دوات جمع البياناتأ  2.3  
 

مها لاغراض تم تصمي على الاستبانة التي ومتغيراتها، اعتمد الباحث الدراسةب لجمع البيانات المتعلقة   

  .الدراسة هذه

 مصادر الحصول على البيانات: 3.3
 :اللازمة لهذه الدراسة جمع البياناتل ينرئيس على مصدرين الباحث تمدعا   

وضيح  ت المراجع والأدبيات والدوريات ذات العلاقة بالدراسة بهدف ت،ملوشالثانوية:  البيانات مصادر  1-

 لت الموضوع. أو ها المختلفة والتعرف على أهم الدراسات التي تنأبعادية و الأساسالمفاهيم 
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صاحهم حول إفجل جمع البيانات من المديرين المعنيين، أ تصميم استبانة من  لية:و الأ البيانات مصادر2- 

ة تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوب لتطبيق استراتيجياتالمحددة  عواملالعدد من  إدراكمدى عن 

عدد من  وزيع. حيث تم  تاتيجياتمن قبل الزبائن لدى شركاتهم، ودرجة تطبيق شركاتهم  لهذه الاستر 

ت من وقد تكون لعدد المديرين المتوفرين في كل شركة ممن شملتهم وحدة التحليل. واالاستبانات مس

 الأجزاء التالية:

 : ويتضمن: المؤهل العلمي، التخصص العلمي،الدراسة لعينة عامةالخصائص اللآ: أو 

 طول الخبرة.و  

 ثانيا: خصائص الشركات المشمولة بالدراسة.  

 المديرين المعنيين بالدراسة في إدراكمدى بيانات تتعلق بموضوع الدراسة:) مقياس  ثالثا:  

 المحددة لتطبيق عواملالعدد من ل الأردنفي  عامةالشركات الصناعية المساهمة ال       

 . ودرجة تطبيقواصفات المطلوبة من قبل الزبائنالمنتج طبقا للم استراتيجيات تشكيل       

 ليها. إالمشار  للاستراتيجياتالمعنية بالدراسة  الشركات       

 مقياس درجة تطبيق الشركات الصناعية المساهمة  رابعا: بيانات تتعلق بموضوع الدراسة:  

  .، لاستراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائنالأردنفي  عامةال        

 دمةحصائي المستخساليب التحليل ال أ 4.3
 

بقا ط تشكيل المنتج المحددة لتطبيق استراتيجيات عواملال ساس اختبارألدراسة على ت هذه اأمق      

باتهم، حسب طليتم تشكيلها )رغبة الزبائن في شراء منتجات  للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن

لزبائن، علاقات ا إدارة، مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل الزبائن، توافر الجدارات الجوهرية

لشركات الصناعية في ا (المناسبة بالتكلفة نتا ال القدرة على و تغير النمط الاستهلاكي، القدرات اللوجستية، 

اسة الدر  كونول .ليهاإالمشار  شركات للاستراتيجياتودرجة تطبيق هذه ال ،الأردنفي  عامةالمساهمة ال

د وظفت فق واختبار الفرضيات،خاصة بمتغيرات الدراسة تحليل البيانات ال وصفية تحليلية، ولغرض

حت بين و اتر  التيو  ،فرة والملائمة لهااالمناسبة لطبيعة البيانات المتو حصائية ساليب ال الدراسة المؤشرات والأ

 ، وهي كالأتي:حصاء الاستدلاليحصاء الوصفي، وال ال 

  



www.manaraa.com

 

 

33 

 (ةالمعياري اتطات الحسابية، والانحرافالمئوية، المتوس التكرارات، النسب الوصفي )حصاء ال  1-

 . ، وخصائص الشركات المشمولة بالدراسةعينة الدراسةفراد أ خصائص  وصفل   

 داة جمع البيانات، أ الاعتمادية على  لقياس مدى  Chronbach-Alphaل كرونباخ أممع   2- 

 داة القياس.أ  ومدى ثبات     

 أثر( بهدف اختبار R Square)  Multiple Regression Analysisتحليل الانحدار المتعدد -3

 .(لىو)الفرضية الرئيسة الأ ن واحدآ على المتغير التابع في  مجتمعة المستقلة كل المتغيرات   

 تفسيره عن طريق المتغيرات جود في المتغير التابع  الذي يمكنللتعرف على الاختلاف المو و    

 مستويات المتغير المستقل في اسئلة  الدراسة رأثوسيشمل ذل  اختبار  .مجتمعة المستقلة   

 المتغير التابع . على لىوالسبعة الأ   

 فراد مجتمع الدراسةأ وذل  للتعرف على الاختلاف بين    ANOVAتحليل التباين استخدام -4

 المحددة لتطبيق استراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من عواملهم للإدراك في    

  ملكية الشركة(.و المعنية،  ةالدار بل الزبائن تبعا لبعض المتغيرات)طبيعة النشاط الصناعي، ق  

 Test  Reliability  داة جمع البيانات أ مدى الاعتمادية على  5.3
 

اعادة  داة جمع البيانات في حالأ لقياس مدى الاعتمادية على Cronbach's Alpha  تم اجراء اختبار       

يوضح نتائج  (3-7)     التي تمت فيها الدراسة. والجدول فر ظروف مشابهة للظروفال  تو القياس قي ظ

 هذا الاختبار.
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 (3-7جدول)

 )الاستبانة(نتائج اختبار مدى الاعتمادية على اداة جمع البيانات

 Cronbach's          عدد المتغيرات  المتغيرات

Alpha 

          962.       56 جميع المتغيرات المستقلة والمتغيرالتابع

          909.       42 جميع المتغيرات المستقلة 

 ل و المتغير المستقل الأ

 تم تشكيلهارغبة الزبائن في شراء منتجات 

  حسب طلباتهم 

7        .693          

 المتغير المستقل الثاني 

  مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل الزبائن

4        .661          

 المتغير المستقل الثالث

  توافر الجدارات الجوهرية

6        .754           

 المتغير المستقل الرابع 

   علاقات الزبائن إدارة

7        .858           

 سماالمتغير المستقل الخ

   تغير النمط الاستهلاكي

5        .827           

 المتغير المستقل السادس

 لقدرات اللوجستيةا

7        .702            

 المتغير المستقل السابع 

 بالتكلفة المناسبة نتا ال القدرة على 

6        .776            

 المتغير التابع

 فاتللمواص المنتج طبقا تطبيق استراتيجيات تشكيل

 من قبل الزبائن المطلوبة 

14       .875            
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ان نسبة  أعلاه( (3-7الموضحة في الجدول داة جمع البياناتأ ئج اختبار مدى الاعتمادية على تشير نتا 

( وتشير  (962.للمتغيرات المستقلة والمتغير التابع جميعها قد بلغCronbach's Alpha ل الثبات أممع

ف مشابهة في ظرو  عادة الاختبارإ نتائج في حال عالية جدا في الحصول على نفس ال إمكانية إلىهذه النسبة 

(  (909.ل الثبات للمتغيرات المستقلة مجتمعة فقد بلغتأما نسبة معأمروف التي تم بها الاختبار.للظ

 وهي ايضا نسبة ثبات عالية يمكن الاعتماد عليها.

( (661.بين  ل الثباتأمحت نسبة معأو ل الثبات لكل متغير مستقل على حده فقد تر أما فيما يتعلق بمعأم 

للمتغير المستقل  (858.) المستقل الثاني )مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل الزبائن( و للمتغير

ؤشر الاعتمادية المقبول لم الحدود الدنيا على منأ وهذه النسب جميعها   ) علاقات الزبائن إدارةالرابع )

تبانة ربع عشرة فقرة في اسأ ا فيما يتعلق بالمتغير التابع والذي تمت تغطيته بأم(. (Alpha = .60 وهو

( وهي نسبة عالية يمكن الاعتماد عليها في   (875.ل الثبات لهذا المتغيرأمالدراسة فقد بلغت نسبة مع

 عادة القياس قي ظل  توفر ظروف مشابهة للظروف التي تمت بها الدراسة. إ حال 
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  الفصل الرابع

 نتائج الدراسة
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 الفصل الرابع

 نتائج الدراسة

 

 قدمة:الم1.4
 

 فرعية، عنها من فرضيات انبثقوما  ،ل الباحث في هذا الفصل نتائج اختبار الفرضيات الرئيسةأو يتن     

 ،الأردن في عامةطار الشركات الصناعية المساهمة الإحصائي في وقد تم التحليل ال  .ومناقشتها ،وتحليلها

ل عن طريق أمشركة تم مسحها بالك( 78صل )أ ( من 68الاستبانة الموزعة وعددها ) نجابت عأ التي 

 (4-8) ب للدراسة. ويوضح الجدول( شركات لم تستج10مما يعني وجود ) .توزيع استبانات الدراسة عليها

 هذه البيانات:

 (4-8) جدول

ن كل م انات المستردةعدد الاستبو  موزعة حسب القطاع الصناعي، المشمولة بالدراسةالصناعية الشركات 

 .ستبانات المستردةع الامجمو  إلى قطاع

 

 القطاع الصناعي 

 مجتمع

 الدراسة

عدد الشركات 

 المستجيبة

عدد 

 الاستبيانات

 الموزعة

عدد 

 الاستبيانات

 المستردة 

 12 13 5 7 الأدوية والصناعات الطبية 

 23 25 10 11 ية والصناعات الكيما

 7 10 4 4 صناعات الورق والكرتون 

 8 8 2 2 الطباعة والتغليف 

 25 27 10 12 غذية والمشروبات الأ 

 8 9 3 3 التبغ  والسجائر 

 10 19 10 12 الصناعات الاستخراجية والتعدينية 
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 21 22 8 10 الصناعات الهندسية والنشائية

 10 12 5 6 الصناعات الكهربائية 

 18 23 8 8 صناعات الملابس والجلود والنسيج 

 8 11 3 3    الصناعات الزجاجية  والخزفية

 150 179 68 78 المجموع

 

 راق الماليةو تصنيف القطاعات الصناعية الواردة في الجدول معتمد من قبل هيئة الأ: توضيح   

 .2008 1 \ \ 10ية وبورصة عمان حتى الأردن           

 الدراسة عينةفراد أ خصائص  2.4
 

الدراسة من حيث مؤهلاتهم العلمية،  ةعينفراد يستعرض الباحث في هذا الجزء الخصائص الرئيسة لأ       

 على النحو الآتي:وذل  وتخصصاتهم، وخبراتهم 

 

 المؤهل العلمي1-

-9الذين شكلوا عينة الدراسة. ويوضح الجدول) ينالباحث بالتعرف على المؤهل العلمي للمدر أمق       

 طبقا لمؤهلاتهم العلمية: ينري( توزيع هؤلاء المد4
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 (4-9جدول )

 ةالعلمي تهملمؤهلا لدراسة تبعاً ا عينة ادتوزيع أفر 

 

 

 

 

       

       

 

 

 

الدراسة كانوا من عينة ( تقريبا من أفراد 0.87أن ما نسبته ) أعلاهيانات الواردة في الجدول وتشير الب

(، 0.14(، وحملة درجة الماجستير)0.72عية، وشكل حملة درجة البكالوريوس نسبة )ماحملة المؤهلات الج

 تبقية. وتبدو هذهعية النسبة المأم(. في حين شكل حملة المؤهلات دون الج0.01وحملة درجة الدكتوراه )

ن أ  إلىضافة د بعيد. بال أممنذ  الأردنالنتائج طبيعية اذا اخذنا بالاعتبار النهضة التعليمية التي يشهدها 

م تصمي إدارةالمبيعات، مدير  إدارةالتسويق، مدير  إدارةمراكز قيادية في الشركات)مدير  إلىالوصول 

ن أ ويبدو  .لو الأ أمباطا وثيقا بالمؤهل العلمي في المقالبحث والتطوير( يرتبط ارت إدارةمدير و المنتج، 

تلاك نسبة كبيرة من المديرين المعنيين بتطبيق استراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة ما

له  عية سيكونأملمؤهلات علمية ج الأردنفي  عامةالمساهمة ال الصناعية من  قبل الزبائن في الشركات

ل  في ليات تطبيقها. وكذ آ وتفهم الاستراتيجية المذكورة،  أبعادمفهوم، و  لتعرف علىايجابي في إ مردود 

شل البعض ف أسبابو  ،هانجاح أسبابالاطلاع على تجارب الشركات الرائدة التي تطبقها ، وفي التعرف على 

 في  تطبيقها. من الشركات الاخر

 التخصص العلمي2-

الذين شكلوا عينة الدراسة. ويوضح  ينريص العلمي للمدالباحث بالتعرف على التخص ماكذل  ق      

 طبقا لتخصصاتهم العلمية: ينري( توزيع هؤلاء المد4-10الجدول)

  

 المؤهل العلمي التكرار النسبة المئوية

  عامةدون الثانوية ال 1 0.01

 

 

 عامةثانوية  4 0.03

 دبلوم متوسط 14 0.09

  بكالوريوس 108 0.72

 ماجستير 21 0.14

 دكتوراة 2 0.01

 المجموع 150 100.0



www.manaraa.com

 

 

84 

 (4-10جدول )

 ةالعلمي اتهمتبعاً لتخصص الدراسةعينة توزيع أفراد 

      

( 0.40ما نسبته ) الهندسية قد شكلت أن العلوم أعلاهيبدو واضحا من البيانات الواردة في الجدول      

ن التخصصات الهندسية إ  اذ ،صةخا، وهو مؤشر ذو دلالات الدراسة عينةمن التخصصات العلمية لأفراد 

حتمالية ، وهذا يعني االتسويقية  مع المرونة المطلوبة في اتخاذ القرارات  دائما يتوافق ذات طابع كمي، لا

داري في تل  الشركات، مما يخضع هذه العملية للمنطق تغلب العقلية الهندسية في عملية صنع القرار ال 

دارية ن هناك فجوة بين التخصصات ال إمة لاتخاذ القرارات. وعليه، فالكمي المحض، ويفقدها المرونة اللاز 

عف ضيترتب عليه، والحالة هذه مما  .الأردنفي  عامةالمطلوبة في كثير من الشركات الصناعية المساهمة ال

في تطبيق استراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من  قبل الزبائن في الكثير من الشركات 

 في لم يتم تدريب المديرين من ذوي الاختصاصات غير التسويقية ، اذاالأردنفي  عامةصناعية المساهمة الال

  ليها.إتسويقية تؤهلهم لتطبيق الاستراتيجيات المشار   جماعلى بر  هذه الشركات

 

 طول الخبرة  3-

دراسة. ويوضح ال شكلوا عينةالذين  ينريالباحث بالتعرف على طول خبرة المد أمكذل  ق      

 طبقا لطول خبراتهم: ينري( توزيع هؤلاء المد4-11الجدول)

  

 النسبة المئوية التكرار التخصص العلمي

             0.40 60 العلوم الهندسية

             0.39 58 دارية العلوم الا 

             0.21 32 العلوم الاخرى

            100.0 150 المجموع



www.manaraa.com

 

 

85 

 (4-11جدول )

 الدراسة تبعاً لطول خبراتهم عينةتوزيع أفراد 

 

                                         

     

 

 

 

 

 

سنة فأكثر قد  15الدراسة الذين كانت خبراتهم  عينةأن أفراد  أعلاهتشير البيانات الواردة في الجدول  

ي الخبرات الطويلة فان سنة فأكثر من ذو  15(، فإذا جاز لنا اعتبار أصحاب خبرات 0.41شكلوا ما نسبته )

الدراسة هم من أصحاب الخبرات الطويلة في الشركات الصناعية عينة  ( من أفراد 0.41ما نسبته )

الخبرات التي  ي( تقريبا منهم هم من ذو 0.17كما ويبدو أيضا أن ما نسبته ) .الأردنفي  عامةالمساهمة ال

إذا علمنا أن وحدة التحليل في هذه الدراسة  عيةهذه النتيجة طبي بدووت .سنة 15اقل من  -10ح بين و اتتر 

البحث والتطوير(، ومن الطبيعي أن و ، تصميم المنتج، نتا ال الوسطى)التسويق،  الدارات وهم مدير 

، ل العملهم الطويلة في مجاهذه المواقع المتقدمة يتم في الغالب بناء على خبرات إلى ينريوصول هؤلاء المد

ن الشركات أ يضا أ  ينالسابق (4-10) و (4-11ين)ويستخلص من نتائج الجدولكأحد متطلبات الترقية. 

سويقية ، غير المجالات التفي مجالات اخرى فراد يتمتعون بخبرات عاليةأ المشمولة بالدراسة يتوفر لديها 

 اتاتيجياستر لتطبيق  ،دارية الخاصة بالمجالات التسويقية التي لابد منهاالمطلوبة لشغل الوظائف ال 

ذوي  ر الذي يستوجب تدريب المديرين منمالأ  المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن.شكيل ت

بقا ج تسويقية تؤهلهم لتطبيق استراتيجيات تشكيل المنتج طأمالاختصاصات غير التسويقية فيها على بر 

 للمواصفات المطلوبة من  قبل الزبائن في شركاتهم.  

  

 طول الخبرة  التكرار النسبة المئوية 

  سنوات 5اقل من 1 -  36 0.23

 

 

 سنوات10اقل من  -5 28 0.19

 سنة 15اقل من  -10 25 0.17

 سنة فأكثر 15 61 0.41

 المجموع 150 100.0
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 شمولة بالدراسة    خصائص الشركات الم 3.4
 

 :من حيثللشركات المشمولة بالدراسة يستعرض الباحث في هذا الجزء الخصائص الرئيسة     

مسمى الوحدة التي تتولى مهمة التسويق، وملكية الشركة،  وما اذا  ،مدى وجود وحدة تنظيمية للتسويق 

سواق أكلية، الحصة السوقية في المبيعات ال إلىغير مصدرة، نسبة الصادرات  أمكانت الشركة مصدرة، 

 على النحو الآتي:وذل    .جنبي، ومدة عقد الترخيصأ ذا كانت الشركة تعمل بترخيص إ ما ، التصدير

 

 مدى وجود وحدة تنظيمية للتسويق -1

ية لأردناالشركات الصناعية الباحث بالتعرف على مدى وجود وحدة تنظيمية للتسويق في  امكذل  ق     

 ذل :( 4-12. ويوضح الجدول)مةعاالمساهمة ال

 

 (4-12جدول )

 تبعاً لمدى وجود وحدة تسويقية الشركاتتوزيع 

 

 مدى وجود وحدة   التكرار النسبة المئوية 

 تنظيمية للتسويق 

  نعم 61 0.90

 لا 7 0.10

 المجموع 68 100.0

 

الشركات الصناعية ( من 0.90)أن ما نسبته  أعلاهيبدو واضحا من البيانات الواردة في الجدول         

أكدوا وجود وحدة تنظيمية مسؤولة عن النشاط  التسويقي في الشركة بصف  ،الأردنفي  عامةالمساهمة ال

تل  الشركات المشمولة بالدراسة  إدارةا عاليا من جانب إدراكالنظر عن مسمى هذه الوحدة، مما يعكس 

ورة أن تضطلع به وحدة متخصصة في الشركات ونشاطات، وضر  ،ماالتسويق كوظيفة ذات مه هميةلأ 

 ،وحدة تنظيمية مسؤولة عن النشاط  التسويقي في الشركة فوجود، الأردنفي  عامةالصناعية المساهمة ال

        يسهل عملية تطبيق استراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن.
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 يقمسمى الوحدة التي تتولى مهمة التسو2-

 

 يةالشركات الصناعالباحث بالتعرف على مسمى الوحدة التي تتولى مهمة التسويق في  ماكذل  ق     

 ( ذل : (4-13. ويوضح الجدولالأردنغي  عامةالمساهمة ال

 (4-13جدول )

 تبعاً لمسمى الوحدة التي تتولى مهمة التسويق الشركاتتوزيع 

 

         

 

 

 

 

 

في  عامةالمساهمة ال ة الشركات الصناعي( من 0.90أن ما نسبته ) أعلاهالبيانات الواردة في الجدول تشير 

المبيعات. في حين  إدارة أوالتسويق،  إدارةن مسمى تل  الوحدة في شركاتهم هو أ  إلىشاروا أ ،الأردن

ن الشركات الكثير م إدارةشكلت النسبة المتبقية مسميات مختلفة. وتعكس هذه النتائج الخلط من جانب 

سناد إ لىإضافة إ سميات الأخرى من الجهة الأخرى. بين التسويق بمفهومه الواسع من جهة، والمبيعات والت

 وهذا يعكس صعوبة في تطبيق استراتيجيات تشكيل المنتج المالية. ةالدار  أو مامهمة التسويق بالمدير الع

 . لغياب التخصص طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن

 

 ملكية الشركة 3-

ع الشركات المشمولة بالدراسة تبعاً لملكيتها. ويوضح بالتعرف على توزي كذل ، الباحث أمق وقد     

 ( ذل : (4-14الجدول

  

 تتولى مهمة التسويقمسمى الوحدة التي  التكرار النسبة المئوية 

  التسويق إدارة 31 0.46

 المبيعات إدارة 30 0.44

 التجارية الدارات 5 0.07

 (أمالمالية، المدير الع الداراتغير ذل ) 2 0.03

 المجموع 68 100.0
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 (14-4جدول )

 توزيع الشركات المشمولة بالدراسة تبعاً لملكيتها

 

 ملكية الشركة التكرار النسبة المئوية 

  لماوطنية بالك 50 0.74

 أجنبية 1 0.01 

 مختلطة ) استثمار مشترك( 17 0.25

 موعالمج 68 100.0

 

( من الشركات الصناعية المساهمة 0.74أن  نسبتة ) أعلاهيبدو واضحا من البيانات الواردة في الجدول 

ل من حيث ملكيتها، بينما احتلت الشركات المختلطة الملكية الترتيب الثاني ماوطنية بالك ،الأردنفي  عامةال

 دنالأر في  عامةكات الصناعية المساهمة اللة تحت مظلة الشر ماالع جنبيةا الشركات الأ أم(، 0.25بنسبة )

جيع خيرة كنتيجة لقوانين تشنة الأ و (.ويلاحظ زيادة في عدد الشركات المختلطة في الآ 0.01نسبة )  فلم تتعد

 . ردنالأعفاءات والتسهيلات المقدمة للمستثمرين، والبيئة الجاذبة للاستثمار في الاستثمار،وال 

 مصدرة/غير مصدرة4-

الباحث كذل ، بالتعرف على توزيع الشركات المشمولة بالدراسة تبعاً لوضعها التصديري.  ماقوقد      

 ( ذل : (4-15ويوضح الجدول

 (4-15جدول )

 لوضعها التصديريتوزيع الشركات المشمولة بالدراسة تبعاً 

 

 غير مصدرة أممصدرة  التكرار النسبة المئوية 

  نعم 53 0.79

 لا 15 0.21 

 المجموع 68 100.0
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 من الشركات الصناعية  (0.79أن ما نسبته ) أعلاهيبدو واضحا من البيانات الواردة في الجدول      

سواق الخارجية، بينما كانت نسبة الشركات غير المصدرة لا تزيد الأ إلىمصدرة  الأردنفي  عامةالمساهمة ال

يق تطب ضرورة والذي يترتب عليه صدير.(. وتؤشر مثل هذه البيانات على التوجه نحو الت0.21)لى ع

ج سواق الدولية، لاستراتيجيات تشكيل المنتالأ إلى، المصدرة الأردنفي  عامةالشركات الصناعية المساهمة ال

 رائدة منافسة شديدة مع شركات عالميةطبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن، كونها تعمل في بيئة 

   ليها.إالمشار  يق الاستراتيجياتتطب في مجال

 

 المبيعات الكلية إلىنسبة الصادرات 5-      

الباحث ، بالتعرف على توزيع الشركات المشمولة بالدراسة حسب قطاعاتها الصناعية  ماوكذل  فقد ق     

 ( ذل : (4-16المبيعات الكلية  ويوضح الجدول إلىتبعاً لنسبة الصادرات 
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 (4-16جدول )

 عات الكليةالمبي إلىتبعاً لنسبة الصادرات  حسب قطاعاتها الصناعية بالدراسة توزيع الشركات المشمولة

        

( 0.54) المبيعات الكلية إلىالسؤال المتعلق بنسبة الصادرات  نع اجابت الشركات التي نسبة تشكل     

ذل  البيانات الواردة في الجدول  إلىكما تشير  ،استبانة الدراسة نجابت عأ الشركات التي من مجموع 

ية، وربعة قطاعات صناعية )الصناعات الكيم أليها، قد تركزت في إ( من النسبة المشار 0.31، وأن )أعلاه

 صناعات الملابس والجلود والنسيج(.و الأغذية والمشروبات، الصناعات الهندسة والنشائية، 

  

نسبة الصادرات  القطاع الصناعي      

المبيعات  إلى

 الكلية %

 النسبة المئوية التكرار

 0.04 3 0.70 الأدوية والصناعات الطبية

 0.03 2 0.50 التبغ والسجاير

 0.07 5 0.54 يةوالصناعات الكيما

 0.03 2 0.74 ناعات الاستخراجية والتعدينيةالص

 0.07 5 0.37 الأغذية والمشروبات

 0.10 6 0.35 الصناعات الهندسة والنشائية

 0.02 1 0.28 صناعات الورق والكرتون

 0.04 3 0.61 الصناعات الكهربائية

 0.03 2 0.32 الطباعة والتغليف

 0.07 5 0.41 صناعات الملابس والجلود والنسيج

 0.04 3 0.10 الصناعات الزجاجية والخزفية

 0.46 31 -       بلا اجابة

 100.0 68 -       المجموع
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 سواق التصدير أالحصة السوقية في  -6

يضا ، بالتعرف على توزيع الشركات المشمولة بالدراسة حسب القطاع الصناعي تبعاً أ الباحث  ماق وقد      

 ( ذل : (4-17للحصة السوقية في أسواق التصدير، ويوضح الجدول

 ((4-17جدول 

 تبعاً للحصة السوقية في أسواق التصدير ةالصناعي انهاقطاعسب توزيع الشركات المشمولة بالدراسة ح

 

      

الحصة السوقية في  لقطاع الصناعيا      

 أسواق التصدير %

 النسبة المئوية التكرار

 0.015 1 3.67 الأدوية والصناعات الطبية

 0.015 1 42.5 التبغ والسجاير

 0.029 2 19.5 يةوالصناعات الكيما

 0.029 2 19.75 الصناعات الاستخراجية والتعدينية

 0.015 1 17.5 الأغذية والمشروبات

 0.015 1 10.0 اعات الهندسة والنشائيةالصن

 0.015 1 7.0 صناعات الورق والكرتون

 0.015 1 16.0 الصناعات الكهربائية

 0.015 1 12.0 الطباعة والتغليف

 0.015 1 5.8 صناعات الملابس والجلود والنسيج

 0.015 1 28.75 الصناعات الزجاجية والخزفية

 0.19 13 - يالمجموع الفرع

 0.81 55 - ابةجإ بلا 

 100.0 68 - الكلي المجموع
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 تبعا اق التصديرسو ألحصتها السوقية في السؤال المتعلق بالنسبة المئوية  نع تجابأ الشركات التي  تشكل 

وأن ما يقارب  ،أعلاهذل  البيانات الواردة في الجدول  إلىكما تشير  (0.19) ما نسبته ها الصناعيةقطاعاتل

 ية، والصناعاتوقد تركزت في قطاعين  صناعيين هما الصناعات الكيما سبة المشاراليها( من الن0.06)

البالغ و  يةالتصدير هافي اسواق القطاعات الصناعية الاخرى حصة  نأ في حين  الاستخراجية والتعدينية،

 .(0.13) لىلم تزد ع عددها تسعة قطاعات

 جنبيأ العمل بترخيص  -7

 لتعرف على توزيع الشركات المشمولة بالدراسة تبعاً لما ان كانت تعمل بيضا ، باأ الباحث  ماوق     

 ( ذل : (4-18، ويوضح الجدوليبدون ترخيص اجنب/

 (4-18جدول )

 جنبيأ بدون ترخيص / ن كانت تعمل بإ توزيع الشركات المشمولة بالدراسة تبعاً لما 

 

 جنبيأ العمل بموجب ترخيص     التكرار النسبة المئوية 

  نعم 9 0.13

 لا 59 0.87

 المجموع 68 100.0

( من الشركات الصناعية 0.87أن ما نسبته ) أعلاهيبدو واضحا من البيانات الواردة في الجدول     

حد كبير  إلى، وهذه النتيجة تتوافق أجنبيةلا تعمل بموجب ترخيص من شركة  الأردنفي  عامةالمساهمة ال

 الشركات الصناعية( من 0.74ن ما نسبته )أ من  (4-14في الجدول) قاليها سابإشير أمع النتيجة التي 

 ل من حيث الملكية.أموطنية بالك الأردنفي  عامةالمساهمة ال

 مدة عقد الترخيص -8

يضا ، بالتعرف على توزيع الشركات المشمولة بالدراسة تبعاً لمدة عقد الترخيص ، ويوضح أ الباحث  ماوقد ق

 ( ذل : (4-19الجدول
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 (4-19ول )جد

 توزيع الشركات المشمولة بالدراسة تبعاً لمدة عقد الترخيص

 

 مدة عقد الترخيص بالسنة   التكرار النسبة المئوية 

0.03 2 3  

 

 

0.01 1 5 

0.01 1 10 

0.03 2 15 

0.03 2 25 

0.01 1 45 

 بلا اجابة 59 0.87

 المجموع 68 100.0

 

 ردنالأفي  عامةأن الشركات الصناعية المساهمة ال أعلاهالواردة في الجدول  يبدو واضحا من البيانات      

( من المجموع الكلي 0.13والتي تشكل نسبتها ) أجنبيةمن شركات  صناعي التي تعمل بموجب ترخيص

عن سؤال الدراسة المتعلق بالمدة الزمنية لعقد الترخيص بين  جابتأ قد  ،كات المشمولة بالدراسةلشر ل

بين  جنبيةود مع الشركات الأ حت مدة العقأو . وقد تر جنبيةوالشركة/الشركات الأ  ،الأردنفي الشركات الشركة/

  سنة.ينربعأسنوات وخمس و  ثلاث

 

 المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة منتشكيل  حددة لتطبيق استراتيجياتالم عواملال4.4
 لأردنافي  عامةقبل الزبائن في الشركات الصناعية المساهمة ال     
ة من المنتج طبقا للمواصفات المطلوب المحددة لتطبيق استراتيجيات تشكيل عواملالجل تحديد أ من       

المتوسطات الحسابية  استخدامفقد تم  ، Likert Scale مقياس ليكرت الخماسي استخدامب قبل الزبائن

( يبين نتائج 20-4والجدول ) ة لذل .حصائيللدلالة ال  والانحرافات المعيارية لجابات أفراد عينة الدراسة

  حصائي.التحليل ال 
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 (4-20جدول )

ل لتطبيق استراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبالمحددة  عوامللل  النسبية هميةالأ 

 الأردنفي  عامةالزبائن في الشركات الصناعية المساهمة ال

 

لمواصفات طبقا ل المنتج تشكيل المحددة لتطبيق استراتيجيات عواملال

في  ةعامالمطلوبة من قبل الزبائن في الشركات الصناعية المساهمة ال

 الأردن

 

المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

  علاقات الزبائن إدارة

4.22 

 

.53408 

  توافر الجدارات الجوهرية

4.19 

 

.52516 

  مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل  الزبائن

4.03 

 

.53230 

  تغير النمط الاستهلاكي

3.80 

 

.54366 

  حسب طلباتهم يتم تشكيلهامدى رغبة الزبائن في شراء منتجات 

3.57 

 

.50379 

  القدرات اللوجستية

3.55 

 

.64902 

  بالتكلفة  المناسبة نتا ال القدرة على 

3.49 

 

.67205 

  أمالمتوسط الحسابي الع

3.82 

 

.41391 
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اد عينة فر أ جابات ل  أمن المتوسط الحسابي العأ  أعلاهتشير نتائج التحليل الاحصائي في الجدول         

فات المطلوبة المنتج طبقا للمواصالمحددة لتطبيق استراتيجيات تشكيل  عوامللهم لإدراكب المتعلقةالدراسة 

 هميةا الأ أم (.41391.)وبانحراف معياري قدره  ،(3.82من قبل الزبائن مجتمعة، قد بلغت ما نسبته)

قات علا  إدارةالي: النحو التالمشار اليها مرتبة تنازليا فقد جاءت على  عواملالل من ماكل عل النسبية

النسبية توافر الجدارات  همية(. تلاه في الأ 53408.( وبانحراف معياري )4.22الزبائن بمتوسط حسابي )

(. ثم تلاه مستوى التشكيل المطلوب في 52516.( وبانحراف معياري )4.19الجوهرية بمتوسط حسابي )

(. ثم تغير النمط الاستهلاكي 53230.( وبانحراف معياري )4.03المنتج من قبل الزبائن بمتوسط حسابي )

يتم (.وتلاه مدى رغبة الزبائن في شراء منتجات 54366.( وبانحراف معياري )3.80بمتوسط حسابي )

(.وجاء في المرتبة ما قبل 50379.( وبانحراف معياري )3.57حسب طلباتهم بمتوسط حسابي ) تشكيلها

( وبانحراف معياري 3.55النسبية القدرات اللوجستية بمتوسط حسابي ) هميةخيرة من حيث الأ الأ 

لتكلفة با نتا ال القدرة على فقد كان  هميةل الذي جاء في المرتبة الاخيرة من حيث الأ أما العأم (.64902.)

 (.67205.( وبانحراف معياري )3.49سابي )المناسبة بمتوسط ح

المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن في  تشكيل تطبيق استراتيجيات 5.4 
 الأردنفي  عامةالصناعية المساهمة ال   الشركات

 

 شكيلتات لاستراتيجي الأردنفي  عامةدرجة تطبيق الشركات الصناعية المساهمة المن اجل تحديد      

حرافات المتوسطات الحسابية والان استخدام، فقد تم نتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن الم

 حصائي.( يبين نتائج التحليل ال 4-21حصائية لذل . والجدول )المعيارية للدلالة ال 

  



www.manaraa.com

 

 

11 

 (4-21 جدول )

 المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة تشكيل لاستراتيجياتالنسبية  هميةالأ 

 الأردنفي  عامةفي الشركات الصناعية المساهمة ال المطبقة ل الزبائنمن قب

   

المنتج طبقا  تشكيل اتدرجة تطبيق استراتيجي

 للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن 

المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

t Sig. 

(2-tailed) 

 672. 424.- 69395. 3.98 ةالتجميليالاستراتيجية 

 000. 11.442- 74335. 3.78 ةالشفاف الاستراتيجية

 000. 10.926- 86821. 3.19 يةتعاونال الاستراتيجية

 000. 3.698- 99138. 3.12 ةالتكييفي الاستراتيجية

   64245. 3.58 أمالمتوسط الحسابي الع

 المصدر: البيانات التي تم جمعها من الدراسة الميدانية والموجودة في الملاحق.

 

اد عينة فر أ جابات ل  مان المتوسط الحسابي العأ  أعلاهحصائي في الجدول نتائج التحليل ال تشير         

نتج الم تشكيللاستراتيجيات  الأردنفي  عامةمة الالمساه الدراسة حول درجة تطبيق الشركات الصناعية

( 5.00صل)أ ( من 3.58طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن مجتمعة، قد بلغت ما نسبته)

 من المشار استراتيجية من الاستراتيجياتالنسبية لكل  هميةا الأ أم (.64245.وبانحراف معياري قدره )

( وبانحراف 3.98بمتوسط حسابي )الاستراتيجية التجميلية ليها مرتبة تنازليا فقد جاءت على التوالي: إ

( وبانحراف 3.78ط حسابي )بمتوسالاستراتيجية الشفافة النسبية  همية(. تلاه في الأ 69395.معياري )

(. 86821.( وبانحراف معياري )3.19بمتوسط حسابي )ية تعاونالاستراتيجية ال(. ثم تلاه 74335.معياري )

  (.99138.( وبانحراف معياري )3.12بمتوسط حسابي )الاستراتيجية التكييفية ثم 
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استراتيجبات ص متوسط (  لفح (One-Sample T-Testللعينة الواحدة T اختبار استخداموقد تم 

، يةتعاونال، ةلتجميليا تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن: المتغيرالتابع) استراتيجيات

وتشير نتائج هذا  .التي تعبر عن درجة تطبيق كبيرة (4) ( ومقارنتها بالقيمة المفترضةةالشفافو ، ةالتكييفي

 ربعالأ للاستراتيجيات  .Sig (tailed-2)( ومستوى دلالتها tقيمة ) نأ  أعلاهالاختبار الموضحة في الجدول 

( 11.442-، و)ةالتجميلي للاستراتيجية( 672.) ( بمستوى دلالة(424.- على التوالي قد بلغت كما يأتي: 

، ةالتكييفي للاستراتيجية( 000.( بمستوى دلالة)10.926-، و) يةتعاونال للاستراتيجية( 000.) بمستوى دلالة

ن قاعدة القرار تتمثل في رفض الفرضية أ . وبما ةالشفاف للاستراتيجية( 000.( بمستوى دلالة)3.698-)و

ن الفرق بين متوسط أ مرتفعة، مما يعني  tاة متوسط المتغير والقيمة المفترضة اذا كانت قيمة أو القائلة بمس

قل من المستوى أ صغيرة )  tيمةفوق ق Sig.(tailed-2)، وان المساحة المتغير والقيمة المفترضة كبيرر 

اة متوسط المتغير والقيمة المفترضة لكل من: أو رفض الفرضية القائلة بمسمما يعني (. 05.المقبول

اة أو رضية القائلة بمسل الفو قب، و ةالشفاف الاستراتيجية، و ةالتكييفي الاستراتيجية، و يةتعاونالاستراتيجية ال

طبيق الشركات ت درجةوهذه النتيجة تعني ان  .ةالتجميلي اتيجيةللاستر متوسط المتغير والقيمة المفترضة 

ن درجة تطبيقها أ كانت بدرجة كبيرة، في حين  ةالتجميلي للاستراتيجية الأردنفي  عامةالمساهمة ال الصناعية

 .طة( كانت متوسةالتكييفيية، والاستراتيجية تعاونال ة،الشفاف الاخرى المذكورة) لاستراتيجياتل

 الفرضياتاختبار 6.4
 

 لىوالفرضية الرئيسة الأ

Ho  يتم تشكيلهامدى رغبة الزبائن في شراء منتجات : مجتمعة التالية عوامللل أثر: لا يوجد 

 طلباتهم، مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل الزبائن، توافر الجدارات حسب       

 هلاكي، القدرات اللوجستية،علاقات الزبائن، تغير النمط الاست إدارةالجوهرية،        

 تشكيل ستراتيجياتلا على تطبيق الشركة، بالتكلفة المناسبة نتا ال ة على القدر و         

 .المطلوبة من قبل الزبائن المنتج طبقا للمواصفات       

Ha   : التالية مجتمعة: مدى رغبة الزبائن في شراء منتجات يتم تشكيلها عوامللل أثريوجد 

 طلباتهم، مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل الزبائن، توافر الجدارات حسب       
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 النمط الاستهلاكي، القدرات اللوجستية، علاقات الزبائن، تغير إدارةالجوهرية،        

 تشكيل ستراتيجياتبالتكلفة المناسبة، على تطبيق الشركة لا نتا ال القدرة على و         

 ا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن.المنتج طبق       

 Multiple Regressionالانحدار المتعدد تحليل استخدامولاختبار هذه الفرضية فقد تم       

Analysis          ادناه (4-22) النحو الموضح في الجدول علىوكانت النتائج 

 

 (4-22جدول )

بقا لمحددة لتطبيق استراتيجيات تشكيل المنتج طا عواملال أثرنتائج تحليل الانحدار المتعدد المتعلق ب

 للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن مجتمعة

    

  

 

Sig  

 

t    

Standardized 

Coefficients 

Unstandardized  

Coefficients    

    

 

           Model 1                     Beta        Std.Error B    

.507 -.666  .417    -.277 (Constant)                     

 يتممدى رغبة الزبائن في شراء منتجات  289.    101.     227. 2.874 005.

 حسب طلباتهم تشكيلها

مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل  199.    100.     165. 1.991 048.

 الزبائن

 جوهريةتوافر الجدارات ال 071.-    119.     058.- 592.- 555.

 علاقات الزبائن إدارة 269.    122.     224. 2.200 029.

 تغير النمط الاستهلاكي 094.    108.     080.  872. 385.

 القدرات اللوجستية 149.    083.     151. 1.803 074.

 بالتكلفة  المناسبة نتا ال القدرة على  084.    075.     088. 1.120 265.
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المحددة لتطبيق  عواملال هناك ثلاثة من ان ، أعلاهويبدو واضحا من البيانات الواردة في الجدول        

تطبيق الشركة  علىأثر كانت ذات   المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن استراتيجيات تشكيل

ها حسب ت يتم تشكيلمدى رغبة الزبائن في شراء منتجا. فقد شكل متغير ليهاإللاستراتيجيات المشار 

ل أملغت قيمة معبتشكيل. حيث المشار اليها لاستراتيجيات لعلى تطبيق الشركة  اأثر كبر المتغير الأ طلباتهم

 :متغير ثرفي الأ  . وقد تلاه(  (005.حصائية مقدارهاإ ( بدلالة (227.المقابلة له (Beta) هذا المتغير المستقل

بدلالة  ( (224.المقابلة له(Beta) ل هذا المتغير المستقل أمعمحيث بلغت قيمة  ،علاقات الزبائن إدارة

 ،مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل الزبائن :متغير ثره في الأ . ثم تلا (029.)حصائية مقدارهاإ 

 (048.)( بدلالة احصائية مقدارها(165. المقابلة له(Beta) ل هذا المتغير المستقل أمحيث بلغت قيمة مع

توافر الجدارات الجوهرية، تغير النمط الاستهلاكي، القدرات المحددة التالية:  عواملالقي المتغيرات )ا باأم. 

 حصائية عند مستوى اقلإ المناسبة( فلم تكن ذات دلالة  بالتكلفة نتا ال اللوجستية، القدرة على 

ا للمواصفات نتج طبقاتيجيات تشكيل المعلى تطبيق الشركة لاستر  أثرالتالي ليست ذات ، وهي ب((05.من

 عوامللل أثر( التي تنص على عدم وجود Hoمما يعني قبول الفرضية العدمية ) .المطلوبة من قبل الزبائن

التالية مجتمعة: مدى رغبة الزبائن في شراء منتجات يتم تشكيلها حسب طلباتهم، مستوى التشكيل 

ط علاقات الزبائن، التغير في النم إدارةية، المطلوب في المنتج من قبل الزبائن، توافر الجدارات الجوهر

يجيات بالتكلفة المناسبة، على تطبيق الشركة لاسترات نتا ال الاستهلاكي، القدرات اللوجستية، القدرة على 

(، التي تنص على Haالفرضية البديلة ) ورفض تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن.

 هميةأ  إلى شارتأالموضوع والتي دبيات أ . وهذه النتيجة تؤكد ما جاء في مجتمعة عواملاللهذه  أثر وجود

توى علاقات الزبائن، ومس إدارة: مدى رغبة الزبائن في شراء منتجات يتم تشكيلها حسب طلباتهم، عوامل

اتيجيات تر في تحديد درجة تطبيق اس اً أثر التشكيل المطلوب في المنتج من قبل الزبائن، والتي تبين ان لها 

 .في هذه الدراسة تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن
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 تطبيق استراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات إمكانيةالنسبية في تحديد  هميةولبيان الأ       

جراء إبالباحث  أم. فقد قالأردنفي  عامةالمطلوبة من قبل الزبائن في الشركات الصناعية المساهمة ال

للمتغيرات التالية )رغبة الزبائن في شراء منتجات يتم تشكيلها حسب   Factor Analysis العامليالتحليل 

علاقات  دارةإ طلباتهم، مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل الزبائن، توافر الجدارات الجوهرية، 

كانت النتائج بالتكلفة المناسبة(. و  نتا ال على الزبائن، تغير النمط الاستهلاكي، القدرات اللوجستية، القدرة 

 ( ادناه:  4-23على النحو الموضح في الجدول رقم)

 

 (4-23جدول )

شكيل المنتج تطبيق استراتيجيات ت إمكانيةفي تحديد  لمتغيرات الدراسة النسبية هميةلأ ل العامليالتحليل 

 الأردنفي  عامةاعية المساهمة الطبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن في الشركات الصن

 

Eigenvalues 

of   Variance  

 

Component              

تم يرغبة الزبائن في شراء منتجات  1.86

 تشكيلها حسب طلباتهم

مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من  1.24

 قبل الزبائن

 علاقات الزبائن إدارة 1.09

 توافر الجدارات الجوهرية 0.88

 تغير النمط الاستهلاكي 0.73

 القدرات اللوجستية 0.55

 بالتكلفة المناسبة نتا ال القدرة على  0.31
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 سبح ن رغبة الزبائن في شراء منتجات يتم تشكيلهاأ  إلىتشير البيانات الواردة في الجدول السابق 

تشكيل المنتج طبقا  ستراتيجياتتطبيق ا إمكانيةفي تحديد  كبرالأ النسبية هميةالأ  ا ذ طلباتهم يعتبر المتغير

 قيمةلغت ، حيث ب الأردنفي  عامةللمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن في الشركات الصناعية المساهمة ال

Eigen (1.86 .)شار اليها تطبيق الاستراتيجيات الم إمكانيةفي تحديد  النسبية هميةذو الأ  ا المتغير الثانيأم

 هميةثم تلاه في الأ  (.1.24بلغت ) Eigen بقيمةنتج من قبل الزبائن، فهو مستوى التشكيل المطلوب الم

ن أ  إلىEigen  شارت قيمة أبينما  Eigen (1.09.) قيمةعلاقات الزبائن حيث بلغت  إدارةالنسبية متغير 

التالية: توافر الجدارات الجوهرية، تغير النمط الاستهلاكي، القدرات اللوجستية، القدرة على  المتغيرات

لمنتج طبقا تطبيق استراتيجيات تشكيل ا إمكانيةفي تحديد  أهميةلم تكن ذات بالتكلفة المناسبة(  نتا ل ا

 قيمةلغت ب فقد .الأردنفي  عامةللمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن في الشركات الصناعية المساهمة ال

Eigen (0.88) (( لمتغير0.55و) النمط الاستهلاكيتغير  لمتغير0.73 ) لمتغير توافر الجدارات الجوهرية و 

نتائج  تابقتطللتنويه فقد و  .بالتكلفة المناسبة نتا ال القدرة على لمتغير  (0.31و) القدرات اللوجستية.

تحليل الانحدار  مع النتائج التي تم التوصل اليها من خلالFactor Analysis  العامليالتحليل 

   .لى في هذه الدراسةواختبار الفرضية الرئيسة الأ في  Multiple Regression Analysisالمتعدد

 

 لى                      والفرضية الفرعية الأ

Ho  حسب طلباتهم على تطبيق يتم تشكيلهالرغبة الزبائن في شراء منتجات  أثر: لا يوجد 

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. اتالشركة لاستراتيجي       

Ha حسب طلباتهم على تطبيقيتم تشكيلها لرغبة الزبائن في شراء منتجات  أثر: يوجد 

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. اتالشركة لاستراتيجي       

 Multiple Regressionنتائج  تحليل الانحدار المتعدد استخدامولاختبار هذه الفرضية فقد تم       

Analysis  ( ادناه 4-24وكانت النتائج على النحو الموضح في الجدول ) 
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 (4-24جدول )

م على رغبة الزبائن في شراء منتجات يتم تشكيلها حسب طلباته أثرنتائج تحليل الانحدار المتعدد المتعلق ب

 تطبيق استراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن

 

    

ن متغير مدى رغبة الزبائن في شراء منتجات أ ،  أعلاهردة في الجدول ويبدو واضحا من البيانات الوا      

ج طبقا المنت على تطبيق الشركة لاستراتيجيات تشكيل أثر ا كان ذ ،يتم تشكيلها حسب طلباتهم

المقابلة له (Beta)    ل هذا المتغير المستقلأمللمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. حيث بلغت قيمة مع

( التي تنص على عدم Hoالفرضية العدمية ) رفضمما يعني (. (005.حصائية مقدارها إ ة ( بدلال(227.

( Haبديلة )الفرضية ال قبولدى رغبة الزبائن في شراء منتجات يتم تشكيلها حسب طلباتهم. و لم أثروجود 

 إلىت شار أدبيات الموضوع والتي أ تؤكد ما جاء في   . وهذه النتيجةلمالعا لهذا أثرالتي تنص على وجود 

في  اً أثر  هن لأ الذي تبين ل: مدى رغبة الزبائن في شراء منتجات يتم تشكيلها حسب طلباتهم، و ماع أهمية

تحديد درجة تطبيق استراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن في هذه 

 الدراسة.

 الفرضية الفرعية الثانية                      

Ho  لمستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل الزبائن على تطبيق أثريوجد : لا 

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. اتالشركة لاستراتيجي       

Ha لمستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل الزبائن على تطبيق أثر: يوجد 

 ج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن.تشكيل المنت اتالشركة لاستراتيجي       

  

 

Sig  

 

t    

Standardized 

Coefficients 

Unstandardized  

Coefficients    

    

 

           Model 1                     Beta        Std.Error B    

 يتممدى رغبة الزبائن في شراء منتجات  289.    101.     227. 2.874 005.

 حسب طلباتهم تشكيلها
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 Multiple Regressionنتائج  تحليل الانحدار المتعدد استخدامولاختبار هذه الفرضية فقد تم 

Analysis  ( ادناه 4-25وكانت النتائج على النحو الموضح في الجدول ) 

 

 (4-25) جدول

لى علتشكيل المطلوب في المنتج من قبل الزبائن مستوى ا أثرالمتعلق ب المتعددنتائج تحليل الانحدار 

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن اتتطبيق استراتيجي

 

       

ن متغير مستوى التشكيل المطلوب في المنتج أ ،  أعلاهويبدو واضحا من البيانات الواردة في الجدول       

المطلوبة  نتج طبقا للمواصفاتعلى تطبيق الشركة لاستراتيجيات تشكيل الم أثر ا من قبل الزبائن، كان ذ

( بدلالة (165.المقابلة له (Beta)     ل هذا المتغير المستقلأممن قبل الزبائن. حيث بلغت قيمة مع

لمستوى  أثر( التي تنص على عدم وجود Ho(. مما يعني رفض الفرضية العدمية )(048.احصائية مقدارها 

قا تطبيق الشركة لاستراتيجيات تشكيل المنتج طب التشكيل المطلوب في المنتج من قبل الزبائن على

لهذا  أثر( التي تنص على وجود Haللمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. وقبول الفرضية البديلة )

ل ل: مستوى التشكيماع أهمية إلى اشارتل. وهذه النتيجة  تؤكد ما جاء في ادبيات الموضوع والتي ماالع

بائن على تطبيق الشركة لاستراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوب في المنتج من قبل الز 

طبقا  في تحديد درجة تطبيق استراتيجيات تشكيل المنتج اً أثر ن له أ المطلوبة من قبل الزبائن. والذي تبين 

 للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن في هذه الدراسة.

  

 

Sig  

 

t    

Standardized 

Coefficients 

Unstandardized  

Coefficients    
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مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل  199.    100.     165. 1.991 048.

 الزبائن
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   الفرضية الفرعية الثالثة                    

Ho  اتلتوافر الجدارات الجوهرية لدى الشركة على تطبيقها لاستراتيجي أثر: لا يوجد 

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن.       

Ha اتلتوافر الجدارات الجوهرية لدى الشركة على تطبيقها لاستراتيجي أثر: يوجد 

 ة من قبل الزبائن.تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوب      

 Multiple Regressionنتائج  تحليل الانحدار المتعدد استخدامولاختبار هذه الفرضية فقد تم \

Analysis  ( ادناه 4-26) وكانت النتائج على النحو الموضح في الجدول 

 

 (4-26جدول )

تشكيل  اتق استراتيجيعلى تطبي توافر الجدارات الجوهرية أثرالمتعلق بالمتعدد نتائج تحليل الانحدار 

 المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن

       

 

ن كي توافر الجدارات الجوهرية، لمن متغير أ ،  أعلاهويبدو واضحا من البيانات الواردة في الجدول          

على تطبيق الشركة لاستراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. حيث  أثر ا ذ

(. مما (555.( بدلالة احصائية مقدارها (058.المقابلة له(Beta) ل هذا المتغير المستقلمابلغت قيمة مع

لتوافر الجدارات الجوهرية لدى الشركة  أثر( التي تنص على عدم وجود Hoالفرضية العدمية ) قبوليعني 

 لاستراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن.  هاعلى تطبيق

  

 

Sig  

 

t    
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Coefficients 

Unstandardized  

Coefficients    
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 افر الجدارات الجوهريةتو  071.-    119.     058.- 592.- 555.
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 ما جاء في فق معلا تتل. وهذه النتيجة  مالهذا الع أثر( التي تنص على وجود Haالفرضية البديلة ) ورفض

على تطبيق الشركة توافر الجدارات الجوهرية ل: ماع أهمية إلى شارتأوالتي  ،دبيات الموضوعأ 

في  له أثر دم وجودعتبين  لاستراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. والذي

يد درجة تطبيق استراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن في هذه تحد

 الدراسة.

 الفرضية الفرعية الرابعة                      

Ho  تشكيل  اتعلاقات الزبائن على تطبيق الشركة لأستراتيجي دارةل  أثر: لا يوجد 

 قبل  الزبائن. المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من       

Ha تشكيل  اتعلاقات الزبائن على تطبيق الشركة لأستراتيجي دارةل  أثر: يوجد 

 المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل  الزبائن.       

 Multiple Regressionنتائج  تحليل الانحدار المتعدد استخدامولاختبار هذه الفرضية فقد تم 

Analysis  ( ادناه 4-27) لنحو الموضح في الجدولوكانت النتائج على ا 

 

 (4-27جدول )

تشكيل المنتج  تاعلى تطبيق استراتيجيعلاقات الزبائن  إدارة أثرالمتعلق ب المتعددنتائج تحليل الانحدار 

 طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن
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 علاقات الزبائن إدارة 269.    122.     224. 2.200 029.
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 ثرأ  ا علاقات الزبائن ،  كان ذ إدارةن متغير أ ،  أعلاهويبدو واضحا من البيانات الواردة في الجدول        

ستراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. حيث بلغت على تطبيق الشركة لا

(. مما يعني (029.( بدلالة احصائية مقدارها (224.المقابلة له (Beta) ل هذا المتغير المستقلماقيمة مع

 لدى الشركة علىعلاقات الزبائن  دارةل  أثر( التي تنص على عدم وجود Hoالفرضية العدمية ) رفض

الفرضية البديلة  ولوقبتطبيقها لاستراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. 

(Ha التي تنص على وجود )فق مع ما جاء في ادبيات الموضوع، والتي تت ل. وهذه النتيجة مالهذا الع أثر

ا اتيجيات تشكيل المنتج طبقعلى تطبيق الشركة لاستر علاقات الزبائن  إدارةل: ماع أهمية إلى اشارت

 له في تحديد درجة تطبيق استراتيجيات أثروجود  تبين للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. والذي

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن في هذه الدراسة.

 سة                      أمالفرضية الفرعية الخ

Ho  اتلأستراتيجي تطبيق الشركة مط الاستهلاكي علىالن لتغير أثر: لا يوجد 

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن.        

Ha تشكيل  اتلتغير النمط الاستهلاكي على تطبيق الشركة لأستراتيجي أثر: يوجد 

 المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن.       

 Multiple Regressionنتائج  تحليل الانحدار المتعدد استخدامتم  ولاختبار هذه الفرضية فقد

Analysis  ( ادناه 4-28وكانت النتائج على النحو الموضح في الجدول ) 

  



www.manaraa.com

 

 

183 

 (4-28جدول )

تشكيل المنتج  تاتغير النمط الاستهلاكي على تطبيق استراتيجي أثرالمتعلق ب المتعددنتائج تحليل الانحدار 

 طلوبة من قبل الزبائنطبقا للمواصفات الم

 

 أثر ا ن ذ، لم يكتغير النمط الاستهلاكين متغير أ ،  أعلاهالواردة في الجدول ويبدو واضحا من البيانات        

على تطبيق الشركة لاستراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. حيث بلغت 

يعني  (. مما(385.( بدلالة احصائية مقدارها (080.المقابلة له (Beta)  ل هذا المتغير المستقلماقيمة مع

 لشركةا على تطبيقلتغير النمط الاستهلاكي  أثر( التي تنص على عدم وجود Hoقبول الفرضية العدمية )

( Haلاستراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. ورفض الفرضية البديلة )

دبيات الموضوع، والتي أ في فق مع ما جاء وهذه النتيجة لا تت ل.مالهذا الع أثرالتي تنص على وجود 

على تطبيق الشركة لاستراتيجيات تشكيل المنتج طبقا تغير النمط الاستهلاكي ل: ماع أهمية إلى شارتأ

يجيات له في تحديد درجة تطبيق استرات أثرعدم وجود تبين  للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. والذي

 لزبائن في هذه الدراسة.تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل ا

 لفرضية الفرعية السادسة                      ا

Ho  تشكيل المنتج ستراتيجياتلقدرات الشركة اللوجستية على تطبيقها لا أثر: لا يوجد 

 طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن.       

Ha تشكيل المنتج ستراتيجياتلقدرات الشركة اللوجستية على تطبيقها لا أثر: يوجد 

 طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن.      

 Multiple Regressionنتائج  تحليل الانحدار المتعدد استخدامولاختبار هذه الفرضية فقد تم       

Analysis  ( ادناه 4-29وكانت النتائج على النحو الموضح في الجدول ) 
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 تغير النمط الاستهلاكي 094.    108.     080.  872. 385.
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 (4-29جدول )

تشكيل المنتج  ت  االقدرات اللوجستية على تطبيق استراتيجي أثرالمتعلق بدد المتعنتائج تحليل الانحدار 

 طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن

 

 

 أثر  ان متغير القدرات اللوجستية ، لم يكن ذأ ،  أعلاهويبدو واضحا من البيانات الواردة في الجدول        

على تطبيق الشركة لاستراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. حيث بلغت 

(. مما يعني (074.حصائية مقدارها إ ( بدلالة (151.المقابلة له (Beta) ل هذا المتغير المستقل ماقيمة مع

للقدرات اللوجستية على تطبيق الشركة  أثر( التي تنص على عدم وجود Hoقبول الفرضية العدمية )

( Haديلة )بلاستراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. ورفض الفرضية ال

فق مع ما جاء في ادبيات الموضوع، والتي وهذه النتيجة لا تت ل.مالهذا الع أثرالتي تنص على وجود 

ل: القدرات اللوجستية على تطبيق الشركة لاستراتيجيات تشكيل المنتج طبقا ماع أهمية إلى شارتأ

اتيجيات حديد درجة تطبيق استر له في ت أثرللمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. والذي تبين عدم وجود 

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن في هذه الدراسة.

 الفرضية الفرعية السابعة                      

Ho  تاناسبة على تطبيقها لأستراتيجيالمتكلفة الب نتا ال لقدرة الشركة على  أثر: لا يوجد  

 واصفات المطلوبة من قبل الزبائن.تشكيل المنتج طبقا للم       

Ha اتناسبة على تطبيقها لأستراتيجيالمتكلفة الب نتا ال لقدرة الشركة على  أثر: يوجد  

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن.       

 Multiple Regressionنتائج  تحليل الانحدار المتعدد استخدامولاختبار هذه الفرضية فقد تم 

Analysis  ( ادناه 4-30وكانت النتائج على النحو الموضح في الجدول ) 
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 القدرات اللوجستية 149.    083.     151. 1.803 074.
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 (4-30) جدول

 علىناسبة المتكلفة الب نتا ال القدرة على  أثرلمتعلق باالمتعدد نتائج تحليل الانحدار 

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن اتتطبيق استراتيجي

 

            

، لم بة بالتكلفة  المناس نتا ال القدرة على ن متغير أ ،  هأعلا ويبدو واضحا من البيانات الواردة في الجدول 

على تطبيق الشركة لاستراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن.  أثر ا يكن ذ

( بدلالة احصائية مقدارها (088.المقابلة له (Beta) ل هذا المتغير المستقل ماحيث بلغت قيمة مع

 نتا ال القدرة على  لمتغير أثر( التي تنص على عدم وجود Hoقبول الفرضية العدمية ) (. مما يعني(265.

على تطبيق الشركة لاستراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل بالتكلفة المناسبة 

ا فق مع متت وهذه النتيجة لا ل.مالهذا الع أثر( التي تنص على وجود Haالزبائن. ورفض الفرضية البديلة )

ل: القدرات اللوجستية على تطبيق الشركة ماع أهمية إلى اشارتجاء في ادبيات الموضوع، والتي 

له في  أثروجود  ي تبين عدمتلاستراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. وال

في هذه  وبة من قبل الزبائنتحديد درجة تطبيق استراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطل

 الدراسة.

 الفرضية الرئيسة الثانية

Ho  : الأردنفي  عامةالمساهمة الناعية الشركات الص مديري إدراكلا يوجد اختلاف في 

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة استراتيجياتلتطبيق  المحددة عواملال هميةلأ        

 ملكيةو المعنية،  ةالدار )طبيعة النشاط الصناعي، من كلإلى  يعزىالزبائن  من قبل       

 الشركة(.       
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 بالتكلفة  المناسبة نتا ال القدرة على  084.    075.     088. 1.120 265.
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Ha  : هميةلأ  الأردنفي  عامةالمساهمة ال مديري الشركات الصناعية إدراكيوجد اختلاف في 

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل استراتيجياتالمحددة لتطبيق  عواملال       

 ملكية الشركة(.و المعنية،  الداراتكل من)طبيعة النشاط الصناعي، إلى الزبائن يعزى        

وكانت النتائج   ANOVA  0ne Wayتحليل التباين الاحادي استخدامهذه الفرضية فقد تم ولاختبار 

 :( ادناه  4-31على النحو الموضح في الجدول رقم)

 

 ( 4-31)  جدول

شكيل ت استراتيجيات المحددة لتطبيق عواملال أهمية إدراك فباختلا المتعلق  حادينتائج تحليل التباين الأ 

ة النشاط )طبيعجميعها  التالية لمتغيراتل تبعاالمنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن 

 (ملكية الشركةو المعنية،  الداراتالصناعي، 

 

SIG F df    F المحسوبة F     نتيجة الفرضية العدمية الجدولية 

 قبول           96 ,1    225 ,1  (14,135) 265 ,0

 

( عند (1,225( المحسوبة هيF)ويبدو واضحا من البيانات الواردة في الجدول ان قيمة        

الجدولية عند نفس درجات الحرية، ومستوى  وان قيمتها0,267). ) ، ومستوى دلالة(14,135)درجةحرية

ل و قبمما يعني الجدولية،  F  المحسوبة اقل من   F  قيمةين ان وعند مقارنة القيمتين تب(. (1,96الدلالة= 

، التسويق، تصميم نتا ال مديري:  إدراكاختلاف في  تنص على عدم وجود( التي Ho) الفرضية العدمية

 حددةالم عواملال أهميةب الأردنفي  عامةالمنتج، والبحث والتطوير في الشركات الصناعية المساهمة ال

الفرضية البديلة  رفض. و تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن جياتلتطبيق استراتي

(Ha التي ،) ر ، التسويق، تصميم المنتج، والبحث والتطوينتا ال مديري:  إدراكتنص على وجود اختلاف في

تشكيل  تيجياالمحددة لتطبيق استرات عواملال أهميةب الأردنفي  عامةفي الشركات الصناعية المساهمة ال

  .المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن
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عة الفنية ، الطبيالذي تمارسه مما يعني ان اختلاف الشركات المعنية بالدراسة في طبيعة النشاط الصناعي

، نتا ل امديري التسويق،  إدراكينبثق عنه اختلاف في لا ، وملكية الشركة مجتمعة دارةالمتخصصة لل 

 تراتيجياتاستطبيق ل المحددة عواملال أهميةب المنتج، والبحث والتطوير في الشركات المذكورةتصميم 

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن.

 

 لى                      والفرضية الفرعية الأ

Ho  : الأردنفي  عامةناعية المساهمة الالشركات الصمديري  إدراكلا يوجد اختلاف في 

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة استراتيجياتلتطبيق  المحددة عواملال هميةلأ        

 طبيعة النشاط الصناعي للشركة.إلى  تعزىالزبائن  من قبل        

Ha:   هميةلأ  الأردنفي  عامةمديري الشركات الصناعية المساهمة ال إدراكيوجد اختلاف في  

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل استراتيجياتددة لتطبيق المح عواملال       

 طبيعة النشاط الصناعي للشركة.إلى الزبائن تعزى        

وكانت النتائج   ANOVA  0ne Wayتحليل التباين الاحادي استخدامولاختبار هذه الفرضية فقد تم     

 :( ادناه  4-32على النحو الموضح في الجدول رقم)

 ( 4-32جدول ) 

شكيل ت تراتيجياتالمحددة لتطبيق اس عواملال أهمية إدراكالمتعلق باختلاف  حادينتائج تحليل التباين الأ 

  للشركة تبعا لطبيعة النشاط الصناعيالمنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن 

 

SIG F df   F المحسوبة F     نتيجة الفرضية العدمية الجدولية 

 قبول            1,83    1,729 (10,139) 0,080

      

(عند درجة (1,729( المحسوبة هيF)ويبدو واضحا من البيانات الواردة في الجدول ان قيمة      

الجدولية عند  Fتبين ان قيمة  Fجدول توزيع  استخدام(. وعند 0,080) ومستوى دلالة (10,139)حرية

 وبما ان قاعدة القرار تتمثل في رفض الفرضية العدمية ) (1,83)ة = نفس درجات الحرية، ومستوى الدلال

Ho  اذا كانت قيمة )F ( المحسوبة اكبر من قيمتها الجدولية، وقبول الفرضية العدمية Ho) 
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المحسوبة اقل F نتائج التحليل تبين ان إلىالمحسوبة اقل من قيمتها الجدولية، وبالعودة  Fاذا كانت قيمة  

 إدراك في اختلاف تنص على عدم وجود( التي Ho ل الفرضية العدمية )و قبمما يعني دولية، الجF  من 

في  امةعفي الشركات الصناعية المساهمة ال ، التسويق، تصميم المنتج، والبحث والتطويرنتا ال مديري: 

وبة من قبل لتشكيل المنتج طبقا للمواصفات المط استراتيجيات المحددة لتطبيق عواملال أهميةب الأردن

وجود  تنص على(، التي Haورفض الفرضية البديلة ) النشاط الصناعي للشركة. إلى طبيعةالزبائن تعزى 

اعية في الشركات الصن ، التسويق، تصميم المنتج، والبحث والتطويرنتا ال مديري:  إدراكاختلاف في 

مواصفات تشكيل المنتج طبقا لل يجياتالمحددة لتطبيق استرات عواملال أهميةب الأردنفي  عامةالمساهمة ال

نشاط . مما يعني ان اختلاف طبيعة الطبيعة النشاط الصناعي للشركة إلى  زىالمطلوبة من قبل الزبائن تع

تصميم  ،نتا ال مديري التسويق،  إدراكينبثق عنه اختلاف في عي للشركات المعنية بالدراسة لا الصنا

تشكيل  استراتيجياتتطبيق ل المحددة عواملال أهميةب المذكورةالمنتج، والبحث والتطوير في الشركات 

 المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن.

 

 الفرضية الفرعية الثانية                      

Ho  : الأردنفي  عامةمديري الشركات الصناعية المساهمة ال إدراكيوجد اختلاف في لا 

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة استراتيجياتدة لتطبيق المحد عواملال هميةلأ        

 تخصصات الفنية للمديرين.ال إلى  الزبائن تعزى من قبل        

Ha : هميةلأ  الأردنفي  عامةالشركات الصناعية المساهمة ال مديري إدراكيوجد اختلاف في 

 ا للمواصفات المطلوبة من قبلتشكيل المنتج طبقاستراتيجيات  المحددة لتطبيق عواملال      

 لتخصصات الفنية للمديرين.ا إلى  الزبائن تعزى      

ئج وكانت النتا  ANOVA  0ne Wayتحليل التباين الاحادي استخدامولاختبار هذه الفرضية فقد تم     

 :( ادناه4-33)على النحو الموضح في الجدول 
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 ( 4-33جدول ) 

شكيل ت استراتيجيات المحددة لتطبيق عواملال أهمية إدراكتعلق باختلاف الم نتائج تحليل التباين الاحادي

 للتخصصات الفنية للمديرينتبعا المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن 

SIG F df   F المحسوبة F     نتيجة الفرضية العدمية الجدولية 

 قبول            2,60    1,371 ( (3,146 0,254

 

(، (3,146( عند درجة حرية (1,371( المحسوبة هيF)البيانات الواردة في الجدول ان قيمة  يتبين من      

الجدولية عند نفس درجات  Fتبين ان قيمة  Fجدول توزيع  استخدام(.  وعند 0,254ومستوى دلالة)

( اذا كانت Hoة )ن قاعدة القرار تتمثل في رفض الفرضية العدميأ . وبما (2,60)الحرية، ومستوى الدلالة= 

قل أ المحسوبة  F( اذا كانت قيمة Ha) البديلةالمحسوبة اكبر من قيمتها الجدولية، وقبول الفرضية F قيمة 

مما يعني الجدولية، F  المحسوبة اقل من F نتائج التحليل تبين ان إلىمن قيمتها الجدولية، وبالعودة 

، التسويق، نتا ال مديري:  إدراكختلاف في ا تنص على عدم وجود( التي Hoل الفرضية العدمية )و قب

 تصميم المنتج، والبحث 

 اتيجياتلتطبيق استر المحددة  عواملال أهميةب الأردنفي  عامةوالتطوير في الشركات الصناعية المساهمة ال

ورفض ين لتخصصات الفنية للمديرإلى ا تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن تعزى

، التسويق، تصميم المنتج، نتا ال مديري:  إدراكوجود اختلاف في  تنص على(، التي Haة البديلة )الفرضي

بيق لتطالمحددة  عواملال أهميةب الأردنفي  عامةالمساهمة ال وير في الشركات الصناعيةوالبحث والتط

صات الفنية تخصلإلى اتشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن تعزى  استراتيجيات

تطبيق لمحددات  المديرين المشار اليهم سابقا إدراكاختلاف في وجود عدم مما يعني  للمديرين.

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن.  استراتيجيات

 الفرضية الفرعية الثالثة                      

Ho  الأردنفي  عامةناعية المساهمة الصلالشركات ا مديري إدراك: لا يوجد اختلاف في 

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة اتاستراتيجي لتطبيق المحددة عواملال هميةلأ        

 ملكية الشركة. إلى  الزبائن تعزى من قبل        
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Ha : هميةلأ  الأردنفي  عامةناعية المساهمة المديري الشركات الص إدراكيوجد اختلاف في 

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل استراتيجياتالمحددة لتطبيق  عواملال      

 ملكية الشركة. إلى الزبائن تعزى       

وكانت النتائج   ANOVA  0ne Wayحاديتحليل التباين الأ  استخدامولاختبار هذه الفرضية فقد تم     

 :( ادناه4-34على النحو الموضح في الجدول رقم)

 

 ( 4-34ل ) جدو 

شكيل ت استراتيجيات المحددة لتطبيق عواملال أهمية إدراكالمتعلق باختلاف  حادينتائج تحليل التباين الأ 

 لكية الشركةالمنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن تبعا لم

 

SIG F df   F المحسوبة F     نتيجة الفرضية العدمية الجدولية 

 رفض            3,00  5,837   (2,147) 0,004

 

(عند درجة (5,837( المحسوبة هيF) ن قيمةأ ويبدو واضحا من البيانات الواردة في الجدول       

الجدولية عند  Fتبين ان قيمة   Fجدول توزيع استخدام(. وعند 0,254) ، ومستوى دلالة (2,147)حرية

 ) القرار تتمثل في رفض الفرضية العدميةن قاعدة أ وبما (3,00) نفس درجات الحرية، ومستوى الدلالة = 

Hoاذا كانت قيمة )  F  بديلةكبر من قيمتها الجدولية، وقبول الفرضية الأالمحسوبة ( Ha اذا كانت قيمة )

F  نإ نتائج التحليل حيث  إلىقل من قيمتها الجدولية، وبالعودة أ المحسوبة F من  كبرأالمحسوبة  

F ،رفض الفرضية مما يعني الجدولية( العدميةHo التي )مديري:  إدراكاختلاف في  تنص على عدم وجود

 الأردن في عامة، التسويق، تصميم المنتج، والبحث والتطوير في الشركات الصناعية المساهمة النتا ال 

ئن تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبا لتطبيق استراتيجياتالمحددة  عواملال أهميةب

 لكية الشركة. مإلى تعزى 
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، التسويق، تصميم نتا ال مديري:  إدراكتنص على وجود اختلاف في  (، التيHaل الفرضية البديلة )و قبو 

حددة الم عواملال أهميةب الأردنفي  عامةالمنتج، والبحث والتطوير في الشركات الصناعية المساهمة ال

قد و  ة الشركة.ة من قبل الزبائن تعزى لملكيتشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوب لتطبيق استراتيجيات

نواع أ للمقارنات البعدية، والذي يستخدم لتقييم جميع  Method  s’Scheffeاختبار شافيه استخدم

 نتيجة هذا الاختبار: ( يوضح4-35) الجدولو    .غير الثنائية بين المتوسطات أوالمقارنات الثنائية 

 ( (4-35جدول

 المحددة لتطبيق استراتيجيات تشكيل المنتج عواملال أهمية إدراكتعلق باختلاف المScheffe نتيجة اختبار 

 طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن تبعا لملكية الشركة

الوسط  مختلطة أجنبية وطنية 

 الحسابي

 3.89 *       وطنية

 3.94    أجنبية

 3.63    مختلطة

 

للمقارنات البعدية، حيث يظهر وجود فروق بين الشركات Scheffe نتيجة اختبار  أعلاهيبين الجدول     

 لصالح عينة الشركات الوطنية. شركات المختلطة، حيث تميل الفروقالو الوطنية، 

 الفرضية الرئيسة الثالثة:

    Ho : تشكيل المنتج طبقاطبيق الشركة لأستراتيجيات لا يوجد اختلاف في درجة ت 

 ووضعهاملكية الشركة،  كل من إلى لوبة من قبل الزبائن تعزىللمواصفات المط           

 .التصديري            

Ha       :تشكيل المنتج طبقا طبيق الشركة لأستراتيجياتيوجد اختلاف في درجة ت 

 وضعهاو ملكية الشركة،  كل من إلى للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن تعزى           

 .التصديري           

وكانت النتائج  ANOVA Two Way تحليل التباين الثنائي  استخدامولاختبار هذه الفرضية فقد تم     

  ( ادناه4-36على النحو الموضح في الجدول )
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 ( 4-36جدول ) 

مواصفات طبقا لل المنتج ستراتيجيات تشكيلطبيق ادرجة ت المتعلق باختلاف نتائج تحليل التباين الثنائي

 ووضعها التصديري ،لكية الشركةلم تبعا لزبائنالمطلوبة من قبل ا

 نتيجة الفرضية

 العدمية   

  Sig      F المحسوبة F الجدولية df Source 

 .366 1.013 200     2 Q7 

 .753 .099 161     1 Q8 

 Q7 * Q8 1     3.84 006. 941. قبول

    145 Error 

    150 Total 

 

ملكية الشركة  لمتغير ( المحسوبةF)نات الواردة في الجدول ان قيمة ويبدو واضحا من البيا       

كما وتشير  (.0.05قل من )أ حصائيا عند مستوى إ وهي غير دالة  (.366.) ستوى دلالةبم ،((1.013هي

(. 753.(، بمستوى دلالة )(099.هيي التصدير  وضع الشركة ( المحسوبة لمتغيرFن قيمة )أ يضا أ النتائج 

 ثرلأ ( المحسوبة Fن قيمة )أ يضا أ وتشير النتائج  (. 0.05قل من )أ عند مستوى  يضاأ  حصائياإ وهي غير دالة 

ثنائي وهو ما يعنينا من نتائج تحليل التباين ال -معا ووضعها التصديريالتفاعل بين متغيري ملكية الشركة 

(،  0.05وى اقل من )حصائيا عند مستإ (. وهي غير دالة 941.(، بمستوى دلالة )(006. هي -لهذه الفرضية

  الجدولية عند نفس درجات الحرية، ومستوى الدلالة =  Fتبين ان قيمة   Fجدول توزيع استخدامعند و 

كبر من أالمحسوبة  F ( اذا كانت قيمة  Ho) ن قاعدة القرار تتمثل في رفض الفرضية العدميةأ وبما (3,84)

قل من قيمتها الجدولية، أ المحسوبة  Fنت قيمة ( اذا كاHoقيمتها الجدولية، وقبول الفرضية العدمية )

( التي Hoالفرضية العدمية ) قبولالجدولية، مما يعني F  المحسوبة اقل من  F  نأ  وبمقارنة القيمتين تبين

لمواصفات ل المنتج طبقايق الشركة لأستراتيجيات تشكيل اختلاف في درجة تطب على عدم وجود تنص

ية البديلة الفرض ورفض معا. ووضعها التصديريلمتغيري ملكية الشركة، المطلوبة من قبل الزبائن تعزى 

(Ha ،) بقا المنتج ط تشكيل في درجة تطبيق الشركة لأستراتيجياتالتي تنص على وجود اختلاف

  .معا ووضعها التصديريللمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن تعزى لمتغيري ملكية الشركة، 
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 لى                      والفرضية الفرعية الأ    

Ho         :المنتج طبقاطبيق الشركة لأستراتيجيات تشكيل لا يوجد اختلاف في درجة ت 

 للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن تعزى لملكية الشركة.            

 

Ha          :المنتج طبقاطبيق الشركة لأستراتيجيات تشكيل يوجد اختلاف في درجة ت 

 للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن تعزى لملكية الشركة.            

تائج وكانت الن ANOVA One Way  حاديتحليل التباين الأ  استخدامولاختبار هذه الفرضية فقد تم     

 ( ادناه  4-37)على النحو الموضح في الجدول 

 ( 4-37جدول ) 

 طبيق استراتيجياتتالمتعلق باختلاف درجة  حاديالأ نتائج تحليل التباين 

 لكية الشركةلم تبعا المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن تشكيل

 

        

 

(، ومستوى 2,147عند درجة حرية) ( المحسوبةF) البيانات الواردة في الجدول ان قيمة وتشير

 (3,00) الجدولية عند نفس درجات الحرية، ومستوى الدلالة =  Fان قيمة و ( (5.837هي  ،(0,004دلالة)

المحسوبة اكبر من  F  ( اذا كانت قيمة  Ho ن قاعدة القرار تتمثل في رفض الفرضية العدمية )أ وبما 

قل من قيمتها الجدولية. أ المحسوبة  F( اذا كانت قيمة Ha) الجدولية، وقبول الفرضية البديلة قيمتها

مما يعني رفض الفرضية العدمية  الجدولية.F  المحسوبة اكبر من  F  نتائج التحليل حيث ان إلىوبالعودة 

(Ho التي )ج طبقا المنتبيق الشركة لأستراتيجيات تشكيل اختلاف في درجة تط تنص على عدم وجود

 (، Haوقبول الفرضية البديلة ) بل الزبائن تعزى لملكية الشركة.للمواصفات المطلوبة من ق

  

SIG F df   F المحسوبة F     نتيجة الفرضية العدمية الجدولية 

 رفض            3,00  5,837   (2,147) 0,004
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مواصفات المنتج طبقا للستراتيجيات تشكيل في درجة تطبيق الشركة لأالتي تنص على وجود اختلاف 

للمقارنات  Method  s’Scheffeم اختبار شافيهوقد استخد .المطلوبة من قبل الزبائن تعزى لملكية الشركة

 سطات.غير الثنائية بين المتو أووالذي يستخدم لتقييم جميع انواع المقارنات الثنائية  . Post Hocالبعدية

 ل الفروق، حيث تميجنبيةوجود فروق بين الشركات المختلطة، والشركات الأ  إلىواشارت نتيجة الاختبار 

 .جنبيةلصالح الشركات الأ 

 الفرضية الفرعية الثانية                           

       Ho :المنتج طبقا طبيق الشركة لأستراتيجيات تشكيللا يوجد اختلاف في درجة ت 

 .لوضعها التصديريللمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن تعزى              

Ha          :المنتج طبقاطبيق الشركة لأستراتيجيات تشكيل يوجد اختلاف في درجة ت 

 .لوضعها التصديري ن قبل الزبائن تعزىللمواصفات المطلوبة م             

وكانت النتائج على   (T-Testللعينات المستقلة ) T اختبار استخدامولاختبار هذه الفرضية فقد تم     

 .( ادناه 4-38النحو الموضح في الجدول رقم)

 

 ( 4-38جدول ) 

 تشكيلطبيق استراتيجيات المتعلق باختلاف درجة ت T اختبارنتائج 

 لوضع الشركة التصديري ا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن تبعاالمنتج طبق

 

 ختبارانتيجة  

 الفرضية العدمية

Sig    t      Std.     

Deviation 

Mean    N     

 لا     32  3.8497    42688.  386.    700. قبول    

 نعم    118  3.8178    41192.  378.    707.
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سؤال ن ( لعينة الدراسة الذين اجابوا بلا عt) ان قيمة أعلاه بيانات الواردة في الجدولال تشير        

 وبلغ متوسط هذه العينة 05.قل من أ ( وهي ليست ذات دلالة احصائية عند مستوى (386.الدراسة هي

سؤال  ن( لعينة الدراسة الذين اجابوا بنعم عt(. في حين ان قيمة ) (42688.( بانحراف معياري(3.8497

وبلغ متوسط هذه  05.قل من أ حصائية عند مستوى إ ذات دلالة  ايضا ( وهي ليست(378.الدراسة هي

 (. وبما ان قاعدة القرار تتمثل في رفض الفرضية العدمية )41192.( بانحراف معياري ) (3.8178العينة

Hoاذا كانت قيمة ) t   ( وقبول الفر 0.05المحسوبة اقل من المستوى المقبول ،)ضية البديلة ( Ha اذا )

 نتائج التحليل حيث ان  إلى(. وبالعودة 0.05المحسوبة اكبر من المستوى المقبول )  t كانت قيمة

t أالمحسوبة( (، مما يعني قبول الفرضية العدمية )0.05كبر منHo التي )في اختلاف  تنص على عدم وجود

عزى واصفات المطلوبة من قبل الزبائن تالمنتج طبقا للمدرجة تطبيق الشركة لأستراتيجيات تشكيل 

في درجة تطبيق الشركة تنص على وجود اختلاف (، Haورفض الفرضية البديلة ). لوضعها التصديري 

 .صديريلوضعها التالمنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن تعزى لأستراتيجيات تشكيل 
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  سماالفصل الخ

 مناقشة النتائج والتوصيات
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 سمال الخالفص

 مناقشة النتائج والتوصيات

 

 النتائجمناقشة 1.5 
 

 :التالي، وذل  على النحو ليها الدراسةإلأهم النتائج التي توصلت  عامةيتضمن هذا الفصل مناقشة 

 التخصص لا تأخذ غالبا بعين الاعتبار ،الأردنفي  عامةن الشركات الصناعية المساهمة الإ 1- 

الوسطى في هذه  داراتتعيين مديري ال  عند ،والتسويقية الادارية فالمناسب لشغل الوظائ العلمي

ويقية بمتطلبات الوظيفة التس أمقصور في القي، يترتب على هذه النتيجةقد و  .(303، ص10جدول )الشركات

ج طبقا ضعف في تطبيق استراتيجيات تشكيل المنتعموما، و صول التسويقية على المفاهيم والأ  صلاأ  المبنية

في  امةعفي الكثير من الشركات الصناعية المساهمة ال بشكل خاص فات المطلوبة من  قبل الزبائنللمواص

 . الأردن

 .الأردنفي  عامةوحدة متخصصة للتسويق في غالبية الشركات الصناعية المساهمة ال يوجد 2-

ان مثل هذه   107).، ص12)جدول التسويق في مسمى الوحدة التي تتولى مهمة بينها اً اختلاف هناك وان 

سميات الأخرى، التي تتولى مهمة والملمبيعات، ا إدارةالتجارية، و  الداراتن أ ب تقدم دليلالا النتيجة 

ومه تطبق التسويق الحديث بمفه ،الأردنفي  عامةالصناعية المساهمة ال العديد من الشركاتالتسويق في 

بة من قبل يل المنتج طبقا للمواصفات المطلوحد متطلبات تطبيق استراتيجيات تشكأ بر والذي يعت .الواسع

 وما ينجم عنه من ،المالية ةالدار  أو ماالمدير العإلى  احيانا سناد مهمة التسويقإ نأ  إلىاضافة الزبائن. 

 ي  عنناه صول التسويقية،المفاهيم والأ بالمعنية  ةالدار  ما، وعدم المالمعنية الدارات مامه في ازدواجية

د تؤدي ، قخرىتتولى مهمة التسويق والوحدات الأ  التي بين الوحدة المهامالصلاحيات و  احتمالية تداخل

  ليها.إالمشار  ستراتيجياتالااحتمالية فشل تطبيق  إلىجميعها 

تطبيق المحددة ل عوامللل الأردنفي  عامةفي الشركات الصناعية المساهمة ال المعنيين المديرين إدراكن إ  3-

قات الزبائن، توافر علا  إدارةمن قبل الزبائن التالية:  طلوبةلمنتج طبقا للمواصفات الماستراتيجيات تشكيل ا

 الجدارات الجوهرية، مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل
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بة الاستهلاكي، مدى رغ : تغير النمطعواملبدرجة متوسطة ل دراكالزبائن، كانت عالية. بينما كان هذا ال 

بالتكلفة  تا نال ة على اللوجستية، القدر  تم تشكيلها حسب طلباتهم، القدراتيتجات الزبائن في شراء من

ج طبقا تالمعنين بتطبيق استراتيجيات تشكيل المن ينريالمد إدراك لقد كان (. 331، ص20 )جدول المناسبة

 بات تطبيقهاللمتط الأردنفي  عامةمن قبل الزبائن في الشركات الصناعية المساهمة ال للمواصفات المطلوبة

، اتهذه المتطلب المزيد عن معرفةإلى  ينريان حاجة هؤلاء المد إلى، و ولأم، لكنه دون المستوى الممقبولا

  .ةزال قائمت لا تل  التي لم تشملها أوسواء التي شملتها الدراسة الحالية 

 المنتج كيلتش اتستراتيجيل الأردنفي  عامةان درجة تطبيق الشركات الصناعية المساهمة ال 4-

متوسطة، بينما   ، كانتة، الشفافة، التكييفييةتعاونال: التالية طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن 

رغبة عالية  تعكس هذه النتيجة (. 331، ص21 )جدول عالية ةالتجميليللاستراتيجية  كانت درجة تطبيقها

يلية: خواص تجم) بعد سماتي يفي منتج ذ ردنالأفي  عامةمن قبل زبائن الشركات الصناعية المساهمة ال

 دراسة كل من بايلر ومولر  حدى نتائجإ فق هذه النتيجة مع . وتتودة، والسمات، واللون والاضافات(الج

.(2004)  

 مدى رغبة الزبائن في شراء منتجات يتم تشكيلها حسب طلباتهم، على لمتغير أثريوجد  5-

 المنتج طبقا  تشكيل ستراتيجيات، لالأردنفي  عامةالتطبيق الشركات الصناعية المساهمة   

 احدى  معهذه النتيجة  وتتفق (. 331، ص21 )جدول  للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن          

 نيخرآ بابيرز و  دراسة، (2005) ل  دراسة بارداكسي ووايت :التالية ذات الصلة الدراسات نتائج          

 دراسة ، (2003) دراسة فران  وهايبل ، (2004)اسة كل من بايلر ومولر در  ،(2005)          

 زيتكس ، ودراسة تجمع(2002ن )يخرآ و  دراسة اندرسون ،(2002)ن يخرآ دراسة بيلينجر و ، (2002)كاكاتي

(1999). 

 في عامة، على تطبيق الشركات الصناعية المساهمة العلاقات الزبائن إدارةلمتغير  أثريوجد  6-

 ،21 )جدول  المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن تشكيل ستراتيجياتل، ردنالأ   

  .(2004دراسة ماكيفا واخرون )نتائج احدى  وتتفق هذه النتيجة مع (. 331ص   

 كات الشر  على تطبيق لمتغير مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل الزبائن أثريوجد  -7

 للمواصفات المنتج طبقا تشكيل ستراتيجياتل الأردنفي  عامةهمة اللصناعية المساا    
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 وتتفق هذه النتيجة مع احدى نتائج (. 331، ص21 )جدول  المطلوبة من قبل الزبائن    

 ، (2002) دراسة كاكاتي، (2004)ردراسة كل من بايلر ومولالتالية:  ذات الصلة الدراسات    

 (. (1998دراسة كوتسايز و   (2002)نيخرآ دراسة لي و  ،(2002)ن يخرآ بيلينجر و  دراسة     

 الشركات الصناعية على تطبيق توافر الجدارات الجوهرية لدى الشركةلمتغير  أثريوجد لا  8-

 للمواصفات المطلوبة من قبل المنتج طبقا تشكيل لاستراتيجيات الأردنفي  عامةالمساهمة ال    

 ذات الصلة تتفق هذه النتيجة مع احدى نتائج الدراسات لا (. 331، ص21 )جدول  الزبائن   

 دراسة رادرو  ،(2004)ن يخرآ دراسة رايهيما و  ،(2005)ن يخرآ دراسة بابيرز و التالية:    

 (.2000) ولوي    

 على تطبيق الشركات الصناعية المساهمة  لمتغير تغير النمط الاستهلاكي أثرلا يوجد  -9

  للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن المنتج طبقا تشكيل اتيجياتستر ل، الأردنفي  عامةال    

 هذه النتيجة مع احدى نتائج دراسةفيه تتفق في الوقت الذي (.  331، ص21 )جدول    

 اثبات وجود علاقة بين تغير النمط الاستهلاكي، دراستهتستطع  اذ لم .(2005) سانتونن   

 حدىمع ا لا تتفق هذه النتيجة فان ل الزبائن.لوبة من قبالمواصفات المط وتقديم المنتج حسب   

 نيخرآ دراسة بابيرز و و  ،(2006)دراسة زانق وكين التالية:  الدراسات ذات الصلة نتائج   

 لمتغير تغير النمط  أثروجود  هذه الدراسات ، فقد اثبتت (2002) دراسة كاكاتي ،   (2005) 

  .المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن تشكيل الاستهلاكي على تطبيق استراتيجيات   

 عامةالشركات الصناعية المساهمة اللمتغير القدرات اللوجستية، على تطبيق  أثرلا يوجد  -10

 للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن المنتج طبقا تشكيل ، لاستراتيجياتالأردنفي       

  (2005). دراسة بابيرز واخرون تتفق هذه النتيجة مع احدى نتائج  لا (. 331، ص21 )جدول               

 على تطبيق الشركات الصناعيةبالتكلفة المناسبة، نتا ال القدرة على لمتغير  أثرلا يوجد  -11

 المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من تشكيل ، لاستراتيجياتالأردنفي  عامةالمساهمة ال     

 هذا المتغير. إلىلم تتطرق الدراسات السابقة  (. 331، ص21  )جدول قبل الزبائن     
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 ، التسويق، تصميم المنتج، والبحث والتطوير فينتا ال مديري:  إدراكلا يوجد اختلاف في  -12

 لتطبيق استراتيجياتالمحددة  عواملال أهميةب الأردنفي  عامةالشركات الصناعية المساهمة ال     

 ا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن تعزى لطبيعة النشاط الصناعيالمنتج طبق تشكيل     

 (.   344، ص32 )جدول  للشركة     

 ، التسويق، تصميم المنتج، والبحث والتطوير فينتا ال مديري:  إدراكلا يوجد اختلاف في  -13

 استراتيجياتبيق المحددة لتط عواملال أهميةب الأردنفي  عامةالمساهمة ال الصناعية الشركات     

 ينمديرلل تعزى للتخصصات الفنيةالمنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن  تشكيل     

 (.   341، ص33 )جدول      

 أهميةب الأردنفي  عامةالمساهمة المديري الشركات الصناعية  إدراكيوجد اختلاف في  -14

 المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن تشكيل  المحددة لتطبيق استراتيجيات عواملال     

 د فروق بين عينة الشركات الوطنية، وعينة الشركاتو وج. فقد تبين تعزى لملكية الشركة     

   .( 341، ص34 لصالح عينة الشركات الوطنية )جدول  المختلطة، حيث تميل الفروق     

 لأستراتيجيات الأردنفي  عامةالمساهمة ال يوجد اختلاف في درجة تطبيق الشركات الصناعية 15-

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن تعزى لملكية الشركة     

 (. 341، ص36 )جدول      

 الأردنفي  عامةالمساهمة الالشركات الصناعية لا يوجد اختلاف في درجة تطبيق  -16

 واصفات المطلوبة من قبل الزبائن تعزى لوضعهاتشكيل المنتج طبقا للملأستراتيجيات       

 (.   330، ص37 )جدول  التصديري     

 ن مستقبل استراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن، ا -17

 لهاالزبائن بشراء منتجات يتم تشكي اهتمامحد كبير على مدى  إلىكاستراتيجيات تسويقية يعتمد       

 من قبلهم. وتتوافق هذه النتيجة مع احدى نتائج دراسة  بابيرز طلوبةبالمواصفات الم      

 (. 313، ص23 )جدول (2005) ن،يخرآ و       
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 التوصيات2.5 
 

 :التالية التوصيات ن الباحث يقدمإفوتحليل النتائج،  ،اختبار الفرضيات بناء على نتائج    

 في المكان المناسب المديروضع ب الأردنفي  عامةال ن تقوم الشركات الصناعية المساهمةأ . 1

 المناسب.   

 نشطة التسويقية والبيعية في الشركات عادة تأهيل وتدريب الكوادر البشرية المسؤولة عن الأ إ . 2

 ية صول التسويقكن استيعاب الكثير من المفاهيم والأ حتى يم الأردنفي  عامةالمساهمة الالصناعية    

 ا عن المنطق الكمي.انحيأ البعيدة    

 ، من لدن الشركات الصناعية المساهمةهتمامن تعطى العملية التسويقية، المزيد من الا أ  3- 

 ، من خلال مسمى الوحدة التسويقية،هتمامن يبرز مثل هذا الا أ . ويمكن الأردنفي  عامةال   

 .شبه مستقلة، عن باقي وحدات الشركة لها ها، وتخصيص موازنة ماليةأمومه  

 والهيئات ،عاتماالج إلى الأردنفي  عامةالشركات الصناعية المساهمة ال إداراتتعهد  نأ   4-

في هذه  المتخصصين ينريللمد التوعوية الاكاديمية والثقافية المتخصصة بعقد المؤتمرات والندوات    

اصفات مو للتشكيل المنتج طبقا  استراتيجيات ينماشكال، ومضأ، ومبادى، و مفهومبخصوص  ،الشركات

لت بعدما تضآ وصا ها خصالسير قدما في توفير المتطلبات السابقة لتطبيق أهميةو  المطلوبة من قبل الزبائن،

 وتفضيلات الزبائن. ذواقأ ل التغير المستمر في النمطي في ظ نتا ال ق استراتيجية الاستمرار في تطبي إمكانية

 :الأردنفي  عامةالالشركات الصناعية المساهمة  ن تجري كل شركة منأ  5-

 اكثر من الاستراتيجيات الثلاث المشار أوواحدة  إلىالانتقال  أوكاناتها في التحول متقييما لأ  -   

 .اليها     

 راء زبائنها حول مدى رغبتهم في منتجات يتم تشكيلها حسبآ دراسات ميدانية لاستقصاء  -

 كييفية، ن قبل الزبائن التالية: التشاركية، التاستراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة م  

 الشفافة.   

 في  لمدى رغبة زبائنها بدراسات الأردنفي  عامةن تقوم الشركات الصناعية المساهمة الأ 6-  

 ، مستخدمة في ذل  مختلف اساليب البحث العلمي.شراء منتجات يتم تشكيلها حسب طلباتهم    

 شكيلت تيجياتا على تطبيق استراأثر كثر الأ ن هذا المتغير هوأ اسة ثبتت هذه الدر أ وذل  بعد ما     

 .في هذه الشركات الزبائن المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل    
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 على تجارب الأردنفي  عامةال اطلاع المديرين المختصين في الشركات الصناعية المساهمة7-  

 لمطلوبةا المنتج طبقا للمواصفاتتشكيل  استراتيجيات ائدة في مجال تطبيقالر  جنبيةالشركات الأ     

  ض الشركات التي طبقت الاستراتيجياتفشل بع أسبابنجاحها، وكذل   أسبابمن قبل الزبائن، و     

 جراء زيارات لها إ نترنت، و ليها، وذل  من خلال مواقع هذه الشركات على شبكة ال إالمشار     

 ض الواقع.ر أللاطلاع على تجاربها على      

 التسويقية ينمالمضا   3.5    
 

 -: التسويقية التالية ينأمالمض اشتملت هذه الدراسة على   

 حاجات ورغبات الزبائن وتشكيل المنتج الذي يناسب  يستند المفهوم الحديث للتسويق على تحديد  -3

 ومن .ضا الزبائنتحقيق ر  إلىوصولا  لماشباعها بشكل كإتل  الحاجات والرغبات ويقوم على     

 مأ استراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن في القي أهميةهنا تبرز     

 بها الدور.     

النمطي الذي لا يعير السوق ورغبات المستهلكين  نتا ال من  الدراسات التسويقية اهتماملقد انتقل  -1

لحديث على مفهوم التسويق ا هتمامتركيز الا  إلىه، إنتاجع ما تم الكافي، وذل  لتبنيه مفهوم بي هتمامالا 

. فلم التسويقي نظامية للالأساس ن الزبون يشكل الركيزةأ ساس التوجه نحو الزبون، وعلى أالقائم على 

نجاح المنظمة، ولكن النجاح المنشود يمكن  إلىه هو النهج الصحيح الذي يقود إنتاجيعد بيع ما تم 

رضاه هو الهدف وتحقيق  نحو الزبون المنتج توجهصبح أ فقد ن يسوق. أ ما يمكن  إنتا تحقيقه ب

ة ن استراتيجيات تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبإلتحقيقه، ومن هنا ف يسعىالاستراتيجي الذي 

 الحديث . مفهوم التسويق من قبل الزبائن تشكل حالة سمو ومرتبة متقدمة في تطبيق

ي حاجاتهم تلبو وبمواصفات تفوق توقعات الزبائن جات تتصف بالجودة العالية، يعتبر تقديم منت -4

ورغباتهم خير ضمانة لزيادة القيمة المدركة للمنتج من قبل الزبائن، ويمكن تحقيق ذل  من خلال 

 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. التطبيق السليم لاستراتيجيات
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غبات وحاجات ر  لمواصفات المنتج ) بفتح التاء(  التي تتوافق مع المسبقة ) بكسر التاء( تجمعرفة المن نإ -3

 .ب زبائن جدداستقطوا ،المحافظة على الزبائن الحاليينمن شانه  لهم في الوقت المناسب، وتقديمه الزبائن

والتواصل مع  الاتصال في نظامودور هذا ال لمامتك تسويقيةمعلومات  نظام وجود أهميةبرز وهنا ت

بغية المحافظة على  هذا التواصلة مادإ و  ،معلومات دقيقة عن اذواقهم ورغباتهم إلىلوصول الزبائن، ل

بهدف  ذل ، إلىكلما دعت الحاجة  دراسات ميدانية جراءإب . ويقوم كذل همعلاقة دائمة ومستمرة مع

سيم جراء التقإ  ما يتبع ذل  من، و التعرف على رغبات وحاجات الزبائن ومواصفات المنتج الذي يرغبون

  ، وتحديد السوق المستهدف.المناسب لشرائح السوق

تبني الشركات لاستراتيجيات تسويقية ذات خصائص ابتكارية،  تتطلب مقتضيات المرحلة الحالية -1   

سها رأ وعلى عواملالسهم في إفرازه العديد من ألمواكبة التطور العالمي في العملية التسويقية، والذي 

ف شركات وتسيير وظائ إدارةاتها كقواعد أساسية في استخدامالتقدم التكنولوجي وتكنولوجيا المعلومات و 

 ازدياد وعي الزبائن، إلى، والتسويق كواحدة من هذه الوظائف بشكل خاص، بالضافة أمبشكل ع الأعمال

ي مأ في أذواقهم وتفضيلاتهم، والتنلتغير المستمر نتيجة ل لديهم، Selectivityالاستهلاكي  الاختياروبروز 

  المستمر في الطلب على السلع والخدمات.

 تجاهات البحثية المستقبليةال    4.5
 

 دنالأر في  عامةفي الشركات الصناعية المساهمة ال ةالدار  إدراكمعرفة مدى  إلىهدفت الدراسة الحالية 

 ها علىأثر المطلوبة من قبل الزبائن، و  تشكيل المنتج طبقاً للمواصفات اتستراتيجيلمتطلبات تطبيق ا

مستقبلية  بحاثبناء على ذل  يمكن طرح اتجاهات لأ و  ليها.إالمشار  تطبيق تل  الشركات للاستراتيجيات

 اء هذا الموضوع من جوانب مختلفة مثل:ثر إ ن تسهم في أ يمكن 

 يجيات تشكيلمحددة لتطبيق استرات عوامل) خرىأ جراء المزيد من الدراسات على متغيرات إ  1-

 ة،الدراسئن( من غير المتغيرات التي شملتها المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبا    

 عدم  أوتجانس السوق  تنافسية،البيئة ال،  Market Segmentationمثل: تجزئة السوق الحالية    

 .... الختجانسه، ودورة حياة المنتج،    
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 تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المحددة لتطبيق استراتيجيات املعو الجراء دراسات بخصوص إ  -2

 المطلوبة من قبل الزبائن في قطاع الخدمات.    

 ية طبقا لمواصفاتالأردنتشكيل المنتجات  تطبيق استراتيجيات إمكانيةحول دراسات جراء إ 3   

 ةستراتيجية تسويقيوجه كاتطبيق هذا الت إمكانيةخر: آ سواق الدولية. وبمعنى محددة تحتاجها الأ   

 سواق الدولية.في الأ لةماوالع الأردنفي  عامةالمساهمة التنافسية للشركات الصناعية    

 مة لتطبيق استراتيجيات تشكيل المنتجءكثر ملا جراء المزيد من الدراسات على الصناعات الأإ 4- 

 لكترونية، صناعة ت الالحاسبا ، مثل صناعةطبقا للمواصفات االمطلوبة من قبل الزبائن    

 ثاث، حذية، صناعة الساعات، صناعة الأ الأشرطة الموسيقية، صناعة السيارات، صناعة الأ     

 مواد التجميل. وصناعة    

  



www.manaraa.com

 

 

121 

 ع ــالمراج
 

 العربية للغةاب المراجعقائمة 

 

 لى، دار وائل للنشر،و، الطبعة الأ( تسويق الخدمات1001د،)أمالضمور، هاني ح -3
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 قــــــالملاح
 

 (3ملحق )

 استبانة الدراسة

 بسم الله الرحمن الرحيم

 

 عة عمان العربية للدراسات العلياأمج

 راسات الادارية والمالية العلياكلية الد

 الأعمال إدارةقسم 

 استبانة حول:

 المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن فياتيجيات تشكيل المحددة  لتطبيق أستر  عواملال

 الأردنفي  عامةالمساهمة ال الشركات الصناعية

 

 السيد مدير ......................... المحترم

 د،تحية طيبة؛ وبع

بقا المنتج  ط المحددة لتطبيق استراتيجيات تشكيل عواملالالتعرف على  إلىتهدف هذه الدراسة     

 عامةالمساهمة ال في الشركات الصناعية (Mass Customization) للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن 

عة عمان مأ التسويق من ج . وتعتبر هذه الدراسة متطلبا جزئيا للحصول على درجة الدكتوراة فيالأردنفي 

العربية. وقد تم اختيار شركتكم كواحدة من الشركات المشمولة بالدراسة. يرجى قراءة فقرات هذه 

الاستبانة بتمعن، والاجابة عليها بموضوعية. علما بأن المعلومات التي سيتم الحصول عليها  ستستخدم 

قوم الباحث بتزويدكم بنتائج الدراسة حال لاغراض هذه الدراسة، وغايات البحث العلمي فقط. هذا وسي

 الانتهاء منها.

 والتقدير أموتفضلوا بقبول فائق الاحتر 

 الباحث                                                                                        
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-------------------------------------------------------- 

 

Mobile: 962 77 7353001, 962 78 8598900. P.O.Box: 540702-Amman 11937 Jordan. 

E-mail: friehatsultan @ yahoo.com                         

 

 

 الدراسة:  لمجتمع عامةالخصائص اللا: أو 

                                      ، دبلوم متوسط                 عامة، ثانوية         عامةالمؤهل العلمي: دون الثانوية ال  -1

 ، دكتوراة       ، ماجستير            بكالوريوس                                     

        ………………………………………………………………التخصص العلمي:   -2

 طول الخبرة:   -3

 اقل من عشرة سنوات        -خمسة سنوات سة سنوات                      اقل من خم -سنة     

 سنة فأكثر        اقل من خمسة عشر سنة                خمس عشرة -عشرة سنوات    

 ثانيا: خصائص الشركات المشمولة بالدراسة:

 بمهمة التسويق     نعم                لا أمهل يوجد لدى الشركة وحدة تنظيمية تتولى القي  -4

  المبيعات إدارةالتسويق          إدارة؟   بة) نعم ( فما هو مسمى هذه الوحدةاذا كانت الاجا -5

 ..................................، غير ذل )حدد(          التجارية الدارات    

 ما هي طبيعة النشاط الصناعي للشركة؟   -6

 لسجائرالتبغ وا الطبية                       الادوية والصناعات     

 الصناعات الاستخراجية والتعدينية                          ية  والصناعات الكيم       

 الصناعات الهندسية والانشائية                           الاغذية والمشروبات       

 الصناعات الكهربائيةلكرتون                      صناعات الورق وا      

 صناعات  الملابس والجلود والنسيج                                لطباعة والتغليف    ا      

 الصناعات الزجاجية والخزفية      

 ملكية الشركة:  -7
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 مختلطة)استثمار مشترك(                     أجنبيةل             أموطنية بالك       

 نعم                           لا       هل تقوم شركتكم  بالتصدير؟    - 8

 اذا كانت اجابتكم عن السؤال السابق بنعم:        

 ………………………………… المبيعات الكلية للشركة ؟  إلىما هي نسبة الصادرات   -9  

 ..………………………………كم تبلغ حصة الشركة السوقية في اسواقها التصديرية ؟   -10

 نعم              لا؟     أجنبيةخيص صناعي من شركة تر  هل تعمل الشركة بموجب  - 11

 اذا كانت اجابتكم عن السؤال السابق بنعم. حدد:        

 سنة. ........…ما هي مدة عقد الترخيص مع الشركة ؟   -12

 

ة ددالمح عواملالعدد من  إدراكمدى  إلىثالثا: فيما يلي مجموعة من الفقرات التي يمكن ان تشير         

 لتطبيق

المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. الرجاء قراءتها بتمعن تشكيل  اتاستراتيجي              

 وتحديد

 (  في المكان الذي تراه مناسبا.xمدى موافقت  وذل  بوضع اشارة )              

                                                                          

 

 الرقم

 

 الفقرة

 

 

 موافق

 بشدة

 

 موافق

 

 محايد

 

 غيرموافق

 

 غيرموافق

 بشدة

   1. 

 

 3 

 يرغب الزبائن في وجود تشكيلة سلعية واسعة من

  نفس المنتج. 
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   2. 

 1 

 تختلف الحاجات والرغبات الاستهلاكية من زبون

  لاخر.

     

   3   . 

 4 

 يهديلات على ما يشتريتولى الزبون بنفسه اجراء تع

 من منتجات الشركة لتتوافق مع رغباته الخاصة.

     

4   . 

 4445

 3 

 الاخرين باجراء تعديلات على إلىيعهد الزبون 

            ما يشتريه من منتجات الشركة لتتوافق مع رغباته.                                                                                

     

   5. 55

 1 

 يفضل الزبائن منتجات الشركة على منتجات 

 المنافسين الذين يبيعون منتجاتهم بأسعار ادنى اذا 

 ما توفر لدى الشركة ما يلبي رغباتهم الخاصة من

  تل  المنتجات.

     

   .6 

 

 1 

يتقبل زبائن الشركة فترات زمنية طويلة نسبيا 

 لتسلم 

 ت التي تلبي رغباتهم الخاصة .المنتج ذي المواصفا

     

 يتقبل زبائن الشركة دفع اسعار اعلى من اسعار .7   

 المنتجات النمطية مقابل حصولهم على منتج يلبي

 رغباتهم الخاصة.

     

 ية اسالأسيستهدف زبائن الشركة الحاليون المنفعة  .8   

 من المنتج عند شراءهم منتجات الشركة.

     

 الخصائص المميزة للمنتج هي محددات  تعتبر .   9

 اختيار الزبائن لمنتجات الشركة..

     

  



www.manaraa.com

 

 

141 

 لين مع منتجات الشركة مايستهدف الزبائن المتع . 10  

 جوهر المنتج عند الشراء.

     

 لون مع منتجات الشركة مايستهدف الزبائن المتع . 11  

 الخدمات المصاحبة للمنتج عند الشراء.

     

 سمح تكنولوجيا التصنيع المتوفرة لدى الشركةت .12  

 اجراء التشكيل المطلوب من قبل الزبائن في

 مواصفات المنتج .                                                          

     

 الحالية في الشركة نتا ال خطوط  استخداميمكن  .   13

 لتصنيع عدة اشكال من نفس المنتج.  

     

 ان مستوى التقنيات الفنية  المتوفرة لدى الشركة  14.  

 تسمح بأجراء التعديلات التي يطلبها الزبون في

 منتجاتها.

     

  15. 

 

 1 

 توفر الشركة لنفسها المعلومات المتعلقة  بالزبائن 

 ذات العلاقة بمجالات عملها بشكل فاعل.

     

 ةعلاقيتوفر لدى الشركة كفايات وقدرات لبناء  .16  

 متوازنة مع الزبون.     

     

  17. 

 

 ل مع مايتوفر لدى الشركة مهارات تقنية للتع

 ج الحاسوبية المختلفة.أمالاجهزة والبر 
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  18. 

 

 1 

 تهتم الشركة ببناء علاقة مع الزبائن على المدى 

 البعيد.

     

  19. 

 12

 1 

 تحرص الشركة على معرفة حاجات ورغبات كل 

 من وقت لاخر.زبون 

     

  .20 

 13

 30 

 تحرص الشركة على تقديم النصح والارشاد 

 لزبائنهاعندما يطلبون ذل .

     

  21. 

 

 31 

 يتوافر لدى الشركة كادر وظيفي ذو قدرات 

 ترويجيةعالية.

     

  .22 

 

 34 

 يتوافر لدى الشركة كادر وظيفي ذو قدرات بيعية

 عالية.

     

اتصال فعال يمكن موظفي  نظاملدى الشركة يتوافر  33 23.  

من الاتصال الشركة من الاتصال بالزبائن بسهولة 

 ويسر.

     

24   . 

 

 31 

 تحرص الشركة على تلبية الخدمات التي يطلبها 

 الزبون دون ابطاء.
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 مستوى التغير في اذواق وتفضيلات وطلبات  . 25  

 الزبائن عال.

     

 غير بالطلب على منتجات الشركة يتصف الت  .  26

 بالسرعة.

     

 يتصف الطلب على منتجات الشركة بالتجانس  . 27 

 ) يرغب زبائني وبشكل اساسي نفس المنتجات(.

     

      يمكن التنبؤء بالطلب على منتجات الشركة. 28.  

 في شراء الأساسجودة منتجات الشركة  تشكل  .29  

 الزبائن لها.

     

 ل بين مأ تمل  الشركة القدرات الكفيلة بتحقيق التك 30.  

 والتسويق.  نتا ال 

     

      يتوافر لدى الشركة موقع على شبكة الانترنت. . 31 

 ان كافة منتجات الشركة معروضة على موقعها   32.  

 الالكتروني.

     

 يمكن للزبون اجراء التصميم المطلوب للمنتج .  33

 تي يريدها على موقع الشركة بالمواصفات ال

 ه له.إنتاجالالكتروني ليتم 

     

 تحرص الشركة على توزيع منتجاتها من خلال .34  

 قنوات التوزيع التقليدية مثل تجار الجملة، 

 وتجار التجزئة.
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 تحرص الشركة على توزيع منتجاتها عبر موقعها   35. 

 الالكتروني على شبكة الانترنت.

     

 التسويق المباشر في استخدامتحرص الشركة على  36.  

ل )بيع ونق الزبائن إلىنقل منتجاتها وتسليمها 

 وتسليم

 المنتج بدون وسطاء(.

     

 المنتج على تشكيل اتأستراتيجي استخداميؤدي  .37  

 نطاق واسع طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل

 مأ تخفيض تكلفة تخزين المواد الخ إلىالزبائن 

 لانتفاء الحاجة اليه.

     

 تخزين السلع المصنعة عند  إلىتنتفي الحاجة  38.  

 المنتج على نطاق تشكيل استراتيجيات استخدام

 واسع طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن

     

 حسب نتا ال يمكن للشركة توفير مستلزمات  39.  

 ( حسب طلب الزبائن.Just- In -Timeالحاجة)

     

 ند ل عأمتنتفي الحاجة لتطوير منتج جديد بالك 40.  

 المنتج على نطاقاستراتيجيات تشكيل  استخدام

 واسع طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن.

     

  



www.manaraa.com

 

 

145 

 المنتج على استراتيجيات تشكيل  استخدامان    41.

 نطاق واسع طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل

 ة تكاليف عالية في توزيعالزبائن لا يحمل الشرك

  منتجاتها

     

 المنتج علىاستراتيجيات تشكيل  استخداميؤدي    42.

 نطاق واسع طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل 

  تخفيض تكلفة التسويق. إلىالزبائن 

     

 

تشكيل  تارابعا: فيما يلي مجموعة من الفقرات التي يمكن ان تحدد درجة تطبيق الشركة لاستراتيجي   

 المنتج 

 طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن. الرجاء قراءتها بتمعن وتحديد درجة تطبيق شركتكم          

 ( في المكان الذي تراه مناسبا. xلهذه الاستراتيجية وفق المقياس المحاذي، وذل  بوضع اشارة )
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  الرقم   

                                          

 الفقرة                    

 

 

 دائما

 

 غالبا

 

 احيانا

 

 نادرا

 

 لا تنطبق

   1. 

 

 3 

 تفضيلات زبائنها  نتا ال تراعي الشركة عند 

 المتعلقة بلون المنتج.

     

   2. 

 1 

 تفضيلات زبائنها  نتا ال تراعي الشركة عند 

 المتعلقة بشكل المنتج.

     

   3   . 

 4 

 تفضيلات زبائنها نتا ال تراعي الشركة عند 

 ات المنتج.استخدامالمتعلقة ب

     

4   . 

 4445

 3 

 تراعي الشركة تفضيلات زبائنها المتعلقة بخدمات

 ما بعد البيع.

     

   5. 55

 1 

 تفضيلات زبائنها  نتا ال تراعي الشركة عند 

 المتعلقة بغلاف المنتج.

     

   .6 

 

 1 

هم بدقة من يطلب من الزبائن تحديد تفضيلات

 خلال 

 ية.اجنتال الشركة واشراكهم في العملية  إلىالحضور 

     

 ر الشركة زبائنها عبر وسائل الاتصال المختلفةأو تح .7   

 ليحددوا تفضيلاتهم بدقة.

     

 تصميم المنتج المطلوب إلىتوجه الشركة زبائنها  .8   

 في موقعها على شبكة الانترنت.
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 على زيادة التشكيلة من نتا ال لشركة عند تركز ا .   9

 زبائنها. أمأمنفس المنتج لزيادة عدد البدائل 

     

 تقدم الشركة منتجات نمطية قابلة للتعديل من قبل . 10  

 الزبائن انفسهم.

     

 تقدم الشركة منتجات نمطية قابلة للتعديل من قبل . 11  

 الاخرين بناء على طلب الزبائن انفسهم.

     

تقوم الشركة من خلال قنوات الخدمة المختلفة  .12  

 بجمع

 المعلومات الوافية والمناسبة عن زبائنها وخاصة ما

 تعلق منها باذواقهم وحاجاتهم ورغباتهم.

     

 يتم تحليل وتصنيف وتخزين المعلومات التي تم  .   13

 جمعها عن زبائن الشركة واسترجاعها وقت الحاجة.

     

ختلف لمالمنتج المطلوب  تشكيلتقوم الشركة باجراء  14.  

 السوق اعتمادا على المعلومات التيشرائح شرائح 

 تم جمعها

 وتصنيفها وتخزينها. 
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 (1ملحق )

 الاستبانة قائمة محكمي

 

  . عة اليرموكأمج-تسويق -. أ.د. رائف توفيق1

   جيا.عة نيويورك للتكنولو أمج -احصاء -أ.د. شفيق العتوم 2.

 عة عمان العربيةأمج-اعمال  إدارة -أ.د. شوقي جواد3. 

  .ربية للدراسات المالية والمصفيةالاكاديمية الع -تسويق -أ.د. فايز الزعبي4. 

 عة عمان العربية.أمج -تسويق -أ.د. فؤاد الشيخ سالم5. 

 ية.الأردنعة أمالج-تسويق -أ.د. محمد ابراهيم عبيدات 6. 

 عة عمان العربية.أمج -احصاء -صالح أ.د. محمد ابو 7.

 عة عمان العربية.أمج -تسويق -المصي أمأ.د. محمد عص8.  

 ية.الأردنعة أمالج -تسويق -أ.د. هاني الضمور9.  

 عة العلوم التطبيقية.   أمج -تسويق -د. حمد الغدير 10.

 ية.الأردنعة أمالج -نظم معلومات ادارية -. د. رفعت الشناق11

 عة عمان العربية.أمج-إدارة -د برنوطيد. سعا 12.

 عة العلوم التطبيقية.أمج-تسويق -د. شفيق حداد 13.

 عة عمان العربية.أمج -تسويق -د. عادل محمد رجب. 14

 الاكاديمية العربية للدراسات المالية والمصفية -تسويق -ون عكروشأمد. م15.
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 (4ملحق)

 البياناتنتائج اختبار مدى الاعتمادية على اداة جمع 

 ( 1)  جدول

 كل المتغيرات

% N  

100.0 

0 

100.0 

150 

0 

150 

Valid          

Excluded    

Total           

 

 انه قد تم ادخال جميع أعلاه(  1)جدول توضح نتائج التحليل الاحصائي الواردة في    

     Cronbach's Alpha استخدامالمتغيرات المستقلة والمتغير التابع لاختبار مدى ثبات اداة القياس ب    

 .ولم يستثنى منها اي متغير

             

 ( 2)  جدول

 ل الثبات  للمتغيرات المستقلة والمتغير التابعمامع                 

 Cronbach's Alpha عدد المتغيرات

56             .962               

 

  Cronbach's Alphaل الثبات ماان مع أعلاه( 2)  جدولتوضح نتائج التحليل الاحصائي الواردة في 

 (. (962.للمتغيرات المستقلة والمتغير التابع قد بلغ
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 ( 3) جدول                                           

 ل الثبات  للمتغيرات المستقلةمامع

 Cronbach's Alpha عدد المتغيرات

42             .909               

 

  Cronbach's Alphaل الثبات ماان مع أعلاه(  3جدول ) نتائج التحليل الاحصائي الواردة في  توضح

المطلوبة من  المنتج طبقا للمواصفاتالمحددة لتطبيق استراتيجيات تشكيل  عواملالللمتغيرات المستقلة )

 (. (909.قبل الزبائن ( قد بلغ

 

 ( 4) جدول 

 لو ل الثبات  للمتغير المستقل الأمامع

 

 Cronbach's Alpha عدد المتغيرات

7             .693              

 

  Cronbach's Alphaل الثبات ماان مع أعلاه( 4جدول ) توضح نتائج التحليل الاحصائي الواردة في 

  (693.ل )مدى رغبة الزبائن في شراء منتجات يتم تشكيلها حسب طلباتهم ( قد بلغو للمتغير المستقل الأ

 ( 5) جدول

 ل الثبات  للمتغير المستقل الثانيمامع

 

 Cronbach's Alpha عدد المتغيرات

4             .661              

 

  Cronbach's Alphaل الثبات ماان مع أعلاه( 5جدول )توضح نتائج التحليل الاحصائي الواردة في 

 (. (661.قبل الزبائن( قد بلغ للمتغير المستقل الثاني )مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من
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 (  6)جدول 

 ل الثبات  للمتغير المستقل الثالثمامع

 Cronbach's Alpha عدد المتغيرات

6             .754              

 

  Cronbach's Alphaل الثبات ماان مع أعلاه(   6جدول )توضح نتائج التحليل الاحصائي الواردة في 

 (. (754.ث ) توافر الجدارات الجوهرية( قد بلغللمتغير المستقل الثال

 

 

                                             

 ( 7) جدول 

 ل الثبات  للمتغير المستقل الرابعمامع

 

 Cronbach's Alpha عدد المتغيرات

7          .858              

 

  Cronbach's Alphaل الثبات ماان مع هأعلا (  7جدول ) توضح نتائج التحليل الاحصائي الواردة في 

 (. (858.علاقات الزبائن( قد بلغ إدارةللمتغير المستقل الرابع )

 

 ( 8) جدول 

 سأمل الثبات  للمتغير المستقل الخمامع

 Cronbach's Alpha عدد المتغيرات

5             .827              
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  Cronbach's Alphaل الثبات ماان مع أعلاه(  8ول ) جدتوضح نتائج التحليل الاحصائي الواردة في 

 س )تغير النمط الاستهلاكي( قد بلغأمللمتغير المستقل الخ

.827).) 

 ( 9) جدول 

 ل الثبات  للمتغير المستقل السادسمامع

 Cronbach's Alpha عدد المتغيرات

7            .702              

 

  Cronbach's Alphaل الثبات ماان مع أعلاه(  9جدول ) ردة في توضح نتائج التحليل الاحصائي الوا

 (.(702.للمتغير المستقل السادس )القدرات اللوجستية( قد بلغ

 

 ( 10) جدول 

 ل الثبات  للمتغير المستقل السابعمامع

 Cronbach's Alpha عدد المتغيرات

6             .776              

 

  Cronbach's Alphaل الثبات ماان مع أعلاه ( 10جدول ) حصائي الواردة في توضح نتائج التحليل الا     

 (. (776.بالتكلفة  المناسبة( قد بلغ نتا ال للمتغير المستقل السابع )القدرة على 

  



www.manaraa.com

 

 

157 

 ( 11) جدول 

 ل الثبات  للمتغير التابعمامع

 Cronbach's Alpha عدد المتغيرات

14         .875              

 

  Cronbach's Alphaل الثبات ماان مع أعلاه(  11جدول ) ضح نتائج التحليل الاحصائي الواردة في تو 

 (. (875.المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن( قد بلغتشكيل  للمتغير التابع )أستراتيجيات
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 (3ملحق )

 نتائج اختبار الفرضيات

 Regressionالانحدار 

 

 لىودار المتعدد للفرضية الرئيسة الأنتائج تحليل الانح

 

 ( 12) جدول 

 المتغيرات التي ادخلت في تحليل الانحدار

 

Method Variables 

 Removed 

Variables Entered Model 

Enter 

 

 

 

مدى رغبة الزبائن في شراء منتجات  يتم  

 تشكيلها حسب طلباتهم

1 

مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل  

 نالزبائ

 توافر الجدارات الجوهرية 

 علاقات الزبائن إدارة 

 تغير النمط الاستهلاكي 

 القدرات اللوجستية 

 بالتكلفة  المناسبة نتا ال القدرة على  

 

  Enterطريقة استخدامانه قد تم  أعلاه(  12جدول ) توضح نتائج التحليل الاحصائي الواردة في     

المعادلة دفعة واحدة دون ما اي  إلىلمتعدد حيث ادخلت جميع المتغيرات المستقلة لتحليل الانحدار ا

 ذو دلالة احصائية على المتغير التابع، ولم يستبعد اي أثراجراء لفحص المتغيرات التي يمكن ان يكون لها 

 متغير منها ايضا.
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 ( 13جدول) 

 ملخص تحليل الانحدار المتعدد

Sig        F        R  Square   r       Model 

 المتغيرات       639.      409.    14.013       000.

         المستقلة 

 

بين المتغير التابع مع المتغيرات   rان قيمة الارتباط أعلاهيظهر  في جدول ملخص تحليل الانحدارالمتعدد     

تج المناتيجية تشكيل لتطبيق استر  المحددة عواملال(، وان مجموع ما تفسره  639.المستقلة قد بلغت )

حسب المواصفات المحددة من قبل الزبائن) مدى رغبة الزبائن في شراء منتجات  يتم تشكيلها حسب 

علاقات  دارةإ طلباتهم، مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل الزبائن، توافر الجدارات الجوهرية، 

ن تباين بالتكلفة  المناسبة( م نتا ال لوجستية، القدرة على الزبائن، تغير النمط الاستهلاكي، القدرات ال

( وهي  (409.المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن، كان استراتيجيات تشكيلمتغير تطبيق 

 .( (05.ذات دلالة احصائية عند مستوى اقل من
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 ( 14جدول) 

 نتيجة تحليل الانحدار

 

Sig  

 

t    

Standardized 

Coefficients 

Unstandardized  

Coefficients    

    

 

           Model 1                     Beta        Std.Error B    

.507 -.666  .417    -.277 (Constant)                     

مدى رغبة الزبائن في شراء منتجات مفصلة  289.    101.     227. 2.874 005.

 حسب طلباتهم

مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل  199.    100.     165. 1.991 048.

 الزبائن

 توافر الجدارات الجوهرية 071.-    119.     058.- 592.- 555.

 علاقات الزبائن إدارة 269.    122.     224. 2.200 029.

 تغير النمط الاستهلاكي 094.    108.     080.  872. 385.

 القدرات اللوجستية 149.    083.     151. 1.803 074.

 بالتكلفة  المناسبة نتا ال القدرة على  084.    075.     088. 1.120 265.

 

 Betaالمقابلة لاي من قيم   Sigوقيمة (Beta )المتغيرات المستقلة  معاملاتتبين لنا من خلال قيم     

غبة الزبائن في شراء منتجات مفصلة حسب طلباتهم كان الاكبر ان متغير مدى ر  أعلاه الموضحة في الجدول

( . وقد تلاه   (005.( بدلالة احصائية مقدارها (227.المقابلة لهذا المتغيرBeta ا حيث بلغت قيمة أثر 

بدلالة احصائية  ( (224.المقابلة لهذا المتغيرBeta   علاقات الزبائن حيث بلغت قيمة  إدارةالمتغير 

 . ثم تلاه المتغير مستوى التشكيل المطلوب في المنتج من قبل الزبائن حيث بلغت قيمة(029.)مقدارها

Beta  ا باقي المتغيرات )توافر الجدارات أم. (048.)( بدلالة احصائية مقدارها(165.المقابلة لهذا المتغير

ة( فلم تكن لفة  المناسببالتك نتا ال الجوهرية، تغير النمط الاستهلاكي، القدرات اللوجستية، القدرة على 

 ( (05.ذات دلالة احصائية عند مستوى اقل من
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 (15جدول)

 الارتباط بين المتغيرات المستقلة معاملات

 

 (38جدول)

 الارتباط بين المتغيرات المستقلة معاملات                 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

جية يالمحددة  لتطبيق أسترات عواملالارتباط بيرسون لأختبار وجود علاقة بين  معاملاتاستخرجت        

  منفة، وقد وجد المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن المختلتشكيل 

يات المحددة لتطبيق استراتيج عواملالارتباط بيرسون لاختبار وجود علاقة بين  معاملاتاستخرجت      

ة في خلال هذه النتائج المبينوجد من   تشكيل المنتج طبقا للمواصفات المطلوبة من قبل الزبائن، وقد

. وقد بلغت اقوى عواملالان هناك علاقة ذات دلالة احصائية بين كل زو  من هذه  أعلاه(  15جدول)

، Crmعلاقات الزبائن  إدارة، و  Competence : توافر الجدارات الجوهريةالعاملين( بين 0.661العلاقات) 

: مدى العاملين( بين 0.251( ، وكان اضعفها)0.01وى اقل من )وهي علاقة ذات دلالة احصائية عند مست

، ومستوى التشكيل المطلوب في المنتج من  Desireرغبة الزبائن في شراء منتجات مفصلة حسب طلباتهم

 (.0.05، وهي علاقة ذات دلالة احصائية عند مستوى اقل من )Cuslevelقبل الزبائن 

  

Correlations

1 .251** .450** .320** .396** .467** .385**

.002 .000 .000 .000 .000 .000

150 150 150 150 150 150 150

.251** 1 .519** .541** .492** .382** .426**

.002 .000 .000 .000 .000 .000

150 150 150 150 150 150 150

.450** .519** 1 .661** .583** .422** .464**

.000 .000 .000 .000 .000 .000

150 150 150 150 150 150 150

.320** .541** .661** 1 .644** .518** .335**

.000 .000 .000 .000 .000 .000

150 150 150 150 150 150 150

.396** .492** .583** .644** 1 .466** .391**

.000 .000 .000 .000 .000 .000

150 150 150 150 150 150 150

.467** .382** .422** .518** .466** 1 .411**

.000 .000 .000 .000 .000 .000

150 150 150 150 150 150 150

.385** .426** .464** .335** .391** .411** 1

.000 .000 .000 .000 .000 .000

150 150 150 150 150 150 150

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

desire

cuslevel

competence

crm

conschange

log

costcab

desire cuslevel competence crm conschange log costcab

Correlation is signif icant at  the 0.01 level (2-tailed).**. 
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 (16جدول )

 تحليل التباين استخدامرئيسة الثانية بنتاثج اختبار الفرضية ال

Sig. F Mean 

Square 

df Sum of 

Squares 

Source of 

Variation 

.265 1.225 .205 14 2.877 Between 

Groups 

  .168 135 22.650 Within 

Groups 

    149 25.527 Total 

 

عروفة المصدر لى مونسبتي تباين، الأ إلىتقسيم التباين الكلي للمتغير التابع  أعلاه (16)الجدوليظهر      

والثانية غير معروفة المصدر وتسمى داخل المجموعات  Between Groups  وتسمى بين المجموعات

Within Groups قيمة  إلى. فاذا كانت نسبة التباين بين المجموعات(التباين داخل المجموعاتF ،كبيرة )

ية، مما أو، فأن متوسطات المجموعات غير متس 0.05من  ( اقلSigاي ان المساحة فوقها)مستوى دلالتها 

صغيرة، F ا اذا كانت قيمة أمية. أوان متوسطات المجموعات متس مفادهايترتب عليه رفض الفرضية التي 

ية ، أو، فأن متوسطات المجموعات متس 0.05ي أو تس أو( اكبر Sigاي ان المساحة فوقها)مستوى دلالتها 

ق تقبل ية. ففي الشكل السابأوان متوسطات المجموعات متس مفادهافرضية التي مما يترتب عليه قبول ال

 . 0.05اكبر من أي ( 265.( بمستوى دلالة )1.225) Fالفرضية العدمية، فقد بلغت قيمة 
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 (17جدول )

 

 تحليل التباين استخداملى بونتاثج اختبار الفرضية الفرعية الأ

Sig. F Mean 

Square 

df Sum of 

Squares 

Source of 

Variation 

.080 1.729 .282 10 2.824 Between 

Groups 

  .163 139 22.703 Within 

Groups 

    149 25.527 Total 

 

لمصدر وتسمى لى معروفة اونسبتي تباين، الأ إلىتقسيم التباين الكلي للمتغير التابع  أعلاه الجدوليظهر 

 Withinغير معروفة المصدر وتسمى داخل المجموعات والثانية  Between Groups  بين المجموعات

Groups قيمة  إلى. فاذا كانت نسبة التباين بين المجموعات(التباين داخل المجموعاتF كبيرة، اي ان )

ية، مما يترتب أو، فأن متوسطات المجموعات غير متس 0.05( اقل من Sigالمساحة فوقها)مستوى دلالتها 

صغيرة، اي ان F ا اذا كانت قيمة أمية. أوان متوسطات المجموعات متس دهامفاعليه رفض الفرضية التي 

ية ، مما أو، فأن متوسطات المجموعات متس 0.05ي أو تس أو( اكبر Sigالمساحة فوقها)مستوى دلالتها 

قبل ية. ففي الشكل السابق تأوان متوسطات المجموعات متس مفادهايترتب عليه قبول الفرضية التي 

 . 0.05اكبر من أي ( 080.( بمستوى دلالة )1.729) Fدمية، فقد بلغت قيمة الفرضية الع
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 ( 18 )جدول 

 تحليل التباين استخدامنتاثج اختبار الفرضية الفرعية الثانية ب

 

Sig. F Mean 

Square 

df Sum of 

Squares 

Source of 

Variation 

.254 1.371 .233 3 .699 Between 

Groups 

  .170 146 24.827 Within 

Groups 

    149 25.527 Total 

 

معروفة المصدر  لىونسبتي تباين، الأ إلىتقسيم التباين الكلي للمتغير التابع  أعلاه ( 18) الجدوليظهر      

والثانية غير معروفة المصدر وتسمى داخل المجموعات  Between Groups  وتسمى بين المجموعات

Within Groups قيمة  إلىالتباين بين المجموعات . فاذا كانت نسبة(التباين داخل المجموعاتF ،كبيرة )

ية، مما أو، فأن متوسطات المجموعات غير متس 0.05( اقل من Sigاي ان المساحة فوقها)مستوى دلالتها 

صغيرة، اي F ا اذا كانت قيمة أمية. أويترتب عليه رفض الفرضية التي تفول ان متوسطات المجموعات متس

ية ، مما أو، فأن متوسطات المجموعات متس 0.05ي أو تس أو( اكبر Sigاحة فوقها)مستوى دلالتها ان المس

قبل ية. ففي الشكل السابق تأويترتب عليه قبول الفرضية التي تفول ان متوسطات المجموعات متس

  0.05اكبر من  اي (254.( بمستوى دلالة )1.371) Fالفرضية العدمية، فقد بلغت قيمة 

  



www.manaraa.com

 

 

111 

 ( 19 ) جدول

 تحليل التباين استخدامنتاثج اختبار الفرضية الفرعية الثالثة ب

Sig. F Mean 

Square 

df Sum of 

Squares 

Source of 

Variation 

.004 5.837 .939 2 1.878 Between 

Groups 

  .161 147 23.648 Within 

Groups 

    149 25.527 Total 

 

روفة المصدر لى معونسبتي تباين، الأ إلىباين الكلي للمتغير التابع تقسيم الت أعلاه ( 19)  الجدوليظهر 

والثانية غير معروفة المصدر وتسمى داخل المجموعات  Between Groups  وتسمى بين المجموعات

Within Groups قيمة  إلى. فاذا كانت نسبة التباين بين المجموعات(التباين داخل المجموعاتF ،كبيرة )

ية، مما أو، فأن متوسطات المجموعات غير متس 0.05( اقل من Sigفوقها)مستوى دلالتها اي ان المساحة 

صغيرة، F ا اذا كانت قيمة أمية. أوان متوسطات المجموعات متس مفادهايترتب عليه رفض الفرضية التي 

ية ، وأ ، فأن متوسطات المجموعات متس 0.05ي أو تس أو( اكبر Sigاي ان المساحة فوقها)مستوى دلالتها 

ق ية. ففي الشكل السابأوان متوسطات المجموعات متس مفادهامما يترتب عليه قبول الفرضية التي 

 . 0.05اقل من أي  (004.)( بمستوى دلالة 5.837) Fترفض الفرضية العدمية، فقد بلغت قيمة 
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 ( 20جدول)

 Scheffe and Dunnett C post Hoc Testsنتائج اختبار

 

ان التباين  إلىقد افضت   Homogeneity of Varianceنتائج اختبار تجانس التباينفي حالة ان       

  Testنتائج احد الاختبارات البعدية التي تشترط تجانس التباينات ) استخداممتجانس فانه يمكن 

Scheffe .)تخداماسعينة فمن الافضل اخر مثل صغر حجم ال أوا في حالة عدم تجانس التباينات لسبب أم 

 تبارات البعدية التي لا تشترط تجانس التباينات وهو اختبارد الاخاح

Dunnett C يتضح من عمود الفروق بين وسطي المجموعتين .Mean Difference (I-J)  

وهو فرق دال احصائيا   0.25826لى والثالثة بلغوان مقدار الفرق بين المجموعتين الأ أعلاه (20جدول )في 

ق بين باقي المجموعات فلم تكن ا الفر أمذل  اشارة النجمة.  إلىكما تشير  ،0.05 عند مستوى اقل من 

 .0.05عند مستوى اقل من  دالة احصائيا

  

Multiple Comparisons

Dependent  Variable: ind

Schef fe

-.05287 .28616 .983 -.7605 .6548

.25826* .07614 .004 .0700 .4465

.05287 .28616 .983 -.6548 .7605

.31113 .29118 .566 -.4089 1.0312

-.25826* .07614 .004 -.4465 -.0700

-.31113 .29118 .566 -1.0312 .4089

(J) q7
2.00

3.00

1.00

3.00

1.00

2.00

(I) q7
1.00

2.00

3.00

Mean

Dif f erence

(I-J) Std.  Error Sig. Lower Bound Upper Bound

95% Conf idence Interv al

The mean dif f erence is signif icant at the .05 level.*. 
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 (21) جدول                                           

 للمقارنات البعديةScheffe نتيجة اختبار 

                                                                                               

الوسط  مختلطة أجنبية وطنية 

 الحسابي

 3.89 *       وطنية

 3.94    أجنبية

 3.63    مختلطة

     

للمقارنات البعدية، حيث يظهر وجود فروقات بين Scheffe نتيجة اختبار  أعلاه( 21)يظهر الجدول     

 ات المختلطة، وتميل الفروقات لصالح عينة الشركات الوطنية.عينة الشركات الوطنية، وعينة الشرك

 

 Multicolleniarityاختبار         

 

( لاختبار مدى وجود تداخل بين  Variance Inflationary Factor) VIFاختبار استخدامتم      

تغيري توافر ين مالمتغيرات المستقلة بعضها مع بعض. واظهرت نتائج الاختبار ان اعلى قوة ارتباط كانت ب

 نجد ما يلي: VIF(، وبالتعويض في معادلة 661.علاقات الزبائن حيث بلغت) إدارةالجدارات الجوهرية، و 

       VIF=1/1-r square =1/1-(.661) square =1/.563079= 1.776 

مما يعكس عدم وجود تداخل بين  Multicolleniarity اذن لايوجد هناك VIF  > 5وبما ان قيمة

 تغيرات المستقلة.الم


