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عد الله ب -، الذي له الفضلنوفان العليماتثم أتوجه بالشكر إلى أستاذي ومشرفي الفاضل الدكتور: 

على البحث والباحث مذ كان الموضوع عنوانا وفكرة إلى أن صار رسالة وبحثا. فله مني الشكر  -تعالى

 .لعرفانكله والتقدير وا

لدكتور اشكر الموصول الى لوا دارة الاعمالوأتوجه بالشكر الجزيل إلى جميع أساتذتي الفضلاء في قسم ا

 .كان نعم المعين والموجه والصاحب حضرا وسفرا، فجزاه الله عني خيراالذي  العظاماتعبدالله 

ضلهم المناقشة رئاسة وأعضاء لتفوأتقدم بشكري الجزيل في هذا اليوم إلى أساتذتي الموقرين في لجنة 

اطن والإبانة عن مو لسد الخلل وتقويم الاعوجاج وتهذيبه  علي بقبول مناقشة هذه الرسالة، فهم أهل

 .القصور فيها، سائلا الله الكريم أن يثيبهم عني خيرا

قام الملهم في النفس منزلة وإن لم يسعف  وأعانني على إنجاز هذا البحث، وأشكر كل من ساعدنيكما 
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مل الأ  إلى من نذرت عمرها في أداء رســالة صــنعتها من أوراق الصــت وطرزتها في دلام الدهر على  اج 
رحمها  دتيوالرسالة تعلم العطاء كيف يكون العطاء وتعلم الوفاء كيف يكون الوفاء.... ,بلا فتور أو كلل
 الله تعالى
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 رحمه الله تعالى والديوبرحابته سماحة العارفين إلى من علمني النجاح والصت....

إلى من تتســــابق الكلمات لتخرج معتة عن مكنون ذاتها اهدي هرة هذا الجهد المتواضـــع لأرواحهم  
 .....رحمهم الله .... الطاهرة

إلى رفيقة دربي التي ســــارت معي نحو الحلم خطوة بخطوة .... بذرناه معاً  بكل  المحبة والتقدير .... 
 لله بالإحسان احسانا.....وحصدناه معاً وسنبقى معاً بإذن الله.... جزاك ا

  



 ز
 

 قائمة المحتويات

 
 ه .................................................................................................................... الشكر والتقدير

 و ................................................................................................................................. الاهداء

 ز ..................................................................................................................... قائمة المحتويات

 ي ....................................................................................................................... قائمة الجداول

 ك ........................................................................................................................ قائمة الملاحق

 ك ....................................................................................................................... قائمة الاشكال

 ل ............................................................................................................................... الملخص

Abstract ............................................................................................................................ م 

 1 ............................................................................................ الفصل الاول الاطار العام للدراسة

 1 ...................................................................................................................... المقدمة 1.1

 2 ........................................................................................................... .أهداف الدراسة1.2

 2 ............................................................................................................. .أهمية الدراسة1.3

 3 .......................................................................................................... . مشكلة الدراسة1.4

 3 ............................................................................................................ . اسئلة الدراسة1.5

 4 ......................................................................................................... . فرضيات الدراسة1.6

 5 ............................................................................................................ مخطط الدراسة1.7

 5 .................................................................................... التعريفات الاصطلاحية والإجرائية1.7

 6 ............................................................................................................ . حدود الدراسة1.8

 7 ........................................................................................................ . محددات الدراسة1.9

 8 .......................................................................... الفصل الثاني الاطار النظري والدراسات السابقة

 8 ...................................................................................................................... ( تمهيد2-1)

 Market Analysis ............................................................................ 8(  تحليل السوق  2-2)

 The concept of market analysis ...................................... 8(  مفهوم تحليل السوق  2-2-1)

 Importance of market analysis ....................................... 9 ( اهمية تحليل السوق   2-2-2)

 Objective of market analysis ...................................... 10(  هدف تحليل السوق     2-2-3)

 Market analysis variables ................................................ 11( متغيرات تحليل السوق  2-3)



 ح
 

 Site analysis behavior .............................................. 11         (  تحليل اختيار الموقع2-3-1)

 behavior Analysis of competitors ................................. 13( تحليل سلوك المنافسين 2-3-2)

 Consumer behavior analysis .............................. 22(  تحليل سلوك المستهلكين        2-3-3)

 Analysis of price competition ...................... 32           (  تحليل المنافسة بالأسعار   2-3-4)

 36 ..................................................... ( مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم2-4)

 36 ................................................................................... ( مفهوم المشروعات الصغيرة2-4-1)

 37 ..................................................... (  مفهوم تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم2-4-2)

 37 ........................................................................................... (  اهمية تجارة التجزئة2-4-3)

 38 ............................................................................ انواع وتقسيمات متاجر التجزئة(  2-4-4)

 40 ..................................... ( التمويل في منشآت تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم2-4-5)

 Feasibility studies ...................................................................... 41دراسات الجدوى ( 2-5)

 41 ...................................................................................... (  مفهوم دراسات الجدوى2-5-1)

 42 ........................................................................................ ( اهمية دراسات الجدوى2-5-2)

 42 ...................................................................................... الجدوى دراسات أهداف( 2-5-3)

 43 ...................................................................................... (  مراحل دراسات الجدوى2-5-4)

 46 ................................................................................................... ( الدراسات السابقة2-6)

 46 ................................................................................................ ( الدراسات العربية2-6-1)

 50 ............................................................................................... ( الدراسات الاجنبية2-6-2)

 51 ............................................................. ( ما يميز هذه الدراسة عن الدراسات السابقة2-6-3)

 52 ............................................................... الثالث منهجية الدراسة )الطريقة والإجراءات( الفصل

 52 .................................................................................................................... ( تمهيد3-1)

 52 ..................................................................................................... (  منهجية الدراسة3-2)

 53 ...................................................................................................... البيانات( مصادر 3-3)

 53 ............................................................................................. ( مجتمع وعينة الدراسة3-4)

 53 ................................................................................................... ( مجتمع الدراسة3-4-1)

 54 ...................................................................................................... الدراسة( عينة 3-4-2)

 54 .......................................................................... ( التحليل الديموغرافي لعينة الدراسة3-4-3)

 56 ................................................................. ( الأساليب الاحصائية المستخدمة في الدراسة3-5)



 ط
 

 56 ........................................................................................ ( اداة القياس )الاستبيان(3-5-1)

 56 ................................................................................... ( تحديد المقياس )الاستبيان(3-5-2)

 57 ....................................................................................... (  صدق وثبات أداة الدراسة3-6)

 59 ................................................. اختبارات التحقق من ملائمة البيانات للتحليل الاحصائي( 3-7)

 60 ................................................................... ( الادوات الاحصائية المستخدمة في الدراسة3-8)

 62 .............................................................. الفصل الرابع تحليل بيانات الدراسة واختبار الفرضيات

 62 .................................................................................................................... ( تمهيد4-1)

 62 ..................................................................................................... ( التحليل الوصفي4-2)

 75 .............................................................................. الفصل الخامس مناقشة النتائج والتوصيات

 75 .................................................................................................................... ( تمهيد5-1)

 75 ............................................................................................. ( مناقشة نتائج الدراسة5-2)

 78 ................................................................................. ( مناقشة نتائج اختبار الفرضيات5-3)

 79 .............................................................................................................. ( التوصيات5-4)

 81 ............................................................................................................................... المراجع

 81 ....................................................................................................... المراجع باللغة العربية

 86 ...................................................................................................... المراجع باللغة الاجنبية

 88 ....................................................................................................................... قائمة الملاحق

 

 

  



 ي
 

 قائمة الجداول

 الصفحة الجدول
 17 ( أشكال المنافسة2-1)

 25 ( انماط المستهلكين2-2)

 31 ( معايير تقييم البدائل2-3)

 56 ( خصائص عينة الدراسة3-1)

 58 عينة الدراسة( المعيار الاحصائي لقياس آراء افراد 3-2)

 58 ( الفئات ومستوى التقييم3-3)

 59 ( معامل ثبات الاتساق الداخلي لأبعاد الاستبانة )كرونباخ الفا(3-4)

 60 لمجالات الدراسة ( اختبار التوزيع الطبيعي3-5)

 61 (VIF) التباين تضخم( اختبار معامل 3-6)

 62 لمجالات تحليل السوق( المتوسط الحسابي والانحراف المعياري 4-1)

 63 اختيار الموقع( المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لمجال تحليل 4-2)

 64 سلوك المنافسين( المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لمجال تحليل 4-3)

 65 المستهلكين سلوك ( المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لمجال تحليل4-4)

 66 بالأسعارالمنافسة ( المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لمجال تحليل 4-5)

 67 المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لمجال مؤشرات تحقيق الجدوى الاقتصادية( 4-6)

 68 بين متغيرات الدراسة( Pearson Correlation( معامل الارتباط )4-7)

( لتأثير تحليل السوق على جدوى Multiple Regressionالانحدار المتعدد  )( نتائج اختبار تحليل 4-8)
 اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم.

69 

على  اختيار الموقع( لتأثير تحليل Multiple Regressionنتائج اختبار تحليل الانحدار المتعدد  )( 4-9)
 جدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم.

70 

 سلوك المنافسين( لتأثير تحليل Multiple Regressionنتائج اختبار تحليل الانحدار المتعدد  )( 4-10)
 على جدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم.

71 

( لتأثير تحليل سلوك المستهلكين Multiple Regressionالانحدار المتعدد  )نتائج اختبار تحليل ( 4-11)
 على جدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم.

72 

 بالأسعارالمنافسة ( لتأثير تحليل Multiple Regressionنتائج اختبار تحليل الانحدار المتعدد  ) 4-12)
 على جدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم.

74 

 

  



 ك
 

 قائمة الملاحق

 الصفحة عنوان الملحق رقم الملحق

 90 قائمة بأسماء محكمي اداة الدراسة ) الاستبيان ( 1الملحق رقم 

 91 اداة الدراسة ) الاستبيان ( 2الملحق رقم 

 3الملحق رقم 
الذي  11/7/2018تاريخ  1/2المفرق رقم غ ت م /كتاب غرفة تجارة 

يبين اعداد المشتركين المسجلين لدى الغرفة التجارية من تجار التجزئة 
 وحتى تاريخه 2000الصغيرة والمتوسطة الحجم منذ عام 

95 

 

 

 قائمة الاشكال

 الصفحة الشكل

 5 الدراسة مخطط (1-1)

 26 ( هرم ماسلو للحاجات2-1)

 30 اتخاذ قرار الشراء( مراحل عملية 2-2)

 40 ( تقسيمات متاجر التجزئة2-3)

 

  



 ل
 

اثر تحليل السوق على جدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم في محافظة 

 المفرق

 اعداد

 عيسى غازي فياض العظامات

 اشراف

 الدكتور نوفان العليمات

 الملخص

جدوى إقامة مشرــوعات تجارة التجزئة على تحليل الســوق  أثرالدراســة بشــكل اســال الى التعرف على هدفت هذه 

 .الصغيرة والمتوسطة الحجم في محافظة المفرق. يرتكز الاسلوب المتبع في هذه الدراسة على الاسلوب الوصفي التحليلي

شرــوعات لم على تحقيق الجدوى الاقتصــاديةتم تحديد متغيرات تحليل الســوق كمتغيرات مســتقلة لبيان اثرها حيث 

ــطة الحجم ــغيرة والمتوس ــتبيان( مكون من )تجارة التجزئة الص ــتخدام اداة لجمع البيانات )اس ( فقرة 39, حيث تم اس

( 307( حســب معادلة كرونباخ الفا, لجمع البيانات الاولية من عينة الدراســة المكونة من )%80.4بمعامل ثبات بلغ )

ــائية )فرد تم اختياره ــتخدم برنامج الحزمة الاحص ــوائية, وقد اس ــتخراج SPSSم بالطريقة العش ( لتحليل البيانات واس

ان تحليل الســـوق بجوانبه المختلفة ادهر ارتفاعا في درجة التأثير على جدوى اقامة النتائج. توصـــلت الدراســــة الى 

لحسابي لتحليل الاحصائي ارتفاعاً في المتوسط امشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم, حيث ادهرت نتائج ا

لمجالات تحليل السوق بجوانبه المختلفة,  والذي يشير الى توجه معظم اصحاب المشروعات التجارية لإجراء الدراسات 

صادية لإقامة المشروعات التجارية  سوق للتحقق من الجدوى الاقت الميدانية والابحاث المرتبطة بجميع جوانب تحليل ال

سة على ضرورة و  لمختلفة.ا شامل لجميع جوانب السوق بهدف بيان الجدوى الاقتصادية من اوصت الدرا اجراء تحليل 

 انشاء مشروعات تجارة التجزئة, وضمان استمراريتها ونجاحها مستقبلاً.

 الكلمات المفتاحية: تحليل السوق, مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم.
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Abstract 

The objective of this study is to identify the impact of market analysis on the 

feasibility of establishing small and medium-sized retail enterprises in Mafraq 

Governorate. Market analysis variables were identified as independent 

variables to demonstrate their impact on the economic feasibility of small and 

medium-sized retail enterprises, A statistical data collection tool (39) was used 

with a stability factor of (80.4%) according to the Cronbach Alpha formula to 

collect the preliminary data from the sample of 307 individuals randomly 

selected. (SPSS) for data analysis and extraction of results. The results of the 

statistical analysis showed an increase in the arithmetic average of the various 

fields of market analysis, which indicates that most business owners tend to 

conduct field studies and research. Related to all aspects of market analysis to 

verify the economic feasibility of establishing various commercial projects. The 

study recommended the need for a comprehensive analysis of all aspects of 

the market in order to demonstrate the economic feasibility of the establishment 

of retail trade projects, and ensure continuity and success in the future. 

 

Keywords: market analysis, small and medium-sized retail enterprises. 
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 الفصل الاول
 الاطار العام للدراسة

 المقدمة 1.1

ــادي لجميع الدول يعتمد اعتماداً كبيراً على تطور المشرــوعات الصــغيرة     ــتقبل الاقتص لقد أصــبح المس

والمتوســـطة التي توفر الكثير من فرل العمل وتســـاهم في تنويع النشـــاط الاقتصـــادي وتؤدي الى التنافس 

ية المستدامة في ا وإثرها في التنمبفاعلية في السوق العالمية. وبما ان المشاريع الانتاجية الصغيرة اثبتت نشاطه

العديد من الدول من خلال اهتمام الاوســاط الاقتصــادية والاجتماعية بهذه الفئة فإن النشــاط الاقتصــادي 

 الاهتمام والجدية في المتابعة والدعم. يعتمد على الكثير من

جاء مختلفة البشرــية في ار يعد الفقر والبطالة من المشــكلات الاجتماعية الرئيســة التي تؤثر على التنمية 

ـــكلات التي تؤثر في كافة مناحي الحياة وتزداد خطورتها يوماً بعد يوم من العالم,  وهي من اهم وأخطر المش

ولا زال التخلص من هذه المشــكلة أمل كبير دل يراود البشرــية وهو ليس بعيد المنال متى ما توفرت الإدارة 

ــليم,  ــابق في عاــ العولمة وانفتاح العالم على ونحن اليوم بأمس الجادة والعمل الس الحاجة من أي وقت س

ايجاد حلول لتلك المشـــكلات  التي احتلت حيزاً كبيراً داخل البحث العلمي حيث كان  بعضــــه البعض إلى 

ية التنمية  أغلب اهتمامات الباحثين في معالجة المشــــاكل الإدارية التي تواجه المجتمعات من خلال عمل

 رة مشروعات مختلفة  وخاصة المشروعات الصغيرة والمتوسطة.البشرية وفق ادا

صغيرة      شاريع ال صادية التنمية في كبيرة أهمية ذات والمتوسطة تعد الم  كثير من في والاجتماعية الاقت

 المستثمر المال برأس اذا ما تمت مقارنتها العاملة الأيدي تشغيل على تتميز بمقدرتها الكبيرة لأنها العالم دول

هذه  أثبتت حيث ،الكبيرة المشــاريع من أكت بشــكل التنمية في الكبير دورها على يؤكد الذي الأمر ,فيها

لذلك فان من أهم اسباب نجاح إقامة المشروعات الاقتصادية سواء  ,المشروعات قدرتها على الحد من البطالة

الخدمية او الانتاجية هو الحاجة الماســـة إلى التخطيط الســـليم والبحث الموصـــول المتأني في جميع الجوانب 

المتعلقة بإقامة هذه المشروعات والتي تبدأ من التفكير بإقامة هذه المشروعات ثم التخطيط السليم لإقامتها 

ــوق  ثم البحث في الاثار المرتبطة بجميع جوانب إقامة هذه المشرــوعات عن طريق عملية تحليل دقيقة للس

 ومدى تأثير جوانب هذا التحليل على البدء بإقامة هذه المشروعات.

ضـــمن هذا الاطار تعد محافظة المفرق من المحافظات الكبيرة من حيث المســـاحة وعدد الســـكان     

جوء السوري ومن خلال ملاحظة الباحث  للعدد الكبير لمشاريع تجارة التجزئة الصغيرة خصوصا بعد ازمة الل

 والمتوسطة الحجم في مناطق المحافظة المختلفة فأن هذه المشاريع سيكون لها الدور الكبير في تحقيق النمو 
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أفضل تم استغلالها بالاقتصادي والحد من داهرتي الفقر والبطالة من خلال تشغيل الايدي العاملة اذا ما 

 الطرق وعمل دراسات تحليل السوق ودراسات الجدوى لهذه المشروعات. 

ــتثمارية لما لها من اهمية      ــاريع الاس ــاهمت بحوث تحليل الســوق في نجاح عدد كبير من المش لقد س

جارة التجزئة تكبيرة في التعرف على جميع جوانب الاستثمار في هذه الصناعة أو التجارة أو في إقامة مشاريع 

شكل كبير في الناتج المحلي الاجمالي ولها  سهم ب الصغيرة والمتوسطة الحجم والتي هي من المشروعات التي ت

 لدور كبير في الحد من مشـــكلتي الفقر والبطالة بتوفيرها لعدد كبير من فرل العمل. لذلك فأن أثر تحلي

سوق بجوانبه المختلفة التي  سلوك المنتم التركيز على اربعة ال سين منها هي: تحليل اختيار الموقع وتحليل  اف

وتحليل ســلوك المســتهلكين وتحليل المنافســة بالأســعار, والتي لها دور كبير في القرار على إقامة المشرــوع او 

تأجيله أو عمل مزيد من البحث لجميع الجوانب الاخرى المتعلقة بهذا الاســتثمار فقد جاءت هذه الدراســة 

تحليل الســـوق بجوانبه المختلفة على جدوى إقامة مشرـــوعات تجارة التجزئة الصـــغيرة  للبحث في أثر

 والمتوسطة الحجم في محافظة المفرق.

 أهداف الدراسة.1.2

جارة جدوى إقامة مشروعات تعلى تحليل السوق  أثرتهدف الدراسة الحالية بشكل اسال الى البحث في 

ظة المفرق من خلال التركيز على مجموعة من الاهداف الثانوية التجزئة الصــغيرة والمتوســطة الحجم في محاف

 الآتية:

بيان اثر تحليل اختيار الموقع على جدوى إقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم  -1

 في محافظة المفرق.

 ةبيان اثر تحليل ســلوك المنافســين على جدوى إقامة مشرــوعات تجارة التجزئة الصــغيرة والمتوســط -2

 الحجم في محافظة المفرق.

سطة  -3 صغيرة والمتو شروعات تجارة التجزئة ال ستهلكين على جدوى إقامة م سلوك الم بيان اثر تحليل 

 الحجم في محافظة المفرق.

سطة  -4 صغيرة والمتو شروعات تجارة التجزئة ال سعار على جدوى إقامة م سة بالأ بيان اثر تحليل المناف

 الحجم في محافظة المفرق.

 ة الدراسةأهمي.1.3

ساس في دعم التنمية في معظم دول العالم لما لها من    سطة الحجم الا صغيرة والمتو شروعات ال تعتت الم

 دور كبير في إنشاء اقتصاد قوي ومتين وتساهم  في تشغيل اليد العاملة وتعمل على تطوير التنمية الاقتصادية 
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ــتثمارية الصــغيرة  التي تنعكس ايجابا على التنمية في جميع نواحي الحياة حيث تعمل المشرــوعات الاس

 والمتوسطة على توفير مصادر الدخل من خلال  تشغيل العمالة وتقليل معدلات البطالة. 

سة من خلال البحث الدقيق في الاثار المتعلقة بالسوق مما يتيح للمس     ثمر ان تتنبع أهمية هذه الدرا

يتخذ قرارا افضل بشأن اختياره للفرل الاستثمارية المتاحة ولذلك فأن اهمية هذه الدراسة تتمثل بالجوانب 

 الاتية:

الجانب العلمي : حيث جاءت هذه الدراســـة لإثراء هذا الجانب والمســـاهمة في زيادة الدراســـات المتعلقة 

ــغيرة وا ــتثمارية الص ــوق للمشرــوعات الاس ــطة الحجم المتعلقة بتجارة التجزئة لقلبمجال تحليل الس ة لمتوس

 الدراسات المحلية التي تبحث في هذا الإطار.

ستعمل على مساعدة المستثمر في قطاع تجارة التجزئة على ادراك اهمية  سة  الجانب العملي : إن هذه الدرا

شروع في ستثمار وال سية لاتخاذ قرار الا سا سوق باعتبارها المرحلة الا سات لل س عمل درا ات باقي مراحل درا

 الجدوى الاقتصادية لإقامة مشروع استثماري تجاري ناجح صغير او كبير.

 مشكلة الدراسة  .1.4

صغيرة او متوسطة دون التركيز على  شاء مشروعات تجارية  يقدم الكثير من المستثمرين على البدء في ان

ية مما ســاهم بشــكل كبير في عدم دراســة الســوق لبيان الجدوى الاقتصــادية لهذه المشرــوعات الاســتثمار

 استمرار معظم هذه المشاريع أو فشلها وتصفيتها. 

لاحظ الباحث ان هناك مشكلة واضحة في محافظة المفرق لكثرة انتشار مشاريع تجارة التجزئة الصغيرة 

شل في البدايات او بعد مرور فترة من الزمن  سطة الحجم والتي في معظمها تتعثر أو تف جاءت  لذلك ,والمتو

 .هذه الدراسة للبحث في اسباب تعثر هذه المشروعات وفشلها

 اسئلة الدراسة .1.5

 لتحقيق اهداف الدراسة تم عرض مشكلة الدراسة عن طريق الاجابة عن السؤال الرئيس الآتي:

ــطة الحجم في محافظة  ــغيرة والمتوس ــوق على جدوى إقامة مشرــوعات تجارة التجزئة الص ما أثر تحليل الس

 المفرق؟
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 بناءاً على الجوانب المختلفة لتحليل السوق يتفرع من هذا السؤال الرئيس عدد من الاسئلة الفرعية الآتية:

ــطة الحجم في  -1 ــغيرة والمتوس ما أثر تحليل اختيار الموقع على جدوى إقامة مشرــوعات تجارة التجزئة الص

 محافظة المفرق؟

إقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم في ما أثر تحليل سلوك المنافسين على جدوى  -2

 محافظة المفرق؟

سطة الحجم  -3 صغيرة والمتو ستهلكين على جدوى إقامة مشروعات تجارة التجزئة ال سلوك الم ما أثر تحليل 

 في محافظة المفرق؟

صغيرة وا -4 سة بالأسعار على جدوى إقامة مشروعات تجارة التجزئة ال سطةما أثر تحليل المناف الحجم  لمتو

 في محافظة المفرق؟

 فرضيات الدراسة  .1.6

سابقة   سئلة ال سة والتي تتمثل بالأ شكلة الدرا ستناداً لم سئلة الفرعية وا سؤال الرئيس والأ للإجابة عن ال

 قام الباحث ببناء الدراسة الحالية على الفرضية الرئيسة الآتية:

ستوى ) صائية عند م سوق ل( α 0.05 ≥لا يوجد اثر ذو دلالة اح شروعات تجارة في تحليل ال جدوى إقامة م

 التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم.

 وبذلك يتفرع من هذه الفرضية الرئيسة مجموعة من الفرضيات الفرعية الآتية:

ية عند مســـتوى ) -1 يار الموقع ل( α 0.05 ≥لا يوجد اثر ذو دلالة احصــــائ يل اخت مة في تحل قا جدوى ا

 الصغيرة والمتوسطة الحجم.مشروعات تجارة التجزئة 

جدوى اقامة في تحليل ســـلوك المنافســـين ل( α 0.05 ≥لا يوجد اثر ذو دلالة احصـــائية عند مســـتوى ) -2

 مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم.

ــتوى ) -3 ــائية عند مس ــتهلكين ل( α 0.05 ≥لا يوجد اثر ذو دلالة احص ــلوك المس جدوى إقامة في تحليل س

 رة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم.مشروعات تجا

ــتوى ) -4 ــائية عند مس ــعار ل( α 0.05 ≥لا يوجد اثر ذو دلالة احص ــة بالأس جدوى إقامة في تحليل المنافس

 مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم.
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 الدراسة مخطط1.7

يمثل مخطط الدراســـة الحالية الذي تم بناءه بالاعتماد على الدراســـات الســـابقة والذي يعطي تصـــوراً 

لمتغيرات الدراســــة من خلال مجموعة من علاقات التأثير بين هذه المتغيرات حيث تم اعتماد متغير تحليل 

ير ة التجزئة الصـــغالســـوق بجوانبه الاربعة كمتغير مســـتقل لبيان اثره على جدوى اقامة مشرـــوعات تجار 

 الدراسة مخطط(  1-1والمتوسطة الحجم كمتغير تابع.  حيث يبين الشكل الآتي  )

 

 

 ( مخطط الدراسة1-1الشكل )

 

ــكارنة ) ــة الس ــات التالية: دراس ــة ابو مغلي )2006المصــدر: من اعداد الباحث بالاعتماد على الدراس ( 2007( ودراس

سة العبيدي والقيسي ) سة النمروطي وصيدم )2009ودرا سة امير )2012( ودرا سة 2013( ودرا ( 2015المللي )( ودرا

 ( .2016ودراسة خوالدة وابو ركبة وبرهم )

 التعريفات الاصطلاحية والإجرائية1.7

 (.2003تحليل السوق هو التأكد من وجود حاجة أو طلب في السوق لفكرة المشروع المقترح ) هيكل,  -1

 الموقع هو المكان الذي يقام علية المشروع. -2

منتجات مماثلة أو مشــابهة أو بديلة لمنتجات المشرــوع لنفس المنافســون هي تلك الجهات التي تعرض  -3

 .(Porter, 1990) شريحة المستهلكين الحاليين والمرتقبين

  

 تحليل السوق

 تحليل اختيار الموقع

تحليل سلوك 

 المنافسين

تحليل سلوك 

 المستهلكين

تحليل المنافسة 

 بالأسعار

 

 

جدوى اقامة 

مشروعات 

تجارة التجزئة 

الصغيرة 

والمتوسطة 

 لحجما

 المتغير التابع المتغير المستقل
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 المستهلكون هم الأفراد أو الجماعات الذين يشترون السلع أو الخدمات للاستهلاك الشخصي. -4

ـــعر:  -5 ـــول على المنتجالس ـــتهلك عن تكلفة الحص ـــعر من وجهة نظر المس بينما من وجهة نظر  يعت الس

 (.2000المستثمر عن القيمة التي يمكن كسبها من المستهلك مقابل بيع منتج ما  )ابو قحف, 

دراســات الجدوى الاقتصــادية هي دراســة نظرية وعملية تبحث في مدى الفوائد التي يمكن تحقيقها من  -6

 (.2000مشروع ما قبل الاقدام على إقامته )زويل, 

شروعات -7 شروع نتيجة  جدوى إقامة الم سبها من الم صد بها العائد او المنفعة المحتمل ك ستثمارية ويق الا

ـــغيل عدد من  ـــتثمار فيه وقد يكون هذا العائد ماديًا مثل تحقيق الارباح وقد يكون اجتماعيًا مثل تش الاس

 (.2003 الايدي العاملة للمساهمة في حل مشكلة البطالة وتنشيط الاقتصاد )هيكل,

 ة والمتوسطة:المشروعات الصغير  -8

  شار ويشمل هذا المصطلح الانشطة التي تتراوح سع الانت يعد مصطلح المشروعات الصغيرة مصطلحا وا

ح من العمال ولا يقتا هذا المصطل صغيراً  بين من يعمل لحسابه الخال او في منشأه صغيرة تستخدم عدداً 

ــتخدمين ولكنه يشــمل ــآت القطاع الخال وأصــحاب الاعمال والمس كذلك التعاونيات ومجموعات  على منش

 (.2006الإنتاج الأ ية أو المنزلية )الأ ج, 

  عمال هو مشرــوع صــغير  4-1اعتتت دائرة الاحصــاءات العامة  في الاردن ان المشرــوع الذي يعمل فيه

عاملا هو  49-20هو مشرــوع صــغير والمشرــوع الذي يعمل فيه  عاملاً 19-5والمشرــوع الذي يعمل فيه  جداً 

شروع سط الحجم وقد م صاءات دائرة اعتمدت متو شروعات  العامة الإح صنيف لهذه الم في الأردن هذا الت

 .)2010دائرة الاحصاءات العامة , مسح الاستخدام لعام (لأغراض المسوحات الاقتصادية  2000  بعد عام

 

تجارة التجزئة هي عملية بيع السلع وتوفير الخدمات من الأفراد أو الشركات إلى المستخدم النهائي وتعتت  -9

ــلع أو  اـء الس ــلة التوريد إذ يقوم تجار التجزئة بشرـ ــلس تجارة التجزئة جزءًا لا يتجزأ من نظام متكامل هو س

ـكـات المصـــنعة مباشرة أو عن طريق ال جملة ومن ثم يتم بيعها بكميات المنتجات بكميات كبيرة من الشـر

صـــغيرة للمســـتهلك ويمكن البيع بالتجزئة من خلال أي موقع ثابت مثل المتاجر أو الأســـواق أو عن طريق 

 (.  2016التسليم  )خوالده وأبو ركبة وبرهم, 

 حدود الدراسة .1.8

 م. 2018متدة خلال عام  الحدود الزمنية  هي الفترة الزمنية لإجراء هذه الدراسة وهي الفترة الزمنية الم

 محافظة المفرق وتقع في الشمال الشرقي من المملكة الأردنية الهاشمية وهي ثاني أكت الحدود المكانية هي 
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سبته ) شكل المحافظة ما ن ساحة وت ساحة المملكة حيث %28محافظات المملكة من حيث الم ( من اجمالي م

. حيث يلاحظ في محافظة المفرق انتشار التجمعات السكانية على مساحات  ²( كم26555.6تبلغ مساحتها )

سكان المحافظة في عام  صل عدد  سافات متباعدة حيث و ضمن م سعة و ( 550000الى ما يقارب )  2016وا

 .(2016)دائرة الاحصاءات العامة,   ( من سكان المملكة%4.7نسمة ويشكل عدد سكان المحافظة ما نسبته )

والصادر بمقتضى المادة  2000( لسنة 46استناداً لنظام التقسيمات الادارية رقم ) المحافظة ادارياً وقد قسمت 

 ( اقضية. 10( ألوية و )4( من الدستور الى )120)

   محددات الدراسة .1.9

طبقت هذه الدراسة على قطاع تجزئة المواد الغذائية في محافظة المفرق باعتباره القطاع الاكت من ضمن 

وبات ومناسبته لأغراض البحث. تركزت الصع والقطاع الاكثر انتشاراً وشيوعاً  لقطاعات التجارية في المحافظةا

التي واجهت الباحث في حاــ اعداد متاجر التجزئة الفعلي لانتشــارها ضــمن رقعة جغرافية كبيرة وصــعوبة 

الوصول اليه جميعها, كما واجهت الباحث مشكلة عدم رغبة بعض اصحاب هذه المتاجر في اعطاء معلومات 

 اليه, وفي بعض الاحيان رفض التعاون مع الباحث.  كافية او الاستجابة للأسئلة الموجهة
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 الفصل الثاني
 الاطار النظري والدراسات السابقة

 ( تمهيد2-1)

سة وبناءاً عليه  سابقة المتعلقة بموضوع الدرا سات ال ستعراض الأدب النظري والدرا صل ا يتناول هذا الف

سيه حيث ركز الجزء الا سم هذا الفصل الى اربعة اجزاء رئي سوق بجوانبه منه ولفقد ق  على اهمية تحليل ال

حليل ســلوك ت ,تحليل ســلوك المنافســين ,حيث تم اختيار اربعة جوانب هي تحليل اختيار الموقع ,المختلفة

ـــتهلكين ـــعار. و  المس ـــة بالأس ـــغيرة بينما تحليل المنافس ركز الجزء الثاني على مشرـــوعات تجارة التجزئة الص

 ركز الجزء الثالث علىفي حين  ,الاقتصـــاد وأســـباب نجاحها او فشـــلها والمتوســـطة الحجم وأهميتها في دعم

الجزء الرابع المتعلق بعرض للدراســـات الســـابقة المتعلقة بموضـــوع  واخيراً  ,دراســـات الجدوى الاقتصـــادية

 الدراسة. 

 Market Analysis(  تحليل السوق  2-2)

 The concept of market analysis(  مفهوم تحليل السوق  2-2-1)

( الى ان بحوث الســوق تتضــمن جميع النشــاطات التي تهدف الى دراســة وتحليل 2003يشــير جواد )

سوق سوق  ,ال سائدة في  من اجل تحديد اتجاهات الطلب وطبيعة المنافسة ومعرفة التغيرات التكنولوجية ال

ر قاعدة من تكاملة بالسوق توفحيث ان المعرفة الم ,وأثرها على التغير في حاجات ورغبات المستهلكين ,المنتج

 المعلومات تمكن الادارة من اختيار الاســتراتيجية التي تحقق ميزة تنافســية للمنظمة في ســوقها المســتهدف.

( دراســات الســوق بأنها طريقة الحصــول على المعلومات قبل البدء بتنفيذ المشرــوع, 2004عرف الموســوي )

سات لذلك يكون اهتمام الادارة في تحليل معطيات  السوق بالأساس على نوعية  المعلومات التي تقدمها درا

 السوق عن السوق المستهدف والسلع او الخدمات المطروحة.

سلع مقابل المال ,السوق هو نقطة التقاء المشترين و البائعين يه فأن تحليل وعل  ,حيث يتم فيه تبادل ال

 (.2003السوق للمشروع المقترح )هيكل , السوق هو التأكد من خلال البحث والتحليل عن وجود طلب في 

ــ الى بالنظر ــة وتحليل الســوق, التعريفات الس لقة والاطلاع على المراجع والأبحاث المتعابقة لمفهوم دراس

ي المراحل الاساسية والمهمة في اتخاذ القرار الاستثمار  ان عملية تحليل السوق تعد منبهذا الموضوع نستنتج 

للبحث في جميع جوانب الســـوق المختلفة المتمثلة في  وهي دراســـة متعمقة  -وخاصـــة في مراحله الاولى  -

الفرق بين الطلب والعرض او كمية المبيعات المتوقع تحقيقها  موقع وحجم الســـوق المحيط ومعدل نموه أو

 حتمالات المتوقعة والا  ,يأخذ تحليل السوق بالاعتبار حجم المستهلكين المتوقعين والمنافسينكما  ,من الاستثمار
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القيام بعمليات  وذلك من اجل اســـتغلال الفرل المتاحة لتمكين المســـتثمر من ,لدخول منافســـين جدد

لتخفيف خطر اتخاذ قرارات اســتثمارية ســيئة. وبالنتيجة فأن المســتثمر  ,وأنشــطة خاصــة بهذه الجوانب

السوق سعياً وراء معلومات إضافية حول فرل نجاح قراره  وتنفيذاً لتحقيق مصالحه الخاصة سيقوم بدراسة

الاستثماري. تحقيقاً لهذا الهدف فانه يجب على المستثمر عمل تحليل لجميع جوانب السوق قبل القيام بأي 

 اسات اخرى لجميع اوجه المشروع الاستثماري.در 

ضح ا سة (2003عبيدات )و سوق الى ان درا شترين  تعني ال صة بالم سجيل البيانات الخا القيام بجمع وت

  سسة والتي تشمل على ما يلي:الحاليين والمرتقبين للسلعة أو الخدمة التي تنتجها المؤ

 سوق تحديد شاط  ال شروع ونوع الن صيفها من حيث موقع الم ستثماري وتو شروع الا صة بالم الخا

 وحجم الأعمال والشكل القانوني والمنطقة بالنسبة للمشتري الصناعي.

 اـء والعادات والاتجاهات والانطباعات والدوافع والآراء والاحتياجات الخاصــة  أنماط دراســة الشرـ

 بالمستهلكين والمشترين الصناعيين.

  ًودراسة التغيرات المتوقعة مستقبلاً تحديد حجم الطلب حاليا. 

 .تحديد المواصفات المطلوبة من المشتري او المستهلك الصناعي في المنتجات 

 Importance of market analysis ( اهمية تحليل السوق   2-2-2)

(  الى انه من الضرـــوري في الوقت الحالي قيام شركات الأعمال بتفعيل 2009يؤكد العبيدي والقيسىـــ )

انشــطتها التســويقية من اجل النمو والحفا  على المركز التنافسيــ في الســوق, مما يتطلب من ادارة هذه 

شركات ان تمتل شركة ال سواقها ومدى تأثيرها في حاضر ال صائص ا ك قاعدة من البيانات والمعلومات بجميع خ

 ومستقبلها. 

ـــة التي لها مكانة عليه يمكن النظر الى ان عمليةو  ـــوق تعتت من الخطوات الرئيس  في كبيرة تحليل الس

الدور الاسال  من تنبع الأهمية هذه عملها، وطبيعة أنواعها باختلاف التجارية والصناعية المشاريع معظم

سهم الذي شاريع هذه فيه ت شار حسن ) الحياة في الم صادية والاجتماعية. كما ا ( الى ان المدير في 1998الاقت

عة المحيط وبحكم طبي ,ولكنه يتخذ قراراته بناءاً على اراء وأفكار المحيطين به بيئة الاعمال لا يعمل منفرداً 

وتعتمد  ,لان قرارات الاعمال تتأثر بمجموعة من المتغيرات كأســواق الشـركـة والبيئة المحيطة ,الذي يعمل فيه

على ما يتوفر من دراســـات وبحوث ومن البيانات والمعلومات حول طبيعة المشـــكلة الواجب اتخاذ القرار 

  أية لذلك فإن، تحليلالو  الدراسة تفتقر الى أعمالاً المشاريع لم تعدفأن اعمال تخطيط وتنفيذ بشأنها. وعليه 

  

http://kenanaonline.com/users/ahmedkordy/tags/23595/posts
http://kenanaonline.com/users/ahmedkordy/tags/23595/posts
http://kenanaonline.com/users/ahmedkordy/tags/23595/posts
http://kenanaonline.com/users/ahmedkordy/tags/23595/posts
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 تعزيزبناء و ل ومدروســة، وذلك ســليمة تكون أن يجب مرحلة من مراحل تخطيط  وتنفيذ المشرــوع

سوق, في المشروع مكانة صبح ال ستثمر علىاً لزام لذلك أ ساليب إلى يلجأ أن الم سة  وخطوات أ وطرق مدرو

ــأنها من والتي ,لجمع البيانات وتحليلها ــهم أن ش ــتنددقيقة  معلوماتتوفير  في تس  يمكن حقائق على تس

 .القرار الاستثماري السليم اتخاذ في كأساس اعتمادها

تكمن اهمية تحليل الســـوق في دقة ونوعية البيانات الثانوية والأولية التي يتم جمعها حول مختلف 

وبالتالي  ,مما يؤدي بالنهاية لتنفيذ القرار الاستثماري او تجنبه ,جوانب تحليل السوق للمشاريع الاستثمارية

ان البدء ف ,البدء بإقامة المشرــوع الاســتثماري الناجح. ولما كانت هذه الاهمية تعتمد كليا على دقة البيانات

ــتثمار في المشرــوع التجاري المقترح )ابو  ــيكون له الاثر الكبير على نجاح الاس غلي, مبتحليل هذه الجوانب س

2007.) 

جميع  يرتبط بعلاقة متصلة ومترابطة مع ,من هنا يرى الباحث ان تحليل السوق بجميع جوانبه المختلفة

يرات ذلك لان نتائج تحليل متغ ,مراحل دراســات الجدوى الاقتصــادية المطلوبة لتنفيذ المشرــوع ألاســتثماري

 ــالســـوق المختلفة الجوانب تعتت ذات اهمية قصـــوى في تحديد جمي وع ع المتطلبات الفنية والمالية للمشرـ

ـــوق فأن ذلك  المقترح, فمثلا عندما يتم تحليل جانب الموقع المقترح للمشرـــوع من خلال عملية تحليل الس

صول اليه متجنباً بذلك معظم العقبات التي  ستثمر عن اختيار الموقع وإمكانية الو ضحاً للم يعطي مؤشراً وا

 ى اقامة المشروع.سيكون لها الاثر السلبي على جدو 

 Objective of market analysis(  هدف تحليل السوق     2-2-3)

شير جراهام وهاينز ) صناعية 1996ي شركات ال سوق للمنظمات او ال سات وبحوث ال ( الى ان هدف درا

 عن القرارات الادارية التي لا تأتي بالربح الاقتصادي.  العاملة في السوق هو في توجيه الانتاج بعيداً 

( الى ان هدف تحليل الســوق بشــكل عام هو قياس مؤشرات الســوق والتنبؤ 1992يشــير الحناوي )كما 

 بحجمه ليتم تايف المنتجات وبيعها بشكل يحقق الربح. 

 ( الى ان تحليل السوق يهدف الى التعرف على النقاط التالية:2000كما وضح عبد الحميد )

 .حجم السوق الكلي ومعدل نموه 

  السلعة او الخدمة من الفجوة التسويقية )الفرق بين الطلب الكلي والعرض الكلي(نصيب. 

  كمية المبيعات التي يأمل المشرــوع في تحقيقها آخذاً بالاعتبار المســتهلكين المتوقعين وردود افعال

 المنافسين الحاليين واحتمالات دخول منافسين جدد.
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  السائدة والمتوقعة.دراسة نمط التكاليف والأسعار والاتجاهات 

سة بناءاً  سوق هو درا سبق يمكن النظر الى ان هدف تحليل ال سوق  على ما  جميع الجوانب المتعلقة بال

لمنتج الطلب على اوالتعرف على حالة  ,للمســـتثمر معرفة حالة الســـوق وإمكانية الاســـتثمار فيهمما يتيح  

 تحديد خطة الإنتاج والتوزيع والتخزينالى  كما تهدف عملية تحليل السوق ,وتحديد طاقة و حجم المشروع

ــادية وبالتالي تحقيق معايير الربحية والعائد  ,والترويج والمبيعات التي تعتمد عليها التحليلات المالية والاقتص

 المالي للمشروع الاستثماري.

  Market analysis variables( متغيرات تحليل السوق  2-3)

ــة  ــيتم اعتمادها في هذه الدراس ــوق التي س  على اربعة متغيرات هي: تحليلتركزت متغيرات تحليل الس

الاعتماد تم يث ح اختيار الموقع, تحليل سلوك المنافسين, تحليل سلوك المستهلكين وتحليل المنافسة بالأسعار،

شروعات تجارة التجزئة ال سة اثر هذه المتغيرات على جدوى اقامة م سطة الحجمعلى درا من  ,صغيرة والمتو

ساليب التحليل الاحصائي من أجل الوصول إلى بيان العلاقات والعوامل التي تؤثر على جدوى  ,خلال تطبيق ا

باعتبار أن أثر تحليل الســـوق بجوانبه المختلفة له دور كبير في القرار على إقامة اقامة هذه المشرـــوعات 

يرات الاربعة لتحليل السوق لاعتماد اغلب الدراسات السابقة عليها, . تم اختيار هذه المتغالمشروع او تأجيله

سة حيث ركزت  شروع التجزئة  (Aubrey & Atkin, 1996)درا صلة بموقع م من خلال على العناصر ذات ال

على الاســـتراتيجية  (2005)هجيرة,  ركزت دراســــة  .تحديد العناصر التي يجب اعتبارها في تحليل الموقع

سية ودورها في اداء الم سة ابو مغلي, )التناف سوق على جدوى 2007ؤسسة. كما ركزت درا ( على اثر تحليل ال

( التي بحثت في اهمية وتأثير دراسات السوق 2009)العبيدي والقيسي, قامة المشروعات الصغيرة. ودراسة ا

ـــادية ـــةفي رفع كفاءة قرارات الانتاج في الوحدة الاقتص ( التي بحثت في العوامل المؤثرة 2013)امير,  . ودراس

( التي ركزت على اثر 2014)شاوي, ثر ذلك على تلوث البيئة. ودراسة على اختيار موقع المشروع الصناعي وا

 السعر على قرار الشراء لدى المستهلكين. 

      Site analysis behavior         (  تحليل اختيار الموقع2-3-1)

ــعبة والمعقدة تعتت  ــغيرة من الامور الص ــب للمشرــوعات الص عملية اتخاذ القرار في اختيار الموقع المناس

وخاصة في السنوات القليلة الماضية, وذلك بسبب التحولات السريعة في الاتجاهات العمرانية وتنقل السكان 

 . ,.Hand, et al)1999(الى مناطق مختلفة 
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o المشروع العوامل الرئيسة في اختيار موقع 

 في اختيار موقع المشروع وتتمثل بالآتي: ( العوامل التي لها دوراً هاماً 2013حدد امير )

 : أن قرب المشاريع من مناطق المواد الاولية والأسواق القرب من مصادر المواد الاولية والأسواق, 

 يؤدي إلى خفض حجم التكاليف الضرورية على نقل السلع والمنتجات إلى أسواق المستهلكين.

 اختيار في كبيراً  دوراً  العاملة القوى مصــادر لوفرة ان : المناطق بين العام للعمل الأفضــل التوزيع 

 الاخرى المشاريع أو العمل من كبير جهد إلى تحتاج التي المشاريع ولاسيما العمل كثيفة المشاريع مواقع

 العمل. في والكفاءة المهارة من عالية درجات تتطلب التي

 الطاقة ومصادر الطبيعية الموارد وفرة. 

 النقل. وسائط توافر 

 .الظروف المناخية 

 .وفرة شبكات الاف الصحي والمياه 

 ســمات  احد الصــناعي والتكامل التعاون أصــبح الصــناعي: التخصــص وأهمية الصــناعي التكامل

ــناعة ــناعية المجمعات بناء لان الحاضر الوقت في الص ــاس على الص ــص أس ــناعي التخص والتكامل  الص

 العلمي والتطور التقدم عجلة فعود والفنية الاقتصــادية والفوائد المزايا من الكثير حقق قد الصــناعي

 المشاريع مواقع اختيار فياً اً رياديدور  له الصناعي والتكامل التعاون أن. الأمام إلى التكنولوجي والتقني

ستويين الوطني على ستوى وعلى جهة من الم  والتكامل التعاون هذا ويهدف أخرى جهة من العالمي الم

ــناعي ــاريع بناء إلى عادة الص ــناعية المش ــتوى ذات الضــخمة الص  والتمركز التخصــص من العالي المس

 المتكامل الاستغلال على تعتمد التي الإنتاج أنماط من العديد على المشاريع هذه تشمل حيث ,الصناعي

 .والطاقة والخامات المواد الأولية لمصادر

 ـــود والبيئية: أن الاجتماعية العوامل  الجغرافية الطبيعة هي الاجتماعية والبيئية بالعوامل المقص

 .وغيرها والملاعب السينما ودور والنوادي العامة كالحدائق والصحية والثقافية الترفيهية الخدمات ووفرة
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o صغيرالعوامل المؤثرة على اختيار وتحليل موقع المشروع ال 

 عدد السكان ومعدلات النمو في المنطقة ومستوى الحياة المعيشية والاجتماعية للسكان. 

 .اتجاهات النمو العمراني في المنطقة 

 .القدرة الشرائية للمستهلكين الساكنين في منطقة المشروع 

  الى موقع المشروع وتوافر مواقف السيارات.سهولة وصول المستهلكين 

  ــتثماري ــاط المشرــوع الاس ــين الموجودين بمنطقة المشرــوع ومدى تأثير ذلك على نش عدد المنافس

 . ,.Hand, et al)1999( المقترح 

o  الطرق المستخدمة في تحديد موقع المشروع الاستثماري 

العوامل التي لا تعتمد على التحليل الكمي حيث الطرق النوعية: تعتمد هذه الطريقة على مجموعة من 

 يتم اختيار موقع المشروع التجاري بالقرب من مشاريع تعمل بنجاح بنفس المجال التجاري.

الطرق شـــبه الكمية: من امثلتها طريقة الربح والتكلفة وذلك من خلال اختيار افضـــل المواقع المقترحة 

يتم لتي اللاختيار. يوجد ايضــا طريقة تحليل نقطة التعادل للموقع باختيار اقل تكلفة او اكثر ربحية كمعيار 

صادي ويتم ذلك من خلال تحديد تكاليف الموقع وتقسيمها الى  ساس اقت من خلالها اختيار عدة بدائل على ا

ثم اعداد مخطط بياني لإجمالي التكاليف المتوقعة مقابل حجم الانتاج او المبيعات  ,تكاليف ثابتة ومتغيرة

 ثم اختيار الموقع الاقل كلفة سنويا عند حجم الانتاج المتوقع.  ,نوية المتوقعةالس

يار حيث يتم اخت ,الطرق الكمية: من اهمها طريقة التمجة الخطية التي تعتمد على بحوث العمليات

 .(2006الموقع ذو التكلفة الاقل )النجار والعلي, 

الموقع المناسب لإقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة  بناءاً على ما سبق يستنتج الباحث الى ان اختيار

باشر على لتأثيره الم ,والمتوسطة الحجم العاملة في محافظة المفرق هو من اهم المتغيرات في تحليل السوق

 ,سهولة وصول المستهلكين والموردين والمواد الى موقع المشروع والذي يؤدي الى ,جدوى اقامة تلك المشروعات

قتصادية والحصول على الجدوى الا  ,وتحقيق العائد من الاستثمار ,وبالتالي تخفيض تكاليف النقل والتخزين
 من اقامة ذلك المشروع التجاري.

                  behavior                             Analysis of competitorsالمنافسين  ( تحليل سلوك2-3-2) 
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o مفهوم المنافسة 

ــن  ــوق وقد عرفها عبدالمحس ــياً في تحليل الس ــاس ــة احد الاركان الهامة التي تلعب دوراً اس تعتت المنافس

كونات الأساسية للنظام التسويقي التي تتعلق بالمؤسســــات التــــي تنــــتج نفــــس ( على أنها من الم2001)

ـلعة ـكل كبير ,أو سلعة مشابهه لها ,الس ـة بش ـة المنافس ـة ف والتي تؤثر فيها درج ـدرة المؤسس ـى ق ـي عل

وبالتالي على المزيج التسويقي, وحسب هذا التعريف  ,اختيارها للســـوق المستهدفة, او الوسطاء او الموردين

ـذي يتحكم فـي الاستراتيجية التـي ـذي تقـوم عليه السـوق، وال ستختارها  تعتت المنافسـة هـي الأسـاس ال

 .المؤسسة والمتعاملين معها

صد بالم صفات يق سعار والموا ساليب مختلفة كالأ سب العميل بالاعتماد على ا سوقين لك سة تعدد الم ناف

 (.2000وتوقيت البيع وأسلوب التوزيع وخدمة ما بعد البيع وكسب الولاء السلعي وغيرها )نجار, 

سعى لتحقيق نفس الهدف، وهي العلاقة  شخال ت سابق مجموعة من الا سة على انها ت كما تعرف المناف

سمة جوهرية هي الابتكار والتميز والت ,المنتجين والتجار في تزاحمهم على الزبائن بين سة على  ي وتقوم المناف

 (.2010ينتج عنها القدرة على جذب الزبائن  )جروة وحوحو, 

( المنافســة على انها مجموعة من العلاقات الاقتصــادية الخاصــة 2008من جهة اخرى تعرف ســعداوي )

وهي الوسط  ,ليصل بأرباحه الى الحد الأقصى ,ن وكل منهم  يتاف مستقلاً عن الاخرينبالبائعين والمشتري

الاســعار والجودة من خلال الســوق الذي يتصــف بدرجة عالية من تشــابه الســلع ه مراقبة الذي يتــــــم في

 .والخدمات

عملية اتخاذ مجموعة من القرارات  على انهاالمنافســــة   (Preston & McMillan, 1996)كما عرف

ـــين من اجل تحقيق نتائج وعائدات  فـات وأفعال الافراد والمنظمات المتنافس ـــتراتيجية التي تحدد تاــ الاس

 محددة.

ساتكما  س شل المؤ سة على انها مركز نجاح او ف سة من خلال  ,تعرف المناف س شاطات المؤ فهي تؤكد ن

 (Porter,1999)فة التي ترسخ فعالية هذه المؤسسةالمساهمة في نتائجها في الابتكار والثقا

  نوعين مـن المنافسـة فيماين( الى ان هناك مـن يميز فـي تعريفه للمنافسـة ب1996كما اشار ابو قحف )

 يتعلق بمجـال أعمـال المؤسسـة وذلـك بتقسيمها الى ما يأتي:  
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رة المؤسسات فـــي بلـــد مـــا مـــن أجـــل الربح والسيطتتمثل في الااع القائم بين : المنافسة غير المباشرة

على المـوارد المتاحـة فـي هـذا البلد، لان المؤسسـات التي تبحث عـن العائد الكبير والربحية والتفـوق علـى 

منافسيها والتي تســـعى إلـــى الفـــوز بالنصيب الأكت مـــن هـــذه المـــوارد مـــن ناحية الجـــودة والتكلفـــة، 

ـارة العالمية تستطيع تضخيم ـ ـاد والتج ـ ـذي يتميز فيها الاقتص ـ ـة الكبيرة ال ـ ـل المنافس ـ ـي د ـ  .ارباحها ف

ـدث بين  ـي تح ـراعات الت ـك الص ـي تل ـرة يتمثل ف ـة غير المباش ـوم المنافس ـ ـأن مفه ـ ـتنتج ب ـ وعليه نس

 .نةوأقل تكلفة ممك مختلـف المؤسسـات مـن أجـل السيطرة على الموارد المتاحة في البيئة بأفضل جودة

ـس المجال التجاري او الصـناعي  ـي نف ـي تعمل ف المنافسة ألمباشرة: هي الااع القائم بين الشـركات الت

ـى  ـف مـن قطـاع إل ـى أن المنافسـة تختل ـاج نفس المنتجات أو الخدمات، وتجدر الإشـارة إل ـوم بإنت أو تق

ــة الش ــات بالمنافسـ ــض القطاعـ ــدودة آخر, حيث تتميز بعـ ــة محـ ــرف منافسـ ديدة وبعض القطاعات تعـ

والـــبعض الآخـــر يتميز بالاحتكار للسلعة او الخدمة، وذلـــك حســـب عـــدد المؤسســـات العاملة في السوق 

 وإمكاناتهم.

بالنظر في التعريفات الســابقة يعر ف الباحث المنافســة على انها ســباق بين المشرــوعات العاملة في نفس 

ــوق, القطاع او قطاعات  ــمن مجموعة من القيود التي تحكم العمل في الس ــابهة, ض جل ابراز قدرة من امش

ومهارة هذه المشرــوعات المتنافســة على جودة المنتج والتكنولوجيا المســتخدمة ومهارات التســويق الناجحة 

ضمن لهذه المشروعات سب ك والابتكار والتجديد في نوعية المنتج, عن طريق عدد من الاستراتيجيات التي ت

زبائن جدد والمحافظة على الزبائن الحاليين والتمركز في الســوق والنمو في الحصــة الســوقية والأرباح, وذلك 

 بالاعتماد على مواردها البشرية والمادية المتاحة. 

o اشكال المنافسة 

 ( ان المنافسة في السوق تتخذ الاشكال الآتية:2001وضح صخري )

 بالعدد الكبير من المنتجين لمجموعة من الســلع المتشــابهة التي  المنافســة الكاملة: هي التي تتميز

سلعة التي لا يؤثر غياب احدهم عن  سعر, كما تتميز بالعدد الكبير لطالبي هذه ال تتميز بالتجانس في ال

الطلب او الانتاج بالتأثير على الســـعر, كما تتميز بحرية الدخول والخروج من الســـوق في حالات دخول 

او خروج احدهم نتيجة للإفلاس, كما ان الحصول على المعلومات الكافية عن واقع السوق منافس جديد, 

تكون متوفرة وبحرية لمتخذ القرار, ولكل من يرغب في الدخول للســـوق وعرض وبيع منتجاته, ويجب 

صفات وتتمتع بحرية الانتقال من  شكل والموا سلع بالتجانس من حيث الخصائص وال صف ال ضا ان تت اي

 وكذلك حرية الاستعمال للسلعة في اي مجال ونشاط. ,الى اخرمكان 
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 كارا لة حت يث الق به من ح ــــا بالتش جاتهم  لذين تتميز منت يل من المنتجين ا عدد قل : هو وجود 

المواصفات, وينتج هذا الشكل من التنافس عن طريق وجود بعض الانظمة الحكومية الداعمة والمنظمة 

براءة اختراع لدى المنتج تتيح له التحكم في السعر, في دل غياب المنافسين او للأعمال التجارية او لوجود 

 السلع البديلة.

 

  المنافســة الاحتكارية: اعتمد هذا النموذج الذي قدمه كل من )جيان روبنســونJean Robenson 

 اءه )على المجموعة الاتية من الفرضيات التي ساهمت في بن Idouard Chamberlineوادوارد شمتلين 

 (.  2001حنا, 

  ًوالمتنافســة في نفس الصــناعة وتتميز بخصــائص  وجود عدد كبير من المؤســســات الصــغيرة نســبيا

 متشابهة من حيث الطلب والتكاليف.

 .المقدرة على التمييز بين المنتجات بحيث يقدم كل منتج منهم سلعة مكملة لسلعة المنتج الاخر 

 ــ ــس ــة الى المؤس ــس ــاط المؤس ــه انتقال تأثير نش ات الاخرى باعتبار ثبات الطلب الكلي الذي يفترض

 النموذج  حيث تنعكس مثلا زيادة المبيعات لإحدى المؤسسات على مبيعات المؤسسات الاخرى. 

 تج جزء نتتميز السوق بالعدد الكبير للمنتجين في نفس مجال الانتاج او الصناعة بحيث يقدم كل م

  السوق. تجانسة الىالمغير من المنتجات المشابهة و 

  الاحتكار الكامل:  وهو تفرد المنتج في الســـوق وليس له بديل اخر مما يتيح للمنتج الســـيطرة على

سعر سبب في ذلك لوجود معيقات كثيرة امام المنتجين تحد من دخولهم في  ,الانتاج والتحكم بال ويعود ال

 ( يوضح  اشكال المنافسة1-2والجدول )السوق. 

 سة( اشكال المناف1-2جدول )

 اشكال المنافسة
عدد 

 المنتجين

نوع السلعة 

 المنتجة
 سعر البيع

قدرة المنتج على 

 التحكم بالسعر

شروط 
دخول 

 السوق

 سهلة منعدمة ثابت دائماً  متجانسة تماماً  كبير جداً  المنافسة التامة

المنافسة 
 الاحتكارية

 متشابهة كبير
ع م يتغير عكسياً 
 الكمية المباعة

موجودة بدرجة 
 قليلة

 سهلة

 قليل القلة احتكار
مختلفة ولها 
 بدائل قريبة

ع م يتغير عكسياً 
 الكمية المباعة

موجودة بدرجة 
 كبيرة

 صعبة

 واحد الاحتكار
مختلفة وليس 

 لها بدائل قريبة

ع م يتغير عكسياً 

 الكمية المباعة

موجودة بدرجة 

 كبيرة جداً 
 مغلق

  (.2007سعود, غزلان )المصدر: من اعداد الباحث بالاعتماد على مندور, ابو 
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o  مجالات التنافس 

ي ة التالاسباب الرئيس احد يعتت من فيما بينها متكاملة ومتداخلة مجالات ضمن التنافس ان اللجوء إلى

 . (2001)عامر,  السوق في الصدارة واحتلال ,تمكن المشروعات من التمركز في السوق المحلية او العالمية

  التنافس بالوقت 

 إمداد ،) بالدورة المرتبطة تلك خاصــة العمليات كل في الوقت اختصــار الشـركـات على بينالتنافس  يتم

سويق إنتاج ، تموين ، صار) ت  حياة المنتج دورة تقليص أي وتقديم منتج جديد ، ابتكار كل بين الوقت واخت

ساس هذا وعلى صبح الأ سة موارد من مورداً  الوقت أ س ستراتيجياً  بعداً  وأخذ مهما وعاملاً المؤ صطفى , ا )م

1990.) 

 التنافس بالجودة 

في الســوق  ســلعة أي لقبول مهم وشرط للمؤســســة ، تعتت الجودة من اهم الاســتراتيجيات التنافســية

 عدة بالجودة التنافس ويتطلب التنافســية، قدرتها وارتفاع المؤســســة لتميز ومصــدراً   ,أو العالمية المحلية

 (1999)مصطفى , ا: أهمه مقومات

 المنتجات تصميم التي يعتمد عليها هي الأساس المستهلك احتياجات. 

 العليا الإدارة أولويات كأهم الجودة العمل على ابراز. 

 بالتركيز على العاملين المؤسسة في الجودة ثقافة وتطوير تنمية. 

 المتميز الأداء أجل من العمل قوة وتحفيز وتدريب اختيار. 

 للتصميمات سليم وتنفيذ للمنتجات سليم تصميم. 

 الموردين مع المؤسسة علاقة تطوير. 

 الجودة مراقبة من بدلاً الشاملة الجودة فلسفة تبني. 

 الشاملة الجودة إدارة دل في المستمر التحسين بضرورة التام الإيمان. 

 والاتصال الإعلام تكنولوجيا استخدام. 

 التنافس بالتكلفة 
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 المنافسة من المؤسسات أقل بنسبة الانتاج تكاليف تخفيض على المؤسسة التكاليف هي  قدرة تنافسية

من اجل العمل  التكاليف, في التحكم دون المؤسسة تسعير لمنتجات سياسة إعداد يمكن لا عنى أنهبمالأخرى, 

سيطرة على ضها وال ستويات على تخفي التحكم  وبالتالي تكلفة المنتج، سعر تخفيض مما يؤدي الى الإنفاق، م

سلع، الأسعاروضع  في سبة لل سين. وهو ما يفسر اعتماد الكثير من  مقارنة الأرباح زيادة وبالتالي المنا بالمناف

 .(2002بلقاسم , (المنظمات ذات الموقع التنافسي المتميز في السوق على استراتيجية السيطرة على التكاليف 

 التنافس التكنولوجي 

الحديثة  وسائل الانتاج التكنولوجية على الحصول منالى ان تمكن المؤسسة  (Bertrand, 1994) يشير 

يعتت من اهم ركائز بناء المركز التنافسي بين المؤسسات المتنافسة في السوق والعاملة ضمن الصناعة الواحدة 

او بنفس قطاع العمل, حيث تعمل الوســــائل التكنولوجية الحديثة على تطوير المنتجات القديمة او طرح 

 كما يتم تقديم الأقل للإنتاج، التكلفة على أســاس تعتمد تنافســية مزاياحصــول على وال منتجات جديدة

 تعمــل العلميــة وبراءات الاختراع وحقوق الملكيــة, ونتيجــة لــذلــك البحوث خلال من متميزة منتجــات

ستمرار المؤسسات  يعطي المؤسسة المركز التنافسي ويحقق تأثيراً   الذي التكنولوجي التطور متابعة على وبا

 تنافسية مساندة للمنظمة. كقوى سلوك الزبائن والموردين والمنافسين ايجابياً على

سية تحققها التي زاياالم من اهم سة التكنولوجية التناف س شكل الإنتاج تكاليف تخفيض للمؤ سمح ب  ي

 والخدمات، السلع في الجودة تحقيقو  المستهلكين والزبائن, من عدد أكت وجذب أسعارها خفض للمؤسسة

 كحاجز تعتتكما انها  السوق, في حصة أكت والحصول على والزبائن, المستهلكين من عدد أكت جذب وبالتالي

 (.2001)عامر,  للمؤسسة التفاوضية القدرة تعززو  ,القطاع إلى التكنولوجيا ضعيفة المؤسسات دخول يمنع

 التنافس بالأسعار 

 بأنها تنافســية الســعر تعرفو يعد الســعر من اســهل اســتراتيجيات المنافســة التي تســتخدمها المنظمة, 

بمعنى ان  (2002مقارنة بمنافســيها ) بلقاســم, التحكم بالأســعار  حرية في تنافســية لميزة المؤســســة امتلاك

ستطيع سعارها، تخفض او ترفع ان المنظمة ت ربحية  أو للمنتجات الطلب حجم على ذلك يؤثر من غير أن أ

من  بمجموعة يرتبط التنافس في السعر لاستراتيجية المؤسسة ان اعتمادDayan (1999) حيث يرى  المنظمة.

 القيود وهي:
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 دورية بتدخلات تقوم والتي الدولة في المطبقة الاف بها سياسة القوانين )التشريعات( : ويقصد 

 بســقف تتحكم وبالتالي المدفوعاتيزان م وتوازن التجاري التوازن وتحقيق الأســعار لأجل تعديل

 الأسعار.

 سعارها ، تخفيض على المؤسسة قدرة أن : حيث ألإنتاجية القدرة  الإنتاجية قدرتها بمدى يرتبط أ

 الأسعار. في الانخفاض هذا الذي يرافق الكبير حجم الطلب تلبية على

 سعار تحديد على قيد يؤثر أهم الإنتاج : وتعتت تكاليف سعار قيمة أن المنتجات، حيث أ  البيع أ

 بسعر التكلفة. ترتبط

 من المؤسسة, إليها تنتمي التي السوق بنية فيها المؤسسة : ويقصد إليها تنتمي التي السوق نوع 

سة حيث سين وعدد درجة المناف ستهلكين والموردين المناف ستوى أن حيث والزبائن، والم سعار م  الأ

 لها. المشكلة والعناصر نوع السوق بالاعتبار يأخذ

 لا فالمؤسسة فيها، يمر التي بالمرحلة المنتج سعر مستوى المنتج : حيث يرتبط حياة دورة مرحلة 

 المســتوى مرحلة لكل إن بل المنتج، دورة حياة مراحل كل خلال للأســعار بنفس المســتوى تحتفظ

 لها. المناسب

  تغير مستوى مع بمرونته يتميز الطلب حجم أن حيث الأسعار, لتحديد مهم قيد ويعتت: الطلب 

 السعرية. تنافسيتها في ذلك تراعي أن المؤسسة على لذا لابد الأسعار،

 السوق,  في السائدة الأسعار بالاعتبار تأخذ أن المؤسسة على السوق : حيث يجب في المطبق السعر

سة وتحليل سة وردة الأسعار وذلك بدرا سعارها اتجاه الفعل المناف سعر من تقاس انطلاقا التي أ  ال

 والحالي. القديم التنافسي

يرى الباحث انه حتى يتمكن أي مشروع من الدخول في مجال القدرة علـــى المنافســـة في السوق, يجب 

عليه أن يتبنى اســـتراتيجية تنافســـية قوية ليتمكن من الاســـتمرارية على المدى المنظور لتحقق الاداء العالي 

دخـــول المشروع في اطار التنافس الفعال، والاستخدام فان  لهـــذاو ئد من الاستثمار. والربحية المنشودة والعا

الامثل للاستراتيجيات التنافسية من اجل تحقيق الميزة التنافسية والغرض من الاستثمار وتحقيق الربح, فانه 

ــي في مجم ــتي هـ ــافس, الـ ــة للتنـ ــتراتيجيات العامـ تيجيات لها استرايجب على المشروعات التركيز على الاسـ

تهدف الى الحصـول علـى الميـزة التنافسـية في المستقبل مـع التركيز على التخفـيض مـن شدة التنافسـية في 

ـــة  ـــوير استراتيجيات عامـ السوق المستهدف، ولذلك فانه من الواجب على مدير المشروع ان يسعى إلى تطـ

ـ ـار الخطط التنافس ـة اختي ـبة لتمكين المشروع من التمركز في السو سليمة وهادفة ومعرفة كيفي ق ية المناس

 يمكنه  ة المحيطةالتنافسي المشروع للبيئة معرفة وترسيخ المزايا التنافسية في البيئة الاستثمارية المحيطة. إن
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شاء من ستراتيجية  قوية ان سين، لمواجهة ا سية المناف سا ستراتيجية تعد القاعدة الأ  الميزة لبناء وهذه الا

 .استمراريتها ضمان وبالتالي افسيةالتن

o مفهوم التنافسية 

 ضمنيا يشمل أنه حيث المؤسسة، مستوى على شمولاً أكثر الصناعة مستوى على التنافسية مفهوم يعتت

 السوق, حاجة وتلبية التصدير على القدرة مثل المؤشرات, من العديد على القائمة المؤسسة تنافسية مفهوم

 في التطوير على والقدرة بالزمن وارتباطها الإنتاجية وزيادة الإنتاج,  في الموارد اســتخدام وكفاءة التغيير إلى

 (.2008ساميه,  (الزمن

تعرف التنافســية على انها اســتعمال الموارد المتاحة للمؤســســة او القطاع الاســتغلال الامثل والتركيز على 

شكل لمواجهة المنافسين من اجل تحسين الانتاجية ب قدرة وطريقة المنافسين في استعمالهم لتلك الموارد، وذلك

 (.2012احمد ,يسمح للمؤسسة بالحصول على نصيب من السوق والنمو المستمر خلال المدى الطويل )

الميزة التنافسية بأنها مقدرة المؤسسة على انشاء سياسات واستراتيجيات  Al-najjar (2016) كما عرف

ــلع وخدمات بجودة ــمح لها تقديم س ــتغلال كافة  تس ــيها، من خلال اس عالية تمكنها من التفوق على منافس

 .الموارد والمصادر المتاحة

استناداً الى التعريفات السابقة يرى الباحث ان مقدرة المؤسسة على توفير منتجات تتمتع بكفاءة وجودة 

لبية الطلب حافظة على تاكثر من المنافسين الاخرين في السوق، يعطي لهذه المؤسسة الاستمرار في السوق والم

 .خطوة اساسية في تحقيق المقدرة على تلبية الطلب والمنافسةكالمتزايد الذي يعتمد على جودة السلع 

o الاستراتيجيات التنافسية 

اســتراتيجيات تنافســية تســتخدمها المؤســســة للتعامل مع ثلاث  Michael Porter(1990)لقد حدد 

 منافسيها و تتمثل بما يلي:

 ة قيادة التكلفة هي الاستراتيجية التي تستطيع المؤسسة من خلالها تحقيق الكلفة الاقل في استراتيجي

الانتاج من خلال الاســتثمار الامثل للموارد والإنتاج بمعايير نموذجية والبيع بأســعار منافســة في الســوق 

 (. 2009)طالب والجنابي , 

تهدف هذه الاستراتيجية الى تحقيق اقل تكلفة مقارنة مع المنافسين, وذلك من اجل الحصول على الحصة 

 السوقية الاكت عن طريق ميزات عديدة, حيث تعمل استراتيجية قيادة التكلفة على تحسين الوضع التنافسي 
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 وم علىهذه الاســتراتيجية تقلان للشـركـة وبالتالي فهي تشــكل حماية للشـركـة من المنافســين والموردين, 

سوق تزويد سعار ذات بمنتجات ال مع المحافظة على جودة معقولة  المنافسين، من بغيرها مقارنة منخفضة أ

ستغلاله في العائد المالي الاكت وبالتالي توفير المبيعات، من قدر أقصى تحقيق بهدف للمنتجات البحث  ليتم ا

 (Wang, et. Al. 2011)السوق  في مستقرة تنافسية وضعية في الشركة وإبقاء والتطوير

  اســتراتيجية التمايز: هي قدرة المؤســســة على تقديم منتجات تمتلك خصــائص متميزة, لها قيمة اكت

 (.2015من المنتجات المنافسة ذات الخصائص المشابهه وذلك من وجهة نظر المستهلك )بلال, 

يجية التي تعمل على تطوير منتج او خدمة تمتلك صـــفات تعرف اســـتراتيجية التمايز على انها الاســـترات 

ــين, بحيث  ــائص تميزها عن منتجات المنافس فريدة من نوعها, وتتمتع بقيمة كبيرة لدى العملاء, وتمتلك خص

 .(Dess, Lumpkin& Eisner, 2008)تستطيع المؤسسة وضع اسعار استثنائية للمنتج 

على ان استراتيجية التميز لا تسمح للشركة ان تتجاهل عامل التكاليف, ومع تحقيق  Porter(1990)اكد 

صناعة, عن طريق  سعار المتوسط في ال سب المنظمة حيوية لكسب اعلى من ا ستراتيجية التميز تكت اهداف ا

حصول ون الولاء العملاء الذين لديهم حساسية اقل للأسعار, مع مراعاة ان استراتيجية التميز تحول احيانا د

 على حصة سوقية عالية.

الى ان المؤســســات التي تنجح في انتهاج  (Wheelen, Hunger & David, 2002)بناءاً على ذلك اشــار 

استراتيجية التمايز, تمتلك مجموعة من نقاط القوة الداخلية المتمثلة في البحث العلمي المتقدم, ولديها فريق 

منتج, والمقدرة والمهارة الكبيرة على تطوير المنتج والســـمعة الطيبة, مبيعات قوي له القدرة على الترويج لل

 المتمثلة بالإبداع والتطوير للمنتج المتميز.

ــطة الاتية )  ــتراتيجية تميز ناجحة عن طريق تحقيق عدد من الانش لتحقيق ميزة التميز لابد من اتباع اس

 (:2002المرل وآخرون, 

  لإنتاج سلعة ذات خصائص متميزة.السعي للحصول على مواد اولية جيدة 

  تفعيل دور البحث والتطوير المتعلق بتطوير المنتج الذي يؤدي الى انتاج منتجات بخصـــائص اداء

 عالية. 

  التركيز على تفادي العيوب في التصــميم خلال عمليات التصــنيع للحصــول على الاداء الافضــل من

 الناحية الهندسية.

  تسليم المنتجات في الوقت المحدد.استخدام السجلات والتوثيق ليتم 
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 .حملات دعائية وخدمات ما بعد البيع لخدمة المستهلك ومساعدته في كيفية استخدام المنتج 

  ــية يتم توجيهها الى شريحة محددة من العملاء, او الى ــتراتيجية تنافس ــتراتيجية التركيز: هي اس اس

لتســويقي على هذا الجزء من الســوق, قطاع معين من الســوق وتعمل المؤســســة على تكثيف نشــاطها ا

بحيث تركز المنظمة عت هذه الاستراتيجية على توريد منتجات تتميز بالجودة او المواصفات, بأسعار اقل 

 (.2002من المنافسين, وذلك بالتركيز على خفض التكلفة مما يكسب المؤسسة ميزة تنافسية )بوشناف, 

( الى انه يجب التركيز على Garibaldi,2008جية التركيز يشير )لتحقيق الميزة التنافسية عن طريق استراتي

ـكـة ومن ثم تحديد طريقة بناء الميزة التنافســـية في هذا  تحديد القطاع المســـتهدف الذي تنافس فيه الشـر

 القطاع من السوق.

   Consumer behavior analysis(  تحليل سلوك المستهلكين        2-3-3) 

o مفهوم المستهلك 

ستهلك هو ستعمل شخص اي الم سويقية النظر وجهة خدمة، ومن أو سلعة ي ستهلكيعتت  الت  هو الم

 الخدمة, مقدم أو السلعة منتج إليه يسعى الذّي توزيعه, وهو الهدف أو إنتاجه يتم ما لكل الأساس المحور

 (التسويق  مجال في يعمل من جميع أنظار محط هو أي الخدمة، من يتلقى أو السلعة عنده تستقر الذّي

 (. 2006عمر, 

 (2006كلمة المستهلك تشير عادةً  لوصف نوعين من المستهلكين: )شوية, 

  :او العائلي. الشخصي للاستعمال  خدمة أو سلعة من يشتريالمستهلك الفرد 

  :صناعي ستهلك ال شترون والمنظمات هم الافرادالم سلع الذين ي صنع تامة ال صف أو ال صنعة ن  م

 أنشــطة أداء في اســتخدامها إعادة أجل أومن جديدة، ســلع إنتاج في اســتخدامها بهدف الخام والمواد

 .الأرباح بيعها لتحقيق إعادة أجل من أو أخرى، وفعاليات
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 ( الى انه يمكن التفريق بين ثلاثة انواع من المشترين الصناعيين هم: 2001اشار حسن )

 صناعي داخل المنظمة : هو المسئول عن ع مليات الشراء من المواد الاولية والاحتياجات المشتري ال

 الصناعية, والمعدات بغرض اعادة الانتاج للسلع ومن ثم اعادة بيعها لتحقيق المنفعة المادية.

 .المشتري الوسيط : هو الشخص او الجهة التي تشتري من اجل اعادة البيع وتحقيق الربح المادي 

  شير الى ستقلة : ت شتري بغرض تحقيق منفعة معينة لا الجهات الحكومية او الم سات التي ت س المؤ

 تهدف الى الربح المادي

o مفهوم سلوك المستهلك. 

 كائن يبديها التي الاستجابة النفس هو علم وتافه, وفي الإنسان سيرة وهي سلك السلوك لغة هو مفرد

 (.1989) القاسمي,  واجهه موقف حي ازاء

سلوك الم سلوك نظراً لأهمية الدوافع التي تحدد  صف بمجموعة من المؤثرات المرتبطة بال ستهلك كونه يت

اـء, تعددت  البشرـــي وإشـــباع الحاجات والرغبات لديه والتي تحرك دوافعه الاســـتهلاكية ورغباته في الشرــ

 التعريفات التي تشير الى سلوك المستهلك.

 الجماعة تختار أو الفرد يختار خلاله من الذي ( هو المســار2009ســلوك المســتهلك كما عرفّه رمضــان )

 ما. حاجة لإشباع بهدف استهلاكها الخدمات أو السلع 

يســـتنتج الباحث عن طريق دراســـة التعريفات الســـابقة ان ســـلوك المســـتهلك هو جملة من الافعال 

سلعة وامتلاكها, عن طريق  والتافات التي تدفع المستهلك لاتخاذ قرار الشراء, والحصول على الخدمة او ال

شعور بال سبق وفقا لاحتياجاته وإمكاناته المادية, وجملة من المعلومات التي ال حاجة وصولا الى التخطيط الم

 تكونت في ذهنه عن السلع والخدمات. 

o خصائص وأنماط المستهلكين 

 خصائص سلوك المستهلك 

شار التواري والتنجي ) سلوك المستهلك النهائي يمتاز بمجموعة من الخصائص, من 2004ا ا اهمه( الى ان 

ستهلك يحدث نتيجة رغبة معينة, او عدة دوافع شرائية, ستهلاكي لدى الم سلوك الا حقيق محاولة توان  ان ال

ــلوك لدى  فـ او س ــباع الرغبات او تلبية حاجات عن طريق تاـ هدف او مجموعة من الاهداف تتمثل بإش

 ة به.تغير تافات المستهلك وسلوكه عندما تتغير الظروف المحيطوكذلك  المستهلك,
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 انماط المستهلكين 

سلوك2-2بالنظر الى الجدول ) ستهلكين يتبين ان  ستهلك ( انماط الم  لهذا ووالتنوع,   بالاختلاف يتميز الم

الفرد نفسه  كما نجد الاختلاف داخل المجتمع نفس في من فرد لآخرو  لآخر مجتمع من يختلفون الأفراد نجد

جب ي التي المستهلكين انماط من مجموعة وجدت ولذلك المختلفةاليومية  الحياة ومتغيرات الظروف حسب

المســتهلكين, لتحقيق الهدف الذي يتوقعه المســتهلك من  مع التعامل المؤســســات اخذها بالاعتبار عند على

أهدافها. لذلك تختلف انماط المستهلك باختلاف الخصائص التي يتميز  للمؤسسة يحققو السلعة او الخدمة,

والعادات والتقاليد السائدة في والثقافي  التعليمي المتاحة والمستوى الشخصية وإمكاناته  يعتهكطب بها الفرد

 السلع والخدمات. يوضح الجدول التالي انماط المستهلكين: ونوعية , كما يتأثر بطبيعةالمجتمع

 ( انماط المستهلكين2-2جدول )

 النمط السلوكيكيفية التعامل مع  خصائص كل نمط نمط المستهلك الرقم

 المستهلك العقلاني 1
هادئ و عاقل في اتخاذ القرارات 
الشرائية  وتمييز السلع و الخدمات 

 والأسعار

التحدث معه و مخاطبته بعقلانية 
 وعدم خداعه

 المستهلك المندفع 2
يأخذ كل قراراته الشرائية أو غيرها 
بسرعة ويشتري من أول متجر يقابله 

 قراراته الشرائيةويندم  دائما على معظم 

محاولة عرض أفضل سلعة له 

والتي تشبع رغبته السريعة في 
الحصول على السلعة وعدم 

إحراجه و تقبل تغيير بعض السلع 
 له

 المستهلك المتردد 3
لا يشتري بسرعة و كثير التردد وقد 
 يشتري السلعة ثم يعود لاستبدالها

الصت على تردده و كثر طلباته 

وإقناعه  وإرجاعه للمشتريات
 بمميزات السلع
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 المستهلك المتريث 4
يتريث في معظم قراراته الشرائية 

 اً وسعر  ائل جودةً دويبحث عن افضل الب
 اقناعه بالسلعة و جودتها وسعرها

 المستهلك الجاهل 5
لا يعلم أي شيء عن إمكانيات أو 
مميزات السلعة و انما قد يشتريها 

 للتفاخر بها

بمميزات  محاولة اقناع المستهلك
السلعة أو الخدمة من أجل اتمام 

 عملية البيع معه

 كثير الكلام و غالبا لا يشتري في النهاية المستهلك الثرثار 6

الهدوء التام ومحاولة الانصات له 

والتوافق معه حتى تتم صفقة 
 البيع

 المستهلك سلوك في قراءات ( 2006) مرمن اعداد الباحث بالاعتماد على عالمصدر: 

o العوامل الداخلية المؤثرة على سلوك المستهلك 

 :العوامل النفسية 

 طريق البيعية عن والمغريات المعلومات وتأويل واســتيعاب وتنظيم تلقي يعرف على انه عملية الإدراك :

الخمسة, والادراك يمر بعدة مراحل تعد هي الاساس في تكوين عملية الادراك لدى المشترين, والتي  الحواس

ا بعض المعلومات تتمثل  شترين, ثم جمع وح سلبا او ايجابا على الم بمرحلة التعرض لمؤثرات خارجية تؤثر 

عن السلع وتسجيلها بشكل منظم, كما يتم تحليل هذه المعلومات وتفسيرها وإعطاء مدلولات خاصة فيها, 

ــاملة  ــترين وتكوين مفاهيم واطر ش ــلوكيا من خلال ردة فعل المش ــتجابة س  وعامة )عبد الحميدوأخيراً الاس

 (.2005وآخرون , 

الحاجة : هي الشــعور بالنقص او الحاجة ل ــء معين وهذا النقص يدفع الفرد لســد هذا النقص او لإشــباع 

الحاجة الكامنة لدية, وهذا النقص ينشــــأ من الحرمان والحاجة الذي يولد حالة من عدم الاســـتقرار لدى 

 (Maslow)(. حيث اشار 1998ك النقص وتحقيق التوازن )احمد, الفرد, تؤدي الى محاولة السعي لإشباع ذل

سانية حسب الاهمية  سمى هرم ترتيب الحاجات حيث رتب فيه الحاجات الان الى تلك الحاجات مقترحا ما ي

شار  شباع  (Maslow)ودرجة الاولوية حيث ا ستوى في اعلى الهرم لا تظهر إلا بعد ا الى ان الحاجات ذات الم

قع في ادناها وعمليا فأن توزيع الحاجات حســب المســتويات في الهرم تكون مرتبطة ببعض الحاجات التي ت

  ولا يمكن الفصل بينها, الشكل الآتي يوضح هرم ماسلو للحاجات.
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 المستوى الادنى                               

 ( هرم ماسلو للحاجات1-2شكل )

  Philip Kotler: Marketing Management,(2002)المصدر : اعداد الباحث بالاعتماد على 

 هذه معين, حيث تنشــأ باتجاه تحثهم على الســلوك التّي في الافراد الداخلية على انه القوة يعرف الدافع:  

 إلى تؤدي والتي لديهم، الكامنة الحاجات مع الافراد لها يتعرض الدوافع الداخلية التي انسجام نتيجة القوة

دوافع الشرـاـء لدى المســتهلك الى  تقســمالرغبة تدفعهم الى محاولة اشــباع تلك الحاجات, حيث  من حالات

 ( :2006الاقسام التالية ) البكري, 

  سلعة معينة يراها دوافع الشراء الاولية والانتقائية : تشير الى رغبات المستهلك التي تدفعه لشراء 

عتمدا بذلك على ختاته الســــابقة, او اختيار علامة تجارية معينة تلبي رغباته افضــــل من غيرها م

 وحاجاته من بين كم كبير من الماركات التجارية المشابهة لنفس المنتج او السلعة التي يود شرائها.

  اـء العاطفية : هي مجموعة من المحفزات التي تدفع المســتهلك الى شراء ســلعة معينة دوافع الشرـ

ة تكرار شرائها في المســـتقبل, بهدف اشـــباع حاجات نفســـية داخله متجاهلا عمليات تقييم مع اعاد

 تفاصيل عملية الشراء, كأن يقوم بشراء ملابس معينه بهدف تقليد غيره.

  دوافع الشراء العقلانية : وهي مجموعة من الدوافع المدروسة التي تمكن المستهلك من شراء منتج

 صيل المتعلقة بهذا المنتج. معين بعد دراسة جميع التفا

  

حاجات تحقيق الذات

حاجات التقدير

الحاجات الاجتماعية

حاجات الامان

الحاجات الفسيولوجية

 المستوى الاعلى
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  الدوافع النفسية الاجتماعية ودوافع المعاملة : وهو اعتقاد بعض المستهلكين ان شراء سلعة معينة

اـء المقتنيات الثمينة او التي تندرج تحت  ــباع النفسيــ, كشرـ قد تحقق لهم المكانة الاجتماعية والإش

 لشراء هو دافع معاملة عاطفي.ماركات تجارية معروفة. في هذه الحالة يكون دافع ا

ــل التّي التعديلات هو كل التعلم : ــلوك على تحص ــتهلك س  أغلب وتعتت مرت بحياته تجارب نتيجة المس

. كما يعرف التعلم ايضــا بأنه التغير الذي يتصــف بالدوام ( (Kotler, 2000مكتســبة  أو متعلمة ســلوكياتنا

(. 1996النســـبي في طاقة الســـلوك المختزن لدى الفرد والذي ينتج عن الختة والممارســـة )حنفي والقزاز, 

 نتيجة الفرد المواقف وســـلوك في يعرف على انه التغيراتبالإشـــارة الى التعريفات الســـابقة فأن التعلم 

هو اكتساب المعلومات والختة عن طريق طرق التعليم المختلفة والذي ينتج عنه تغير في و السابقة  للتجارب

 السلوك الانساني.

  المعتقدات والمواقف : وهي التي يتم اكتســــابها عادة من خلال تأثر الانســــان بالمحيط ومن خلال

 لوكه.عملية التعلم المستمرة والتي تكوّن لديه المعتقدات والمواقف التي تؤثر على س

يعرف الاعتقاد على انه فكرة يمتلكها الفرد اتجاه موضوع معين حيث تلعب المعتقدات دوراً مهما في بناء 

لذي  ناتجة عن التعلم وا ها تلك الميول ال بأن مواقف وميول الافراد تجاه موضـــوع محدد, وتعرف المواقف 

 (.2007)الصميدعي ويوسف, )يجعل الفرد المستهلك يتاف بطريقة ايجابية او سلبية نحو شي ماء  

 العوامل الشخصية 

  لة الاجتماعية : حيث يجب ان يركز المســـوق على التعامل وفقا لكل فئة العمر والجنس والحا

عمرية بأسلوب مختلف عن باقي الفئات العمرية, كما يختلف قرار الشراء لدى الا ة عن قرار الشراء 

 عند الفرد.

  الى معدلات الانفاق والدخل القابل للإنفاق المؤثر على قرار الشراء الوضع الاقتصادي : هو ما يشير

 للمستهلك.

  الشخصية : تعرف الشخصية على انها  مجموعة من السمات التي تميز كل فرد وتختلف من شخص

 (.2007الى اخر تبعا لعوامل وراثية داخلية او عوامل خارجية ) الغرباوي واخرون, 

o  على سلوك المستهلكالعوامل الخارجية المؤثرة 

  



28 
 

 :العوامل الثقافية 

 التي والرموز والمواقف والمعنوي, والأفكار المادي الطابع القيم ذات من مجموعةتعرف الثقافة بأنها 

,  المجتمع هذا أفراد بواسطة وإتباعها تطويرها يتم والتي حياتهم نواحي مختلف نحو ما ثقافة أفراد يتزها

شكل التي سلوكية أنماطهم ت صلية أخرى لثقافات تابعين أفراد عن تميزهم التي والاستهلاكية ال )  فرعية أو أ

 (.2004عبيدات, 

سابق يتبين ان ستجابة طريقة الثقافة لها تأثيراُ كبيراً على بالنظر الى التعريف ال  في معيّنة لمواقف الفرد ا

 مقبولة ومتوافقة مع اذواق منتجات قدمان تالمهتمة بالتسويق  المؤسسات على يجب اليومية, لذلك حياته

 والعادات للمجتمع المنتمين له, كما يجب على المســوقين مراقبة القيم مع مراعاة الجانب الثقافي المشــترين,

يد المؤثرة قال اـء والاســـتهلاك والت ـ نماط الشرـ فة وأخذ المجتمع، في على ا قا يار مهم الث  تصـــميم في كمع

 ة.للمنظم التسويقية الاستراتيجيات

 العوامل الاجتماعية 

ــفاته كما تؤثر على  الطبقة الاجتماعية : هي الطبقة التي ينتمي اليها الفرد وتؤثر على ســـلوكه وتاـ

سيم المجتمع ستهلك, تعرف الطبقة الاجتماعية بأنها تق شرائي عند الم سلوك ال شابهة مجموعات إلى ال في  مت

  (.1998المعيشة )رزق الله,  والطرق والقيم ولها نفس الاتجاهات الخصائص,

من هذا التعريف نرى ان الطبقة الاجتماعية هي تقســيم المجتمع الى مجموعات متجانســة ولها مركزها 

الاجتماعي, كما انها تتشــابه في طرق المعيشــة والعادات والقيم, كما ان لها تشــابه في نوعية العمل لأفرادها 

 م.والدخل المادي ومناطق السكن ومستوى التعلي

قراراتهم  في للأفراد كمرجع تســـتخدم أن يمكن بأنها مجموعات صـــغيرة تعرفالجماعات المرجعية: 

شرائية شكل ال شتمل هذه الجماعات على الا ة والأصدقاء وزملاء العمل وغيرهم  مواقفهم وت سلوكهم  ت و

 (.2006ممن لهم تأثير كبير وواضح على سلوك المستهلك )المنصور, 

ـــخال الذين يمتلكون قدرة كبيرة في تأثيرهم على الافراد كالمشـــاهير ورجال الدين قادة الرأي : هم  الاش

 والسياسة وغيرهم.

الا ة : هي من اكثر الجماعات المرجعية التي لها تأثير على سلوك المستهلك لما لها من دور فعال وحيوي 

 (.2006في التأثير على قرار الشراء )العوادلي , 

  



29 
 

 يةالعوامل الاقتصاد 

سائد في المجتمع حيث يظهر اثر هذا القرار  صادي ال ضع الاقت ستهلك على الو شراء عند الم يعتمد قرار ال

 على المستهلك عندما ينتعش الاقتصاد او يمر في حالة من الكساد.

 العوامل التكنولوجية 

ستهلك مما سلوك الم  دهور ادى الى ادى التطور التكنولوجي الى دهور عدد من التغيرات التي انعكست على 

طرق جديدة للشراء والدفع الكترونيا والذي سهل على المشتري طلب السلعة والحصول عليها ودفع تكاليفها 

 (.2003بسهولة ويسر )ابو قحف, 

 مراحل اتخاذ قرار الشراء 

 تؤدي الىالتي أهم الخطوات  من المستهلك قرار الشراء عند اتخاذ عملية مفهوم قرار الشراء:  تعتت 

 لديه. الرغبات وإرضاء الحاجات إشباع بهدف ,وتجربته والحكم عليه المنتج قتناءا

بالاختيار من بين  اذا ما اراد القيام المشتري بها يمر التي بأنها المراحل قرار الشراء اتخاذ عملية تعرف     

  (. 2007شرائها )الصميدعي ويوسف,  يرغب في التي المنتجات مجموعة من

  اتخاذ قرار الشراءمراحل عملية 

اـء عند المســـتهلك من مجموعة من المراحل ناتجة  ـ عن عدة عوامل تؤثر على ســـلوك يتكون قرار الشرـ

 اقتناءها. في يرغب التي والخدمات السلع باختيار القيام عند المشتري

  اـء, حيث يبدأ ـ مرحلة التعرف على المشـــكلة وتحديد الحاجة: هي الخطوة الاولى في قرار الشرـ

ــته ــبعة والتي تختلف من فرد الى اخر, تبعا لدرجة حاجته الى المس لك بالتعرف على الحاجة غير المش

سف,  صميدعي ويو سلعة او الخدمة )ال شاط 2007تلك ال سوق الى البدء بعمل ن سعى الم (. وهنا ي

 تسويقي عت الوسائل الترويجية المختلفة لشد انتباه المستهلك للسلعة المعروضة في السوق.
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 البحث عن المعلومات: هي المرحلة الثانية من مراحل اتخاذ القرار الشرـاـئي, التي يبدأ  مرحلة

فيها المســـتهلك بالبحث عن المعلومات المتعلقة بالســـلعة او الماركة التجارية ابتداء من ذاكرته وما 

يته ميتوفر فيها من معلومات, ثم البحث الخارجي الذي تتز اهميته كلما زادت تكلفة المنتج وأه

 ( مراحل عملية اتخاذ قرار الشراء2-2(. يوضح الشكل )2006بالنسبة للمستهلك )البكري, 

 

 ( مراحل عملية اتخاذ قرار الشراء2-2شكل )

 1999المصدر : من اعداد الباحث بالرجوع الى فيليب كوتلر, مبادئ التسويق,

  جمع البيانات من مصــــادرها المختلفة, مرحلة تقييم البدائل: هي المرحلة التي تعتمد على مرحلة

ـــبع احتياجاته من خلال الاختيار  ـــلعة البديلة التي تحقق رغباته وتش ـــتهلك نوع الس حيث يحدد المس

للبدائل, التي يرى فيها المســـتهلك المواصـــفات المطلوبة بعد المقارنة بين المنفعة والتكلفة المتوقعة, 

ستخدام مجموعة من المعايير لتتم عملية شر  ستوى با ستهلك تحقيق م اء هذا البديل الذي يتوقع منه الم

 (. الجدول التالي يوضح هذه المعايير2001الاشباع والرضا لديه )الصحن, 

  

التعرف على المشكلة

البحث عن المعلومات

البدائل)تقييم الحلول 

قرار الشراء

سلوك مابعد الشراء
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 ( معايير تقييم البدائل3-2جدول )

 انواع المعايير المعيار انواع المعايير المعيار

1 

 المعايير الفنية

3 

 المعايير الاجتماعية

 المظهر والشكل النمطالصلاحية , 

 الاحتياج الاجتماعي الراحة , التسليم

 الطراز المكانة , الاداء , الذوق

2 

 المعايير الشخصية 4 المعايير الاقتصادية

 السمعة الشخصية السعر

 تخفيض المخاطر القيمة مقارنة بالنقود

 العواطف التكاليف المصاحبة

 المعنويةالروح  تكاليف نمط الحياة

 الحادي القرن في التسويق ( استراتيجيات2001حسن ) العزيز عبد المصدر : من اعداد الباحث بالاعتماد على أمين

 .لعشرينوا

 :اـء ــتهلك, وتتحدد من خلال عاملين  مرحلة اتخاذ قرار الشرـ اـء من قبل المس هي مرحلة القيام بالشرـ

عندما  على المستهلك الآخرين يمارسها والضغوطات التيالاخرين   اتجاهات هو الأول اساسيين : العامل

شراء، يفكر صل التي المفاجئة المواقف والحالات الثاني هو والعامل في ال شراء  النية تحقيق عند تح في ال

اـء، أو  أولا، عنها البحث تم التي الحاجة من اهمية أكثر جديدة حاجة كظهور وقبل اتخاذ قرار الشرــ

 (.2006اتخاذ هذا القرار)البكري,  عن التوقف إلى أدى البائع من متوقع غير لتاف

  سلوك ما بعد الشراء: هي مرحلة المقارنة بين السلعة و مستوى الاشباع المطلوب منها , وتنقسم الى

حالتين هما عدم تحقيق الرضــا عن الســلعة التي تؤدي الى التوقف عن تكرار شراء المنتج ثم البحث عن 

شباع المطلوب للحاجة والتي تؤدي الى تكرار بدائل جديدة ,  والحالة الاخرى هي تحقيق حالة الرضا والإ

 (.2007الشراء لنفس المنتج )الصميدعي ويوسف, 
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        Analysis of price competition              (  تحليل المنافسة بالأسعار2-3-4)

o مفهوم السعر 

الهامة للمزيج التســـويقي للســـلع والخدمات التي تنتج وتقدم الســـعر بأنه من احد المكونات  يتميز

ستراتيجية المؤثرة على  ستهدف, باعتباره من اهم القرارات الا سوق م صناعي في أي  ستهلك النهائي او ال للم

ستهلكين  ستهلكين الجدد والمحافظة على الم ستمرارية نجاح المنظمة, وتأثيره المباشر على الربحية وجذب الم ا

 .الحاليين

سلعة  ستفادة من المزايا التي تمتلكها ال ستهلك مقابل الا سعر بأنه القيمة المالية التي يدفعها الم يعرف ال

 يدفعها التي المادية القيمة مقدار كما يعرف بأنه. )2004او الخدمة  التي تحقق اشـــباع رغباته )عبيدات, 

  (.2003الخدمة )ابوقحف,  أو السلعة على الحصول سبيل المستهلك في

من  تتم لتياللســلعة او الخدمة بالنظر في التعريفات الســابقة يتبين ان مفهوم الســعر يعت عن القيمة 

 خلال عملية المبادلة التي تحقق هدف كل من البائع والمستهلك.

o اهمية السعر 

 ان ماتنبع اهمية التســعير باعتبارها من اهم القرارات التي تؤثر على جميع عناصر المزيج التســويقي, ك

الســـعر هو العامل الاهم من وجهة نظر المســـتهلك باعتباره من اكثر المعايير التي يســـتخدمها عند تقييمه 

 الاستراتيجية في الرئيسية العناصر أهم أحديعتت السعر ( الى ان2004وقد اشار)عبدالمحسن, للبدائل المتاحة 

 حصتها السوقية.  زيادة أو الربح تحقيق إلى تسعى التي للمؤسسة حيويا دورا يمثل التنافسية باعتباره

o اهداف التسعير 

 الرئيسة,   أهدافها بما يتناسب مع التسعيرية لقراراتها وضع هدف او اكثر المؤسسة على تعمل

 النتائج هذه وتقييم الســعر قرار نتائج معالم تحديد على يســاعدها التســعير والذي أهداف ثم تحديد

 ( حيث صنفت اهداف التسعير كما يلي:1999)العلاق والعبدلي,  مسبقا المحدد بالهدف مقارنة

الاهداف المتعلقة بالربح: تشتمل على تغطية تكاليف توفير المنتج للاستهلاك وتحقيق هدف المستثمرين 

 وتحصيل عائد مالي لحاجات المؤسسة.
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ل على المباعة كما تعمالاهداف المتعلقة بالمبيعات: هي التي تحقق زيادة في القيمة النقدية للســـلع 

تحقيق الايراد الاقصىــ من خلال الحجم الاكت للمبيعات وزيادة الحصــة الســوقية من خلال مراقبة نســبة 

 المبيعات بحالة دخول منافسين جدد.

الاهداف التي تحافظ على وضع المؤسسة الحالي في السوق: وذلك عن طريق التركيز على المستهلك حيث 

المســتهلك للســلعة بمســتويات اســعار تناســب امكاناته. كما تســمح للمؤســســة ان يضــمن هذا الهدف ولاء 

تحافظ على مســتوى مقبول لحصــتها الســوقية , والاعتماد على اشــكال المنافســة الأخرى بعيدا عن منافســة 

 (. 2008السعر كالترويج او عمليات التطوير للمنتج )الجياشي, 

o اشكال السعر 

 تبيع منتجاتها بأحد الاشكال التالية : ( ان المؤسسات2002بين منديل )

  العرض والطلب في السوق. بموجبسعر السوق الدارج : وهو السعر الذي يتحدد 

  ًعلى اهدافها وقراراتها. السعر المحدود : حيث يتم تحديد السعر مسبقا من قبل المؤسسة بناءا 

  الســـلع او الرقابة على الســـعر المحدد من قبل الجهات الحكومية : حيث يتم تحديد اســـعار بعض

 الاسعار من قبل الجهات الحكومية.

o العوامل المؤثرة في قرارات التسعير 

  العوامل الداخلية 

سعير المنتجات  سة من غير ان يكون هناك اي مؤثر خارجي  يؤثر على ت س هي العوامل التي تتعلق بالمؤ

 والتي تتمثل بما يلي:

  للسلعة على الهدف الذي تسعى المؤسسة لتحقيقه الاهداف : حيث يعتمد تحديد السعر المناسب

عن طريق سياستها التسعيرية والتسويقية للبقاء في السوق خصوصا عندما تواجه منافسة حادة من 

سعرية عندما  سة القيادة ال سيا ستخدام  شرائية, او با ستهلكين ال سين او التغير في اتجاهات الم المناف

ى لا يمكن للمؤسسات الاخرى ان تتجاوزه ارتفاعاً او انخفاضاً تحدد المؤسسة اسعارا لمنتجاتها بمستو 

ستهلك الذي يبحث عن  صفات المنتج مع حاجة الم سوق لتوافق خصائص وموا سمح بقيادة ال مما ي

 (.2008اقل الاسعار )الجياشي, 
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  الاهداف المتعلقة بالمزيج التســويقي : هي الاهداف التي تســتطيع المؤســســة تحقيقها من خلال

سويق وذلك بأن تعطي اتخ ستراتيجية الت سعير المنتج والتي تتوافق مع عناصر ا سب لت اذ القرار المنا

 المؤسسة اسعاراً خاصة للوسطاء او الموزعين لتضمن نجاح عمليات الترويج والتوزيع وبيع المنتج.

 التكاليف : وهي من العناصر المهمة في تحديد الاســـعار لأنها تؤثر بشـــكل مباشر على تســـعير 

المنتجات, كالتكاليف الثابتة التي لا تتغير مع حجم عمل المؤســســة او التكاليف المتغيرة التي ترتبط 

 (.1992مباشرة بعمليات الانتاج ) اوكيل, 

  درجة اختلاف المنتج : تتميز العديد من المؤسسات باسم تجاري معروف تعطي للمؤسسة حرية

 (.1992التميز )اوكيل,  زيادة الاسعار بأعلى من منافسيها مقابل هذا

  ــعر المنتج يتأثر حســب مرحلة دورة حياته وفقاً لما يلي : مرحلة مكان المنتج في دورة حياته: ان س

ــعار  ــعار الدارجة في الســوق. كما تتجه الاس ــعير المنتج بالأس ــلعة في الســوق يتم فيها تس طرح الس

سة في مرحلة النمو, وتثبت او تنخفض  ضاً في حالة المناف ضج للمحافانخفا ظة على قليلاً في مرحلة الن

الحصــة الســوقية, وأخيراً تتجه المؤســســة الى تخفيض ســعر المنتج لاعتمادها اســتراتيجية التصــفية 

 (1997)المساعد, 

  صلاحيات سعر حيث يتم اعطاء ال سلعة بالجهة التي تحدد ال سعر ال الاعتبارات التنظيمية : يتأثر 

س سعير لمدير الت سعر في اتخاذ قرار الت سام, لان قرار تحديد ال شاركة مع بقية مدراء الاق ويق او بالم

بشــكل عام يعتمد على نوع التنظيم وعدد المســتويات التنظيمية وحجم المؤســســة وحجم الســوق 

 (.2001)حسن, 

  سعر شكل مباشر في  شرية التي تؤثر ب سات بإمكانياتها المادية والب س الموارد المتاحة : تختلف المؤ

توافر هذه الموارد ســيكون له تأثير كبير على مقدرة متخذي قرار الســعر. حيث تتميز الســلعة لان 

المؤسسات ذات القدرات المالية العالية بأنها تمتلك حرية تسعير منتجاتها بالاعتماد على الخصومات 

والتخفيضـــات, لما تمتلكه من قدرات تســـويقية كالترويج والتوزيع والتي تتيح لها امكانية التحكم 

 (.2001بالأسعار )حسن, 

 العوامل الخارجية 

 (2001هي العوامل الخارجية المحيطة بالمؤسسة وتتمثل بما يلي : )توفيق, 

  سعر والطلب سات القدرة على تحديد العلاقة بين ال س سوق وحجم الطلب : يكون للمؤ طبيعة ال

 وحجم الانتاج  في السوق.
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 د كبير من المســـتهلكين حيث لا يمكن التحكم ســـوق المنافســـة الكاملة : الذي يتميز بوجود عد

بالســـعر لأنه يعتمد كليا على حجم العرض والطلب في الســـوق, كما يتميز هذا الســـوق بالتجانس 

 للمنتجات ومعرفة انواعها وأسعارها.

  اـء والذين ســـوق المنافســـة الاحتكارية : الذي يتميز بوجود عدد كبير من المتعاملين بالبيع والشرــ

منتجات غير متجانســة في الخصــائص والمواصــفات كما يتميز بالمنافســة غير الســعرية  يتعاملون مع

ضافة مزايا تنافسية للمنتجات تميزها عن غيرها من المنتجات  سعر عن طريق ا حيث يتم التحكم بال

 المنافسة لها في السوق.

  سة في سسوق احتكار القلة : الذي يتميز بانخفاض عدد البائعين حيث تكون المناف وق غير هذا ال

ســعرية, كما ان هناك عوائق تمنع المنافســين الجدد من دخول الســوق, كما تمتاز ســياســة التســعير 

 للمنتجات في هذا السوق بتحديدها من قبل البائعين او بالاتفاق فيما بينهم.

 ين عسوق الاحتكار الكامل : يتميز سعر المنتجات في هذا السوق بإمكانية التحكم فيه من قبل البائ

ضــمن رقابة كاملة من الجهات الحكومية , لوجود بائع واحد في الســوق يحتكر الســلع وعدم وجود 

 بدائل متاحة للمنتجات.

 :المؤسسة بناءاً على سلوك المشتري ودوره  أهداف حيث تتحقق قناعة المستهلكين بالسعر والقيمة

سعير سم في عملية الت شراء يقرر الذي فهو الحا س أو ال سعرالامتناع ح  لذلك يتوجب المحدد, ب ال

 : الموضحة تالياً  الأركان من لعدد وفقا المشتري سلوك دراسة قرار التسعير متخذ على

 للسعر المستهلك حساسية درجة -

صورة  كانت للسعر فكلما المستهلك في قبول تؤثر المستهلك : والتي عند للمنتج الذهنية الصورة -

 حصوله على السلعة. مقابل لدفع سعر أعلى مستعدا المستهلك كان كلما المنتج إيجابية

 المتوقعة : حيث يدرس المستهلك السلعة من حيث المنافع والمنافع للسعر الإدراك أو الربط درجة -

سعر والربط صل الى بينهما المتوقعة وال ضافة القيمة لي صل التي الم شراء يقرر ثم عليها يح  من ال

 (.2008عدمه )الجياشي, 

يزداد حجم الطلب كلما انخفضــت الاســعار باســتثناء بعض تحليل العلاقة بين الســعر والطلب:  -

 السلع الخاصة )الكماليات( التي تزداد اسعارها عندما يزداد الطلب عليها.

سون:  - سونالمناف سة على قدرة على ومؤثراً  هاماً  عاملاً يعتت المناف س سعارها تحديد المؤ  حيث أ

سعار  بتحديد تقوم سعار مع مقارنةتجاتها منأ , كما يجب على المؤسسة ان تقوم بتحليل المنافسين  أ

 (.2004ودراسة تكاليف السلع التي يطرحها المنافسون كما يلي : )عبيدات, 
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  تحليل تكلفة المواد الاولية 

 تحليل تكلفة السلع المصنعة 

  لماركات استراتيجيات التسعير لتحليل عوامل نجاح الاستراتيجية السعرية للمنافسين مقارنة مع

 الاخرى المنافسة.

 .تحليل ردود الفعل السابقة تجاه منافسيهم الرئيسيين في السوق 

 .وضع جميع البيانات التي تم الحصول عليها كدليل لتسعير السلع يتناسب مع اسعار المنافسين 

 العوامل الاقتصادية 

 بالحالة الاقتصادية السائدة كما يلي:  ( الى ان قرارات التسعير تتأثر2008يشير الجياشي )

 .التضخم: من خلال دعم المركز في السوق 

 .الانكماش: من خلال التدخل في تخفيض الاسعار للمحافظة على الطلب والإنتاج في حدود متوازنة 

  الكســاد: وذلك بمواجهة ارتفاع الاســعار بمحاولة تخفيض التكاليف وتخطيط هامش الربح وحماية

 الارتفاع للمحافظة على الطلب. الاسعار من

 .العجز والقصور: يتم ذلك من خلال التحكم بالتكاليف الكلية في حالة نقص بعض المواد الاولية 

  عار بعض نب الاخلاقية عند وضـــع اســـ عاة الجوا بارات الأخلاقية: يجب على المنظمة مرا الاعت

جتمع تراعي باعتباراتها حاجات المالمنتجات من خلال تطبيق المسـؤولية الاجتماعية للتسـويق والتي 

 ودروفه الاقتصادية.

 ( مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم2-4) 

 ( مفهوم المشروعات الصغيرة2-4-1)

يعتمد المســـتقبل الاقتصـــادي لكثير من الدول اعتماداً كليا على نجاح الاعمال الصـــغيرة التي توفر فرل 

ساهم في انعاش  شاطاته, كما انها تحقق دوراً مهما وفاعلا في الابتكار والتجديد ) العمل وت صاد وتنوع ن الاقت

ــاطها وأثرها في التنمية في العديد من 2012الزعبي,  ــغيرة قد اثبتت نش ــاريع الانتاجية الص (. لذلك فأن المش

 الدول عن طريق اهتمام جميع الاوساط الاقتصادية والاجتماعية بهذه الفئة.

صعوبة وضع مفهوم  سطة الحجم في كثير من الدول, وتعود  صغيرة والمتو شاريع ال تعددت تعريفات الم

 للمشاريع الصغيرة والمتوسطة الى صعوبة تحديد الفواصل والاختلافات بين مشروع وآخر بسبب مجموعة 
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ات د المصــطلحمن القيود مثل اختلاف درجة النمو الاقتصــادي, وتنوع فروع النشــاط الاقتصــادي, وتعد

 (.2013التي تشير الى المشروعات الصغيرة والمتوسطة الحجم )فزع, 

اعتمدت المنظمة العربية للتنمية الصـــناعية والتعدين معيار حجم العمالة كالتالي :  مشرـــوعات    

صغر يعمل فها اقل من  صغيرة يعمل فها من ) 5متناهية ال شروعات ال شروعات 15-6عمال, والم ( عاملاً, الم

 (.2012( عاملاً )سعدون , 50-15المتوسطة يعمل فيها من )

ستخدمة كعدد العاملين,  سطة على مجموعة من المعايير الم صغيرة والمتو شاريع ال كما يعتمد تعريف الم

وإجمالي الاصــول, وحجم المبيعات ومســتوى ألاســتثمار, ويعتت التعريف الاكثر اســتخداما هو اعتماد معيار 

 . (Chengter & Yi-Fan, 2012)حجم العمالة 

صغيرة الشركات تعريف تم  الثالث الوطني التقرير في )الميكروية المؤسسات ذلك في بما ( والمتوسطة ال

 مودف. 100 من أقل تشغل التي الشركات تلك أنها ( على2011) الأردن في البشرية للتنمية

ـــاءات العامة الاردنية معيار حجم  ـــغيرة كما اعتمدت دائرة الاحص العمالة في تعريف المشرـــوعات الص

( عمال هو مشروع صغير جداً, والمشروع الذي 4-1والمتوسطة حيث اعتمدت المشروع الذي يعمل فيه من )

صغير, ومن )19-5يعمل فيه من ) ( عاملاً يعتت مشروعا متوسطاً, وذلك لأغراض 49-20( عاملاً هو مشروع 

 (.2010رة الاحصاءات العامة الاردنية, مسح الاستخدام لعام )دائ 2000المسوحات الميدانية بعد عام 

 (  مفهوم تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم2-4-2)

 إشباع بهدف والخدمات بشراء السلع المتعلقة التسويقية الأنشطةمجموعة  بأنها التجزئة تجارة تعرف

 (. 2000)الضمور,  عائلته للمستهلك أوالاساسية الحاجات 

ستهلكين النهائيين  سلع للم سطة الحجم كمراكز لتوزيع ال صغيرة والمتو تعتت مشروعات تجارة التجزئة ال

بهدف الاســتهلاك الشــخصيــ وليس لهدف اعادة بيعها, كما يمكن اعتبار التاجر على انه من تجار التجزئة اذا 

 (.2000ة )الضمور, كانت مبيعاته للمستهلك النهائي هي الجزء الاكت من مجمل مبيعاته الكلي

 (  اهمية تجارة التجزئة2-4-3)

ــهيل عمليات نقل  ــتهلك الاخير وتس تعمل مشرــوعات تجارة التجزئة على تقديم وبيع المنتجات الى المس

المنتجات من اماكن التصـــنيع والإنتاج الى المســـتهلكين النهائيين عن طريق المحل الواحد حيث يتم انجاز 

 ء عت مركز البيع التابع لها, حيث يمتلك تجار التجزئة الكم الكبير من مختلف نشاطات البيع والشرا
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الاتصالات المباشرة مع المستهلكين في الاسواق المستهدفة, والتي تمكنهم من تعديل سياسات البيع حسب 

  (.2003عبيدات, اية تغيرات قد تطرأ على اذواق وتوقعات المستهلكين )

عندما تتجه الاســـعار الى الارتفاع حيث يعمل تاجر التجزئة على اســـتدراج تظهر اهمية تجارة التجزئة 

الزبائن عن طريق عناصر الجو العام للمتجر التي تشـــتمل على المدخل  والإضــــاءة والديكورات الداخلية 

ـــتهلكين  ـــة والتي تعمل على جذب المس ـــعها في مجموعات متجانس ـــلع ووض ـــيم الس وطرق العرض وتقس

 (.1998ء وبالتالي زيادة المبيعات )المنياوي, وتشجيعهم على الشرا

 (  انواع وتقسيمات متاجر التجزئة2-4-4)

من  حصــة أكت على الحصــول في نظرا لكثرة واتســاع مجالات عمل تجار التجزئة وتنوع تجارتهم وتنافســهم

 حيث من متفاوتة اشكالاًلها  أنها إلا النهائيين للمستهلكين البيع خاصية في تشترك انها جميعها وبما السوق

 طرق التسويق وتقسم كالتالي: و الحجم

 :)تتميز المتاجر الصغيرة بالانتشار الواسع في اماكن مختلفة وتقدم المتاجر المستقلة )الصغيرة الحجم 

ستهلك وهي ستقلة الحجم صغيرة محلات خدمات متنوعة للم سطة اعمالها بطبيعة وم  لأنها تدار بوا

وتخزين, حيث تتميز هذه المتاجر  وشراء بيع من بمحله الخاصـــة الودائف بجميع يقوم المالك الذي

بالاستقلالية التامة والمرونة الكاملة من المالك في اتخاذ القرارات المتعلقة بتجارته, كما يتميز مالك المتجر 

سهيل معاملاتهم التجارية صال مباشرة مع المستهلكين المتعاملين معه حيث يتم ت تعتت علاقة و  بعلاقة ات

الاتصــال من اهم اســباب نجاح المتجر نظراً لعلاقات المعرفة الشــخصــية والصــداقة ,  كما تتميز متاجر 

ستهلكين تلبية احتياجاتهم  سهل على الم ساكن والذي بدوره ي صغيرة عادةً  بموقع قريب من الم التجزئة ال

 (.2000بيسر و عة  )الضمور, 

 اجر الاقســــام(: تنتشرـــ متاجر التجزئة الكبيرة الحجم التي تتميز متاجر التجزئة كبيرة الحجم )مت

ساحات كبيرة  صة بم ص سام كثيرة ومتخ ستهلك, وهي متاجر تحتوي على اق بالتكامل في اداء الخدمة للم

تعمل على توفير تشــكيلة واســعة من الســلع حيث تعمل بإســلوب الخدمة الذاتية للمســتهلك )العلاق, 

1996 .) 

 : سلة سل هي مجموعة من المتاجر الموزعة جغرافيا والتي تتبع ملكية واحدة وإدارة واحدة  متاجر ال

من خلال المركز الرئيسيـــ المنظم لأعمالها والذي يقوم بالودائف الرئيســـية مثل المشـــتريات والإعلانات 

 .(2005والرقابة ويشرف على اعمال البيع في هذه المتاجر ويعمل على التنسيق بينها )معلا وتوفيق, 
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 : (2006)الصميدعي والعلاق,  تتمتع بمجموعة من المزايا التنافسية الآتية تاجرهذه الم

 على  الخصومات. والحصول الحجم بسبب الموردين مع المساومةو التفاوض  قوة 

 اـء يملكون المحلات هذه تمتلك ــخال الختاء في عمليات الشرـ  الكفاءة مجموعة متكاملة من الاش

 على تحصــل وبذلك المحلات لجميع الأصــناف مهمة شراء واحدة إدارة تتولىوالختة حيث  العالية

 .كمية خصومات

 ـــتخدام ـــاليب اس ـــوب والكاش في المتطورة التكنولوجية الأس مراقبة  عمليات مثل اجهزة الحاس

 التكاليف. ونقص الأداء كفاءة في يزيد مما والبيع المخزون

 في الخاصـة بالعاملين والمسـؤوليات السـياسـات تحديد يتم حيث جيدا المنظم الإداري التخطيط 

 للفرع الرئيس. التابعة المحلات

  الجمعيات التعاونية الاستهلاكية: تتبع هذه المتاجر في الادارة والملكية الى مجموعة من المستهلكين

ن م النهائيين الذين يشـــكلون جمعية تعاونية فيما بينهم  حيث يعملون على بيع تشـــكيلة واســـعة

المنتجات حيث يتجه المســـتهلكون للتعامل مع هذه المتاجر كونها تتميز بالســـعر المنخفض والخدمة 

 (.2001المتميزة وتوافر كل ما يحتاجه المستهلك ضمن المكان الواحد )الصحن, 

 :صم المتاجر  هذه الثانية, تعمل العالمية الحرب بعد التجزئة متاجر من النوع هذا دهر بيوت الخ

سلع من ضخمة ع مجموعةبي على سعار عالي دوران بمعدل تتمتع التي ال ضة وتعد وأ سعار منخف  الأ

والشــكل التالي يوضــح التقســيمات  (. 2005المتاجر )معلا وتوفيق,  هذه خصــائص أهم من المنخفضــة

 المختلفة لمتاجر التجزئة.

 

 

 

 

 

 

 ( التقسيمات المختلفة لمتاجر التجزئة3-2الشكل )

  (.2006الصميدعي والعلاق )المصدر : من اعداد الباحث بالاعتماد على 

متاجر التجزئة

الوظائف

متاجر الاقسام-

متاجر الخصم-

متاجر الخدمة -
الذاتية

خطوط

متاجر السلع العامة-

متاجر المجموعة -
الواحدة

ةالمتاجر المتخصص-

الملكية

لةالمتاجر المستق-

متاجر السلسلة-

التعاونيات-

الجمعيات -
التعاونية

الجهد

المتاجر -
الميسرة

متاجر -
التسوق

المتاجر -
الخاصة
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ــيص الذاتية الخدمة متاجر الخدمة الذاتية: تعمل متاجر ــام على تخص ــتقلة أقس ــلع من نوع لكل مس  الس

عرض السلع وترتيبها بطريقة جذابة ويسهل الوصول   طريقة على المتاجر هذه وتعتمد المتشابهة والمتجانسة

 (. 2001اليها من المستهلك )الصحن, 

 ( التمويل في منشآت تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم2-4-5)

 مصدر التمويل الافضل لتحقيق اختيارعندما يفكر في  المهمة للمستثمر القرارات قرار التمويل من يعتت

 الأنشــطة أحد الحديث الاقتصــاد في الاســتثمار في المشرــوع التجاري, حيث يشــكل التمويلمن  عائد اكت

سة صة الإنتاج، لتطوير الرئي حيث يرتبط عمل , منتج مال رأس الى النقدي المال رأس تحويل يتم عندما وخا

 التي يقوم عليها التي تشكل مجتمعة الاركان الرئيسة الاخرى للمشروع بعمل الإدارات المالية الإدارة وديفة

 (.2001المشروع )برانتون, 

 والنظرية التي تنظم عملية العلمية الأســس من مجموعة يعرف التمويل على انه: مفهوم التمويل 

كـات  الأفراد جانب من بشــكل ســليمواســتخدامها المختلفة  صــادرالم من على الأموال الحصــول والشـر

 (.2008والحكومات )خوني وحساني, 

  في المشروعات الصغيرة والمتوسطةواقع التمويل 

شروعات معظم يعتمد صغيرة الم سطة على ال صادر والمتو صة با من التمويل م ستثمر,الاموال الخا أو  لم

ــات المالية, قروض طريق عن ــس ــول شراء ليبدأ العمل بالمشرــوع او مالية من البنوك او المؤس  الثابتة الاص

مع الاخذ بعين  الخام, المواد وشراء كالرواتب المالية المتكررة الالتزامات كالمباني والآلات والســـيارات ودفع

ــورة المشرــوع مال الاعتبار تقدير رأس ــليمة بص ــحيحة وس حيث يجب على  ,الماــوفات كافة لتغطية ص

المستثمر ان يعمل على وضع تقديرات موضوعية وسليمة حتى يستطيع راس المال المستثمر في المشروع ان 

 (.2007ت والنفقات لتجنب تعثر المشروع او خسارته )النجار, يغطي جميع الماوفا

  طرق التمويل في المشروعات الصغيرة والمتوسطة 

  ــية قبل اللجوء الى الاقتراض او ــخص ــتثمر : هي الاعتماد على المدخرات الش ــة بالمس الاموال الخاص

 التمويل من الخارج.
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 ــتثمار في المشرــوع ــدقاء : حيث يتم الاس ــخال تربط بينهم  الاقارب والأص من مجموعة من الاش

ــول على النتائج المرجوة من  ــوأ الانواع لعدم الحص ــلات الاجتماعية, وهذا التمويل يعتت من اس الص

الاســتثمار في حالة الخلط بين العلاقات الشــخصــية والعائلية والعلاقات التجارية )عفانه وأبو عيد, 

2004.) 

 ن المصــادر الرئيســة في تمويل المشــاريع الصــغيرة والمتوســطة البنوك التجارية : لان البنوك تعتت م

والتي تمنح من البنك بموجب ضمانات من المستثمر يقدمها للبنك حسب الشروط المتفق عليها من 

 (.2004الجانبين )عفانه وأبو عيد, 

  مؤســســات الإقراض الحكومية او شــبه حكومية : والتي تعمل على تشــجيع الاســتثمار والحد من

البطالة في المشروعات الصغيرة والمتوسطة عن طريق توفير مصادر التمويل اللازمة للمشاريع,  نسبة

حيث تم انشــائها للابتعاد عن  طلب التمويل من البنوك التجارية التي لا تعطي تمويلا طويل الاجل 

 (.2009الا بموجب ضمانات من المستثمر )رشدي, 

 تطوير في تســاهم التي اريعالمشــ على تمويل لتي تعملوالهيئات الدولي: ا والمنظمات الصــناديق 

 المتحدة الأمم ووكالات هومؤسسات الدولي كالبنك والفقر, البطالة داهرة من للحد البشرية، التنمية

 (.2008والمؤسسات التابعة لها )خوني وحساني, 

           Feasibility studiesدراسات الجدوى ( 2-5)

 الجدوى (  مفهوم دراسات 2-5-1)

تعتت دراســة الجدوى من الدراســات التي يقوم بها المســتثمر عندما يفكر في انشــاء مشرــوع اســتثماري 

جديد او تطوير مشرـوعه القائم وذلك لدراسـة امكانية نجاح المشرـوع, وهي توضـح الاسـتثمارات المطلوبة 

 (.2012)صالح, والعائد المتوقع وعوامل التأثير الداخلية والخارجية على نجاح المشروع 

تعرفّ دراسة الجدوى بأنها  الشروع بجمع المعلومات عن المشروع المقترح وعمل دراسات للسوق لبيان 

 (.2011مدى ربحية المشروع, مما يؤدي الى معرفة نجاح هذا المشروع او خسارته )الطيلوني, 

ــة التي (UNIDO)تعرفّ منظمة التنمية الصــناعية  ــة الجدوى بأنها الدراس تحدد طاقة المشرــوع  دراس

ستثمار  شغيلية وإيرادات تحقق عائدا من الا ستثمارية وت ستخدام طرق فنية للإنتاج وبتكاليف ا الانتاجية با

 (.2009)موسى وسلام, 

  



42 
 

ــة التعريفات الســابقة يســتخلص الباحث الى ان دراســة  من الجدوى تعتمد على عدد عن طريق دراس

وبيان  الاســتثمارية المشرــوعات لتقييم وتحليلها البيانات جمع في تســتخدميمكن ان التي  العلمية الأســس

 ومالية. وفنية تسويقية جوانب عدة من فاعليتها

 ( اهمية دراسات الجدوى2-5-2)

سة الجدوى باهتمامها بالعوائد شروع تتمثل اهمية درا ستثمر من الم  تطويره وبتكاليف التي يجنيها الم

شغليه ستثمارية الفرل وتركز على  تقييم وت شروع من الا سوق  الم سة ال ساليب التحليل ودرا ستخدام ا با

 (.2011)الطيلوني, 

 (: 2001يمكن توضيح اهمية دراسة الجدوى من خلال الاهداف التالية )بامخرمة, 

 شروع ربحية تحديد ساب من المتوقعة والتكاليف المتوقعة بمقارنة الفوائد الم شروع وح صافي  الم

 سنوات التشغيل. من سنة كل في للمشروع الارباح

  يؤدي مما المتاحة للمستثمرين المصادر باستخدام مساعدة المستثمر عند اتخاذه لقرار الاستثمار 

 الاستثماري. القرار ترشيد إلى

 التمويل. تكلفة تخفيض في والمساهمة المشروع تمويل على الحصول تمكين 

 كتغيرات المشروعات أداء على المختلفة التأثيرات تقييم خلال من التأكد عدم مخاطر من التقليل 

 الإنتاج. دروف في والتغيرات التقنية والتطورات الطلب

  ستثماري المقترح او تجنبه شروع الا ستثمار في الم صول الى قرار الا سات الجدوى في الو ساعد درا ت

 من خلال البحث وجمع البيانات وتحليلها عن واقع السوق المقترح.

 الجدوى دراسات اف( أهد2-5-3)

 (: 2011تحقيق ما يلي )داود,  إلى دراسة الجدوى تهدف

 والاقتصــادية  من الجوانب الفنية المطلوبة منه الأهداف تحقيق على المشرــوع قدرة مدى تحديد

 للدولة. الاقتصادية وللسياسات المجتمع لمتطلبات العامة المؤشرات ضمن وذلك والاجتماعية

 بين الممكنة الخيارات الاســتثمارية أفضــل المســتشــار الاقتصــادي من تحديداو  المســتثمر تمكين 

 المتاحة. والمالية والبشرية على الموارد المادية المتنافسة الطلبات
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  اختيار المشروعات الاستثمارية التي تحقق العائد الاعلى والذي يؤدي الى تحقيق التخصيص الامثل

 للموارد.

  .اختيار المشروعات الاستثمارية التي تسهم في حل المشكلات الاقتصادية مثل البطالة والتضخم 

  تقديم دراســة الجدوى الى الجهات الممولة للمشرــوع كوثيقة تثبت الجدوى الاقتصــادية من اقامة

 المشروع والربحية المتوقعة والجدارة الائتمانية. 

 (  مراحل دراسات الجدوى2-5-4) 

o  مرحلة تحديد الفرل الاستثمارية 

هي المرحلة التي تهدف الى تحديد الفرل الاستثمارية الافضل والتي تحقق العائد الاعلى من الاستثمار  

 (.2007واستبعاد الفرل الاستثمارية الاضعف والأقل فرصة للنجاح )ابومغلي, 

o  دراسة الجدوى المبدئية 

جدوى للمشرـــوع والتي تتميز بكونها دراســـة اولية للفكرة هي المرحلة الثانية من مراحل دراســـات ال

صيلية او التوقف  سة الجدوى التف ستثمارية حيث يتم الاعتماد على نتائجها في تحديد امكانية القيام بدرا الا

عند هذه المرحلة, حيث تبين هذه المرحلة مدى تجانس المشرـــوع المقترح مع البيئة المحيطة, ومدى توافقه 

 (. 2008والتشريعات والقيم السائدة في المجتمع المحيط )عطية, مع الانظمة 

 ( :2009الى ان تشتمل دراسة الجدوى المبدئية على الجوانب التالية )موسى وسلام, 

 الموانع القانونية او غيرها حيث انه من الممكن وجود مناطق معينة يمنع فيها اقامة  عن البحث

 لحماية البيئة. بعض المشروعات بسبب وجود قانون نافذ

  دراســة قوانين الاســتيراد والتصــدير التي تمنع دخول بعض المواد الخام او تضــع على دخولها بعض

 القيود.

  صادية والظروف البيئية والاستقرار سات الاقت سيا ستوى الوطني وال صاد على الم سة حالة الاقت درا

سة القيم والعادات والتقاليد  سيال والاجتماعي وكذلك درا شروع ال سجام اهداف الم لبيان مدى ان

 مع الاهداف العامة للمجتمع.

  ستهلكين سين المحتملين وأذواق الم سعار والمناف سوق واتجاهات الطلب ومعدل الا سة حالة ال درا

 ومدى الحاجة الى منتجات المشروع.
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 وهل  ةتوفر العناصر الاســاســية للعملية الانتاجية للمشرــوع مثل العمالة والوســائل التكنولوجي

 توجد هناك أي قيود على استقدام العاملين المؤهلين او الوسائل التكنولوجية.

  انشــــاء كشـــف تقديري يبين التكاليف المبدئية ومدى توافقها مع حجم راس المال المخصـــص

 للمشروع.  

 (: 1999تتضمن دراسة الجدوى المبدئية العناصر التالية )عبدالله, 

  الرئيسية ومواصفاتها مع تحديد البدائل المتوفرة في السوق.وصف كامل لخصائص السلعة 

  اعداد مســودة تبين خصــائص الســوق الحالية تتضــمن طبيعة المنافســة وخصــائص المنافســين

 والمستهلكين واتجاهاتهم ودوافعهم الشرائية.

  .وصف مختا للأساليب التكنولوجية البديلة المتوفرة لإنتاج السلع 

  ضمن المواد الاولية اللازمة للإنتاج ومدى توافر التأكد من توافر العو سية للإنتاج التي تت سا امل الا

 شبكات المياه والاف الصحي ومصادر الطاقة.

  صناعة وحجم شتمل على درجة تقبل المجتمع المحلي لل سة العوامل الاجتماعية المحيطة التي ت درا

 تأييده وتقبله لها.

o دراسة الجدوى التفصيلية 

سة  تفصيلية لجميع الجوانب الفنية والقانونية والمالية والاجتماعية المتعلقة بالمشروع, والتي تتمثل بدرا

شموليتها على  صيلية و سة الجدوى التف شروع, كما تعتمد مكونات درا سها اتخاذ قرار تنفيذ الم سا يتم على ا

ـــوق  ب  وتوقعات الطلطبيعة وأهداف ومترات اقامة المشرـــوع, وعلى تحليل جميع الجوانب المتعلق بالس

 الى ان دراسة الجدوى التفصيلية تتكون من الدراسات التالية :(Clifton & Fyffe, 1997) حيث اشار 

 تحليل البيئة التي يتأثر بها المشروع وقدرته  الدراسة هذه دراسة الجدوى البيئية للمشروع:  تتضمن

ـــتمرار والتكيف مع هذه البيئة, عن طريق  والطاقة للمشرـــوع المقترح، كرةف عرض على النجاح والاس

شكيلة الإنتاجية شروع, وت سيقام عليه الم شروع كان إذا مع بيان المنتجات، والموقع الذي   إلى يهدف الم

ـــتغلال ـــل يتم كما لتغطية احتياجاتها، يقام أو المحيطة, البيئة في متوفرة أولية مواد اس  عرض مفص

  .(George, 1996)والصناعية التي يتبناها المشروع  والاجتماعية الاقتصادية للسياسات

  شروع المقترح والأنظمة سة الى بيان مدى التوافق بين الم سة الجدوى القانونية: تهدف هذه الدرا درا

 والقوانين والتشريعات المتعلقة بالاستثمار في موقع المشروع, وذلك عن طريق دراسة القوانين 
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التجاري والتشرــيعات المتعلقة بالاســتثمار والتي من الممكن ان تؤثر على والتشرــيعات العامة والقانون 

 (.2011مجمل التكاليف والإيرادات للمشروع )داود, 

 :ــويقية ــة الجدوى التس ــة تحديد مفهوم وأهداف وأهمية الجدوى  دراس يتم من خلال هذه الدراس

من دراسة حجم التي تتض لمختلفةالتسويقية للمشروع, كما يتم عمل دراسات تفصيلية للسوق بجوانبه ا

ها لتقدير الطلب المتوقع على المنتجات, كما يتم تحديد  نات وتحليل يا الطلب على المنتجات وجمع الب

سعرية  ستراتيجيات ال ضع الا ستهلكين وو سوق ثم تحديد شريحة الم سوق والحجم الكلي لهذا ال نوع ال

 (.2009)موسى وسلام, وع التي تحدد الاسعار الافضل لتسويق وبيع منتجات المشر 

  دراســة الجدوى الفنية: تهدف هذه الدراســة الى تحديد امكانية تنفيذ المشرــوع من النواحي الفنية

شروع, ونوعية الآلات والمعدات  سب والمرافق الملحقة بهذا الم شروع المنا شتملة على تحديد موقع الم الم

 وحجم العمالة ونوعيتها, ثم تحديد مواصفات السلع المستخدمة والمواد الاولية اللازمة للعملية الانتاجية

 (.2011وتسلسل عمليات الانتاج )داود, 

 :ويتم من خلالها دراســـة الاثار الاجتماعية المترتبة على اقامة المشرـــوع  دراســـة الجدوى الاجتماعية

لاقتصادية اومدى مساهمته في تحقيق الاهداف الاجتماعية والاقتصادية التي تساهم في تحقيق الرفاهية 

 (.2007)اندراوس,  للمجتمع

 :ــة الجدوى المالية ــة البحث والتحليل لجميع الجوانب المتعلقة بتكاليف  دراس ــمن هذه الدراس تتض

الاســتثمار في المشرــوع وتكاليف التشــغيل والإيرادات خلال مدة الانتاج المتوقع للمشرــوع, كما يتم من 

ـــة تحديد كيفية تمويل المشرـــو  ـــتثمرين او الاقتراض, حيث خلال هذه الدراس عرف تع المقترح من المس

دراسة الجدوى المالية بأنها  قياس ربحية المشروع من الناحية التجارية الى جانب تحديد مصادر التمويل 

والهيكل التمويلي المقترح للمشرــوع حيث تقاس الربحية للمشرــوع من وجهة نظر المســتثمر وتتوقف 

سة  سة على نتائج درا شروع هذه الدرا ستثماري في الم شأن اتخاذ القرار الا سويقية والفنية ب الجدوى الت

 (.2011)داود,  المقترح 

تهدف دراسة الجدوى المالية الى تحديد قدرة المشروع الاستثماري على الوفاء بالتزاماته المالية من خلال 

شغيل على مدى  شروع وتكاليف الت شوف تقديرية عن ايرادات الم شروع الانتاجياعداد وتجهيز ك ,  عمر الم

 (2009والتأكد من توفر المصادر المالية اللازمة لإقامة المشروع  من خلال الآتي :  )القري , 

 .تحديد مصادر حصول المشروع على موارده المالية المختلفة وتكلفة الحصول على هذه الموارد 

 .تقدير التكلفة لكل مصدر تمويلي يتم الحصول عليه 
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  بين المصادر المختلفة بما يحقق هدف المشروع بالاستثمار من خلال تحديد قدرة المشروع الاختيار

 على الوفاء بالتزاماته التمويلية المختلفة.

o مرحلة التقييم واتخاذ القرار 

تتعلق هذه المرحلة بتقييم نتائج دراســات الجدوى التفصــيلية للمشرــوع الاســتثماري المقترح من اجل  

 (.2007ن اتخاذ القرار المناسب بإقامة المشروع او رفضه )ابومغلي, تمكين المستثمر م

 ( الدراسات السابقة2-6)

 ( الدراسات العربية2-6-1)

  ,( بعنوان "المشاريع الصغيرة والريادة".2006دراسة )السكارنة 

 المشاريع على والريادة والتعرف ،الصغيرة المشاريع بين ما الربط على الضوء لإلقاء الدراسة هذه تهدف

صغيرة شكل كونها ال سين متطوراً  ميداناً  ت سويقية وانطلاقا الإنتاجية المهارات والكفاءات لتح  ذلك من والت

 ناجحة أعمال مشاريع تصبح بحيث وقدراتها ،المشاريع هذه أفكار تطوير في وبارز هام دور من للريادة ولما

ـــتمرارية لها يكون بحيث وقدرات أبعاد وتأخذ ـــاريع نواة وكذلك والتطور والديمومة الاس  بما كبيرة لمش

ــة أهداف ولتحقيق المحلي الســوق متطلبات مع يتناســب ــمية البيانات لىإ الرجوع تم فقد  الدراس  الرس

ــات من مجموعة وكذلك بها المتعلقة ــوع هذا عن كتب وما والنظرية الميدانية الدراس  المكتبات في الموض

 .والريادة الصغيرة المشاريع بين ما العلاقة توضيح أجل من الانترنت خلال من والأرشفة

صغيرة الأعمال مشاريع أن إليها التوصل تم التي النتائج أهم اما      دور ولها، أهمية ذات الأردن في ال

 بصفات يتمتع ان لابد ريادياً, يكون حتى الصغير للمشروع المالك الشخص ونموه وإن الوطني الاقتصاد في

 أي ريادية، وان لتكون المشاريع هذه إدارة على القدرة من تمكنه حتى معينة ومهارات وقدرات وخصائص

شاريع من صغيرة الم  على القدرة من لتمكنها  معينة وخطوات مراحل وجود من بد لا ريادية تكون حتى ال

 التطور من الاســـتفادة من لابد ريادية تكون حتى الصـــغيرة المشـــاريع وان, والنجاح والبقاء الاســـتمرار

 غيره. او الإنترنت باستخدام سواء الإنتاج خدمات تقديم في او اجراءات الإنتاج, في واستخدامه التكنولوجي

  ,( بعنوان "أثر تحليل السوق على جدوى إقامة المشروعات الاستثمارية الصغيرة: 2007دراسة )ابومغلي

 صمة عمان". دراسة تحليلية على قطاع الخدمات في محافظة العا

سة موضوع تحليل السوق وجدوى إقامة المشروعات الاستثمارية ألصغيرة, هادفة     تناولت هذه الدرا

 إلى الكشف عن طبيعة العلاقة بين تحليل السوق وجدوى إقامة المشروعات الصغيرة العاملة في قطاع 
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الخدمات في محافظة العاصــمة عمان, وقد تم تحديد أربعة متغيرات مســتقلة لتحليل الســوق تمثلت في 

مفردة حيث اســـتخدم الباحث  (163)الموقع , الطلب , الســـعر , المنافســـون. وتكونت عينة الدراســـة من 

رونباخ الفا, حســـب معادلة ك (%83.43)فقرة محددة الإجابة بمعامل ثبات بلغ  (42)اســـتبيانا مكونا من 

ـــة ـــول على المعلومة الاولية للدراس ـــيط  ,للحص كما طبق فيها نوعان من التحليل هما تحليل الانحدار البس

ـــتنتاجات أبرزها وجود علاقة  ـــة إلى مجموعة من الاس ـــلت الدراس وتحليل الانحدار المتعدد المندرج, وتوص

ين جدوى تحليل الطلب وتحليل المنافسين وبإيجابية ذات دلالة احصائية بين تحليل الموقع  وتحليل السعر و 

إقامة المشروعات الاستثمارية الصغيرة. وبناءً على الاستنتاجات قام الباحث باقتراح مجموعة من التوصيات 

أبرزها: أهمية اتباع الاسلوب العلمي في تحليل السوق وعدم الاكتفاء بالاعتماد على التوقع والحدس وزيادة 

 ق الذي يؤدي إلى نجاح اكت واختيار فرل بديلة افضل.الاهتمام بتحليل السو 

  ,سة )العبيدي والقيسي سات وتأثير ( بعنوان "أهمية2009درا سوق درا  قرارات الإنتاج كفاءة رفع في ال

 الاقتصادية". الوحدة في

سة الى سلوب تحديد هدفت هذه الدرا  قبل من بالأسواق المعرفة وتنظيم لإعادة  واقعي أو تجريبي  ا

شركة سواق, عمل ومبادئ لمفاهيم جديد من قراءاتها خلاله من لتعيد إدارة ال  إلى الدولة نظرة إطار وفي الأ

 كفاءة في السـوق دراسـات تأثير كما هدفت الى بيان مدى في العراق,2003  أحداث  بعد الوطنية أسـواقها

 لقياس معيار أو وكمؤشر أولاً, يةوقائ وســـيلة باعتبارها الدراســـات هذه إلى النظرب الإنتاج, قرارات أداء

 اختيارمن خلال   الســوق لدراســات التطبيقية الجوانب تحديد طريق عن وذلك, ثانيا الإنتاجية كفاءتها

ــلوب ــائي اس كـة ودروف يتلاءم بالمبيعات للتنبؤ إحص ــاعدها الشـر  كمتغير المبيعات علاقة تحديد في ويس

 الاحتياجات تحديد في وكذلك, العاملة والأيدي والأرباح والأسعاروالطاقات  الإنتاج كمية في ومؤثر مستقل

صادي الأداء كفاءة لقياس معايير تحديدكما تم  . للإنتاج اللازمة المستقبلية  .الشركة في الإنتاج لقرارات الاقت

ــة الى مجموعة من النتائج من أهمها ان ــلت الدراس ــوء في تحدد الإنتاج قرارات وقد توص ــم خطة ض  قس

سات لا يعتمد والتسويق الانتاج بين لان التنسيق  التسويق وليس التخطيط  وإنما الشركة لأسواق على درا

 طاقات من الشـرـكـة لدى ما هو متاح ضـــوء في الانتاج خطة يضـــع الذي التخطيط قســـم قرارات على

الأمنية والمادية  والمعوقات الظروف بســبب انتاجه انتاج ما يمكن خلالها من يتمكن والتي آنية وإمكانيات

 .الشركة بها تمر والمالية التي
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  ,علاجها". في الصغيرة المشاريع دور و الخريجين ( بعنوان "بطالة2012دراسة )النمروطي وصيدم 

ــناعية      ــوء على أهمية الدور الذي يمكن أن تلعبه المشرــوعات الص ــليط الض ــة إلى تس هدفت الدراس

سطينية من خلال  سبة البطالة بين الخريجين في الاراضي الفل سطة في تحقيق التنمية وتقليل ن صغيرة والمتو ال

مداخل لهم ولأصحاب هذه قدرتها الكبيرة عمل إيجاد فرل عمل لعدد كبير من الأيدي العاملة وكذلك خلق 

 المشاريع الأمر الذي يسهم في رفع المستوى المعي  لفئات كثيرة من أفراد  المجتمع. 

لهذا فقد تمّ تبيان أهمية المشروعات الصغيرة بالإضافة الى صياغة نموذج قيال يوضح المتغيرات ذات    

اعية والتجارية تم التوصل على ان المشاريع الصنالتأثير في التقليل من نسبة البطالة في الأراضي الفلسطينية و 

شاريع الخدمات  شروعات مثل م سبة البطالة اكثر من غيرها من الم شكل كبير في تقليل ن ساهم ب الداخلية ت

ــهام  في  ــأنها الإس ــيات التي من ش ــافة إلى تقديم مجموعة متكاملة من المقترحات والتوص والنقل والبناء إض

 اد الحلول العملية لها.تذليل هذه المشكلات وإيج

  ,سبة سة )الكسا صغيرة الأعمال نجاح في التجاري المجمع ( بعنوان "تأثير2014درا سة ال ستطلاعية: درا  ا

محرك بحث للاقتصاد والنمو  عمان". حيث تعد الاعمال الصغيرة مدينة في مكة مول في الصغيرة الأعمال على

الفقر والبطالة  من الذاتي والحد التوديف في وتساعد الريادةوالتعلم و  الاقتصادي وحاضنة للإبداع والابتكار

صحاب أن وبما ,جديدة لودائف فرل وتوفير صغيرة الأعمال أ  النجاح تحقيق في كثيرة تحديات يواجهون ال

  .النجاح هذا تحقيق في تساعدهم أن يمكن التي الأدوات عن يبحثون فإنهم لأعمالهم

ـــؤولية العملية هذه إلى ينظر أن ينبغي       الحكومة بين تجمع تكاملية جهود تتطلب وطنية كمس

ــحاب جميع وتعاون والباحثين والجامعات ــالح أص  وجاءت .الأعمال هذه عن المعرفية القاعدة لبناء المص

 للمســتثمرين الصــغيرة الأعمال نجاح في المؤثرة العوامل عن المعلومات توفير أهمية من البحث هذا فكرة

 تطوير في والمديرين والممارسين السياسات واضعي الدراسة هذه تساعد أن المتوقع ومن المصالح وأصحاب

 .وبقائها نموها ، الصغيرة الأعمال لنجاح أدوات

سة هذه تهدف       شاف إلى الدرا ستك صغيرة الأعمال نجاح في التجاري مكة مجمع تأثير ا  مدينة في ال

 مول. عملا من الاعمال الصغيرة في مكه  160 مديري أو مالكي من البيانات لجمع استبيان تطوير فتم ،عمان

 خدمات وتلبية المجمع وسـمعة والبنية التحتية له التجاري المجمع لموقع تأثير وجود الدراسـة نتائج بينت

الصـغيرة.  الأعمال نجاح في وشروطه الإيجار لتكلفة تأثير يوجد لا حين في الصـغيرة الأعمال نجاح في الزبائن

 نجاح تعزيز في تســاهم قد التيالتالية و   التوصــيات تقديم تم اســتنادا الى النتائج التي تم التوصــل اليها

  ضوء في الصغيرة نجاح الأعمال في مول مكة دور بتعزيز الاهتمام مول هو ضرورة مكة في الصغيرة الأعمال
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 في الأعمال بيئات عن بيئة مختلفة المجمع هذا مثل أن باعتبار الدراسة هذه توصلت إليها التي النتائج

ساهم، العادية الأسواق ضد والتوافق التكامل قدرات بناء في وت صغيرة للأعمال والتعا  الاهتمام مراعاة و .ال

 الأسواق مع لتنسجم في المجمع الصغيرة الأعمال مالكي على الإيجار بتخفيض تكلفة مول مكة إدارة قبل من

شر التي العادية صغيرة فيها الأعمال تنت  بتوفير تعنى وطنية هيئة إطلاق وكذلك ضرورة. عمان مدينة في ال

ستمرار صغيرة الأعمال عن المعلومات با صحاب  لجميع عمان مدينة في التجارية في المجمعات الموجودة ال أ

صالح سته إجراء .الم سات من المزيد كما أوصى في درا ضوع حول الدرا  الأعمال نجاح في العوامل المؤثرة مو

 هذه بنتائج نتائجها ومقارنة الأردن في مختلفة مدن وفي عمان مدينة في أخرى تجارية مجمعات في الصغيرة

 .الدراسة

  ,سورية". في والمتوسطة الصغيرة للمشروعات التمويلية ( بعنوان "المعوقات2015دراسة )المللي 

ــغيرة المشرــوعات تعتت    ــطة الص ــية العناصر أهم من والمتوس ــادية  التنمية تحقيق في الرئيس الاقتص

ــتحوذ أنها حيث العالم دول جميع في والاجتماعية ــبة على تس ــاريع جميع بين من الأعلى النس  أنواع المش

صادية سة هدفت الاقت شروعات أهمية في البحث إلى الدرا صغيرة الم سطة والتعرف ال  المعوقات على والمتو

صغيرة المشروعات تواجه التي التمويلية  على والتعرف وتطورها نموها والتي تعيق سورية في والمتوسطة ال

 في والمتوسطة الصغيرة المشروعات قطاع في تمويل تواجهها التي والصعوبات، المالية والمؤسسات البنوك دور

بإجراء دراســة ميدانية  الباحثة قامت النظري الإطار عرض بعد أهداف الدراســة تحقيق أجل منو  .ســورية

الماــف الزراعي ( من لكل الحالة دراســة  خلال من وذلك التمويلية العملية لآلية العملي للواقع تحليلية

 الرسمية على المصادر بالاعتماد وذلك  )المشروعات وتنمية للتشغيل العامة البطالة والهيئة مكافحة وهيئة

ــغيرة المشرــوعات تهمها التي ــطة الص ــافة عاون الدوليوالت الدولة تخطيط كهيئة والمتوس  التقارير إلى إض

 الواقع على الاطلاع خلال من عليها الباحثة حصــلت والتي المنشــورة غير والبيانات والمعلومات والدوريات

ــات العملي ــس ــمنت والتي التمويلية للمؤس ــاً  تض ــية أيض ــخص ــة الجهات مع مقابلات ش  والمانحة المقرض

 للمشروعات.

 من مجموعة إلى نتائج الدراسة وخلصت الدراسة إلى للتوصلSPSS الإحصائية  الحزمة استخدام تم كما

صغيرة المشروعات أهمها ان طبيعة من النتائج شكل عائقاً  والمتوسطة ال  المؤسسات قِبل من تمويلها أمام ت

 على والمتوسطة الصغيرة المشروعات حصول في معيقاً  دورا السائدة المافية العمليات أنظمة وتلعب المالية

 .التمويل
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  , ــة )خوالدة وابو ركبة وبرهم ( بعنوان "التحولات الحديثة في تجارة التجزئة في مدينة عمان: 2016دراس

 مكة مول وسيتي مول حالة دراسية".

يهدف هذا البحث إلى دراســــة تطور تجارة التجزئة في مدينة عمان ومعرفة التحولات الحديثة فيها 

وودائفها ومناطق الجذب الخاصة بها, وقد تم تصميم استبيان للحصول على ودراسة توزيع مراكز التسوق 

المعلومات المطلوبة لتخدم أغراض البحث وزعت عشـــوائيا على عينة ممثلة من المتســـوقين في مكة مول 

وسيتي مول, كما أجريت مقابلات مع مديري هذه المراكز وقد أدهرت النتائج تطور تجارة التجزئة في مدينة 

ــوق الكتى, حيث يعد عمان  ــوبر ماركت كبيرة الحجم ومراكز التس ــغيرة الى الس ــآت التجارية الص من المنش

الاتجاه الجديد المتمثل بـــــمراكز التســوق والهايت ماركت في مدينة عمان منافســا ومكملا في الوقت نفســه 

 للاتجاه القديم المتمثل بالمحلات التجارية التقليدية.

ر مراكز التسوق في مدينة عمان في الأحياء ذات المستوى المعي  المرتفع بالدرجة بينت الدراسة انتشا    

الأولى وبدرجة أقل في الأحياء ذات الكثافة السكانية العالية.  وأدهرت نتائج الدراسة تطور الوديفة الترفيهية 

سلع المختلفة. سوق لل سية المتمثلة بالت سوق بالإضافة إلى الوديفة الأسا ض لمراكز الت سابقة وفي  وء النتائج ال

سوبر ماركت  صة بتجارة التجزئة مثل قطاع ال سة بمزيد من البحث حول بعض الموضوعات الخا أوصت الدرا

 أو الآثار الاقتصادية والاجتماعية والبيئية لمراكز التسوق الكتى.

 ( الدراسات الاجنبية2-6-2) 

  دراسة(Aubrey & Atkin, 1996) ."بعنوان "العناصر ذات الصلة بموقع مشروع التجزئة 

سة الى تحديد العناصر التي يجب اعتبارها في تحليل الموقع حيث تم تحديد مجموعة  هدفت هذه الدرا

من العناصر تشتمل على تحليل المنطقة التجارية والمنافسة والتشريعات وسهولة الوصول للموقع والطبيعة 

طبيعة الاعمال في نفس المنطقة والراحة وتاريخ المنطقة السابق وكيفية استغلاله في الجغرافية والانسجام مع 

الماضي من مشروعات اخرى وانسجام ساعات العمل للمشروع مع ساعات العمل للمشاريع الاخرى المشابهة 

من اهم و في نفس المنطقة.  حيث اعتمدت الدراسة على المنهج النظري التحليلي في الحصول على المعلومات 

سة هي التركيز على تحليل المنطقة التجارية والمنافسة باعتبارهم من اهم العناصر لتحليل  النتائج لهذه الدرا

 الموقع.
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  دراسة(Hand, et al., 1999)  ."بعنوان "تحليل الجدوى الاقتصادية لمواقع مشروعات التجزئة 

سة الى تحديد التقنيات لتقدير الارباح لم ستخدام المعلومات هدفت هذه الدرا وقع المشروع عن طريق ا

سة  صلت هذه الدرا سب وقد تو شاريع من اجل اتخاذ قرار اختيار الموقع المنا صحاب هذه الم المتاحة لدى ا

الى عدة نتائج من اهمها اعطاء الوقت الكافي للمســـتثمر لاتخاذ قرار اختيار الموقع للمشرـــوع باعتباره من 

 بالربحية والتي يتم اتخاذها لمرة واحدة عند تنفيذ المشروع القرارات الهامة التي تتعلق 

 ( ما يميز هذه الدراسة عن الدراسات السابقة2-6-3)

عند مراجعة الباحث لمجموعة من الدراسات السابقة التي تناولت عدد من جوانب  تحليل السوق وأثره 

ت عن الدراسات السابقة بعدة جوانب  على جدوى اقامة المشروعات الاستثمارية تبين ان هذه الدراسة تميز 

 تتمثل فيما يلي:

تعتت هذه الدراســـة حســـب علم الباحث من اوائل الدراســـات التي تناولت  الاثر المباشر لتحليل  -1

سطة الحجم  صغيرة والمتو سوق بجوانبه المختلفة  وتأثيرها على اقامة مشروعات تجارة التجزئة ال ال

 في محافظة المفرق.

ة الى التعرف على مدى ادراك المستثمرين في مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة سعت هذه الدراس -2

والمتوســـطة الحجم في محافظة المفرق للجوانب العملية والعلمية واســـتخدام الطرق التحليلية 

 السليمة وتطبيقها قبل البدء في اقامة هذه المشروعات لبيان جدواها الاقتصادية.

ـــة الحالية على اكثر من قطاع تجاري وفي اكثر من محافظة  امكانية تطبيق نتائج وتوصـــيات -3 الدراس

 وذلك للتشابه الكبير في طبيعة مشروعات تجارة التجزئة في اكثر من مكان.

تتشابه هذه الدراسة مع الدراسات السابقة في التركيز على جدوى اقامة المشروعات الاستثمارية من  -4

 على الجدوى الاقتصادية.   خلال تحليل الجوانب المختلفة للسوق وأثره
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 الثالث الفصل
 منهجية الدراسة )الطريقة والإجراءات(

 ( تمهيد3-1) 

 يرتكز الاســـلوب المتبع في هذه الدراســـة على الاســـلوب الوصـــفي التحليلي, وهو المنهج الذي يهتم في

سات صف التي الدرا سة الوضع وتفسر ت سات في وكذلك, الموجود في ارض الواقع للظاهرة محل الدرا  الدرا

 مجال في خاصـــة أهمية ذو البحوث من النوع يعد هذا كما واختبارها,  الفرضـــيات بتكوين تهتم التي

 ,معين موقف إزاء واتجاهاتهم ومعتقداتهم آراء الناس عن للكشف يستخدم أنه لاسيما الإنسانية الدراسات

ضاً  يستخدم كما  تهتم التي و من الاساليبمعينة, وه فئة أو بجماعة تتعلق محددة قضية على للوقوف أي

 وضع ويتم ,المستهدفة للشريحة ممثلة تكون عينة اختيار فيها الإحصائي, ويتم والتحليل والنسب بالأرقام

 .المشاركة العينة ردود من تقديرية لنسب للوصول محدده بإجابات أسئلة

 وكيفية والمجتمع والعينة التصميم للمنهجية المستخدمة في الدراسة من حيث عرضاً  الفصل هذا يتضمن

والمعلومات, وعرضــا لمتغيرات الدراســة ونموذجها  المســتخدمة للحصــول على البيانات والمصــادر اختيارها

ـــدق من ومراحل تطوير ادوات القياس والتأكد ـــيحاً  وثباتها, الأداة ص  والمعالجة التطبيقلإجراءات  وتوض

 .البيانات لمعالجة استخدمت التي الإحصائية

 (  منهجية الدراسة3-2)

المختلفة  أبعادهتحليل السوق ب أثر التحليلي لاختبار الوصفي المنهج استخدام الدراسة على هذه تعتمد  

على جدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة في محافظة المفرق. لما يتميز به هذا الاسلوب 

من توفير البيانات والمعلومات عن مشـــكلة الدراســـة قيد البحث وتفســـيرها واختبارا لطبيعة العلاقة بين 

ستقلة ستخدام تم وتحقيقا لهذا الغرض فقد  .(Hair Jr. et al,. 2011)مجموعة من المتغيرات الثابتة والم  ا

ستبيان سابقة التي تناولت  الا سات ال ستعانة بالدرا الذي بني من قبل الباحث اعتمادا على الادب النظري وا

سة,موضوع  ساتذة الجامعات ذوي الختة والاختصال لتحكيمها  الدرا ضافة الى عرضها على مجموعة من ا ا

 فة.وتطوير بنود فقراتها المختل

تم استخدام اداة القياس لجمع البيانات المطلوبة, والتأكد من صلاحيتها وترميزها اعتمادا على مقياس    

يارات المتعددة لة من خلال الاخت بة عن الاســـئ نة الاجا لذي يتيح لأفراد العي تم  , حيثليكرت الخمال, ا

 Statistical Package for)( لاجتماعيةمعالجة هذه البيانات من خلال برنامج )الحزمة الاحصائية للعلوم ا

the Social Sciences SPSS) 
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 لإجراء اختبارات الصدق والثبات, وفحص العلاقة بين المتغيرات, واثر المتغير المستقل على المتغير التابع. 

 اسلوب الدراسة

وصـف  اسـتخدام المنهج الوصـفي في تمالباحث باعتماد المنهج الوصـفي والتحليلي والميداني, وبذلك  قام     

ة الصغيرة مشروعات تجارة التجزئاقامة  جدوىلسوق بجوانبه المختلفة, و متغيرات الدراسة المتمثلة بتحليل ا

 والمتوسطة الحجم في محافظة المفرق.

ــة المت ــة على عينة مختارة من مجتمع الدراس ثلة مكما تم اعتماد المنهج الميداني من خلال توزيع اداة الدراس

سوق  ستطلاع اراءهم حول اثار تحليل ال صول على البيانات من خلال ا بتجار التجزئة في المحافظة بغرض الح

 بجوانبه المختلفة على قرار البدء بمشروع تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم في محافظة المفرق.

والاثر بين  صائية المناسبة لتحليل العلاقاتوكذلك استخدام المنهج التحليلي والمتمثل باستخدام الاساليب الاح

سة, وبذلك تم اعتماد مستوى الدلالة ) ( لتفسير %95( والذي يقابله مستوى ثقة )α 0.05 ≥متغيرات الدرا

 نتائج الاختبارات والفرضيات.

 مصادر البيانات( 3-3)

جارة دوى اقامة مشروعات تلتحقيق الهدف من الدراسة الحالية التي تبحث في اثر تحليل السوق على ج     

الاعتماد على البيانات الثانوية من خلال الرجوع الى الكتب  فقد تمالتجزئة الصـــغيرة والمتوســـطة الحجم 

والمراجع والدوريات والأبحاث السابقة المتعلقة بتحليل السوق ومتغيراته المختلفة وجدوى اقامة المشروعات 

ر الحجم وذلك لتحديد الأســس العلمية والإطا توســطةالصــغيرة والمالتجارية المتعلقة بمجال تجارة التجزئة 

الاعتماد على البيانات الاولية من خلال توزيع اداة الدراسة لجمع البيانات المطلوبة من عينة  تم النظري كما

( بالرجوع الى الدراســات الســابقة في نفس المجال واعتماد يانالدراســة حيث تم تطوير اداة القياس )الاســتب

 تم تعديل الفقرات لتتناسب مع طبيعة هذه الدراسة.عتمدة لغرض قياس المتغيرات, كما المقاييس الم

 ( مجتمع وعينة الدراسة3-4)

 ( مجتمع الدراسة3-4-1)

جميع تجار تجزئة قطاع المواد الغذائية الصـــغيرة والمتوســـطة الحجم في يتكون مجتمع الدراســــة من      

 عينة الدراسة متناسبة مع مجتمع الدراسة. وان( تاجراً, 3776محافظة المفرق, البالغ عددهم )
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 ( عينة الدراسة 3-4-2)

ــطة الحجم في محافظة  ــغيرة والمتوس ــة على قطاع تجزئة المواد الغذائية الص لمفرق, ا طبقت هذه الدراس

وقد تم اختيار قطاع تجزئة المواد الغذائية باعتباره القطاع الاكثر انتشاراً وشيوعاً, ومناسبته لأغراض البحث, 

الذي يبين اعداد المشـــتركين  11/7/2018تاريخ  1/2وذلك حســــب كتاب غرفة تجارة المفرق رقم غ ت م /

 وحتى تاريخه. 2000والمتوسطة الحجم منذ عام المسجلين لدى الغرفة التجارية من تجار التجزئة الصغيرة 

تم اختيار عينة الدراسة من جميع مشروعات تجارة تجزئة المواد الغذائية الصغيرة والمتوسطة الحجم    

( عاملاً كمشروعات متوسطة الحجم, 49-20( عاملاً كمشروع صغير الحجم ومن )19-5التي يعمل فيها من )

ــتثناء جميع مشرــوعات  تجارة تجزئة المواد الغذائية الصــغير جداً ) الميكروية ( التي يعمل فيها حيث تم اس

لا تدخل في نطاق الدراسة الحالية وذلك اعتماداً على تصنيف دائرة الاحصاءات العامة  لأنها( عمال, 4-1من )

صغير جداً )ميكروي(, و 4-1الاردنية التي اعتتت ان المشروع الذي يعمل فيه ) المشروع ( عمال هو مشروع 

( عاملاً هو مشرــوع 49-20( عاملاً هو مشرــوع صــغير والمشرــوع الذي يعمل فيه )19-5الذي يعمل فيه )

 في الأردن هذا التصنيف لهذه المشروعات بعد عام العامة الإحصاءات دائرة اعتمدت متوسط الحجم, حيث

صادي 2000 سح الاقت ستخدام ( لأغراض الم سح الا . حيث تم توزيع )2010لعام دائرة الاحصاءات العامة, م

سة على جميع  سئلة البحث, على الإجابة في الرغبة وأبدوا لهم الوصول من الباحث الذين  تمكناداة الدرا  ا

على جميع التجار من أصــحاب المشــاريع او من ينوب عنهم كمدراء المشــاريع او  الاســتبيان توزيع تم وقد

حيث تم اســترجاع  ( اســتبيان,377اســئلة البحث حيث تم توزيع )عن  الإجابة في مدراء المبيعات الراغبين

( اســتبيان لعدم صــلاحيتها للتحليل, ليصــبح المجموع النهائي لعينة الدراســة  19( اســتبيان واســتبعاد )326)

 ( من عدد الاستبيانات الكلية الموزعة.%81.44( استبيان بنسبة مئوية تبلغ )307)

 ينة الدراسة( التحليل الديموغرافي لع3-4-3)

المئوية  والنسبة التكرارات استخدام تم حيث الوصف الديموغرافي لعينة الدراسة,( 1-3) يبين الجدول

 عينة الدراسة.  لوصف
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 ( خصائص عينة الدراسة1-3الجدول )

 النسبة المئوية التكرار الفئة المتغير

 الفئة العمرية

 %0 0 سنة 25أقل من 

 %9.4 29 سنة 30الى أقل من  25من 

 %11.1 34 سنة 35الى أقل من  30من 

 %24.4 75 سنة 40الى أقل من  35من 

 %55.1 169 فأكثر 40

 %100 307 المجموع

 المستوى التعليمي

 %12.4 38 أقل من ثانوية عامة

 %26.7 82 ثانوية عامة

 %20.5 63 دبلوم كليات متوسطة

 %40.1 123 بكالوريوس

 %0.03 1 دراسات عليا

 %100 307 المجموع

سنوات الختة في عدد 
 المشروع التجاري الحالي

 %0 0 أقل من سنة واحدة

 %12.4 38 سنوات 5الى أقل من  1من 

 %31.9 98 سنوات 10الى أقل من  5من 

 %29 89 سنة 15الى أقل من  10من 

 %26.7 82 سنة فأكثر 15

 %100 307 المجموع

 المشروععدد العاملين في 
 التجاري

 %74.3 228 عامل 20الى أقل من  5من 

 %25.7 79 عامل  50الى أقل من  20من 

 %100 307 المجموع

 ى الوديفيمالمس

 %60.9 187 مالك المشروع

 %21.5 66 مدير المشروع

 %3.9 12 مدير مالي

 %1 3 رئيس قسم 

 %12.7 39 مودف مبيعات

 %100 307 المجموع
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 الأساليب الاحصائية المستخدمة في الدراسة (3-5) 

 ( اداة القياس )الاستبيان(3-5-1) 

تم استخدام اداة القياس )الاستبيان( باعتبارها اداة رئيسة لجمع البيانات حيث تتكون اداة القياس من 

 ثلاثة محاور رئيسية كما يلي:

 ن اسئلة البحث مع شرح توضيحي بسيط  المحور الاول يركز على الطلب من افراد عينة الدراسة الاجابة ع

لطريقة الاجابة والتأكيد على ان هذه الاســـئلة ســـتعامل بمنتهى السرـــية ولا تســـتخدم إلا لأغراض البحث 

 العلمي. 

 ( متغيرات وهو  يركز على خصــائص عينة الدراســة التي اشــتملت على 5المحور الثاني والذي يتألف من )

لأفراد عينة الدراسة المتمثلة بالفئة العمرية والمستوى التعليمي وعدد سنوات  والوديفية البيانات الشخصية

 الختة في المشروع التجاري الحالي وعلى الخصائص العامة للعينة المتمثلة بعدد العاملين في المشروع التجاري.

 ( عبارة ويركز على محاور الدراســة الرئيســية المتمثلة 39المحور الثالث يتألف من )لة بالمتغيرات المســتق

( والمتغير ارنافسة بالأسعالمستهلكين, المسلوك المنافسين, , سلوك الموقعاختيار وهي جوانب تحليل السوق )

 التابع جدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم. 

 ( تحديد المقياس )الاستبيان(3-5-2) 

با باعت نة تم اعتماد مقياس ليكرت الخمال  ره من اهم المقاييس التي تســـتخدم لقياس اراء افراد عي

الدراســة حيث يتم اســتطلاع اراء افراد العينة الخاضــعة للاختبار من خلال بيان مدى موافقتهم او رفضــهم 

 .(Zikmund, 2000)لكل عبارة من العبارات التي تتكون منها محاور الاستبيان 

درجات حسب مقياس بيان الاست محور من محاور بكل صةالخا العبارات من عبارة كل إعطاء تم حيث

 درجات ، (4) درجات ،عالية (5) عالية جداً  التالي:  النحو على إحصـــائياً  معالجتها لتتم ليكرت الخمال

. والجدول التالي يوضــح المعيار واحدة درجة (1) متدنية جداً  درجتان ، (2) متدنية درجات ، (3متوســطة)

 افراد عينة الدراسة. الاحصائي لقياس اراء
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 ( المعيار الاحصائي لقياس اراء افراد عينة الدراسة2-3الجدول)

 1 2 3 4 5 الدرجة

مستوى 
 الموافقة

 متدنية متوسطة عالية عالية جداً 
متدنية 
 جداً 

 

ستخدام تم ( والمستوى 2( والمستوى المتوسط )1ثلاثة فئات لمستوى التقييم هي المستوى المنخفض )  ا

 :البيانات تحليل في الآتي (. حيث استخدم المقياس3المرتفع )

 (3( / عدد الفئات )1الحد الادنى للمقياس ) –( 5طول الفئة = الحد الاعلى للمقياس )

      =5 -1  /3  =1.33 

 ( التالي:3-3الفئة الى نهاية كل فئة وبذلك تصبح الفئات كما في الجدول )حيث تم اضافة طول 

 (: الفئات ومستوى التقييم3-3الجدول )

 مستوى التقييم الفئة

 مستوى منخفض 2.33 الى اقل من – 1

 مستوى متوسط 3.67 الى اقل من – 2.33

 مستوى مرتفع 5 - 3.67

 (  صدق وثبات أداة الدراسة3-6) 

ـــوعات التي تم التركيز عليها, من حيث تأثيرها البالغ في أهمية    ـــدق والثبات من أهم الموض يعتت الص

نتائج البحث وقدرته على تعميم النتائج. وترتبط المصــداقية والثبات بالأدوات المســتخدمة في البحث ومدى 

وصـــدق الاداة هو قدرة الأدوات قدرتها على قياس المراد قياســـه ومدى دقة القراءات المأخوذة من الأدوات 

المســـتخدمة في البحث على قياس المقصـــود من قياســـه. ومن هذا المفهوم وللتأكد من مصـــداقية الأدوات 

ستوفي عدة شروط, وتحقيقا لهذا الغرض فقد تم عرض اداة القياس على مجموعة من  ستخدمة فلابد أن ت الم

 ضوعة في الاستبانة والتأكد من أنها تقيس فعلا ما وضعتالمحكمين من اساتذة الجامعات لتقييم الاسئلة المو 

 لقياسه. 
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ـــخص عدة مرات في   الثبات هو قدرة الأداة على إعطاء نفس النتائج إذا تم تكرار القياس على نفس الش

نفس الظروف والثبات في اغلب حالاته هو معامل ارتباط ويقصــــد بها مدى ارتباط قراءات نتائج القياس 

جميعها في  أن الأسئلة تصبالمتكررة بالإضافة إلى ذلك فإن الثبات يعتمد على الاتساق الداخلي والذي يعني 

ن يمكن م والتيغرض عام يراد قياســه وهناك عدد من الطرق الإحصــائية لقياس الثبات ومن اكثرها شــيوعا 

تعتمد على الاتساق الداخلي وتعطي فكرة عن اتساق  والتي( خلالها قياس الثبات هي طريقة ) كرونباخ الفا

ة حيث يقصد بالاتساق الداخلي لأسئلة الاستبانة قو عامة الاسئلة مع بعضها البعض ومع كل الاسئلة بصفة 

لي والجدول التالي يبين معامل الاتساق الداخ الارتباط بين درجات كل مجال ودرجات أسئلة الاستبانة الكلية.

 لمحاور الدراسة )كرونباخ الفا(.

 )ألفا كرونباخ( الاستبانة  لأبعاد الداخلي الاتساق ثبات ( معامل4-3الجدول )

 عدد الفقرات ألفا ( α ) قيمة المتغير الرقم
رقم الفقرة حسب 

 الاداة

 المحور الأول تحليل السوق

 8-1 8 0.841 تحليل اختيار الموقع 1

 16-9 8 0.868 تحليل سلوك المنافسين 2

 23-17 7 0.824 تحليل سلوك المستهلكين 3

 31-24 8 0.812 تحليل المنافسة بالأسعار 4

 جدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم المحور الثاني

1 
مؤشرات تحقيق الجدوى 

 الاقتصادية
0.799 8 32-39 

 39 0.860 معامل الثبات الكلي للاستبيان

 

( يلاحظ ان اداة الدراســة )الاســتبانة( تتميز بمعامل 4 – 3في الجدول ) كما الثبات معاملات بالنظر الى

 الاستبانة لأبعاد ثبات معامل أعلى أن الجدول من ويتضح .وقدرة على تحقيق اغراض الدراسةثبات مرتفع 

 عند تطبيق النتائج ثبات إمكانية إلى يشـــير ما وهو (0.799كانت ) للثبات قيمة وان ادنى ( 0.868) بلغ

 Alpha)  عامل الثباتالى ان قيمة م (2002الاستبانة على عينة الدراسة المختارة. وقد اشار مراد وسليمان )

  على الدراسة. الاستبانة تطبيق أجل من تعتت مناسبة (0.70 <
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 ( اختبارات التحقق من ملائمة البيانات للتحليل الاحصائي3-7)

ـــتخدم في اختبار  ـــوعية  نتائج تحليل الانحدار الخطي المس تهدف هذه الاختبارات الى التحقق من موض

 فرضيات الدراسة. 

 اختبار التوزيع الطبيعي لأداة الدراسةاولاً: 

 قيم احتساب خلال من Normal Distribution الطبيعي للتوزيع البيانات إتباع من التأكد تم

 ( يبين نتائج الاختبار.5-3والجدول ) ( Kolmogorov-Smirnova ) اسميرنوف – كولموجوروف

 لمجالات الدراسة ( اختبار التوزيع الطبيعي5-3جدول )

 المجال الرقم
Kolmogorov-Smirnova 

 النتيجة
 مستوى الدلالة قيمة الاختبار

 يتبع التوزيع الطبيعي 0.000 2.263 تحليل اختيار الموقع 1

 يتبع التوزيع الطبيعي 0.000 2.495 تحليل سلوك المنافسين 2

 يتبع التوزيع الطبيعي 0.001 1.934 تحليل سلوك المستهلكين 3

 يتبع التوزيع الطبيعي 0.001 1.911 عاربالأس تحليل المنافسة 4

5 
مؤشرات تحقيق الجدوى 

 الاقتصادية
 يتبع التوزيع الطبيعي 0.059 1.326

 

تم اختبار التوزيع الطبيعي لمجالات تحليل الموقع والمنافســين والمســتهلكين والســعر ومجال تحقيق الجدوى 

صادية  سب التوزيع الطبيعيحيث الاقت ( مما يدل على ان البيانات تتبع 3أقل من ) )قيمة الاختبار( كانت ن

 التوزيع الطبيعي.

 معامل تضخم التباينثانياً: اختبار 

وقيم التباين   Variance Inflation Factor(VIFحيث تم اســـتخدام اختبار معامل تضـــخم التباين )

ج الخطي بين المتغيرات المســتقلة, ( للتأكد من خلو البيانات من مشــكلة الازدوا Toleranceالمســموح به )

وهي المشـــكلة التي يعني وجودها ان يكون للمتغير المســـتقل دالة لمتغير مســـتقل آخر, بمعنى ان يرتفع 

 (VIF( يظهر نتائج اختبار )6-3. والجدول )بانخفاضهبارتفاعه وينخفض 
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 (VIF( اختبار معامل تضخم التباين )6-3الجدول )

 Variance Inflation Factor (VIF) Tolerance المتغيرات الرقم

 0.571 1.752 تحليل اختيار الموقع 1

 0.739 1.352 تحليل سلوك المنافسين 2

 0.456 2.195 تحليل سلوك المستهلكين 3

 0.386 2.591 تحليل المنافسة بالأسعار 4

 

ــح من النتائج في الجدول ) ــكلة الازدواج الخطي بين المتغيرات 6-3يتض ــة تخلو من مش ( ان متغيرات الدراس

( وقيم التباين 3اقل من ) لأنهاالمســـتقلة, حيث ادهرت النتائج ان قيم معامل تضـــخم التباين مناســـبة 

 (. 0.1المسموح به حققت معيار القبول وهي ان تكون قيمتها اكت من )

 لادوات الاحصائية المستخدمة في الدراسة( ا3-8)

 والتكرارات ) المئوية النسبFrequenciesستخدم شكل ( ت سال ب  عينة وصف توزيع لأغراض أ

 .على المتغيرات الديموغرافية  الدراسة

 كرونباخ ألفا اختبار  (Cronbach’s Alpha )الاستبيان فقرات ثبات لمعرفة. 

 ـــون ارتباط معامل ـــاب أجل من الارتباط درجة لقياس بيرس درجة الارتباط بين المتغيرات  حس

 المستقلة والمتغير التابع. 

 ( نات يا بار التوزيع الطبيعي للب بار كلوموجروف Normal Distributionاخت باســـتخدام اخت  )

 والذي يوضح ان البيانات تتبع التوزيع الطبيعي. .(Smirnov-Kolmogoro) سميرنوف

 سط ال صفي: المتو صاء الو سة حول الاح صف آراء عينة الدرا سابي والانحراف المعياري وذلك لو ح

 متغيرات الدراسة ولتحديد اهمية العبارات الواردة في الاستبانة. 
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 ( ــخم التباين ــموح بهVIFمعامل تض ــكلة  ( واختبار التباين المس للتأكد من خلو البيانات من مش

 .الازدواج الخطي بين المتغيرات المستقلة

  يل بار اثر المتغيرات المســـتقلة على المتغير  (Multiple Regressionالانحدار المتعدد )تحل لاخت

 التابع.
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 الفصل الرابع
 تحليل بيانات الدراسة واختبار الفرضيات

 ( تمهيد4-1)

الدراســة  أســئلة عن والإجابة النتائج وتحليل ،عينة الدراســة في عرض خصــائص الفصــل هذا يبحث

 للعلوم الإحصائية الحزمة برنامج استخدام تم كما ،الدراسة منهجية في المحددة الإحصائية الطرق باستخدام

 (Statistical Package for the Social Sciences)الاجتماعية  

ستبيانات خلال من تجميعها التي تم البيانات على الإحصائي التحليل لتطبيق عينة  على توزيعها تم التي الا

 .الدراسة

 تحليل الوصفي( ال4-2)

 اولاً : تحليل السوق

 محور الاتمجالنتائج المتعلقة بالمتوســط الحســابي والانحراف المعياري لإجابات افراد عينة الدراســة عن 

 ( يوضح ذلك.1-4تحليل السوق والجدول )

 ( المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لمجالات تحليل السوق1-4)الجدول 

 المجال الرقم
المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري
 المرتبة

مستوى 

 الاهمية

 متوسط 2 0.24 3.35 تحليل اختيار الموقع 1

 متوسط 4 0.22 3.18 تحليل سلوك المنافسين 2

3 
تحليل سلوك 
 المستهلكين

 متوسط 3 0.30 3.31

4 
تحليل المنافسة 
 بالأسعار

 متوسط 1 0.27 3.49

 متوسط 3.48 تحليل السوق 5

نتائج التحليل الاحصــائي لإجابات افراد عينة الدراســة ان مجال ) تحليل المنافســة بالأســعار( قد ادهرت 

( ومســتوى اهمية متوســط, وقد 0.27( وانحراف معياري )3.49حصــل على المرتبة الاعلى بمتوســط حســابي )

( 0.24ف معياري )( وانحرا3.35حصــل مجال ) تحليل اختيار الموقع ( على المرتبة الثانية بمتوســط حســابي )

سابي  سط ح ستهلكين( على المرتبة الثالثة بمتو سلوك الم صل مجال ) تحليل  سط, كما ح ستوى اهمية متو وم

 ( ومستوى اهمية متوسط, كما حصل مجال )تحليل سلوك المنافسين(على 0.30( وانحراف معياري )3.31)
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( ومســـتوى اهمية 0.20حراف معياري )( وان3.18المرتبة الرابعة وهي المرتبة الادنى بمتوســـط حســـابي )

ــط    ــتوى اهمية متوس ــلت على مس ــوق قد حص ــط. كما ادهرت النتائج ان جميع مجالات تحليل الس متوس

( ويعزى ذلك الى اهتمام المســـتثمرين والتجار بعمل تحليل لجميع جوانب تحليل 3.48بمتوســـط حســـابي )

 ة والمتوسطة.السوق لبيان جدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغير 

 تحليل اختيار الموقعثانيا: 

ــة عن فقرات مجال  ــابي والانحراف المعياري لإجابات افراد عينة الدراس ــط الحس النتائج المتعلقة بالمتوس

 ( يوضح ذلك.2-4تحليل اختيار الموقع والجدول )

 ( المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لمجال تحليل اختيار الموقع2-4الجدول )

رقم 
الفقر
 ة

 نص الفقرة
المتوس
ط 
 الحسابي

الانحرا
ف 
 المعياري

المرت
 بة

مستوى 
 الاهمية

1 
يؤثر عدد السكان في المنطقة المحيطة بالمشروع 

 التجاري على موقع المشروع.
 مرتفع 1 0.48 4.65

2 
يراعى عند اختيار موقع المشروع التجاري توافر مواقف 

 للسيارات.
 مرتفع 3 0.54 3.59

3 
عند اختيار الموقع سهولة وصول المستهلكين يراعى 

 لموقع المشروع التجاري.
 مرتفع 2 0.49 4.63

4 
يؤخذ بالاعتبار تزايد فرل النمو العمراني واتجاهاته في 

 منطقة المشروع التجاري في المستقبل.
 مرتفع 5 0.75 3.26

5 
يؤخذ بالاعتبار طبيعة المنطقة المحيطة بموقع المشروع 

 التضاريس.من حيث 
 متوسط 4 0.73 3.33

6 
يؤخذ بالاعتبار مدى قرب مشاريع تجارية مشابهة 

 لنوع العمل التجاري في نفس المنطقة.
 متوسط 6 0.60 2.74

7 
يؤخذ بالاعتبار عند اختيار الموقع امكانية توسعة 

المشروع من حيث اماكن عرض السلع وأماكن التخزين 
 في المستقبل.

 متوسط 7 0.58 2.47

8 
يؤخذ بالاعتبار القدرة الشرائية للمستهلكين القاطنين في 
المنطقة المحيطة بموقع المشروع التجاري مثل مستويات 

 معدل دخل الا  القريبة.
 منخفض 8 0.65 2.15

 متوسط 3.35 كاملاً للمجال الحسابي المتوسط

 

ث حيتحليل اختيار الموقع ( المتوســـط الحســــابي والانحراف المعياري لفقرات مجال 2-4يبين الجدول )

  تحليل اختيار الموقع( مقارنة بالمتوسط الحسابي الكلي لمجال 2.15 – 4.65تراوح المتوسط الحسابي لها بين )
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يؤثر عدد السكان في المنطقة المحيطة بالمشروع ( التي تنص على )1( حيث حصلت الفقرة )3.35البالغ )

(. كما حصلت 4.65التجاري على موقع المشروع( على المرتبة الاعلى من حيث الاهمية بمتوسط حسابي بلغ )

اـئية للمســتهلكين القاطنين في المنطقة المحيطة بموقع 8الفقرة ) ( التي تنص على )يؤخذ بالاعتبار القدرة الشرـ

ثل مســتويات معدل دخل الا  القريبة( على المرتبة الادنى وبأهمية منخفضــة بمتوســط المشرــوع التجاري م

 (. 2.15حسابي بلغ )

 ثالثاً: تحليل سلوك المنافسين

ـــابي والانحراف المعياري لإجابات افراد العينة عن فقرات مجال تحليل  ـــط الحس النتائج المتعلقة بالمتوس

 ( يوضح ذلك.3-4سلوك المنافسين والجدول )

 ( المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لمجال تحليل سلوك المنافسين3-4الجدول )

رقم 

 الفقرة
 نص الفقرة

المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري
 المرتبة

مستوى 

 الاهمية

تعمل الإدارة على معرفة عدد المنافسين المباشرين  وغير  9
 المباشرين العاملين بنفس النشاط التجاري.

 مرتفع 2 0.68 3.83

تحرل الإدارة على معرفة اسعار المنتجات المنافسة  10
 والخصومات والعروض التي يقدمها المنافسين للزبائن.

 مرتفع 1 0.51 4.36

تهتم الإدارة بمعرفة تأثير المنافس الاقوى على عمل المشروع  11
 التجاري.

 متوسط 5 0.74 3.20

الادارة لدى المنافسين تعمل الإدارة على معرفة اسلوب  12
 وتأثيره على عمل المشروع التجاري.

 منخفض 8 0.57 2.13

تحرل الإدارة على معرفة الاساليب التي يتبعها المنافسين  13
 في الترويج للسلع ومدى فعاليتها.

 متوسط 3 0.57 3.62

تهتم الإدارة بمعرفة تأثير حصة المنافسين في السوق على اداء  14
 التجاري.المشروع 

 متوسط 6 0.58 2.56

تأخذ الإدارة بعين الاعتبار مدى تأثير قدرات وإمكانيات  15
 المنافسين على اداء المشروع التجاري.

 متوسط 4 0.74 3.30

تسعى الإدارة لمعرفة الصعوبات والمشاكل التي يعاني منها  16
 المنافسين.

 متوسط 7 0.61 2.50

 متوسط 3.18 كاملاً للمجال الحسابي المتوسط

سابي والانحراف المعياري لفقرات مجال 3-4يبين الجدول ) سط الح سين ( المتو سلوك المناف يث حتحليل 

ســـلوك  ( مقارنة بالمتوســـط الحســـابي الكلي لمجال تحليل2.13 – 4.36تراوح المتوســـط الحســـابي لها بين )

 تحرل الإدارة على معرفة اسعار ( التي تنص على )10( حيث حصلت الفقرة )3.18البالغ )المنافسين 
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المنتجات المنافســة والخصــومات والعروض التي يقدمها المنافســين للزبائن( على المرتبة الاعلى من حيث 

( التي تنص على )تعمل الإدارة على معرفة 12(. كما حصـــلت الفقرة )4.36الاهمية بمتوســـط حســـابي بلغ )

ضـــة الادنى وبأهمية منخف اســـلوب الادارة لدى المنافســـين وتأثيره على عمل المشرـــوع التجاري( على المرتبة

 (. 2.13بمتوسط حسابي بلغ )

 رابعاً: تحليل سلوك المستهلكين

ــة عن فقرات مجال  ــابي والانحراف المعياري لإجابات افراد عينة الدراس ــط الحس النتائج المتعلقة بالمتوس

 ( يوضح ذلك.4-4تحليل سلوك المستهلكين والجدول )

 المستهلكين سلوك ف المعياري لمجال تحليل( المتوسط الحسابي والانحرا4-4الجدول )

رقم 
 الفقرة

 نص الفقرة
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

 المرتبة
مستوى 
 الاهمية

17 
تستخدم الإدارة الاعلانات وأساليب الترويج المختلفة في 
المشروع التجاري لجذب أكت عدد ممكن من المستهلكين 

 المحتملين.
 متوسط 5 0.61 3.16

18 
تأخذ الإدارة بالاعتبار قناعة المستهلكين بالسلع التي 

 يعرضها المشروع التجاري.
 متوسط 7 0.69 2.35

19 
تهتم الإدارة بطرق عرض المنتجات المختلفة ليسهل وصول 

 المستهلكين اليها.
 مرتفع 1 0.63 4.30

20 
تحاول الإدارة كسب رضا المستهلكين عن طريق تقديم 

 وضمان على السلع المباعة.خدمات ما بعد البيع 
 متوسط 4 0.65 3.29

21 
توفر الإدارة منتجات مختلفة الجودة وبأسعار مختلفة 

 مراعاة للقدرة الشرائية للمستهلكين.
 متوسط 3 0.55 3.63

22 
تعمل الإدارة على توفير أنواع مختلفة من السلع لمراعاة 

 أذواق المستهلكين.
 متوسط 6 0.61 2.57

23 
الإدارة على توفير سلع ومنتجات لفئات عمرية تعمل 

معينة أو جنس معين لإشباع الرغبات الخاصة لفئات 
 المستهلكين.

 مرتفع 2 0.74 3.88

 متوسط 3.31 كاملاً للمجال الحسابي المتوسط

 
( المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لفقرات مجال تحليل سلوك المستهلكين حيث 4-4يبين الجدول )

( مقارنة بالمتوســـط الحســـابي الكلي لمجال تحليل ســـلوك 2.35 – 4.30تراوح المتوســـط الحســـابي لها بين )

 تهتم الإدارة بطرق عرض المنتجات ( التي تنص على )19( حيث حصلت الفقرة )3.31المستهلكين البالغ )
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ــتهلكين اليها( على المرتبة الاعلى من حيث الاهمية ــول المس ــهل وص ــا  المختلفة ليس ــط حس بي بلغ بمتوس

ـــلت الفقرة )4.30) ـــلع التي 18(. كما حص ـــتهلكين بالس ( التي تنص على )تأخذ الإدارة بالاعتبار قناعة المس

سابي بلغ ) سط ح ( وبدرجة اهمية 2.35يعرضها المشروع التجاري( على المرتبة الادنى من حيث الاهمية بمتو

 متوسطة.

 تحليل المنافسة بالأسعارخامساً: 

ــة عن فقرات مجال النتائج  ــابي والانحراف المعياري لإجابات افراد عينة الدراس ــط الحس المتعلقة بالمتوس

 ( يوضح ذلك.5-4والجدول )تحليل المنافسة بالأسعار 

 تحليل المنافسة بالأسعار( المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لمجال 5-4)الجدول 

رقم 

 الفقرة
 نص الفقرة

المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري
 المرتبة

مستوى 

 الاهمية

24 
تأخذ الإدارة بعين الاعتبار مدى تأثير التكاليف الثابتة 
للمشروع ) اجرة المخازن والأرض ( على أسعار السلع 

 النهائي.
 مرتفع 2 0.50 4.64

25 
تأخذ الإدارة بعين الاعتبار مدى تأثير تكاليف السلعة 

 والنقل( على أسعار السلع النهائي.المتغيرة )المواد الاولية 
 مرتفع 3 0.60 4.32

26 
تعمل الإدارة على الاخذ بالاعتبار هامش الربح على 

 السعر النهائي للسلعة.
 مرتفع 1 0.48 4.65

27 
تسعى الإدارة إلى معرفة أثر خدمات ما بعد البيع على 

 تحديد السعر النهائي للسلعة.
 متوسط 8 0.70 2.32

28 
الإدارة بعين الاعتبار أسعار السلع لدى المنافسين تأخذ 

 عند تحديد أسعار السلع.
 متوسط 7 0.59 2.51

29 
تدرس الإدارة الاسباب التي تدفع المنافسين الى تخفيض 

 أسعار السلع لديهم.
 متوسط 6 0.60 2.76

30 
تدرس الإدارة العلاقة بين جودة الخدمة المقدمة للزبائن 

 للسلع.والسعر النهائي 
 متوسط 5 0.61 3.08

31 
تحرل الإدارة على دراسة مدى رضا المستهلكين على 

 أسعار السلع.
 متوسط 4 0.54 3.64

 متوسط 3.49 كاملاً للمجال الحسابي المتوسط

ــعار حيث 5-4يبين الجدول ) ــة بالأس ــابي والانحراف المعياري لفقرات مجال تحليل المنافس ــط الحس ( المتوس

ــط  ــابي لها بين )تراوح المتوس ــة 2.32 – 4.65الحس ــابي الكلي لمجال تحليل المنافس ــط الحس ( مقارنة بالمتوس

سعار البالغ ) صلت الفقرة )3.49بالأ تعمل الإدارة على الاخذ بالاعتبار هامش ( التي تنص على )26( حيث ح

 (. كما 4.65بلغ )( على المرتبة الاعلى من حيث الاهمية بمتوسط حسابي الربح على السعر النهائي للسلعة
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( التي تنص على )تســعى الإدارة إلى معرفة أثر خدمات ما بعد البيع على تحديد الســعر 27حصــلت الفقرة )

 ( وبدرجة اهمية متوسطة. 2.32النهائي للسلعة( على المرتبة الادنى من حيث الاهمية بمتوسط حسابي بلغ )

 سادساً: مؤشرات تحقيق الجدوى الاقتصادية 

ــة عن فقرات مجال النتائج  ــابي والانحراف المعياري لإجابات افراد عينة الدراس ــط الحس المتعلقة بالمتوس

 ( يوضح ذلك.6-4والجدول ) مؤشرات تحقيق الجدوى الاقتصادية

 ( المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لمجال مؤشرات تحقيق الجدوى الاقتصادية6-4الجدول )

رقم 

 الفقرة
 نص الفقرة

المتوسط 

 لحسابيا

الانحراف 

 المعياري
 المرتبة

مستوى 

 الاهمية

32 
يتوفر لدى المشروع المقدرة على استقطاب مستهلكين 

 جدد.
 مرتفع 2 0.48 4.64

33 
يتوفر لدى المشروع المقدرة على تحقيق أكت كمية من 

 المبيعات.
 مرتفع 4 0.47 4.07

34 
ن ميتوفر لدى المشروع المقدرة على تحقيق العائد الأكت 

 الارباح.
 مرتفع 3 0.60 4.32

35 
يتوفر لدى المشروع المقدرة على المنافسة من خلال 

 الاسعار.
 مرتفع 5 0.66 3.84

36 
يتوفر لدى المشروع المقدرة على المنافسة من خلال جودة 

 السلع.
 متوسط 7 0.52 3.57

 متوسط 8 0.58 3.42 يتوفر لدى المشروع المقدرة على التوسع والنمو. 37

 مرتفع 1 0.48 4.65 يتوفر لدى المشروع المقدرة على بناء الاسم التجاري. 38

39 
يتوفر لدى المشروع المقدرة على الالتزام بتسديد 

 الالتزامات المالية المطلوبة.
 متوسط 6 0.54 3.59

 متوسط 4.01 كاملاً للمجال الحسابي المتوسط

 مؤشرات تحقيق الجدوى الاقتصادية( المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لفقرات مجال 6-4يبين الجدول )

 مؤشرات تحقيق( مقارنة بالمتوسط الحسابي الكلي لمجال 3.42 – 4.65حيث تراوح المتوسط الحسابي لها بين )

يتوفر لدى المشرــوع المقدرة لى )( التي تنص ع38( حيث حصــلت الفقرة )4.01البالغ ) الجدوى الاقتصــادية

ــابي بلغ ) ــط حس ــم التجاري( على المرتبة الاعلى من حيث الاهمية بمتوس ــلت 4.65على بناء الاس (. كما حص

ـــع والنمو( على المرتبة الادنى وبأهمية 37الفقرة ) ( التي تنص على )يتوفر لدى المشرـــوع المقدرة على التوس

(. مما يدل على ان فقرات هذا المجال تعكس بشكل ايجابي المقدرة على 3.42متوسطة بمتوسط حسابي بلغ )

 قياس مؤشرات تحقيق الجدوى الاقتصادية. 
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 سابعاً: العلاقة بين المتغيرات المستقلة والمتغير التابع 

 بين متغيرات الدراسة Pearson Correlation)( معامل الارتباط )7-4الجدول )

 معامل الارتباط
اختيار 
 الموقع

سلوك 
 المنافسين

سلوك 
 المستهلكين

المنافسة 
 بالأسعار

مؤشرات 
 الجدوى

 المجال

Pearson 
Correlation 

1 0.364(**) 0.450(**) 0.636(**) 0.646(**) 
 اختيار الموقع

Sig. (2-tailed)   0.000 0.000 0.000 0.000 

Pearson 
Correlation 

0.364(**) 1 0.478(**) 0.350(**) 0.542(**) 
سلوك 
 المنافسين

Sig. (2-tailed) 0.000   0.000 0.000 0.000 

Pearson 
Correlation 

0.450(**) 0.478(**) 1 0.693(**) 0.679(**) 
سلوك 
 المستهلكين

Sig. (2-tailed) 0.000 0.000   0.000 0.000 

Pearson 
Correlation 

0.636(**) 0.350(**) 0.693(**) 1 0.683(**) 
المنافسة 
 بالأسعار

Sig. (2-tailed) 0.000 0.000 0.000   0.000 

Pearson 
Correlation 

0.646(**) 0.542(**) 0.679(**) 0.683(**) 1 
مؤشرات 
 الجدوى

Sig. (2-tailed) 0.000 0.000 0.000 0.000   

N 307 307 307 307 307 
  

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 ( معامل الارتباط بين المتغيرات المستقلة مع بعضها البعض وبين المتغير7-4يوضح الجدول )

 (Bivariate Pearson Correlation)  بيرسون ارتباط اختبار استخدام التابع وقد تم

ــتقلة  بين العلاقة لفحص ــة حيث تبين ان الارتباط بين المتغيرات المس ــها البعض  معمتغيرات الدراس بعض

 (0.01ومع المتغير التابع تشير الى علاقة ارتباط قوية عند مستوى دلالة )

 ( اختبار الفرضيات4-3)

( α 0.05 ≥لا يوجد اثر ذو دلالة احصائية عند مستوى )للتحقق من الفرضية الرئيسة التي تنص على: )     

حليل ( تم تطبيق تالحجم والمتوســطة الصــغيرة التجزئة تجارة مشرــوعات إقامة وجدوى الســوق تحليل بين

الانحدار الخطي المتعدد لدراســة اثر تحليل الســوق على جدوى اقامة مشرــوعات تجارة التجزئة الصــغيرة 
 والمتوسطة الحجم وكانت النتائج كما يلي: 
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ل السوق لتأثير تحلي (Multiple Regression) ( نتائج اختبار تحليل الانحدار المتعدد 8-4الجدول )

 على جدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم.

المت
غير 
 التابع

 ملخص النموذج
Model Summary 

 تحليل التباين
ANOVA 

 معاملات الانحدار
Coefficient 

(R) 
معام
ل 
الارت
 باط

)2(R 
معام
ل 
التحد
 يد

)2(R 
Adj. 

F 
DF 
 

F sig 
 

 Beta المتغير
S. 

Err 
t 

Sig 
مست
وى 
الدل
 الة

تحقي
ق 
الجدو
 ى

0.81
0 

0.65
6 

0.65
1 

143.95 

4 

0.00
0 

تحليل 
اختيار 
 الموقع

0.298 
0.04
5 

6.677 
0.00
0 

30
2 

تحليل 
سلوك 
 المنافسين

0.219 
0.04
3 

5.520 
0.00
0 

تحليل 
سلوك 
المستهلكي
 ن

0.292 
0.03
9 

5.842 
0.00
0 

30
6 

 تحليل
 المنافسة
 بالأسعار

0.214 
0.04
8 

3.943 
0.00
0 

 (α 0.05 ≥يكون التأثير ذا دلالة احصائية عند مستوى الدلالة )

ــوق على جدوى اقامة 8-4يتبين من البيانات الواردة في الجدول ) ــائية لتحليل الس ( وجود اثر ذو دلالة احص

   مشرـــوعات تجارة التجزئة الصـــغيرة والمتوســـطة الحجم في محافظة المفرق حيث بلغ معامل الارتباط 

(R=0.810) ة مشروعات تجارة التجزئ والذي يشير الى وجود علاقة ايجابية بين تحليل السوق وجدوى اقامة

من تقريباً ( %66ما نسبته ) R)2(الصغيرة والمتوسطة الحجم في محافظة المفرق حيث فسر معامل التحديد 

( من التغيرات في تحقيق الجدوى الاقتصادية ناتجة عن التغير %66التباين في المتغير التابع, بمعنى ان قيمة  )

سوق. ويؤكد معنوية هذا الاثر قيمة  ستوى دلالة )143.952البالغة ) (F)في تحليل ال ( وهي دالة 0.000( بم

على اجراء ( حيث يعزى هذا الاثر الى حرل تجار التجزئة في محافظة المفرق 0.05عند مســـتوى معنوية )

سات صادية من اقامة مشروعات مستو  درا سوق بجوانبه المختلفة لبيان الجدوى الاقت فية وشاملة لتحليل ال

( 8-4وبناءاً على البيانات الواردة في الجدول ) تجارة التجزئة الصــغيرة والمتوســطة الحجم في محافظة المفرق.

 تم التحقق من الفرضيات الفرعية التي تفرعت من الفرضية الرئيسة كما يلي: 
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ستالتي تنص علىنتائج التحقق من الفرضية الفرعية الاولى اولاً:   صائية عند م وى : لا يوجد اثر ذو دلالة اح

(≤ 0.05 α )اختيار الموقع وجدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم.   تحليل بين 

بينت نتائج تحليل الانحدار المتعدد العلاقة بين متغير تحليل اختيار الموقع وجدوى اقامة مشرـــوعات     

 ( يوضح هذه العلاقة.9-4تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم والجدول )

ر الموقع ( لتأثير تحليل اختياMultiple Regression( نتائج اختبار تحليل الانحدار المتعدد  )9-4الجدول )

 على جدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم.

 المتغير المستقل المتغير التابع

 معاملات الانحدار

Coefficient 

Beta S. Err t 
Sig 

 مستوى الدلالة

 0.000 6.677 0.045 0.298 تحليل اختيار الموقع تحقيق الجدوى

 (α 0.05 ≥عند مستوى الدلالة )يكون التأثير ذا دلالة احصائية 

( الى وجود اثر ذو دلالة احصـــائية لتحليل اختيار الموقع على جدوى 9-4تشـــير البيانات الواردة في الجدول )

سطة الحجم في محافظة المفرق, حيث بلغ معامل  صغيرة والمتو شروعات تجارة التجزئة ال ما  (Beta)اقامة م

صائياً  (0.298)قيمته  ستوى معنوية ) وهي قيم دالة اح شير الى وجود علاقة ارتباط ايجابية 0.05عند م ( وت

بين تحليل اختيار الموقع وجدوى اقامة مشرـــوعات تجارة التجزئة الصـــغيرة والمتوســـطة الحجم في محافظة 

( تقريباً من التباين في المتغير التابع, بمعنى ان قيمة %30ما نســـبته ) (Beta)المفرق, حيث فسرـــ معامل 

( تقريباً من التغيرات في تحقيق الجدوى الاقتصــادية ناتجة عن التغير في تحليل الموقع. ويؤكد معنوية 30%)

ستوى دلالة )6.677البالغة ) (t)هذا الاثر قيمة  ستوى معنوية )0.000( بم (.  وبناءاً 0.05( وهي دالة عند م

لا يوجد اثر ذو دلالة )ة التي تنص على ( نرفض الفرضية الفرعي9-4على البيانات الواردة في الجـــــــــــــــدول )

 الصـــغيرة التجزئة تجارة مشرـــوعات إقامة وجدوى الموقع تحليل بين( α 0.05 ≥احصـــائية عند مســـتوى )

وى يوجد اثر ذو دلالة احصائية عند مست)( ونقبــــل الفرضية البديلـــــة التي تنص على الحجم والمتوسطة

(≤ 0.05 α )صغيرة والمتوسطة الحجم(. حيث ال التجزئة تجارة مشروعات إقامة وجدوى الموقع تحليل بين 
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ـــامل لموقع المشرـــوع لمعرفة  يعزى هذا الاثر الى حرل تجار التجزئة في محافظة المفرق على اجراء تحليل ش

 .تأثيره على جدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم

ستوى : لا يوجد اثر ذو دلالة احصائية عند مالتي تنص علىنتائج التحقق من الفرضية الفرعية الثانية ثانياً: 

(≤ 0.05 α )سلوك المنافسين وجدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم.   تحليل بين 

بينت نتائج تحليل الانحدار المتعدد العلاقة بين متغير تحليل ســلوك المنافســين وجدوى اقامة مشرــوعات     

 ( يوضح هذه العلاقة.10-4تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم والجدول )

وك ( لتأثير تحليل سلMultiple Regression( نتائج اختبار تحليل الانحدار المتعدد  )10-4الجدول )

 المنافسين على جدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم.

 المتغير المستقل المتغير التابع

 معاملات الانحدار

Coefficient 

Beta S. Err t 
Sig 

 مستوى الدلالة

 تحقيق الجدوى
تحليل سلوك  
 المنافسين

0.219 0.043 5.570 0.000 

 (α 0.05 ≥احصائية عند مستوى الدلالة )يكون التأثير ذا دلالة 

( الى وجود اثر ذو دلالة احصـــائية لتحليل ســـلوك المنافســـين على 10-4تشـــير البيانات الواردة في الجدول )

جدوى اقامة مشرـــوعات تجارة التجزئة الصـــغيرة والمتوســـطة الحجم في محافظة المفرق, حيث بلغ معامل 

(Beta)  ـــتوى معنوية )وهي قيم دال (0.219)ما قيمته ـــائياً عند مس ـــير الى وجود علاقة 0.05ة احص ( وتش

ــطة  ــغيرة والمتوس ــين وجدوى اقامة مشرــوعات تجارة التجزئة الص ــلوك المنافس ارتباط ايجابية بين تحليل س

( تقريباً من التباين في المتغير التابع, %22ما نســـبته ) (Beta)الحجم في محافظة المفرق, حيث فسرـــ معامل 

ناتجة عن التغير في ســـلوك %22يمة )بمعنى ان ق باً من التغيرات في تحقيق الجدوى الاقتصــــادية  ( تقري

( وهي دالة عند 0.000( بمســـتوى دلالة )5.570البالغة ) (t)المســـتهلكين. ويؤكد معنوية هذا الاثر قيمة 

ضية الفرعية التي ( نرفض الفر 10-4(.  بناءاً على البيانات الواردة في الجـــــــــــــــدول )0.05مستوى معنوية )

نافســين وجدوى الم ســلوك تحليل بين( α 0.05 ≥لا يوجد اثر ذو دلالة احصــائية عند مســتوى ))تنص على 

 إقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم( ونقبــــل الفرضية البديلـــــة التي تنص على 
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نافسين وجدوى إقامة مشروعات الم سلوك تحليل بين( α 0.05 ≥يوجد اثر ذو دلالة احصائية عند مستوى ))

سطة الحجم(. حيث يعزى هذا الاثر الى حرل تجار التجزئة في محافظة المفرق  صغيرة والمتو تجارة التجزئة ال

ـــين للمشرـــوع التجاري لمعرفة تأثيرهم المباشر وغير المباشر على جدوى اقامة  ـــلوك المنافس ـــة س على دراس

 الصغيرة والمتوسطة الحجم.مشروعات تجارة التجزئة 

صائية عندالتي تنص علىثالثاً: نتائج التحقق من الفرضية الفرعية الثالثة  ستوى  : لا يوجد اثر ذو دلالة اح م

(≤ 0.05 α )ــطة  تحليل بين ــغيرة والمتوس ــتهلكين وجدوى اقامة مشرــوعات تجارة التجزئة الص ــلوك المس س

 الحجم.  

سلوك المستهلكين وجدوى اقامة مشروعات بينت نتائج تحليل الانحدار الم     تعدد العلاقة بين متغير تحليل 

 ( يوضح هذه العلاقة.11-4تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم والجدول )

( لتأثير تحليل سلوك المستهلكين على جدوى Multiple Regression( نتائج اختبار تحليل الانحدار المتعدد  )11-4الجدول )

 مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم.اقامة 

 المتغير المستقل المتغير التابع

 معاملات الانحدار

Coefficient 

Beta S. Err t 
Sig 

 مستوى الدلالة

 تحقيق الجدوى
تحليل سلوك 
 المستهلكين

0.292 0.039 5.842 0.000 

 (α 0.05 ≥يكون التأثير ذا دلالة احصائية عند مستوى الدلالة )

ــير البيانات الواردة في الجدول ) ــتهلكين على 11-4تش ــلوك المس ــائية لتحليل س ( الى وجود اثر ذو دلالة احص

جدوى اقامة مشرـــوعات تجارة التجزئة الصـــغيرة والمتوســـطة الحجم في محافظة المفرق, حيث بلغ معامل 

(Beta)  ـــتوى معنوية ) (0.292)ما قيمته ـــائياً عند مس ـــير الى وجود علاقة 0.05وهي قيم دالة احص ( وتش

 ارتباط ايجابية بين تحليل سلوك المستهلكين وجدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة 
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, تابع( تقريباً من التباين في المتغير ال%29ما نســـبته ) (Beta)الحجم في محافظة المفرق, حيث فسرـــ معامل 

 ( تقريباً من التغيرات في تحقيق الجدوى الاقتصادية ناتجة عن التغير في سلوك %29بمعنى ان قيمة )

( وهي دالة عند 0.000( بمســـتوى دلالة )5.842البالغة ) (t)المســـتهلكين. ويؤكد معنوية هذا الاثر قيمة 

( نرفض الفرضية الفرعية التي تنص 11-4)(. بناءاً على البيانات الواردة في الجـــــدول 0.05مستوى معنوية )

ستوى ))على  صائية عند م ستهلكين سلوك تحليل بين( α 0.05 ≥لا يوجد اثر ذو دلالة اح  إقامة وجدوى الم

ــة التي تنص على الحجم والمتوسطة الصغيرة التجزئة تجارة مشروعات ـ ـ ـ ـــل الفرضية البديل يوجد )( ونقبـ

 مشرــوعات إقامة وجدوى المســتهلكين ســلوك تحليل بين( α 0.05 ≥مســتوى )اثر ذو دلالة احصــائية عند 

صغيرة التجزئة تجارة س ال طة الحجم(. حيث يعزى هذا الاثر الى حرل تجار التجزئة في محافظة المفرق والمتو

ة لعلى الاهتمام بزبائن المشرــوع التجاري لمعرفة احتياجاتهم ومتطلباتهم المســتمرة ومحاولة بناء ثقة متباد

ــها المشرــوع التجاري مما يزيد من كمية  ــلع والمنتجات التي يعرض اـء الس ــتمرار بشرـ معهم تدفعهم الى الاس

 المبيعات ويؤثر ايجاباً على جدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم.

د مستوى ذو دلالة احصائية عن: لا يوجد اثر التي تنص على لرابعةا الفرعية الفرضيةنتائج التحقق من رابعاً: 

(≤ 0.05 α )ــة تحليل بين ــعار المنافس ــغيرة التجزئة تجارة مشرــوعات اقامة وجدوى بالأس ــ الص  طةوالمتوس

 .  الحجم

العلاقة بين متغير تحليل المنافسة بالأسعار وجدوى اقامة مشروعات المتعدد الانحدار بينت نتائج تحليل     

 ( يوضح هذه العلاقة.12-4والمتوسطة الحجم والجدول )تجارة التجزئة الصغيرة 

لتأثير تحليل المنافسة ( Multiple Regressionنتائج اختبار تحليل الانحدار المتعدد  )( 12-4الجدول )

 بالأسعار على جدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم.

 المتغير المستقل المتغير التابع

 نحدارمعاملات الا 

Coefficient 

Beta S. Err t 
Sig 

 مستوى الدلالة

 تحقيق الجدوى
تحليل المنافسة 
 بالأسعار

0.214 0.048 3.943 0.000 

 (α 0.05 ≥يكون التأثير ذا دلالة احصائية عند مستوى الدلالة )
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وجود اثر ذو دلالة احصائية لتحليل المنافسة بالأسعار على  ( الى12-4تشير البيانات الواردة في الجدول )

جدوى اقامة مشرـــوعات تجارة التجزئة الصـــغيرة والمتوســـطة الحجم في محافظة المفرق, حيث بلغ معامل 

(Beta)  ـــتوى معنوية )و  (0.214)ما قيمته ـــائياً عند مس ـــير الى وجود علاقة  (0.05هي قيم دالة احص وتش

تحليل المنافســة بالأســعار وجدوى اقامة مشرــوعات تجارة التجزئة الصــغيرة والمتوســطة ارتباط ايجابية بين 

( تقريباً من التباين في المتغير التابع, %21( ما نســبته )Betaالحجم في محافظة المفرق, حيث فسرــ معامل )

نافســــة في الم ( تقريباً من التغيرات في تحقيق الجدوى الاقتصــــادية ناتجة عن التغير%21بمعنى ان قيمة )

( وهي دالة عند مستوى 0.000( بمستوى دلالة )3.943( البالغة )tبالأسعار. ويؤكد معنوية هذا الاثر قيمة )

ـدول )(. 0.05معنوية ) ـ ـ ـ ـ التي تنص على  فرعيةالفرضية ال نرفض( 12-4وبناءاً على البيانات الواردة في الج

 إقامة وجدوى بالأســـعار المنافســـة تحليل بين( α 0.05 ≥لا يوجد اثر ذو دلالة احصـــائية عند مســـتوى ))

ــة التي تنص على ( الحجم والمتوسطة الصغيرة التجزئة تجارة مشروعات ـ ـ ـ ـــل الفرضية البديل يوجد )ونقبـ

بين تحليل المنافســة بالأســعار وجدوى إقامة مشرــوعات  (α 0.05 ≥)اثر ذو دلالة احصــائية عند مســتوى 

حيث يعزى هذا الاثر الى الاهتمام والتركيز على السياسات المتبعة  .تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم(

اـئية  من قبل تجار التجزئة في محافظة المفرق على تســـعير الســـلع والمنتجات بما يتناســـب مع القدرة الشرــ

هائي ومعدل الدخل الكلي للأ ة مع تحقيق هامش ربحي معقول للمحافظة على اســـتمرار للمســـتهلك الن

باً على جدوى اقامة مشرـــوعات تجارة التجزئة الصـــغيرة  تواجد زبائن المشرـــوع التجاري مما يؤثر ايجا

 .والمتوسطة الحجم

سوق بم صائية لتحليل ال صائي ان هناك اثرا ذو دلالة اح على  فةتغيراته المختلادهرت جداول التحليل الاح

جدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم في محافظة المفرق, ومن هنا يرى الباحث 

سات الجدوى  ان تحليل السوق بجميع جوانبه المختلفة يرتبط بعلاقة متصلة ومترابطة مع جميع مراحل درا

ستثماري  صادية المطلوبة لتنفيذ المشروع ألا سوق المختلفة الجالاقت وانب وذلك لان نتائج تحليل متغيرات ال

ر الى ان هدف يمكن النظحيث  تعتت ذات اهمية قصوى في تحديد جميع المتطلبات الفنية والمالية للمشروع.

للمستثمر معرفة حالة السوق وإمكانية جميع الجوانب المتعلقة بالسوق مما يتيح   تحليل السوق هو دراسة

والتعرف على جميع الجوانب الفنية المرتبطة بإقامة المشرـــوع الاســـتثماري الناجح, ومعرفة  الاســـتثمار فيه

ة تحديد خطكما تهدف عملية تحليل الســـوق ل, الطلب على المنتج و تحديد طاقة و حجم المشرـــوعحالة 

لمالية والاق صــــادية وبالتالي تالإنتاج والتوزيع والتخزين والترويج والمبيعات التي تعتمد عليها التحليلات ا

 تحقيق معايير الربحية و العائد المالي للمشروع الاستثماري المقترح.
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 الفصل الخامس
 مناقشة النتائج والتوصيات

 ( تمهيد5-1)

ية بناءاً التي استخلصتها الدراسة الحال والتوصيات النتائج والاستنتاجات مناقشة يحتوي هذا الفصل على

على اســئلة الدراســة وفرضــياتها وأهدافها, حيث هدفت هذه الدراســة الى قياس اثر تحليل الســوق بجوانبة 

المختلفة على جدوى اقامة مشرـــوعات تجارة التجزئة الصـــغيرة والمتوســـطة الحجم في محافظة المفرق, كما 

ترحة التي توصـــلت اليها هذه الدراســـة بناءاً على النتائج التي تم يحتوي هذا الفصـــل على التوصـــيات المق

 الحصول عليها من التحليل الاحصائي. 

 ( مناقشة نتائج الدراسة5-2)

مناقشة نتائج الدراسة التي تم الحصول عليها والتوصل لها بناءاً على التحليل الاحصائي للبيانات  يأتي فيما     

والكشــف عن العلاقات واثر جوانب تحليل الســوق على جدوى اقامة مشرــوعات تجارة التجزئة الصــغيرة 

  والمتوسطة الحجم.

 اولاً: تحليل السوق

ة ارتفاعا في درجة التأثير على جدوى اقامة مشرــوعات تجار بينت نتائج تحليل الســوق بجوانبه المختلفة 

ــابي  ــط الحس ــائي ارتفاعاً في المتوس ــطة الحجم, حيث ادهرت نتائج التحليل الاحص ــغيرة والمتوس التجزئة الص

صحاب المشروعات التجارية لإجراء  شير الى توجه معظم ا سوق بجوانبه المختلفة,  والذي ي لمجالات تحليل ال

دانية والابحاث المرتبطة بجميع الجوانب المتعلقة بالســوق للتحقق من الجدوى الاقتصــادية الدراســات المي

( التي 2007لإقامة المشرــوعات التجارية المختلفة, حيث اتفقت نتائج هذه الدراســة مع دراســة )ابو مغلي, 

 ت الصغيرة. ادهرت ان هناك اثراً ايجابيا لتحليل جوانب السوق المختلفة على جدوى اقامة المشروعا

 تحليل اختيار الموقعثانياً: 

ادهرت نتائج التحليل الاحصـــائي لمجال اختيار الموقع  مســـتوى متوســـط لأهمية التأثير على جدوى اقامة 

مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم, حيث يعود هذا التأثير للأهمية الكبيرة لموقع المشروع 

ــطة الحجمالتجاري على تحقيق جدوى  ــغيرة والمتوس خاذ عملية اتلان , اقامة مشرــوعات تجارة التجزئة الص

القرار في اختيار الموقع المناســب للمشرــوعات التجارية من الامور الصــعبة التي تتطلب ادراكاً واســعاً من 

ت النمو معدلا بعدد السكان و المستثمر بمختلف الجوانب المتعلقة باختيار موقع المشروع التجاري, المتمثلة  

 القدرة و  واتجاهات النمو العمراني في المنطقة في المنطقة ومستوى الحياة المعيشية والاجتماعية للسكان
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الشرائية للمستهلكين وسهولة الوصول الى موقع المشروع وعدد المنافسين الموجودين بمنطقة المشروع ومدى 

شاط المشروع الاستثماري سبب التتأثير ذلك على ن سريعة في الاتجاهات العمرانية وتن, وذلك ب قل حولات ال

مما يحقق الوفرة في حجم التكاليف وتحقيق الجدوى الاقتصــادية. اتفقت نتيجة هذه الدراســة مع الســكان 

سة )امير,  سبة, 2013درا سة )الكسا سة )الاسطى, 2014( ودرا ( التي ادهرت ان هناك اثراً كبيراً 2016( ودرا

يار الموقع على نجاح  يار المشرـــوع التجاري تعتت من المرتكزات لاخت مل المؤثرة على اخت الاعمال, وان العوا

 الاساسية لنجاح المشروع وبقاءه واستمراره, وان المفاضلة بين مواقع مقترحة للمشروع التجاري يكون قريب

 .جداً من تحقيق اهداف المشروع ويفي بمتطلبات المشروع الناجح ويعتت من اهم مقومات النجاح

 تحليل سلوك المنافسينثالثاً: 

بينت نتائج التحليل الاحصائي لفقرات مجال تحليل سلوك المنافسين  مستوى متوسط لأهمية التأثير على 

ـــطة الحجم, حيث يعود هذا التأثير لأهمية دور  ـــغيرة والمتوس جدوى اقامة مشرـــوعات تجارة التجزئة الص

الاقتصــادية, الامر الذي يتطلب من المســتثمر دراســة جميع المنافســين وأثرهم المباشر على تحقيق الجدوى 

الجوانب المتعلقة بســلوك المنافســين وتوجهاتهم والتركيز على بناء اســتراتيجية تنافســية تمكنه من التمركز في 

حيث تعتت هذه  الســوق والاســتمرار على المدى القريب والبعيد لتحقيق الربحية والغرض من الاســتثمار,

ستراتيجية سية الا سا سية الميزة لبناء القاعدة الأ ستمراريتها وضمان التناف ستثمر للبيئة معرفة , كما انا  الم

باعتبار  المنافســين والحد من تأثيرهم المباشر لمواجهة اســتراتيجية  قوية انشــاء يمكنه من ة المحيطةالتنافســي

 ــ انهم وع تجارة التجزئة. وقد اتفقت احد الاركان الهامة المؤثرة على تحقيق الجدوى الاقتصــــادية من مشرـ

( التي بينت نتائجها ان تحليل 2017( ودراسة )حسن, 2007نتيجة هذا الدراسة مع نتائج دراسة )ابو مغلي, 

المنافســين ودراســة طبيعة عملهم ومدى قوتهم يعتت عامل مهم في تحليل الســوق للوصــول الى مشرــوعات 

سين دوراً مهماً في ا شال او انجاحذات جدوى, حيث ان للمناف سة. وقد بينت النتائج ان  ف شروعات المناف الم

حرل المستثمر على الاهتمام بالمنتج والسلع يحقق مكانة عالية في السوق ويؤدي الى زيادة الارباح, ويحقق 

 ميزة تنافسية عالية مقارنة بالمنافسين.

 تحليل سلوك المستهلكينرابعاً: 

سط لأهمية التأثير على  ستوى متو ستهلكين  م سلوك الم صائي لفقرات مجال تحليل  بينت نتائج التحليل الاح

جدوى اقامة مشرــوعات تجارة التجزئة الصــغيرة والمتوســطة الحجم, حيث يعود هذا التأثير للأهمية الكبيرة 

ستثمر جة للإدراك العميق عند المللمستهلك النهائي على تحقيق الجدوى من اقامة المشروعات التجارية, ونتي

ـــتهلك   ـــتهلك تعودلان او تاجر التجزئة بأهمية التركيز الكبير على المس اـء لدى المس  عملية اتخاذ قرار الشرــ

 لأهمية الدوافع التي تحدد سلوكه كونه يتصف بمجموعة من المؤثرات المرتبطة بالسلوك البشري وإشباع 
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اـء, حيث تظهر هذه الدوافع  الحاجات والرغبات لديه والتي تحرك ـ دوافعه الاســـتهلاكية ورغباته في الشرـ

كنتيجة لجملة من العوامل الداخلية والخارجية المؤثرة على سلوكه مثل الحاجة لامتلاك سلعة نتيجة الشعور 

اـء ســلعة معينة تحقق هذه الحاجة يجة . اتفقت هذه النتبالنقص او الحاجة, او كنتيجة لرغبات تدفعه لشرـ

( التي ادهرت ان الاتجاه العام نحو مراكز التســوق ايجابي ومتوســط لما 2010ائج دراســة )الجاســم, مع نت

توفره هذه المراكز من تنوع كبير في المنتجات وفرل عديدة للاختيار بين البدائل من الســـلع والمنتجات, ولما 

سة م سمعة الطيبة. كما اتفقت نتيجة هذه الدرا سة )وقنوني, تتمتع به هذه المتاجر من ال ( التي 2008ع درا

بينت ان دراسة سلوك المستهلكين تكتسب اهميتها من الكيفية التي يقوم بها الافراد باتخاذ قرار الشراء وفق 

ستهلك النهائي. كما بينت ان  سلوك الم امكاناتهم المتاحة, كما ان للعوامل الداخلية والخارجية تأثيراً كبيراً على 

اساساً للتأثير على القرار الشرائي للمستهلك النهائي من خلال مساهمة السعر المعقول, المزيج التسويقي يوجه 

 وطريقة تعامل تاجر التجزئة, وتميز السلعة او المنتج.

 تحليل المنافسة بالأسعارخامساً: 

 ةبينت نتائج التحليل الاحصائي لفقرات مجال المنافسة بالأسعار مستوى الحد الاعلى من المتوسط لأهمي

سطة الحجم, حيث يعزى هذا الاثر للوعي  صغيرة والمتو التأثير على جدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة ال

العالي لدى المستثمرين بمشروعات تجارة التجزئة لأهمية قرارات التسعير للسلع والمنتجات المختلفة باعتباره 

تقدم للمســـتهلك النهائي في الســـوق احد المكونات الهامة للمزيج التســـويقي للســـلع  والمنتجات التي 

حيث يعتت تسعير السلع والمنتجات من اهم القرارات الاستراتيجية المؤثرة على استمرارية نجاح  المستهدف,

المشروع التجاري وتأثيره المباشر على الربحية وجذب المستهلكين الجدد والمحافظة على المستهلكين الحاليين, 

ستثمرين بأن ستهلك لأنه يعتت  وكذلك ادراك الم سلع والمنتجات هو العامل الاهم من وجهة نظر الم سعر ال

اســة . اتفقت نتيجة هذه الدراســة مع نتائج در من اكثر المعايير التي يســتخدمها عند تقييمه للبدائل المتاحة

سة )زرقان ولعريبي, 2006)عامر,  سات ان المستهلك يبني 2014( ودرا قرار ( حيث ادهرت نتائج هذه الدرا

الشراء على اساس الاختيار من عدة بدائل متاحة من المنتجات والسلع بناءاً على عدة معايير تمثل الخصائص 

ـــات ان التنوع  ـــتهلك, كما ادهرت نتائج هذه الدراس ـــلعة لتحقق القيمة المدركة لدى المس المرجوة من الس

دهرت ين يمنحهم حق المفاضــلة بينها, كما االغزير في الســلع والمنتجات وتوفر البدائل المتاحة امام المســتهلك

كذلك ان المنافسة تشتد بين المستثمرين والتجار لكسب ولاء ورضا العملاء حيث يعتت السعر في هذه الحالة 

 عاملاً معززاً لقوة البيع والتنافسية.
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 ( مناقشة نتائج اختبار الفرضيات5-3)

 اولاً: مناقشة الفرضية الرئيسة

امة وجود اثر ذو دلالة احصائية لتحليل السوق على جدوى اقبينت نتائج التحليل الاحصائي للفرضية الرئيسة 

الذي و  مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم في محافظة المفرق بمستوى معامل ارتباط مرتفع

وعات تجارة التجزئة الصـــغيرة يشـــير الى وجود علاقة ايجابية قوية بين تحليل الســـوق وجدوى اقامة مشرـ ــ

والمتوســـطة الحجم في محافظة المفرق حيث يعزى هذا الاثر الى حرل تجار التجزئة في محافظة المفرق على 

ـــاملة لتحليل الســـوق بجوانبه المختلفة لبيان الجدوى الاقتصـــادية من اقامة  ـــة مســـتوفية وش عمل دراس

 في محافظة المفرق.مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم 

 ثانياً: مناقشة الفرضية الفرعية الاولى

صائية لتحليل اختيار الموقع  صائي للفرضية الفرعية الاولى وجود اثر ذو دلالة اح ادهرت بيانات التحليل الاح

ستوى معامل  سطة الحجم في محافظة المفرق, بم صغيرة والمتو شروعات تجارة التجزئة ال على جدوى اقامة م

مرتفع يشــير الى وجود علاقة ارتباط ايجابية قوية بين تحليل اختيار الموقع وجدوى اقامة مشرــوعات  ارتباط

ة حيث يعزى هذا الاثر الى حرل تجار التجزئتجارة التجزئة الصــغيرة والمتوســطة الحجم في محافظة المفرق, 

شروع لمعرفة تأثيره على  شامل لموقع الم شروعات تفي محافظة المفرق على اجراء تحليل  جارة جدوى اقامة م

 التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم في محافظة المفرق.

 ثالثاً: مناقشة الفرضية الفرعية الثانية

اشــارت بيانات التحليل الاحصــائي للفرضــية الفرعية الثانية الى وجود اثر ذو دلالة احصــائية لتحليل ســلوك 

 الصغيرة والمتوسطة الحجم في محافظة المفرق, بمستوى المنافسين على جدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة

مرتفع يشــير الى وجود علاقة ارتباط ايجابية قوية بين تحليل ســلوك المنافســين وجدوى اقامة  معامل ارتباط

حيث يعزى هذا الاثر الى حرل مشرــوعات تجارة التجزئة الصــغيرة والمتوســطة الحجم في محافظة المفرق, 

سين للمشروع التجاري لمعرفة تأثيرهم المباشر وغير تجار التجزئة في محا سلوك المناف سة  فظة المفرق على درا

 المباشر على جدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم في محافظة المفرق.

 رابعاً: مناقشة الفرضية الفرعية الثالثة

ثة وجود اثر ذو دلالة احصــــائية لتحليل ســـلوك بينت بيانات التحليل الاحصــــائي للفرضـــية الفرعية الثال

 المستهلكين على جدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم في محافظة المفرق, 
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بمستوى معامل ارتباط مرتفع وهو ما يشير الى وجود علاقة ارتباط ايجابية قوية بين تحليل سلوك المستهلكين 

 حيث يعزى هذارة التجزئة الصـــغيرة والمتوســـطة الحجم في محافظة المفرق, وجدوى اقامة مشرـــوعات تجا

الاثر الى حرل تجار التجزئة في محافظة المفرق على الاهتمام بزبائن المشرـــوع التجاري لمعرفة احتياجاتهم 

سلع والمنتجات شراء ال ستمرار ب ستمرة ومحاولة بناء ثقة متبادلة معهم تدفعهم الى الا لتي ا ومتطلباتهم الم

ـــها المشرـــوع التجاري مما يزيد من كمية المبيعات ويؤثر ايجاباً على جدوى اقامة مشرـــوعات تجارة  يعرض

 التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم في محافظة المفرق.

 خامساً: مناقشة الفرضية الفرعية الرابعة

ــية الفرعية الرابعة الى وجود اثر ذو د  ــائي للفرض ــير نتائج التحليل الاحص ــائية لتحليل اتش ــة لالة احص لمنافس

بالأسعار على جدوى اقامة مشروعات تجارة التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم في محافظة المفرق, بمستوى 

سعار وجدوى اقامة  سة بالأ شير الى وجود علاقة ارتباط ايجابية قوية بين تحليل المناف معامل ارتباط مرتفع ي

صغيرة والم شروعات تجارة التجزئة ال سطة الحجم في محافظة المفرق, م م حيث يعزى هذا الاثر الى الاهتماتو

ــات المتبعة من قبل تجار التجزئة في محافظة المفرق على تســعير الســلع والمنتجات بما  والتركيز على الســياس

يتناسب مع القدرة الشرائية للمستهلك النهائي ومعدل الدخل الكلي للأ ة مع تحقيق هامش ربحي معقول 

حافظة على اســتمرار تواجد زبائن المشرــوع التجاري مما يؤثر ايجاباً على جدوى اقامة مشرــوعات تجارة للم

 التجزئة الصغيرة والمتوسطة الحجم في محافظة المفرق.

 ( التوصيات5-4)

سام ان وجدت في  -1 صادية او تفعيل دور هذه الاق سات الجدوى الاقت سام متخصصة بدرا شاء اق ان

والتجارة والغرف التجارية في مراكز المحافظات تكون مسؤوليتها اجراء دراسات مديريات الصناعة 

ستثمر  ساعدة الم سطة الحجم لم صغيرة والمتو صادية للمشروعات ال سوق والجدوى الاقت لتحليل ال

 على اتخاذ قرار الاستثمار في انشاء المشروع التجاري.

سطة م بقطاع تجارة التجزئة الصغيرة والمتوتفعيل دور الغرف التجارية في مراكز المحافظات للاهتما -2

 الحجم عن طريق المشاركة الجادة في العمل على تنمية القطاع التجاري.

المتابعة الدورية من الغرف التجارية لمشرــوعات قطاع تجارة التجزئة الصــغيرة والمتوســطة الحجم  -3

الاقتصــادية وتقديم  عن طريق مراقبة اداء عمل هذه المشرــوعات والتحقق من اســتمرار جدواها

 النصح والإرشادات لضمان استمرار عمل هذه المشروعات.
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ــادية للمشرــوع المنوي تنفيذه لقبول اعطاء  -4 ــة جدوى اقتص ــافة شرط تقديم دراس العمل على اض

الترخيص اللازم لمزاولة العمل التجاري من الجهة صـــاحبة الاختصـــال في اصـــدار الترخيص تفادياً 

 لاً وهدر رأس المال.لتعثر المشروع مستقب

اجراء ورشــــات تدريبية من قبل المختصـــين في وزارة الصـــناعة والتجارة والغرف التجارية في  -5

المحافظات والبلديات تهدف الى توعية المســتثمرين بضرــورة اجراء دراســات الجدوى الاقتصــادية 

 للمشاريع.

ــات الجدوى الاقت -6 ــال عند اجراء دراس ــحاب الاختص ــتثمرين لأص ــادية والتأكيد على توجه المس ص

 متابعة اجراء دراسات الجدوى بشكل منتظم قبل قيام المشروع التجاري وإثناء عمله.
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 قائمة الملاحق

 ( قائمة بأسماء محكمي اداة الدراسة ) الاستبيان (1الملحق رقم )

 الجامعة اسم المحكم الرقم

 جامعة آل البيت وليد العواودة .أ د 1

 جامعة آل البيت سالم العون .أ د 2

 جامعة آل البيت ابراهيم البطاينة .د أ 3

 جامعة آل البيت محمد عبود الحراحشة .أ د 4

 جامعة آل البيت زياد الصمادي .د 5

 جامعة آل البيت هايل السرحان .د 6

 جامعة آل البيت عبدالله العظامات .د 7

 الجامعة الاردنية اسماعيل ابو عامود .د 8

 الاردنيةالجامعة  محمود عرينات .د 9

 الجامعة الاردنية نور العقيلي .د 10

 وزارة التربية والتعليم سعد فهد الذويخ .د 11

 وزارة التربية والتعليم احمد حسن المساعيد .د 12
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 ( اداة الدراسة ) الاستبيان (2الملحق رقم )

 بسم الله الرحمن الرحيم

 استبيان الدراسة

 تحية وبعد  ...

دراســـة ميدانية بعنوان " أثر تحليل الســـوق على جدوى اقامة مشرـــوعات تجارة  يقوم الباحث بإجراء

ـــة ميدانية لقطاع تجارة تجزئة المواد الغذائية الصـــغيرة  ـــطة الحجم" وهي دراس التجزئة الصـــغيرة والمتوس

والمتوســـطة الحجم في محافظة المفرق, وذلك اســـتكمالاً لمتطلبات الحصـــول على درجة الماجســـتير في ادارة 

 لاعمال في كلية الاقتصاد والعلوم الادارية في جامعة ال البيت.ا

ــارة  ــع اش ــة بوض ــباً )√( لذا أرجو التكرم بالإجابة عن فقرات الدراس كل  مقابل في المكان الذي تراه مناس

بأن المعلومات التي ســـيتم  فقرة وذلك حســـب درجة اتفاقك مع مضـــمون الفقرة من وجهة نظرك. علماً 
 تعامل بمنتهى السرية ولا تستخدم إلا لأغراض البحث العلمي. الحصول عليها سوف

المساعدة التي ستقدمونها للمساهمة في انجاز هذه الدراسة  اً لكم جزيل الشكر وعظيم الامتنان ومقدر 
 البحثية

 المعلومات الديموغرافية

الفئة 
 العمرية

 سنة 25أقل من 
الى أقل من  25من 

 سنة 30
الى أقل من  30من 

 سنة 35
الى أقل من  35من 

 سنة 40
 فأكثر 40

          

المستوى 
التعليم
 ي

أقل من ثانوية 
 عامة

 ثانوية عامة
دبلوم كليات 
 متوسطة

 دراسات عليا بكالوريوس

          

عدد 
سنوات 
 الختة في
المشروع 
التجاري 
 الحالي

أقل من سنة 
 واحدة

الى أقل من  1من 
 سنوات 5

الى أقل من  5من 
 سنوات 10

الى أقل من  10من 
 سنة 15

 سنة فأكثر 15

          

عدد 
العاملين 
في 
 المشروع

الى أقل من  5من 
 عامل  20

الى أقل من   20من 
 عامل 50

     

  
        
    

 سمىالم
 الوديفي

 مودف مبيعات رئيس قسم مدير مالي مدير المشروع مالك المشروع
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 ثانيا: الفقرات

في √( ) مجموعة من العبارات يرجى التكرم ببيان مستوى موافقتك عليها بوضع اشارة يأتيفيما 

 الخانة التي ترى أنها تناسب اجاباتك عنها

 المجال الاول: اختيار موقع المشروع التجاري

 العبارة الرقم

 درجة الموافقة

عالية 
 جداً 

 متدنية متوسطة عالية
متدنية 
 جداً 

1 
في المنطقة المحيطة بالمشروع التجاري يؤثر عدد السكان 
 على موقع المشروع.

     

2 
يراعى عند اختيار موقع المشروع التجاري توافر مواقف 

 للسيارات.
     

3 
يراعى عند اختيار الموقع سهولة وصول المستهلكين لموقع  

 المشروع التجاري.
     

4 
 واتجاهاته فييؤخذ بالاعتبار تزايد فرل النمو العمراني 
 منطقة المشروع التجاري في المستقبل.

     

5 
يؤخذ بالاعتبار طبيعة المنطقة المحيطة بموقع المشروع 

 من حيث التضاريس. 
     

6 
يؤخذ بالاعتبار مدى قرب مشاريع تجارية مشابهة لنوع 

 العمل التجاري في نفس المنطقة.
     

7 
يؤخذ بالاعتبار عند اختيار الموقع امكانية توسعة المشروع 

من حيث اماكن عرض السلع وأماكن التخزين في 
 المستقبل. 

     

8 
يؤخذ بالاعتبار القدرة الشرائية للمستهلكين القاطنين في 
المنطقة المحيطة بموقع المشروع التجاري مثل مستويات 

 معدل دخل الا  القريبة.
     

 

 الثاني: تحليل سلوك المنافسين للمشروع المجال

 العبارة الرقم
 درجة الموافقة

عالية 
 جداً 

 متدنية متوسطة عالية
متدنية 
 جداً 

9 
تعمل الإدارة على معرفة عدد المنافسين المباشرين  وغير 

 المباشرين العاملين بنفس النشاط التجاري
     

10 
المنافسة تحرل الإدارة على معرفة اسعار المنتجات 

 والخصومات والعروض التي يقدمها المنافسين للزبائن
     

11 
تهتم الإدارة بمعرفة تأثير المنافس الاقوى على عمل 

 المشروع التجاري
     

12 
تعمل الإدارة على معرفة اسلوب الادارة لدى المنافسين 

 وتأثيره على عمل المشروع التجاري
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13 
الاساليب التي يتبعها المنافسين في الترويج للسلع  تحرل الإدارة على معرفة

 ومدى فعاليتها
     

      تهتم الإدارة بمعرفة تأثير حصة المنافسين في السوق على اداء المشروع التجاري 14

15 
تأخذ الإدارة بعين الاعتبار مدى تأثير قدرات وإمكانيات المنافسين على اداء 

 المشروع التجاري
     

      الإدارة لمعرفة الصعوبات والمشاكل التي يعاني منها المنافسين تسعى 16

 

 المجال الثالث: تحليل سلوك المستهلكين

 العبارة الرقم
 درجة الموافقة

عالية 
 جداً 

 متدنية متوسطة عالية
متدنية 
 جداً 

17 
تستخدم الإدارة الاعلانات  وأساليب الترويج المختلفة في 

أكت عدد ممكن من المستهلكين  المشروع التجاري لجذب
 المحتملين.

     

18 
تأخذ الإدارة بالاعتبار قناعة المستهلكين بالسلع التي 

 يعرضها المشروع التجاري.
     

19 
تهتم الإدارة بطرق عرض المنتجات المختلفة ليسهل وصول 

 ألمستهلكين اليها.
     

20 
م تقديتحاول الإدارة كسب رضا ألمستهلكين عن طريق 
 خدمات ما بعد البيع وضمان على السلع المباعة.

     

21 
توفر الإدارة منتجات مختلفة الجودة وبأسعار مختلفة 

 مراعاة للقدرة الشرائية للمستهلكين.
     

22 
تعمل الإدارة على توفير أنواع مختلفة من السلع لمراعاة 

 أذواق ألمستهلكين. 
     

23 
سلع ومنتجات لفئات عمرية تعمل الإدارة على توفير 

معينة أو جنس معين لإشباع الرغبات الخاصة لفئات 
 ألمستهلكين.
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 المجال الرابع: تحليل المنافسة السعرية 

 العبارة الرقم
 درجة الموافقة

عالية 
 جداً 

 متدنية متوسطة عالية
متدنية 
 جداً 

24 
ثابتة التأخذ الإدارة بعين الاعتبار مدى تأثير التكاليف 

للمشروع ) اجرة المخازن والأرض (على أسعار السلع 
 النهائي.

     

25 
تأخذ الإدارة بعين الاعتبار مدى تأثير تكاليف السلعة 
 المتغيرة ) المواد الاولية والنقل( على أسعار السلع النهائي.

     

26 
تعمل الإدارة على الاخذ بالاعتبار هامش الربح على السعر 

 للسلعة.النهائي 
     

27 
تسعى الإدارة إلى معرفة أثر خدمات ما بعد البيع على 

 تحديد السعر النهائي للسلعة.
     

28 
تأخذ الإدارة بعين الاعتبار أسعار السلع لدى المنافسين 

 عند تحديد أسعار السلع.
     

29 
تدرس الإدارة الاسباب التي تدفع المنافسين الى تخفيض 

 لديهم.أسعار السلع 
     

30 
تدرس الإدارة العلاقة بين جودة الخدمة المقدمة للزبائن 

 والسعر النهائي للسلع.
     

31 
تحرل الإدارة على دراسة مدى رضا المستهلكين على 

 أسعار السلع.
     

 

 

 المجال الخامس: مؤشرات تحقيق الجدوى الاقتصادية 

 العبارة الرقم
 درجة الموافقة

عالية 
 جداً 

 متدنية متوسطة عالية 
متدنية 
 جداً 

32 
يتوفر لدى المشروع المقدرة على استقطاب مستهلكين 

 جدد.
     

33 
يتوفر لدى المشروع المقدرة على تحقيق أكت كمية من 

 المبيعات.
     

34 
يتوفر لدى المشروع المقدرة على تحقيق العائد الأكت من 

 الارباح.
     

35 
المقدرة على المنافسة من خلال يتوفر لدى المشروع 

 الاسعار.
     

36 
يتوفر لدى المشروع المقدرة على المنافسة من خلال جودة 

 السلع.
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      يتوفر لدى المشروع المقدرة على التوسع والنمو. 37

      يتوفر لدى المشروع المقدرة على بناء الاسم التجاري. 38
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