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 المستخلص
نظتسعععمي ي  و عععل العععم  ععع    ظعععل نلإات جيععع  م تسعععال نظماتمععع ن و عععل العععم وععع   منظماتمععع ن  

لم يع  نظتمجع  العم  ملاسعيم    فع  يمماع  اع نتطمير أاشطته  مبم  تتا سع  متط اع ن نظتمجهع ن نظل ي ع
 نظبيئ  ملي ة نلإاس ن. 

ظاجععع    ظ باععع  نسسععع سمعععن نظتمجهععع ن نظل ي ععع  من  ن تسعععميل نظماتجععع ن نظ معععرنح يم ععع  منلععع ن   
، منظع   ياطعم  و عل أاميع  ةبيعرة فع   عرنرنن تسعميل نظماتجع ن نظتع  نظمشرمو ن نلإات جي  منظتسعمي ي 

نظماتم ن و عل ملمع  نظجع ، اتيجع  نظتتيعرنن نظمتسع رو  نظتع   لم ه سترنتيجي  ت ّ   رنرنن أصبلن تا
 ي  م ع  انظامنمع  نظلصع  نظسعم  رة فع  تل يع  تشه ا  نسسمنل نظا ظمي ، ف   تاّ  نظ عرنرنن نظت  ي يع  نظمع  

زيععع  ة نظلصععع  سعععترنتيجي ح ملععع ا  نظمععع  رة فععع  نت ععع    عععرنرنن صععع  ي  منلاجتم ويععع  منظطبيايععع  منلإنلا ت
 ي ، ب   ن نظتمجه ن نظبيئي  ا  نظت  تل   ةيفي  نظتا م  مع نظبيئع  نظتع  تتمعمن ةيفيع  نظتا مع  نظسم 

يجماهعع    سعع  مشععترل يتم عع  ب ظمسعع مظي   أ ععر مأطععرن   ،لإات جيعع منظام يعع  ن مععع نظمسععته ل منظاعع م ين
نظماتج ن نظ مرنح تسميل سمي ي  بممممو ن نظبيئ . ظ ن ف اتم   نظماتم ن نلإات جي  منظتلم ي  تج ه 

 مر ظمع  ظهع  معن  ،نظل ي   نظت  ب أن نظماتم ن تعمظ  ناتم مع   ةبيعرن  بهع  نظتط ا ن منظتمجه نتاّ  من 
 و ل أاشطته  نظتسمي ي  مزي  ة لصته  نظسم ي .ةبير مم  ر 

 ظععل ربععط ممعع مين تسععميل نظماتجعع ن نظ مععرنح ب ظامنمعع  نظمعع  رة فعع  نظ رنسعع  نظل ظيعع  تهعع    
 زي  ة نظلص  نظسم ي  من  لا  مل مظ  نلإج ب  و ل نلإ  رنن نلآتي  :

ح بمصعععععفه  تمجهععععع   اععععع  تععععع رل نظشعععععرة  نظمبلم ععععع  أاميععععع  ممععععع مين تسعععععميل نظماتجععععع ن نظ معععععرن .1
 ؟ ف سفي   ما صرن  

نظ معععععرنح لإاتععععع   ماتجععععع ن   ناععععع  ت عععععم  نظشعععععرة  نظمبلم ععععع  بتطبيعععععل ممععععع مين تسعععععميل نظماتجععععع .2
 ص ي   ظ بيئ  ؟ 

زيععععع  ة نظلصععععع   فععععع تسعععععميل نظماتجععععع ن نظ معععععرنح أ عععععر  أباععععع   اععععع  تععععع رل نظشعععععرة  نظمبلم ععععع  أن .3
 نظسم ي  ظ شرة  نظمبلم  ؟

 و  نظمي ه نظما اي  /  امل مي نا   لإجرنح نظ رنس . نوتم   شرة  رمفي ن ظصا  ت ّ    م 
تسععععميل  أباععع  ياةعععس طبياعععع  نظالا ععع  بععععين     نفترنمععععي    ، تعععّ  ممععععع أامم جعععمتل ي ععع   ظمععع  ت عععع  

نظماتجعع ن نظ مععرنح مومنمعع  زيعع  ة نظلصعع  نظسععم ي ، أممععلته  مجمموعع  نظفرمععي ن نظرئيسعع  منظفرويعع  
مععععن  ععععلا  نسععععتم رة  جماععععنصعععع ئي  ظ بي اعععع ن نظتعععع  لنظتعععع  ن تبععععرن ب سععععت  ن  باعععع  نسسعععع ظي  نلإ

نلاسععتبي ن، منوتمعع  ن  و ععل معع  تععّ  نظتمصعع   ظيعع  مععن اتعع ئا  ومععن فرمععي ن نظ رنسعع  مأاعع نفه  م رجعع  
 سري ن أامم جه  أشرن مجممو  من نلاستات ج ن أامه : 

تسعال معن  لاظع  يم   تسميل نظماتج ن نظ معرنح نظصع ي   ظ بيئع  ميع نا   لع ي    فع  نظتاع فس منظتع   -
نظشرة ن  ظل ترسيخ ممطئ     ظه  ف  نظسمل نظمل ي  منظاربيع ، ممل مظع  زيع  ة لصعته  نظسعم ي  معن 

  لا  ت  ي  نسفم  منسجم  مزي  ة نظمبيا ن. 
منوتمعع  ن  و ععل نظاتعع ئا نظتعع  تم مععن واهعع  نظ رنسعع  ، ف عع    صععن  ظععل مجمموعع  نظم ترلعع ن 

 فعع نظتعع  يمةععن تطبي هعع  بشععة   جزئعع   نح مععر نظماتجعع ن نظتسععميل بععرز  مة ايعع  نلإفعع  ة مععن ممعع مين ت
 . ل ما فسيه  مبا ح ميزنن تا فسي و ل الم  ي من ظه  نظتفمل و ماتم ننظا ي  من نظ
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 1 

 المقدمة

أيدس مجدل  ممد  اشطةدطلإ ااطتلجيدلإ والتيدويهيلإ لدك  ور ي يدر فد  تريدي  فد   زايد التطور المتأن 
وهدد ا يتط دد  مددن   اراي ، طجددلح مدد   مددن الةددريلي ااطتلجيددلإ والتيددويهيلإ فدد  ظدد  المطلفيددلإ الهويددلإ

يددلإ، الةددريلي و ددخ الوطددط واييددتراتيجيلي اليني ددلإ فدد  طجل عددل، والتت دد  م دد  الةددريلي المطلف
 ويدددد لد تبدددد    لجددددلي الميددددتع يين ،ييدددديمل أن الةددددريلي اليددددو  تبمدددد  فدددد  ظدددد  ال ي ددددلإ المتتيددددر 

 عد ا و  يل  ااطيلن وميةك، ال ي لإ و ال  ث من المطتجلي اشق   رراً ف  وتبهي هل، فلليو  أص ح 
جددلي الو ددراي ويينيددلإ أي وهددو ف يددنلإ تيددوي  المطت ،ف يددنلإ التيددوي يلا ددظ  ددروز توجددك ج يدد  فدد  

ت هيدددد  وجب عدددل طظيندددلإ ولليدددلإ مددددن الم وودددلي واليدددمو ، وأي دددل البمددد  م ددد    ي دددلإال ندددلظ م ددد  ال
فددديلا ظ أن ، مدددن ودددلا  ايلتدددزا   للتب يمدددلي والهدددواطين الولصدددلإ   مليدددلإ ال ي دددلإ وااطيدددلن اشهددد ا 

فد  الب يد   لمدل لدك مدن تد وير ي يدر اً مبلصدر  لً ف يدنيلً توجعم لمين تيوي  المطتجلي الو راي يبّ  
 .ومجليي أورى م ي   مجليي مم  الةريلي ااطتلجيلإ والتيويهيلإمن 

ال صدلإ الم يبدلي الد ي يدطبيس  للتدلل  فد  زيدل   يينيلإ ايفدل   مدن هد ا التوجدك فد  زيدل   
 .اليوقيلإ ل ةريلإ

توظيدد  أطةددطتعل قصددلرى جعدد هل فدد    دد  وايددتطل اً لمددل  يددر فدد  أمددلاك فدد ن الةددريلي ت
أودد    طظددر ايمت ددلر تهدد ي  مزيجددلً تيددويهيلً مطليدد لً لمطتجلتعددل لبمدد  م دد  ااطتلجيددلإ والتيددويهيلإ، وا

راي ال ي يددددلإ وايجتملميددددلإ، يددددون التوجددددك ال دددد يث والمبلصددددر ل ةددددريلي هددددو التوجددددك ط ددددو ايمت ددددل
  ايجتملم . التيوي التيوي  ال ي   و 

م ددلمين ال لليددلإ  يجددل  ملاقددلي ايرت ددلط  ددين ال رايددلإ هدد في وم د  وفدد  ت ددد المبطيددلي  
وميدد اط  طظددري  طددلر  تهدد ي  لدد  يمددل هدد في  اي وزيددل   ال صددلإ اليددوقيلإ،و ددر الالمطتجددلي تيددوي  
ل، د مددن وددلا  وصدد  المتتيددراي وتةوصدديع، و لددال صددلإ اليددوقيلإت ددد الم ددلمين فدد  أوددر ل يددلن 

 . واوت لر فر يلتعل
و  م  وددينا اشو  تطددل النصدد  اشو ن ت ددمّ     وميددلإ فصددو ،جددليي ال رايددلإ  ددمن أ   
لي  اي الصد لإ  لل رايدلإ بض ال رايلي الت  تطلولي المو دوم  يطمل تطلو  الولط  ، ال رايلإ مطعج
 . ال لليلإ

، ولاودددلإ م ل دددث ر ييدددلإ م دددرتيدددوي  المطتجدددلي الو دددراي لمنعدددو  النصددد  الودددلط   طدددرّ وت
، أمدل ليدلإومنتل دلً ل  رايدلإ ال ل توجعلً ف يدنيلً مبلصدراً  وصنكمنعو  التيوي  اشو ر  تطلو  اشو  
لدددث وجدددلي الم  دددث الول ،)الصددد يهلإ ل  ي دددلإ  المطتجدددلي الو دددراي لمنعدددو  تيدددوي  تطدددر الودددلط  فهددد  

 . ليبرض المزيج التيويه  اشو ر
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وطرا دد   اشو  مطددك منعددو  ال صددلإ اليددوقيلإ تطددلو فهدد  جددلي  م  وددين، النصدد  الوللددث أمددل 
  . هو  اليوقيلإقيليك، أمل الولط  فتطر  ل
روفيدلن والمت من  رايلإ ةدريلإ ل  رايلإ،  الجلط  التط يه   الرا خ النصف   ين ت من 

Rovian  وصد  البلاقدلي الدوار   مدن ودلا  لصطلملإ الميلك المب طيلإ فد  م لفظدلإ  هدود، و لدد
 . تةويصعل واوت لرهل و ّ  ، ومنوفر يلتعل ف  أطمو ج ال رايلإ
، ف دددلًا مدددن  ليعدددل يدددتطتلجلي التددد  تدددّ  التوصددد هددد  ايشالنصددد  الودددلمس تطدددر  وأويدددراً 

، تطلولعدددل وايفدددل   مطعدددل فددد  ال  دددوث وال رايدددلي الميدددته  يلإالتددد  تدددرى ال رايدددلإ  دددرور   مهتر دددليال
 . ملإ تطلفييلإ م   الةريلي المطلفيلإوالت  ق  تمين المطظملإ الم  وولإ من اشو   عل وت هي  ي
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 الفصل الأول
 والدراسات السابقة الدراسة يةمنيج

 ولالمبحث الأ 
 الدراسات السابقة

 بتسويق المنتجات الخضراء )الصديقة لمبيئة( المرتبطوأولًا: الدراسات السابقة 
   Hughes.دراسة 1

Green Marketing Strategy 
 أستراتيجية تسويق المنتجات الخضراء

ضيح استراتيجية التسويق الأخضر وسبل تكييفيا من اجل ت ىذه الدراسة عمى تحديد وتو ركز  
تحقيق النجاح لممنتجات الجديدة المقدمة عمى وفق مدخل التسويق الأخضر، من خلال التركيز عمى 
تحديد عممية وضع وتطبيق استراتيجيات المزيج التسويقي المتمثمة بالمنتج والتسعير والتوزيع 

منيج دراسة الحالة من خلال تناوليا للاستراتيجيات الخاصة والترويج.ولقد اعتمدت ىذه الدراسة 
اسة إلى ر بإنتاج وتسويق أحد الأجيزة الإلكترونية وىو )الحاسوب الشخصي(.وقد توصمت ىذه الد

عدد من النتائج الميمة و منيا، إن المنتَجات المقدمة عمى وفق مدخل التسويق الأخضر قد لا 
عن المنتَجات التقميدية، ف  بع  خصائ  الأداء الخاصة بيا تلاقي الإقبال المتوقع بسبب اختلا

ارتفاع أسعارىا في بع  الأحيان عن أسعار المنتَجات التقميدية بسبب ارتفاع كمف   فضلًا عن
البحث والتطوير، لذلك فقد افترضت ىذه الدراسة ضرورة تبسيط المنتَجات الخضراء قدر الإمكان 

 الأصمية. ومراعاة الحفاظ عمى خصائ  الأداء
إلا أن نتائج ىذه الدراسة أكدت عمى أىمية النتائج التي من الممكن أن تحققيا الشركات عند 
تطبيقيا لمدخل التسويق الأخضر من خلال خف  التكاليف  في الأمد البعيد ولاسيما ما يتعمق بكمف  

زبائنيا  اكتساب الشركة لسمعة جيدة عندفضلًا عن خدمة وكمف  التمف  وغيرىا، الطاقة المست
 والمتعاممين معيا.
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  Ottman.دراسة 2
Journal of Marketing Research 

 الابداع البيئي والتسويق الأخضر
 

 تناولت موضوعاً إذ  ،تعد ىذه الدراسة واحدة من انضج الدراسات في مجال التسويق الأخضر 
 العلاقة بين الإبداع البيئي عبر التسويق الأخضر وسمعة الشركة.

كثر العمميات أ منمية عممية تطوير المنتج كونيا ركزت ىذه الدراسة عمى توضيح أىولقد 
ن معظم الاستراتيجيات والعمميات اللاحقة تركز لأ ،تأثيرا في مجال تطبيق مدخل التسويق الأخضر

 وبشكل جوىري عمى ماىية المنتج المقدم.
 Toyotaتقديميا لشركة قد انتيجت ىذه الدراسة أيضاً منيج دراسة الحالة، من خلال و 
لإثبات أىمية تطبيق مدخل التسويق الأخضر في تطوير سمعة الشركة في  اً أساسبوصفيا ومنتجاتيا 

في الولايات المتحدة  Toyotaمقابل منافسييا، و أشارت ىذه الدراسة لمنجاحات التي حققتيا شركة 
 ن السيارات.بسبب مراعاتيا لمبادئ التسويق الأخضر عند تطويرىا لمنتجاتيا م

أن تبني مبادئ مدخل التسويق الأخضر  ،أخيراً توصمت ىذه الدراسة إلى نتيجة مفادىاو 
 وتطبيقيا يؤدي وبشكل فاعل إلى تطوير سمعة الشركة وتقدميا عن منافسييا.

 الحمو. دراسة 3
 التسويق الأخضر ودوره في تحقيق الأىداف الإستراتيجية لمتسويق

ة من المستويات الإدارية في الشركة العامة لمصناعات الجمدية، ركزت الباحثتان عمى شريح 
وىم المدراء الإداريين، وتمثمت مشكمة البحث في التعرف  عمى دور التسويق الأخضر في تحقيق 
الأىداف  الإستراتيجية لمتسويق وما ىي الأبعاد الأكثر تأثيرا، وسعى البحث إلى تحقيق جممة من 

تائج البحث عمى الاىتمام بأبعاد التسويق الأخضر لما ليا من ارتباط الأىداف  المعرفية، وأكدت ن
وتأثير في الأىداف  الإستراتيجية لمتسويق، كما أظيرت النتائج صفة المواقف  الإيجابية تجاه كل من 

 متغيرات التسويق الأخضر ومتغيرات الأىداف  الإستراتيجية.
  ، نسيبة أحمد. دراسة عبد الواحد4

 ويق الأخضر في تحقيق الميزة التنافسيةدور أبعاد التس
تناولت الباحثة أربعة أبعاد لمتسويق الأخضر، تمثمت بـ)الغاء مفيوم النفايات أو تقميميا، 
وضوح العلاقة بين السعر والكمفة، إعادة تصميم المنتج، وجعل التوجو البيئي أمرا مربحا(، أما الميزة 

)الربحية، والحصة السوقية، والصورة المدركة( وتوصمت التنافسية فتمثمت بثلاثة أبعاد رئيسة ىي 
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الباحثة إلى وجود علاقات ارتباط معنوية بين متغيرات البحث الرئيسة، وأن التوجو نحو المنتجات 
الخضراء يزيد من ربحية المنظمة وحصتيا السوقية وتثبيت صورتيا بوصفيا منظمة ومنتجات في 

 تائج كانت أىميا زيادة اىتمام المنظمات بموضوع التسويق ذىن المستيمك، كما توصل البحث إلى ن
ــــــــــــــق نجــــــــــــــاح  ــــــــــــــزة التنافســــــــــــــية كــــــــــــــون كلاىمــــــــــــــا ليمــــــــــــــا دور فــــــــــــــي تحقي الأخضــــــــــــــر المي
المنظمــــــــــــات، وتقتـــــــــــــرح الباحثـــــــــــــة إلـــــــــــــى ضـــــــــــــرورة تشـــــــــــــكيل ىيئـــــــــــــة مســـــــــــــتقمة لقيـــــــــــــاس ومتابعـــــــــــــة 

 الالتزام بالقوانين والتعميمات البيئية وعمى مستوى القطاعات العاممة كافة. 
 بالحصة السوقية المرتبطودراسات ال: أنيثا
  سميمانالعوض، دراسة  .1

 الحصة السوقية ودورىا في قياس أداء المنظمة
أن مفيوم الحصة السوقية لم يعد يقتصر عمى كونو مجرد أداة لمرقابة عمى مستوى أداء الإدارة 

مار في ىذه الشركة أو فحسب ، بل أصبح الآن مؤشراً ميماً لدى المستثمرين الأفراد أنفسيم ، للاستث
تمك )شراء ، احتفاظ ، بيع ( حصتو من أسيم شركة ما، فيو فضلًا عن اعتماده عمى النسب والقوائم 

المالية التي تخ  ىذه الشركة أو تمك في اتخاذ قراره الاستثماري،ىو يسعى لمتعرف  عمى المكان 
داء ومن أىميا طبعاً مقارنة الذي تحتمو الشركة في الصناعة من خلال التركيز عمى مؤشرات الأ

 أدائو مع المنافسين والذي تمثمو الحصة السوقية .
ولعل تعدد أساليب حساب الحصة السوقية جعل من السيل بمكان تمثيل الحصة السوقية 
لمشركة في صناعة ما خلال الفترة الزمنية نفسيا بعد ة قيم متباينة، ىذا ما جعل منيا بالدرجة الأولى 

يق عند حسابو ،إذ أصبحت كل شركة تختار الطريقة الأنسب ليا لتشير من خلاليا إلى قياسا غير دق
 الحصة السوقية التي تحتميا في السوق.

  ، ابتسامالسيد شياب الديندراسة .2
 الحصة السوقية لمتسييلات المصرفية وأثرىا عمى ربحية البنوك التجارية الاردنية

عمى ربحية البنوك  السوقية لمتسييلات المصرفية الحصة لى بيان أثرإتيدف  ىذه الدراسة 
 ردنيةاسة عمى البنوك التجارية الأأجريت الدر وقد  ،راق الماليةو جارية المدرجة في بورصة عمان للأالت

 ولاً أ تم   ، إذ2014-2010بنك لمفترة 13والتي بمغ عددىا  ،سيمعمان للأالمدرجة في سوق  كافة
صول والعائد عمى الأ ليذه البنوك والتي تمثل المتغير المستقلاحتساب الحصة السوقية المصرفية 

مالي بيدف  التعرف  عمى  تحميلأجري  تم   ومن .متغيرات تابعةبوصفيا عمى حقوق الممكية والعائد 
وقد جاءت نتيجة التحميل  ،ربحية البنوك التجارية فيأثر الحصة السوقية لمتسييلات المصرفية 
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حصائي الذي تم إجراءه باستخدام معادلة الانحدار البسيط ئج التحميل الإحصائي   متطابقة مع نتاالإ
المستقل والمتغيرات  الارتباط بيرسون لمتعرف  عمى العلاقة ما بين المتغير ثر ومعامللمتعرف  عمى الأ

تبين وجود علاقة طردية مابين الحصة السوقية : نتائج الدراسة تتمثل بما يمي التابعة . وكانت أىم
 .صوليلات المصرفية والعائد عمى الألمتسي
 : مجال الافادة من الدراسات السابقةرابعاً 

بالموضوع ويمكن  المرتبطوعمى الدراسات السابقة  امن اطلاعي كثيراً  ةالباحث تلقد أفاد
 تمخي  سبل الافادة بالآتي:

ق الاطلاع عمى إسيامات الباحثين الرواد في مجال تسوي عن طريقتعميق فيم الموضوع  .1
 المنتج الأخضر.

أتاحت ىذه الدراسات فرصة الفح  والمقارنة بين أىم النتائج التي توصمت ليا الدراسات  .2
 السابقة والنتائج التي توصمت ليا ىذه الدراسة.

الاطلاع عمى المقدمات النظرية لتمك  عن طريقإغناء البحث بجانبيو النظري والعممي  .3
 لجانب العممي. البحوث والأساليب المستخدمة في تقديم ا

 ةالباحث تالافادة الكبيرة من الدراسات السابقة في الجانب العممي أو التطبيقي لمدراسة واعتمد .4
 غناء الجانب العممي لمدراسة.، لإ الأساليب المستخدمة في البحوث السابقة
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 المبحث الثاني
 الدراسة يةمنيج

 مشكمة الدراسة  :أولاً 

ــــة ال ،ي القــــرن الحــــادي والعشــــرونأصــــبح مــــن الواقــــع ونحــــن فــــ  ــــأن غالبي  شــــركاتأن نقــــول ب
مــــن خـــــلال مــــا تطرحـــــو  ،التســــويق الأخضـــــر الـــــدور الــــذي يؤديـــــو أىميــــةأدركـــــت العربيــــة والأجنبيــــة 

ـــــــر اتجـــــــاه  الشـــــــركات ـــــــي تغيي ـــــــة، بوصـــــــفو توجيـــــــاً فمســـــــفياً معاصـــــــراً ف مـــــــن منتجـــــــات صـــــــديقة لمبيئ
ـــــة، والســـــعي باتجـــــاه ديمومتيـــــا المعاصـــــرة، إذ أن كيفيـــــة المحافظـــــة  شـــــركاتاىتمامـــــات ال عمـــــى البيئ

ــــــت مــــــ ــــــة، لــــــذلك  ن المقومــــــات الرئيســــــة لعمــــــل الشــــــركاتبات ــــــة العربيــــــة والأجنبي الصــــــناعية والخدمي
لا تممــــــك إلا  خيــــــار المجــــــوء لتطبيــــــق ىــــــذا المــــــنيج وصــــــولًا إلــــــى  شــــــركاتبــــــات واضــــــحاً أن ىــــــذه ال
لســــوقية لمنتجاتيــــا وتوســــعيا، زيــــادة الحصــــة ا فــــيلــــو تــــأثير كبيــــر  والــــذي ،تحقيــــق المزايــــا التنافســــية

ويشــــير واقــــع حـــــال المنتجــــات العراقيــــة إلـــــى قصــــور واضــــح فـــــي ىــــذا الاتجــــاه عمـــــى الــــرغم مـــــن أن 
الســـــوق العراقيـــــة تشـــــيد انفتاحـــــاً واضـــــحاً أمـــــام المنتجـــــات العربيـــــة والأجنبيـــــة التـــــي تتضـــــمن الكثيـــــر 

يشــــكمو ىــــذا الأمـــــر  مــــن المعــــايير البيئيــــة ســــواء فــــي مرحمــــة الإنتــــاج أم فــــي مرحمــــة التســــويق، ومــــا
ــــر لم ــــد كبي ــــادة حصــــتيا الســــوقية،  شــــركاتمــــن تيدي ــــي زي ــــا  الفــــر  التســــويقية ف ــــي اقتن ــــة ف المحمي

 العربية والأجنبية.  شركاتومقارعة ىذه ال
   يمكن صياغة مشكمة الدراسة في التساؤلات الآتية:لذلك  

ــــة شــــركة ال إدراك مــــا مــــدى .1 توجيــــاً فمســــفياً  ابوصــــفي تســــويق المنتجــــات الخضــــراءالمبحوثــــة أىمي
 معاصراً ؟ 

ـــــق المبحوثـــــة بشـــــركة ىـــــل تقـــــوم ال .2 ـــــاج منتجـــــات صـــــديقة  خضـــــراءال اتالمنتجـــــ تســـــويقتطبي لإنت
 لمبيئة ؟ 

ـــــة الشـــــركة  مـــــا مـــــدى إدراك .3 زيـــــادة الحصـــــة  فـــــي ىـــــاتأثير و خضـــــراء ال تســـــويق المنتجـــــاتالمبحوث
 المبحوثة؟شركة السوقية لم
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 أىمية الدراسة  ثانياً:
ســـــــياماً فـــــــي الجيـــــــود البحثيـــــــة الم الدراســـــــة الحاليـــــــة تعـــــــد    بإمكانيـــــــة نقـــــــل  رتبطـــــــةمحاولـــــــة وا 

ـــــة، وتطبيقيـــــا فـــــي  ـــــى منافســـــة  الشـــــركةالمعـــــارف  والأســـــاليب التســـــويقية الحديث ـــــة الســـــاعية إل المبحوث
ــــة التــــي أخــــذت منتجاتيــــا تغــــزو أســــواقنا المحميــــة،  شــــركاتال وتســــتحوذ عمــــى حصــــ  ســــوقية العربي

  كبيرة ومتزايدة. 
 تستمد الدراسة أىميتيا من الجوانب الآتية :  وعمى ىذا الأساس ، 

، دراســـــات الرائـــــدة فـــــي ىـــــذا المجـــــال مـــــن ال – ةفـــــي حـــــدود إطـــــلاع الباحثـــــ –تعـــــد  ىـــــذه الدراســـــة  .1
  المكتبة العربية لاسيما مكتبات جامعة الموصل. فيي إسيام متواضع لإثراء ومن ثم  

ــــــالدراســــــة تناولــــــت  .2 ــــــو عنصــــــراً ميمــــــاً وجــــــديراً بالدراســــــة ل ، ألا  معظــــــم الدراســــــات الســــــابقةم تتناول
شـــــــركة وزيـــــــادة الحصـــــــة الســـــــوقية لم الخضـــــــراءالمنتجـــــــات تســـــــويق بـــــــين والأثـــــــر وىـــــــو العلاقـــــــة 

 المبحوثة.
ول المتقدمــــــة المســــــتخدمة فــــــي الــــــد منتجــــــات الخضــــــراءلمفــــــاىيم المرتبطــــــة بالمــــــا زالــــــت بعــــــ  ا .3

الدراســـــة ميمـــــة ىـــــذه  ، لـــــذا فـــــإنفـــــي الـــــدول الناميـــــة شـــــركاتتعـــــد  بمثابـــــة نقـــــاط إرشـــــادية تفيـــــد ال
لإرشـــــــادىم إلـــــــى الكيفيــــــــة التـــــــي يمكـــــــن مـــــــن خلاليـــــــا اســــــــتخدام الصـــــــناعية  شـــــــركاتلمـــــــدراء ال

ــــــل العديــــــد مــــــن الأنشــــــطة الإنتاجيــــــة والتســــــويقيةمضــــــامين ىــــــذا التوجــــــو المع ، اصــــــر فــــــي تفعي
 . أحد ىذه الأنشطة الميمة ىو زيادة الحصة السوقيةولعل قرار 

ىــــذه الدراســــة ونتائجيــــا، وذلــــك انطلاقــــاً مــــن ســــعي  تكــــون لمثــــل تعــــد  الســــوق العراقيــــة أحــــوج مــــا .4
ـــــة لمو  شـــــركاتال ـــــافس مـــــع الالعراقي ـــــة التن ـــــى مرحم ـــــة و  شـــــركاتصـــــول إل ـــــةالعربي ـــــالنظر  ،الأجنبي ب

، بمـــــا يزيــــــد مـــــن حاجــــــة الســـــوق العراقيــــــة فـــــي الوقــــــت الحاضـــــر لحالـــــة الانفتـــــاح التــــــي تعيشـــــيا
لثبــــات لضــــمان العربيــــة ا لشــــركاتســــات كــــي تعينيــــا عمــــى مواجيــــة االســــوق إلــــى مثــــل ىــــذه الدرا

 .والنمو
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 أىداف الدراسة  :ثالثاً 

فــــــي الخضــــــراء المنتجــــــات  العلاقــــــة والأثــــــر بــــــين تســــــويق ىــــــذه الدراســــــة إلــــــى بيــــــان تيــــــدف  
، ومـــــا تخمفـــــو مـــــن نتـــــائج دعـــــت بـــــدورىا الصـــــناعية منيـــــا الشـــــركاتســـــي ما زيـــــادة الحصـــــة الســـــوقية لا

ــــى الســــوقية و  اتيحصــــالشــــركات مــــن فــــي كيفيــــة توســــيع  إلــــى إعــــادة النظــــر كمــــا زيادتيــــا، العمــــل عم
 :  ق أىداف  فرعية يمكن حصرىا بالآتيتسعى الدراسة إلى تحقي

ـــــــى مـــــــدى إدراك ال .1 ومنيـــــــا ســـــــويقية الحديثـــــــة المبحوثـــــــة لجـــــــدوى المفـــــــاىيم التشـــــــركة التعـــــــرف  عم
 . ، وعوامل زيادة الحصة السوقية تسويق المنتجات الخضراءمضامين 

، ومــــــدى نجــــــاح اءخضــــــر ال اتالمنتجــــــ تســــــويقق مضــــــامين بــــــين تطبيــــــوالأثــــــر عرفــــــة العلاقــــــة م .2
 . المبحوثة في زيادة حصتيا السوقية عمى نحو توافقيشركة ال

الصـــــــناعية العراقيـــــــة عمـــــــى التـــــــي تســـــــاعد الشـــــــركات  أو المقترحـــــــات بعـــــــ  التوصـــــــياتتقـــــــديم  .3
 . ساليب المتقدمة في مجال التسويقالإفادة من أحد المفاىيم والأ

 
 

  أنموذج الدراسة :رابعأ
ـــــــــب المع  ـــــــــة لمشـــــــــكمة الدراســـــــــةتتطم ـــــــــق إطارىـــــــــا النظـــــــــري الجـــــــــة المنيجي ومضـــــــــامينيا  ،وف

لمســـــتقمة والمعتمـــــدة، إذ عـــــد  بعـــــد تســـــويق الميدانيــــة تصـــــميم أنمـــــوذج افتراضـــــي يتضـــــمن المتغيـــــرات ا
ـــــــــر ال اءخضـــــــــر الالمنتجـــــــــات  ـــــــــو مســـــــــتقل( والحصـــــــــة الســـــــــوقيةبمضـــــــــامينو )المتغي ـــــــــر )ال بعوامم متغي

( 1-1المعتمــــــــد( ، ويشــــــــير الأنمــــــــوذج إلــــــــى العلاقــــــــة المنطقيــــــــة بــــــــين ىــــــــذين البعــــــــدين، والشــــــــكل )
 يوضح أنموذج الدراسة الافتراضي .
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 السيم المستمر: يشير إلى علاقات الارتباط بين المتغيرين الرئيسيين.
 المتغير المستقل بالمتغير المعتمد.تأثير  تقطع: يشير إلىالسيم الم

 (1-1الشكل )
 أنموذج الدراسة الافتراضي 

 ( ، البكريبالاستناد الى)  :المصدر
 : فرضيات الدراسة اً خامس

مــــن مشــــكمة الدراســــة وأىميتيــــا، وأىــــدافيا، فقــــد تــــم صــــياغة مجموعــــة  رحضــــوء مــــا ط ــــوفــــي  
 من الفرضيات وكالآتي: 

عممياااااااااات  المستيمك البيئة العاممون الموردون
 الإنتاج

التعبئااااااااااااة 
 والتغميف

  اءخضر ات الالمنتج تسويقمضامين 

 عوامل زيادة الحصة السوقية    



 (00 ) 

 اتىنــــــاك علاقــــــة ارتبــــــاط معنويــــــة بــــــين مضــــــامين تســــــويق المنتجــــــ: الفرضااااااية الرئيسااااااة الأولااااااى 
 وزيادة الحصة السوقية. اءخضر ال

 فرضيات الفرعية الآتية:وتنبثق من الفرضية الرئيسة الأولى ال
نتجــــات الصــــديقة مىنــــاك علاقــــة ارتبــــاط معنويــــة موجبــــة بــــين كــــل بعــــد مــــن أبعــــاد تســــويق ال -

 لمبيئو والعوامل الاقتصادية.
نتجــــات الصــــديقة مىنــــاك علاقــــة ارتبــــاط معنويــــة موجبــــة بــــين كــــل بعــــد مــــن أبعــــاد تســــويق ال -

 لمبيئو والعوامل الاجتماعية.
نتجــــات الصــــديقة مة بــــين كــــل بعــــد مــــن أبعــــاد تســــويق الىنــــاك علاقــــة ارتبــــاط معنويــــة موجبــــ -

 لمبيئو والعوامل الطبيعية.
نتجــــات الصــــديقة مىنــــاك علاقــــة ارتبــــاط معنويــــة موجبــــة بــــين كــــل بعــــد مــــن أبعــــاد تســــويق ال -

 لمبيئو والعوامل الإستراتيجية.
-  

 الفرضية الرئيسة الثانية 
زيــــــادة الحصــــــة فــــــي  اءخضــــــر ال اتمضــــــامين تســـــويق المنتجــــــل أ موجبــــــأمعنويــــــ تــــــأثيرأىنـــــاك 

 السوقية.
 محددات الدراسة  :ساً ساد

روفيـــــــان اســـــــتندت الدراســـــــة فـــــــي ســـــــعييا لتحقيـــــــق الأىـــــــداف  الســـــــابقة إلـــــــى اعتمـــــــاد شـــــــركة  
Rovian ــــــــة عــــــــن الدراســــــــة لصــــــــناعة الميــــــــاه المعدنيــــــــة وتســــــــويقيا / دىــــــــوك ــــــــةً دراســــــــية بديم ، حال

 لممحددات الآتية:  ، وذلك تبعاً 2012في شير أب لعام  الاستقصائية لعينة من الشركات
لإنتـــــاج الميـــــاه المعدنيـــــة وتســـــويقيا  Rovianروفيـــــان اقتصـــــرت الدراســـــة الميدانيـــــة عمـــــى شـــــركة  .1

بعــــد قيــــام الباحثــــة باســــتطلاع مســــبق لواقــــع النشــــاطات فــــي العديــــد  فــــي محافظــــة دىــــوك، وذلــــك
، إذ لاحـــــظ ابتعـــــاد العديـــــد منيـــــا فـــــي تعامميـــــا اليـــــومي فـــــي أنشـــــطة ذات العلاقـــــة مـــــن الشـــــركات

ــــــى نحــــــو لإنتــــــاج والتســــــويق عــــــن مضــــــامين ىــــــذا التوجــــــو الفمســــــفي بشــــــكل  ا لا يمكــــــن معــــــو عم
الوصـــــول إلـــــى نتـــــائج تبـــــرز أىميـــــة ىـــــذا الموضـــــوع وجـــــدواه، ومـــــن ثـــــم  إمكانيـــــة اعمـــــام نتائجـــــو، 

ـــــــ ـــــــك ل ـــــــداناً تطبيقيـــــــاً مناســـــــباً، وذل ـــــــة مي ـــــــل الشـــــــركة المبحوث ـــــــد مـــــــن فـــــــي حـــــــين تمث تلامس العدي



 (01 ) 

الفمســـــــفي المعاصـــــــر ىـــــــذه الشـــــــركة، ومضـــــــامين التوجـــــــو التـــــــي تمارســـــــيا  نشـــــــطةالمعـــــــايير والأ
 . لتسويق المنتجات الخضراء

ــــــى الشــــــركة المــــــذكورة يعنــــــي خــــــروج قطاعــــــات أخــــــرى مــــــن النتــــــائج  .2 اقتصــــــار ىــــــذه الدراســــــة عم
يمكـــــــن أن  تســــــويق المنتجـــــــات الخضــــــراء لا يمغــــــي حقيقـــــــة أن كقطــــــاع الخــــــدمات، إلا  أن ذلـــــــك

ـــــ ـــــزة الأساســـــية لمنيـــــو  بواقـــــع العدي ـــــل الركي ـــــة  ،د مـــــن القطاعـــــات الصـــــناعيةيمث ـــــى الخدمي وحت
 منيا. 
 
 أسموب جمع البياناتسابعاً: 
بغيـــــــة الحصــــــــول عمــــــــى البيانــــــــات اللازمــــــــة لتحقيــــــــق أىــــــــداف  الدراســــــــة واختبــــــــار متغيــــــــرات  

فــــــي جمــــــع البيانــــــات الخاصــــــة بالجانــــــب الميــــــداني  الباحثــــــة تأنموذجيــــــا وفرضــــــياتيا ، فقــــــد اعتمــــــد
 البيانات المطموبة لمدراسة :  عمى استخدام الوسائل الآتية في جمع

وبشــــكل  خـــــا  مــــدير عــــام الشـــــركة المبحوثــــة، المقــــابلات الشخصــــية مـــــع الأفــــراد فــــي الشـــــركة  .1
ــــــي ء الإدارات والأقســــــام التابعــــــة ليــــــاومــــــدرا ــــــاج ف ــــــى خطــــــوط الإنت ، فضــــــلًا عــــــن المشــــــرفين عم

ـــــــى المعمومـــــــات التـــــــي تخـــــــدم الدراســـــــة ، فضـــــــلًا عـــــــن  ،مصـــــــنع الشـــــــركة بيـــــــدف  الحصـــــــول عم
 فقرات الاستبانة في حالة الحاجة إلى ذلك لضمان الإجابة الصحيحة . توضيح 

ـــــــدوين  .2 ملاحظـــــــة إجـــــــراءات العمـــــــل فـــــــي الخطـــــــوط الإنتاجيـــــــة بشـــــــكل  مباشـــــــر ، فضـــــــلًا عـــــــن ت
 الملاحظات عن أساليب العمل المتبعة وبما يخدم أىداف  الدراسة . 

ـــــــة العـــــــاممين مـــــــن  .3 ـــــــات الإنملاحظـــــــة إجـــــــراءات حماي ـــــــاجم عـــــــن عممي ـــــــوث الن ـــــــاجالتم ، وســـــــبل ت
  معالجتيا.

 ،الاعتمـــــاد عمـــــى التقـــــارير البيئيـــــة التـــــي يتـــــولى قســـــم البيئـــــة فـــــي الشـــــركة إعـــــدادىا بشـــــكل  دوري .4
 . وعية التعامل مع البيئة الخارجيةلتحسين ن ،لبيان الإجراءات الوقائية المتبعة

ـــــي تعـــــد  أداة رئيســـــة  ياناســـــتمارة الاســـــتب .5 ـــــى روعـــــي فـــــي صـــــياغتيا قـــــدرتفـــــي البحـــــث، و الت يا عم
( 70مـــــــن خـــــــلال توزيـــــــع )والحصـــــــة الســـــــوقية  تســـــــويق المنتجـــــــات الخضـــــــراء،تشـــــــخي  ب عـــــــد 
ــــــى  ــــــةاســــــتمارة عم ــــــي الشــــــركة المبحوث ــــــة مــــــن العــــــاممين ف ــــــا ومــــــدراء  ،عين تضــــــمنت الإدارة العمي

ـــــــعب وميندســـــــي عمميـــــــات الإنتـــــــاجالأقســـــــام الرئيســـــــة ومـــــــدرا وعـــــــدد مـــــــن العـــــــاممين فـــــــي  ،ء الش 
( 5، وأىممـــــــــت )( اســــــــتمارة فقـــــــــط65عمـــــــــى ) ةالباحثــــــــمنيـــــــــا  تحصــــــــمو  الوحــــــــدات الإنتاجيـــــــــة،



 (02 ) 

ليصـــــبح عـــــدد الاســـــتمارات التـــــي خضـــــعت لمتحميـــــل  ،اســـــتمارات منيـــــا لعـــــدم اســـــتيفائيا لمشـــــروط
، %(86.66، وىـــــذا يعنــــــي أن نســــــبة الاســـــترداد كانــــــت بواقــــــع )فقــــــط( اســــــتمارة 65والاختبـــــار )
ــــد اعتمــــد ــــد مــــن الدراســــات ةالباحثــــ توق ــــرات الاســــتمارة عمــــى العدي ــــي تحديــــد متغي والأبحــــاث،  ف

، وذلــــــك نظــــــراً (1)راء وذوي الاختصــــــا  فــــــي ىــــــذا المجــــــالفضــــــلًا عــــــن الإفــــــادة مــــــن  راء الخبــــــ
ــــــة والميد ــــــي ضــــــوء الدراســــــات النظري ــــــرات الدراســــــة ف ــــــيس متغي ــــــاس جــــــاىز يق ــــــاد مقي ــــــةلافتق  ،اني

 . وطبيعة عمل الشركة المبحوثة
 بيانوصف استمارة الاست.1

ــــــة أجــــــزا انياشــــــتممت اســــــتمارة الاســــــتب  ــــــى ثلاث ، تضــــــمن الجــــــزء الأول منيــــــا  (2)ء رئيســــــةعم
ـــــالأفراد المبحـــــوثينالبيانـــــات التعر  ـــــة الخاصـــــة ب ـــــاني ،يفي ـــــمنيـــــا ف أمـــــا الجـــــزء الث ـــــى مضـــــامين رك  ز عم

ن عـــــالجوا موضـــــوع التـــــي اتفــــق عمييـــــا أغمبيـــــة الكت ــــاب والبـــــاحثين الــــذي تســــويق المنتجـــــات الخضــــراء
، الســـــتة ىـــــاتســـــاوي عمـــــى أبعاد، موزعـــــة بال( عبـــــارة24، وتضـــــمن ىـــــذا الجـــــزء )التســـــويق الأخضـــــر

)المـــــــوردون، العـــــــاممون، البيئـــــــة، المســـــــتيمك، عمميـــــــات الإنتـــــــاج، التعبئـــــــة عبـــــــارات  (4)لكـــــــل بعـــــــد 
 والتغميف (.
ي زيـــــــادة يم فـــــــالتـــــــي تســــــعمـــــــى العوامـــــــل الأساســــــية  ثالــــــث مـــــــن الاســــــتمارةز الجـــــــزء الورك ــــــ 

 راء البـــــــاحثين حوليـــــــا أغمـــــــب  تتفقـــــــا، وىـــــــي العوامـــــــل التـــــــي حوثـــــــةبمالحصـــــــة الســـــــوقية لمشـــــــركة ال
، عبــــــارات( 4العوامــــــل الاقتصــــــادية ) :، وتتضــــــمنالحصــــــة الســــــوقيةوالكت ــــــاب والميتمــــــين بموضــــــوع 

ـــــــة )و  ـــــــارات( 4العوامـــــــل الاجتماعي ـــــــة )و ، عب ـــــــارات( 4العوامـــــــل الطبيعي ســـــــتراتيجية العوامـــــــل الإو ، عب
 . عبارات( 4)

الحصـــــة  زيـــــادةوعوامـــــل  تســـــويق المنتجـــــات الخضـــــراء، يمكـــــن القـــــول بـــــأن مضـــــامين وعميـــــو 
ت اعتمـــــــاداً عمـــــــى ، وطـــــــور  ل المؤشـــــــرات التــــــي أوردىـــــــا البـــــــاحثونتـــــــم  إعـــــــدادىا مـــــــن خـــــــلا الســــــوقية

ــــــدانيمتط ــــــي الواقــــــع المي ــــــادة 1-1، ويوضــــــح الجــــــدول )مبــــــات الدراســــــة ف ( المصــــــادر المعتمــــــدة ل ف
 . شرات في تصميم استمارة الاستبيانمن المفاىيم والمؤ 

 
 
 

                                           
 ( "جدول آراء المحكميه حول استمارة الاستباوه المعدة للبحث.1-1يىظر الملحق ) (1)

 اني( استمارة الاستب2-1الملحق ) (2)



 (03 ) 

 
 (1-1الجدول )

 ياس الاستبانةالمؤشرات المعتمدة في ق
 المؤشرات المتغير المبحوث ت
 ,Stoneman, P and Wong, V., 1995)    الموردون  1

3((Turner, W., 1995, 7) 
 (Ottman, J. A., 2003, 17) العاممون  2
 (Crane, A., 2000, 28) البيئة  3
 (Homer, S., 1998, 69( المستيمكون 4
 (Smith, A., 2000, 37)     عمميات الإنتاج  5

    (Pojasek, Robert, 1997, 38) 
 (FTC Guides, 2000, 12) .1 التعبئة والتغميف   6
 (Stevenson, J., 1993, 237) .1 العوامل الاقتصادية 7

2. (Overman,G., Harold 2000, 11) 
 (McCann, J., 2000, 113) العوامل الاجتماعية  8

(114،  1993)سمطان ،    
 (111، 1924)شبر ،  العوامل الطبيعية  9

 (Rudolph, M., 1979) 
 (Worz, J., 2005, 3) .1 العوامل الاستراتيجية 11

2. )Irwin, D., 1985, 87) 
  المصدر أعداد الباحثة

 الآتي مكونات استمارة الاستبيان .  (2-1) ويوضح الجدول
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 (2-1الجدول )

 مكونات استمارة الاستبيان

عدد  ئيسة للاستمارةالمتغيرات الر  الأبعاد الرئيسة ت
 الرموز المستخدمة العوامل

 -- 6 معمومات تعريفية بالمستجيب  معمومات عامة 1
2 

 تسويقب عد 
 اتالمنتج

 اءخضر ال

 X4-X1 4 الموردون 
 X8-X5 4 العاممون 

 X12-X9 4 البيئة 

 X13 – X16 4 المستيمك 
 X20-X17 4 عمميات الإنتاج 
 X24-X21 4 التعبئة والتغميف  

3 

 الحصة السوقية

 X28-X25 4 العوامل الاقتصادية 
 X32-X29 4 العوامل الاجتماعية
 X36-X33 4 العوامل الطبيعية 

 X40-X37 4 العوامل الاستراتيجية 
 المصدر أعداد الباحثة

ـــــب مـــــن  ـــــرات الدراســـــة والمرت ـــــي قيـــــاس متغي ـــــم  اســـــتخدام مقيـــــاس ليكـــــرت الخماســـــي ف ـــــد ت وق
 (1,2,3,4,5)مامـــــــاً( وبـــــــالأوزان )أتفـــــــق تمامـــــــاً ، أتفـــــــق ، محايـــــــد ، لا أتفـــــــق ، لا أتفـــــــق ت الفقـــــــرات

 لتحويل نتائج الإجابات الشخصية للأفراد المبحوثين من أصل استمارة الاستبيان . 
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 الاختبار قبل توزيع استمارة الاستبيان  .2

 كما يأتي : خضعت استمارة الاستبيان إلى اختبارات قبل توزيعيا ، و  
 آ. قياس الصدق الظاىري 

ـــــار   بيـــــدف  التأكـــــد مـــــن قـــــدرة اســـــتمارة الاســـــتبيان عمـــــى قيـــــاس متغيـــــرات الدراســـــة ، تـــــم  اختب
الصـــــــدق الظـــــــاىري لفقـــــــرات الاســـــــتمارة بعـــــــد إعـــــــدادىا مـــــــن خـــــــلال عرضـــــــيا عمـــــــى مجموعـــــــة مـــــــن 

ــــــــرات ومــــــــدى ملاءمتيــــــــا لفرضــــــــيات الدراســــــــة  (*)المحكمــــــــين المختصــــــــين لمتأكــــــــد مــــــــن صــــــــحة الفق
ــــاس متغيــــرات الدراســــة ، وبمــــا يضــــمن وضــــوح  ــــى قي وأىــــدافيا ، واســــتطلاع رأييــــم بشــــأن قــــدرتيا عم

 فقراتيا ودقتيا من الناحية العممية ، وقد حصمت عمى رأي الأكثرية من المحكمين . 
 ب. قياس الشمولية 

ــــــي ضــــــوء عــــــدد مــــــن   ــــــرات الدراســــــة ف ــــــاس الشــــــمولية واســــــتيعاب الاســــــتبيان لمتغي ــــــر قي اختب
يــــــت لمســــــادة المحكمــــــين عــــــن شــــــمولية مضــــــامين الاســــــتمارة وعوامميــــــا ، وقــــــد أضــــــيفت الأســــــئمة وج

ـــــارات واســـــتبداليا وصـــــياغة  بعـــــ  الفقـــــرات واســـــتبعدت أخـــــرى ، فضـــــلًا عـــــن تصـــــحيح بعـــــ  العب
 بعضيا بطريقة أكثر ملاءمة . 

 . قياس ثبات الاستبيان ت
ـــــي اخ بغيـــــة الوصـــــول إلـــــى دقـــــة متغيـــــرات الاســـــتبيان لمظـــــاىرة المدروســـــة ، أجـــــري    تبـــــار أول

الأقســــام فــــي الشــــركة قيــــد الدراســــة  مــــدراءتــــم  توزيــــع اســــتمارة الاســــتبيان عمــــى  ، إذلمتغيــــرات الدراســــة
مــــــن  ، وأعيــــــد الاختبــــــار بعــــــد شــــــير 2017مــــــن عــــــام   بفــــــي شــــــير  راء( مــــــد6والبــــــالغ عــــــددىم )

 % . 94.66، وتبين أن التطابق في الإجابات كان بواقع الاختبار الأول
الـــــذي يبـــــين  ”Reliability Alpha“ن ىـــــذه النســـــبة اســـــتخدم اختبـــــار وبيـــــدف  التأكـــــد مـــــ 

ــــو أجــــري  ــــة ، فيمــــا ل ــــاس فــــي إعطــــاء النتــــائج نفســــيا أو نتــــائج متقارب مــــدى الاعتمــــاد عمــــى أداة القي
تكــــــرار لعمميــــــات القيــــــاس وفــــــي ظــــــروف  مشــــــابية باســــــتخدام الأداة نفســــــيا ، وقــــــد اســــــتخدم معامــــــل 

درجــــة ثبـــــات أداة القيـــــاس فـــــي ىـــــذه الدراســـــة ، إذ لتحديـــــد  "Cronbach Alpha“كرونبــــاخ ألفـــــا 

                                           
(

*
 ( . 1-1على السادة المحكميه المؤشرة أسماؤهم في الملحق ) اني(  عرضت استمارة الاستب
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ـــــــغ المســـــــتوى القياســـــــي  ـــــــذلك% ، 78.22بم ـــــــولًا لأ ب ـــــــق جـــــــودة إذ غـــــــرا  الدراســـــــة ، عـــــــد  مقب تتحق
 % . 60الأداء إذا زاد معامل كرونباخ ألفا عن الحد الأدنى المقبول وىو 

 
 . الاتساق الداخميث

اختبـــــار الاتســـــاق الـــــداخمي بـــــين بغيـــــة اختبـــــار صـــــدق محتـــــوى اســـــتمارة الاســـــتبيان ، أجـــــري   
ـــــــة  ـــــــاط البســـــــيط الموجب ـــــــيم معـــــــاملات الارتب ـــــــرات الدراســـــــة المســـــــتقمة والمعتمـــــــدة ، إذ تعكـــــــس ق متغي

 والسالبة قوة أو ضعف  تعبير ىذه الفقرات عن الظاىرة قيد الدراسة .
تبــــــين أن  ،ة بــــــالمتغيرات المســــــتقمة والمعتمــــــدةومــــــن ملاحظــــــة مصــــــفوفة الارتبــــــاط الخاصــــــ 

ـــــاك نســـــبة ج ـــــدة ىن ـــــةي ـــــة موجب ـــــاط معنوي ـــــات الارتب ـــــة مـــــن مـــــن علاق ـــــوافر درجـــــة عالي ، ممـــــا يؤكـــــد ت
الاتســــــــاق الــــــــداخمي بــــــــين المتغيــــــــرات المــــــــذكورة ، ويؤشــــــــر ذلــــــــك صــــــــدق بنــــــــاء محتوياتيــــــــا وثبــــــــات 

 سريانيا . 
 . أدوات التحميل الإحصائيج

 SPSS.VER.20عبـــــــــر برنــــــــــامج اســـــــــتخدمت مجموعـــــــــة مـــــــــن أدوات التحميـــــــــل الإحصـــــــــائي 
ــــتلاءم  ــــرات ، فضــــلًا عــــن و وبمــــا ي ــــائج العلاقــــات بــــين المتغي ــــى نت أىــــداف  الدراســــة بغيــــة الوصــــول إل

 : فقد تم  استخدام الأدوات الآتية التحقق من صحة الفرضيات المطروحة وقياسيا ،
  التكـــرارات والنســـب المئويـــة والمتوســـطات الحســـابية والانحرافـــات المعياريـــة وذلـــك لاســـتخداميا فـــي

 صيا . وصف  متغيرات الدراسة وتشخي
  معامل الارتباط البسيط(Person)  . ويستخدم لتحديد قوة العلاقة وطبيعتيا بين متغيرين 
  معامــل الارتبــاط المتعــدد ، ويســتخدم لتحديــد قــوة العلاقــة وطبيعتيــا بــين متغيــرات الدراســة الرئيســة

 والفرعية . 
 المسـتقمة فـي المتغيـرات  الانحدار الخطـي البسـيط والمتعـدد ، الـذي اسـتخدم لبيـان تـأثير المتغيـرات

 المعتمدة .
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 الفصل الثبني
 الإطبر النظري

 مقدمة
التي قاليا من المسؤولية الاقتصادية تزايد الوعي البيئي لممنظمات الإنتاجية والخدمية، وانت إن

أكد عمييا آدم سميث في القرن الثامن عشر إلى المسؤولية البيئية بما تحممو من التزامات وأخلاقيات 
والاستخدام المستدام  ،ام، والمستيمكين عمى نحو خاصىدفيا حماية البيئة عمى نحو ع التي بيئية

المخاطر البيئية، وتقديم المنتجات الآمنة  والتخمص منيا، وتدني ،لمموارد الطبيعية، وخفض النفايات
  .ة، والتوازن البيئي من جية ثانيةبيدف تحقيق الأداء التسويقي من جي ،لممستيمك

  ثلاث مباحث رئيسة ىي: فصلتضمن ىذا ال
 ، وأىميتو، ومراحل تطوره، وأبعاده.التسويق الأخضرمفيوم : لمبحث الأولا -
 : مفيوم المنتجات الخضراء.المبحث الثاني -
 المزيج التسويقي الأخضر. لثالث: المبحث ا -
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 المبحث الأًل

 ًأىميتو ًمراحل تطٌره ًأبعبده التسٌيق الأخضرمفيٌم 
 

 مفيوم التسويق الأخضرأولًا: 
"عممية تسويق أو  بأنو اهعرف فقد (Charter and Polonsky,1999,236) اهفقد عرف 

 Pride) ، أماالبيئة"بغير مضرة  منتجات ، بمعنى آخرعمى أدائيا البيئي مستنده ترويج منتجات

and Ferrell,2000,68 )حق أي ضرر م"عممية تطوير وتسعير وترويج منتجات لا ت بأنو فقد ذكرا
  " بالبيئة الطبيعية
 تحمل إطار في الأخضر التسويق مفيوم تبني إلى تشير الميمة التي المظاىر ومن
 الطبيعية البيئة لحماية التسويقية البرامج تطوير ىو والأخلاقية، البيئية لمسؤولياتيا المنظمات
 والترويج البيئة، بحماية الخاصة الأنشطة وتمويل بدعم المنظمات بعض تقوم إذ  .عمييا والمحافظة

 البيئة عمى منتجاتيا آثار تقييم إعادة عن والتموث، فضلا النفايات من لمتقميل إعادة التدوير اريعلمش
 جونسون( بإعادة سي.يقامت منظمة  )س المثال، سبيل لمبيئة، فعمى صديقة بحيث تكون الطبيعية،
 الآن وتتجو بالبيئة، كما ضررا أقل ( لتكونREDالحشرية مثل ) المبيدات منتجاتيا من بعض تركيب
 وذلك التدوير، لإعادة قابمة المختمفة المنتجات في المستخدمة التغميف لجعل مواد المنظمات معظم
 (.642، 6002)الصمادي،  الطبيعية الموارد عمى والمحافظة البيئي التموث لتقميل

"أي نشاط تسويقي خاص بشركة معينة،  ( عمى أنوStanton, et al, 2007,712)في حين عرفوا 
 البيئة". عمىييدف إلى خمق تأثير إيجابي أو إزالة التأثير السمبي لمنتج معين 

منتظمة "عممية بذلك يمكن تقديم تعريف إجرائي من الباحثة لمتسويق الأخضر بأنو 
أنشطة، و ، )سمع وخدمات( بتقديم منتجات الإنتاجية والخدميةمنظمات التيدف إلى إلزام  ومتكاممة،

، والتأثير في من جية والبيئة الطبيعية المجتمع ككل،ب مضرةوخبرات غير  ،معموماتو مفاىيم، و 
 ".من جية أخرى ضرة بالبيئةلمتدفعيم لطمب المنتجات غير ا عمى نحوتفضيلات الزبائن 

التسرررررويق  برررررأن (Kotler and Armstrong, 2009, 653)ذكرررررر كرررررل مرررررن 
جررررررررررات مسرررررررررررؤولة "الحركرررررررررررة الترررررررررري تتجرررررررررررو نحررررررررررو قيرررررررررررام الشررررررررررركات بتطررررررررررروير منتالأخضررررررررررر ىررررررررررو 

 بيئيا"عنيا 



 (02 ) 

ويركّز التسويق الأخضر عمى استخدام المفيوم البيئي خلال مراحل اتخاذ القرار جميعيا، 
وتؤدي المسؤولية الاجتماعية والتوجو البيئي دوراً أساساً في بمورة مفيوم التسويق الأخضر مع عدم 
 .(Kotler and Keller, 2012, 787) إغفال ما للأرباح من أىمية قصوى في حياة الشركة

 نحو الناس وعي تزايد ىو الأخضر التسويقبني مفيوم ت نحو التوجو جدوى دكيؤ  ومما
 (7، 6002)البكري،تي:الآ في والمتمثمة التسويقية، البيئة في الموجودة التيديدات

 لمتجديد قابمة الغير وخاصة الطبيعة، في الأولية المواد تناقص - أ
 الحالية، الطاقة لمصادر الافتراضي العمر انتياء وقرب قة،الطا فكم في المستمر الارتفاع - ب

 .بديمة مصادر عن لمبحث الحاجة مع
 أن دراسة أظيرت أذ .الطبيعية لمبيئة تدميرا يشكل قد مما البيئي، التموث معدلات تزايد - ت

 عمى لمحصول أعمى مبالغ لدفع استعداد عمى المتحدة الولايات في المستيمكين من% 42
 .اءخضر  منتجات

 لحماية والتشريعات القوانين سن في والمتمثل البيئي، وعييا وزيادة ،الحكومات دور تغير - ث
 للأجيال لمعيش آمنا مكانا لجعميا البيئة عمى بالمحافظة تنادي التي الأصوات وتزايد البيئة،

 (Byarugaba, 2004, 251)ة.لقادمالحالية، وا
 فوائد يال يحقق الأخضر التسويق مفيوممية لالمنظمات الإنتاجية والخد تبنيكما يلاحظ أن 

، إذ إن السوق في القيادة يمنحيا قدو  التنافسي، اليرم قمة عمىعيا يض أن يرة، ويمكنبك ومكاسب
 ،بيئي توجو لدييم الذين لاسيماو  زبائنيا، من قريبة المنظمة يجعل الأخضر فمسفة التسويق تبني
 ,Kotler and Armstrong) الطبيعية الموارد خداماست وترشيد ،البيئة عمى عن المحافظة فضلا

2013, 356). 
 

 ثانياً: أىمية التسويق الأخضر
، وكما الأخضر التسويق ممارسة عن المترتبة المزاياعن طريق تبرز أىمية التسويق الأخضر 

 .(Kotler, 2009, 345)و  ،(Salamon, 2004, 221) يأتي:
 الأخضر التسويق يضفي تبني المنظمات مفيوم أن المتوقع من: فالمالكين حاجات إرضاء .1

 أماميا يتيح مما تمارسو، التي المنظمات أمام مغرية قيةيسو ت وفرص ،جديدة آفاقفتح 
 ولاسيما السوق، في ةيستنافال ريادةال تحقيقمن ثمّ و  التقميدية، المنافسة مواجيةل المجال
 في البيئية التوجيات ذوي وتستيدف لمبيئة، صديقة بمنتجات السوق إلى تتوجو عندما
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 عن فضلاً  ،عالية  وأرباح مكاسب تحقيق عمى التنافسي الوضع ىذا يساعدو ، السوق
 .المالكين حاجات وتمبية ،المجتمع في جيدة سمعة تسابكا

دارة المنتجات تقديم في الأمان تحقيق .2 وتقديم  سمع إنتاج عمى يزكتر ال إذ أن :العمميات وا 
 من يخفض مما الإنتاجية، عممياتيا فاءةك لرفع المنظمة دفعي لمبيئة وصديقة آمنة خدمات

 الابتعاد من عن فضلاً ، الإنتاجية العمميات عن الناجم البيئي والتموث ،التمف مستويات
ثارة لممتضررين، تعويضات دفع إلى تفضي قد والتي القانونية، الملاحقات  ،البيئة جمعيات وا 

 .(682، 6002)البكري، المستيمك وحماية
 تحظى الأخضر التسويقمفيوم  فمسفة تتبنى التي المنظمات: فلممنظمة الاجتماعي القبول .3

 المجتمع أىداف مع أىدافيا نسجاموذلك لا وأطيافو، فئاتو كلب المجتمع من قوي بتأييد
 مع علاقاتيا توطيد عمى المنظمة يساعد الاجتماعي التأييد وىذا ،البيئي الالتزام بخصوص

 .(602 ،6002رؤوف،  (.المستقبل في جدد زبائن سبكو  ينالحالي زبائنيا
 ليا المجتمع وتأييد ،القانونية لمملاحقات الخضراء المنظمة تجنب ن: إالأنشطة ومةديم .4

 الصديقة منتجاتيا تقديم في الاستمرار من يمكنيا وفمسفتيا، لأىدافيا لعاما القبول بسبب
 لخدمية.نتاجية واالإ نشطتياوأ عممياتيا ودعم لمبيئة،
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 التطور التاريخي لمفيوم التسويق الأخضر.: مراحل ثالثاً 
ات من القرن الماضي بدأ العالم يبدي انزعاجا وقمقا بالغا حول بعض يمنذ مطمع الستين

كبير مع  عمى نحوالقضايا البيئية مثل التموث واستنزاف مصادر الطاقة، وأخذ ىذا القمق بالتزايد 
تزايد استنزاف و ل التغير المناخي العالمي، ثبعض القضايا المعقدة م برزت إذ ات،يمطمع السبعين

تمف البيئة الطبيعية نتيجة مخمفات و تموث اليواء الناجم عن الغازات العادمة، و الموارد الطبيعية، 
الحامضية،  مطارلأوتساقط اوتقمص المساحات الخضراء،  ،شجار من الغاباتقطع الأو الصناعة، 

 نسانسمع ضارة بالبيئة والإ جانتا  و  ،وتسرب المواد السامة ،ن في الغلاف الجويطبقة الاوزو  رققتو 
 .(666 ،6006 ،أرمسترونجنسان مع البيئة. )كوتمر و تعامل الإ عن سوء ، فضلاً وتسويقيا

من العالم تنادي  متنوعوونتيجة ليذه التطورات العالمية فقد برزت جمعيات وىيئات 
قامت الحكومات وقد جيال الحاضر والمستقبل. لمعيش لأ مناً آ مكاناً لبيئة لجعميا بالمحافظة عمى ا

ة بسن التشريعات واتخاذ الاجراءات المناسبة لممحافظة عمى البيئة وعمى تنوعوالييئات الرسمية الم
، 6002)الصمادي،  التشريعات في ىذا الصددمن القوانين و  مجموعةمواردىا الطبيعية، وقد صدرت 

648.) 
لنظر عادة اإب والشركات عمالعالمية بدأت العديد من منظمات الأه التطورات الىذ وعمى ضوء

في خلاقية في ممارساتيا التسويقية، ومن ىنا بدأ الاىتمام بنمط جديد بمسؤولياتيا الاجتماعية والأ
 ،ثار الاجتماعيةالحمول لتمك الآ يقدم اً تسويقي اً منيجبوصفو التسويق عرف بالتسويق الاخضر 

بالمسؤولية البيئية في ممارسة  انونيحول الالتزام الق ت تمك التشريعاتتمحور قد و  ،ية السمبيةوالبيئ
 .(4 ،6066، بو رجبأنشطة التسويقية. )الأ
 

 رابعاً: أبعاد التسويق الأخضر
وأىميترررررررو ومراحرررررررل تطررررررروره، يمكننرررررررا  مفيررررررروم التسرررررررويق الأخضرررررررر مضرررررررامين اسرررررررتعراض أن 

لتحقررررررق وحرررررردة ىررررررذا المفيرررررروم ،  مررررررع بعضرررررريا،تتكامررررررل الترررررري ساسررررررية الأبعرررررراد توضرررررريح مجموعررررررة الأ
 يفترررررررررررض مررررررررررن المنظمررررررررررات الترررررررررري تعمررررررررررل وفررررررررررق مفيرررررررررروم التسررررررررررويق   ، وضررررررررررمن ىررررررررررذا السررررررررررياق

 ,Pride and Ferrellة الآتيرررررة: )الأبعررررراد الرئيسررررر تبنرررررية البيئرررررة حمايررررر بيررررردف خضررررررالأ

 .(Kotler, 2009, 545)، و(2000,27
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 . تقميل التمف والضياع1
لفرررررة أو غيرررررر العمميرررررات التصرررررنيعية يتسررررربب فررررري الغالرررررب بتقرررررديم منتجرررررات تاإن عررررردم كفررررراءة  

أن مررررررن الميررررررام الرئيسررررررة الترررررري تقررررررع عمررررررى عرررررراتق الشررررررركات ىرررررري ضرررررررورة  إذصررررررالحة للاسررررررتخدام، 
التركيررررررز عمرررررررى رفرررررررع مسرررررررتوى كفررررررراءة العمميرررررررات التصررررررنيعية التررررررري تكرررررررون السررررررربب الررررررررئيس لإنتررررررراج 

لشررررررغل الشرررررراغل لاىتمامررررررات الشررررررركة عوضرررررراً المنتجررررررات الخضررررررراء، عمررررررى أن يمثررررررل ىررررررذا الأمررررررر ا
 عن البحث في كيفية التخمص من تمك المنتجات التالفة أو مخمفاتيا.

 . توضيح العلاقة بين الكمفة والسعر2
إن القاعرررررردة العامررررررة الترررررري ينبغرررررري أن تمتررررررزم بيررررررا الشررررررركات عنررررررد تحديررررررد السررررررعر الخرررررراص  

عاكسرررررة لمسرررررعر، وبالنتيجرررررة فرررررإن لأي منرررررتج أخضرررررر، ىرررررو ضررررررورة أن تكرررررون الكمفرررررة ىررررري المررررررآة ال
السرررررررعر يفترررررررررض أن يرررررررروازي القيمررررررررة المقدمررررررررة مررررررررن ذلرررررررك المنررررررررتج إلررررررررى المسررررررررتيمك ، وعمررررررررى ىررررررررذا 
الأسرررررررراس، ولخصوصرررررررررية المنتجرررررررررات الخضرررررررررراء، فقرررررررررد بررررررررررزت زيرررررررررادة نسررررررررربية فررررررررري أسرررررررررعار تمرررررررررك 
المنتجرررررات، لأنيرررررا تمتمرررررك قيمرررررة أعمرررررى لا تعكرررررس فقرررررط كرررررون المنتجرررررات لا تضرررررر البيئرررررة فحسرررررب، 

نمررررا تعكرررر س أيضرررراً الجانرررررب الآخررررر ليررررا المتمثرررررل فرررري البحررررث عررررن مررررروارد بديمررررة، وحمايررررة المررررروارد وا 
الطبيعيرررررة، ومرررررا يحتويرررررو ذلرررررك مرررررن كمرررررف عاليرررررة، ولعرررررل ابررررررز مصرررررادرىا الكمرررررف المتمثمرررررة بالبحرررررث 

 والتطوير. 
 . جعل التوجو البيئي مربحاً 3

التررررررري  أن المنافسرررررررة فررررررري الأسرررررررواق يفتررررررررض أن تكرررررررون برررررررين الشرررررررركاتأدرك المسرررررررتيمكون  
تسررررررعى إلررررررى حمايررررررة البيئررررررة والمحافظررررررة عمييررررررا، أي بررررررين الشررررررركات ذوات التوجررررررو البيئرررررري السرررررراعي 
إلررررى حمايرررررة المرررروارد الطبيعيرررررة، والتعامرررررل الإيجررررابي مرررررع المتغيرررررات البيئيرررررة، ذلرررررك التوجررررو الرررررذي لرررررم 
نمرررررا أسررررريم فررررري تحقيرررررق فررررررص  جديررررردة لزيرررررادة الأربررررراح وتنامييرررررا،  يضرررررر بأربررررراح الشرررررركات فقرررررط، وا 

خرررررلال إيجررررراد مسررررراحة تنافسرررررية جديررررردة، وفرصرررررة تسرررررويقية لمعديرررررد مرررررن الشرررررركات ذوات التوجرررررو مرررررن 
البيئرررررررري فررررررررري الحصررررررررول عمرررررررررى حصررررررررة تسرررررررررويقية مضررررررررافة مرررررررررن خررررررررلال اسرررررررررتقطاب المزيررررررررد مرررررررررن 
المسرررررتيمكين إلرررررى صرررررفيا، والحصرررررول عمرررررى دعميرررررم، فضرررررلًا عرررررن برررررروز مجرررررالات لتقرررررديم منتجرررررات 

نمرررررا جديررررردة تتناسرررررب مرررررع ىرررررذا التوجرررررو، لرررررذلك فرررررإن الت وجرررررو البيئررررري لرررررم يضّرررررر بأربررررراح الشرررررركات، وا 
 حقّق ليا فرصاً لزيادة تمك الأرباح. 
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 بالمنتجات رتبطو. تغيير المفاىيم الم4
، لتواكرررررب تطرررروير المنتجررررات التقميديررررةعررررن طريررررق  فرررراىيم المنررررتج الأخضررررر الحديثررررةم تررررأتي 

أوليررررة غيرررررر ضرررررارّة  كبيررررر عمرررررى مررررروارد عمررررى نحرررررو المنتجرررررات الجديررررردة تعتمرررردالتوجيررررات البيئيرررررة، إذ 
بالبيئررررة، ولا تسررررتيمك الكثيررررر مررررن المررررواد الأوليررررة، فضررررلًا عررررن ضرررررورة ترررردوير المنتجررررات بحيررررث أنررررو 
بعرررررد اسرررررتخداميا يفتررررررض أن تعرررررود إلرررررى الشرررررركة لإعرررررادة تصرررررنيعيا أو الإفرررررادة منيرررررا، فضرررررلًا عرررررن 

تخدام أن الأغمفررررررررة المتبقيررررررررة بعررررررررد اسرررررررر أيب تعبئررررررررة المنتجررررررررات، وتغميفيررررررررا، ضرررررررررورة تغييررررررررر أسررررررررالي
تضرررررررمن مرررررررواد ضرررررررارة أو المنرررررررتج يكرررررررون بالإمكررررررران الإفرررررررادة منيرررررررا مررررررررة أخررررررررى، وضررررررررورة أن لا ت

الاعتمررررراد عمرررررى مررررروارد أو مصرررررادر بديمرررررة لتصرررررنيع تمرررررك الأغمفرررررة، كمرررررا فررررري منرررررتج  ، وكرررررذلكمؤذيرررررة
 المياه المعدنية.

إن التحميرررررررل الررررررردقيق لأبعررررررراد التسرررررررويق الأخضرررررررر يقرررررررود إلرررررررى إثرررررررارة التسررررررراؤل الآتررررررري: "مرررررررا  
(، والإجابرررررررة Kotler,2000,147) "؟راء تبنررررررري التسرررررررويقيين ليرررررررذا المررررررردخلسرررررررباب التررررررري تقرررررررف و الأ

عررررررن ىررررررذا التسرررررراؤل، ىنرررررراك حقيقررررررة تتمثررررررل بحاجررررررة المسرررررروقين إلررررررى أن يكونرررررروا مرررررردركين لمتيديرررررردات 
 تتضمن:و متمثمة بأربعة توجيات أساسية والفرص البيئية، وال

 آ. تناقص المواد الأولية 
مررررن المررررواد غيررررر المنتييررررة أو غيررررر المحرررردودة،  ة الموجررررودة فرررري الأرض الأوليررررالمررررواد  تتررررألف 

والمتمثمررة بالمرراء واليررواء، وىرري تعرراني أيضرراً مررن مشرراكل معينررة فرري الوقررت الحاضررر، فضررلًا عررن أن 
البعض يررى أن ىنراك خطرراً عمييرا فري الأمرد البعيرد، ولرذلك فقرد قامرت مجراميع بيئيرة بتوحيرد جيودىرا 

نسب ليذه المروارد بسربب الأخطرار المحتممرة، فضرلًا عرن وقروع بعرض الأضررار، لتحقيق الاستخدام الأ
 (6002،66مثل اتساع ثقب الأوزون، ونقص المياه وتموثيا، وغير ذلك... )البكري،

 أمرررررررررررا النررررررررررروع الآخرررررررررررر مرررررررررررن المررررررررررروارد، فيتمثرررررررررررل برررررررررررالموارد المحررررررررررردودة القابمرررررررررررة لمتجديرررررررررررد،  
ا بحكررم، فقررد أدى الررنقص فرري الغابررات مررثلًا إلررى ويتضررمن الغابررات، والغررذاء، ممررا يسررتوجب اسررتخدامي

عادة التشجير.  قيام الشركات بتبني سياسات تيدف إلى الحفاظ عمييا من خلال حماية التربة وا 
 فرررررررررررري حررررررررررررين يتمثررررررررررررل النرررررررررررروع الثالررررررررررررث بررررررررررررالموارد المحرررررررررررردودة غيررررررررررررر القابمررررررررررررة لمتجديررررررررررررد،  

لأنيرا محردودة، ولا يمكرن إعادتيرا  مثل النفط والفحم والحديد التي تتسبب بمشراكل حقيقيرة عنرد نفاذىرا،
أو إعادة تجديدىا، ولذلك تتجو العديد من الشركات لمتركيز عمى البحث والتطروير، لإيجراد مرواد بديمرة 

 .(Byarugaba,2004,239_249.)يق ذلكمما يمنحيا فرصاً ممتازة لتحق
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 ب. ارتفاع كمف الطاقة 
معديررررد مررررن الشررررركات العاممررررة، ذلررررك تعرررردّ مشرررراكل الطاقررررة مررررن الأمررررور الترررري تشرررركل تحرررردياً ل 

أن أحرررررد المررررروارد المنتييرررررة، وغيرررررر القابمرررررة لمتجديرررررد، والمتمثرررررل برررررالنفط الرررررذي يمثرررررل السررررربب الررررررئيس 
لمعديرررررد مرررررن المشررررركلات الكبيررررررة فررررري مختمرررررف الاقتصررررراديات العالميرررررة، وقرررررد تسررررربب ارتفررررراع أسرررررعاره 

وبالنتيجرررررة شررررراع اسرررررتخدام فررررري بمرررررورة اتجررررراه متصررررراعد يسرررررعى لإيجررررراد بررررردائل ليرررررذا المرررررورد الميرررررم، 
قامررررت الشررررركات بالبحررررث عررررن مرررروارد أخرررررى مثررررل السررررولار، والررررذرة، والريرررراح  إذأخرررررى،  الفحررررم مرررررة

وبقيرررررة الأشررررركال الأخررررررى مرررررن الطاقرررررة، كمرررررا فررررري دواليرررررب الطاحونرررررات المسرررررتغمة فررررري إنتررررراج الطاقرررررة 
 الكيربائية. 

 جـ. ارتفاع مستويات التموث
ية إلرررى تررردمير البيئرررة الطبيعيرررة، مثرررل الإسررريام فررري ترررؤدي ممارسرررة بعرررض النشررراطات الصرررناع 

ارتفاع مستويات تموث المياه، والترأثيرات السرمبية لربعض المرواد الكيميائيرة فري التربرة، وفري المحاصريل 
 الزراعية.

( باسرتخدام برمجيرات خاصرة، لاختيرار المرواد AT and Tفعمى سبيل المثرال قامرت منظمرة )
، واخترزال كميرات التمرف والطاقرة المسرتخدمة، وتحسرين عمميرة تردوير الأولية ذات الضرر البيئي الأقرل

( فقررد قامتررا بتقميررل اسررتخداميما لمررادة McDonalds( و )Burger Kingمنتجاتيررا، أمررا منظمررات )
البررولي أثيمررين الداخمررة فرري تركيبررة العمررب الخاصررة بيررا، واسررتخدام أوراق تغميررف للأغذيررة قابمررة لإعررادة 

 الاستعمال. 
 دور الحكوماتد. تغيّر 
تتبرررررراين اىتمامررررررات الحكومررررررات وجيودىررررررا فرررررري حمايررررررة البيئررررررة ، فالحكومررررررة الألمانيررررررة مررررررثلًا  

منيررررا قرررروة الحركررررة عرررردّة تقرررروم بجيررررود حثيثررررة فرررري توجييررررا البيئرررري، وىررررذا التوجررررو يعررررود لعرررردة أسررررباب 
أن نلاحرررررظ و ،  اً كبيرررررر  اً بيئيررررر اً دمرررررار  فررررري حرررررين نجرررررد أن شررررررق ألمانيرررررا تعرررررانيالخضرررررراء فررررري ألمانيرررررا، 

، 6002)الصررررررمادي،  لي الاىتمررررررام الكررررررافي ليررررررذا الموضرررررروعىنررررراك العديررررررد مررررررن الرررررردول الترررررري لا تررررررو 
620.) 

إن تنامي الوعي البيئي في الوقت الحاضر يحتم قيام الشركات في مختمف أنحاء العالم  
بيئة ، بتبني مسؤوليتيا الاجتماعية من خلال سنّ العديد من التشريعات القانونية الرامية إلى حماية ال

والقيام بحملات التوعية لممواطنين وتبني سياسات إنتاجية وتسويقية تسيم في خدمة التوجو البيئي 
 .(Byarugaba, 2004, 250المعاصر )
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 المبحث الثبني
 )الصديقة للبيئة( مفيٌم المنتجبت الخضراء

 المنتجات الخضراء أولًا: مفيوم
الذي يستخدم المواد الصديقة لمبيئة )والتي لمنتج ا "و أن عمى الأخضر المنتج تعريف يمكن

يمكن ان تتحمل ذاتياً(، مع ضرورة متابعتو خلال مراحل دورة حياتو، لضمان بقائو ضمن الالتزام 
تشكيمة واسعة كما ويعرف المنتج الأخضر بأنو ".(Schoell and Guiltinan, 1992, 25)البيئي" 

مى المنتج العادي، لضمان حماية الزبائن، النشاطات والتعديلات التي يتم إجرائيا ع  من
 .(Pettite, 2001, 135)والمحافظة عمى البيئة الطبيعية، وعدم الحاق الضرر بيا" 

بذلك يمكن التوصل إلى أن المنتج الأخضر ىو تعديل استخدام الموارد الطبيعية، والمواد 
اجية القائمة أساساً لمتطابق مع الأولية بما ينسجم مع المتطمبات البيئية، وتعديل العمميات الإنت

الأىداف الأساسية لمتسويق الأخضر في تقميل التمف عبر عمميات الإنتاج، وخفض مستويات التموث 
عادة جمعيا، من خلال إ مرة أخرى من مخمفاتياعن إمكانية الاستفادة  إلى أدنى درجة ممكنة، فضلاً 

 (.642، 6002ومعالجتيا، وتصنيفيا )الصمادي، 
الأساس من المفاىيم أعلاه ىو حماية البيئة، وحماية المستيمك، ففي ظل العولمة،  فاليدف

بدأت العديد من منظمات الأعمال بإعادة النظر في مسوؤلياتيا الاجتماعية والأخلاقية وفي 
ممارساتيا التسويقية، وذلك بإعطاء البعد البيئي أىمية بارزة في استراتيجياتيا الإنتاجية والتسويقية 

(Kotler, 2007, 147). 
 وتقميل ،البيئة حماية تيدف إلى التي المعايير من لمجموعة وفقاً  عو ومصن مصمم، منتج أي

، 6007" )البكري، والنوري، الأصمية الأداء خصائص عمى المحافظة مع الطبيعية در الموا فزاستنا
 المنتجات تقديم يعني والذي الأخضر، التسويقي المزيج عناصر أحد الأخضر المنتجويعدّ  (، 672
 ستخدامياا ضمان أجل من حياتيا مراحل خلال المنتجات ىذه متابعة رورةضو  ،زبائنء لمراالخض
 .البيئي التوجو ضمن

"المنتج الذي يراعي اعتبارات البيئة فيما يتعمق بطريقة وكذلك فإن المنتج الأخضر ىو 
وتجنب المواد المموثة أو السامة" )الرشيد، تصنيعو باستخدام الحد الأدنى من الطاقة والمواد الخام، 

6060 ،6.) 
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 كما معيا التعامل يمكن التي المنتجات تمك ىي - مبيئةل صديقةال - ءراالخض المنتجات نإ
 إعادة أو التدوير إعادة أو الإستخدام إعادة أو التييئة إعادة أو الإصلاح حيث من(  (Martinيرى 

 .التصنيع
، إذ دقيقعمى نحو ا ىو المنتج الأخضر من الصعب تحديد م ( إلى أنوHourيشير ىور)و 

عمى المعتقدات السائدة، الثقافة، المعيار الزمني ونظرة المستيمك إلى المنتج.إلا أن ىناك  ذلك يعتمد
من يشير إلى أن المنتجات الخضراء ىي التي تستجيب لحاجات البيئة ومطالبيا، وتتميز المنتجات 

  ة:يتالخضراء بالخصائص الآ
والتخمص  ،أجيزة معالجة التموث البيئيمثل  ،ىي منتجات ذات منافع لمبيئة :المنتجات الخضراء .6

، وطاحونات توليد الطاقة الكيربائية، وشرائح خلايا الطاقة نبعاثاتالآمن من النفايات والا
 (.664، 6066 الشمسية.)صالحي،

المنتجات ذات مثل المماثمة الأخرى  رنة بالمنتجاتوتكمفة بيئية مقا اً أقل أضرار إنيا منتجات  .6
ستخدام، أو السيارات والآلات أو لإعادة الا ،أو لمتحميل البيولوجي ،عمب التغميف القابمة لمتدوير

 .تستعمل البنزين الخالي من الرصاصالتي 
أو الطبيعية، المنتجات الغذائية مثل  ،والطاقات المتجددة ،لممواد أكثر استخداماً  ىي منتجات .2

 جات التي تستيمك الطاقة الشمسية.المنت
 والنووية. وم،السمو والكيمياوية،  ،المواد الحافظةمثل لممواد الخطرة  منتجات أقل استخداماً إنيا  .4
، وذات آثار جانبية قميمة، تموثاً و ، كأن تكون أقل تمفاً  ،لمجودة البيئية أكثر تحقيقاً  ىي منتجات .2

 وجمعيات حماية المستيمك. ،جات الزبائناستجابة لحاالمنتجات أكثر ىي وفي المقابل 
 تستحدثرغبات التي وليس نحو ال ،منتجات موجية لحاجات حقيقية خضراء لدى الزبائنإنيا  .2

، أو غير ي عن طريق إثارة الحاجات المزيفةوالإعلان السمب ،التسويقمن خلال 
 (Schoell and Guiltinan,1992,25الحقيقية.)

عادةو (، Recycling( وىي: إعادة التدوير )5Rsادات الخمس )للإع منتجات أكثر تحقيقاً ىي  .7  ا 
عادة التكييف )و (، Reuse)ستخدام الا عادة التصنيع و (، Reconditioningا  ا 
(Remanufacturingوأخيرا التصميح ،) والصيانة (Repair.)أعادة التصميمRedesign) ) 



 (01 ) 

ة متميزة من خلال الممصق قد أصبحت المنتجات الخضراء قادرة عمى أن تكتسب ىوية بيئيو  
أو ما يسمى بالممصق الأخضر، ليكون بمثابة دعوة لمزبائن الخضر لتفضيل ىذا المنتج عمى  ،البيئي

المنتجات المنافسة الأخرى، وبيذا يكون الممصق الأخضر وسيمة ترويجية تحقق مصمحة المنظمة 
الممصقات البيئية الخضراء ذلك  مثالو  .بيئياً صديقة  ومصمحة البيئة في منتجات ،في مبيعات أكثر

 (672، 6007)البكري، والنوري،ية:ت)الممصقات أو العلامات( الآ
 

 
    (1-2)الشكل 

 بعض أشكال العلامات التجارية لممنتجات الخضراء الصديقة لمبيئة
ار اليازوري (، "التسويق الأخضر، الطبعة الأولى، د2002المصدر: البكري، ثامر ياسر، والنوري، أحمد نزار )

 .125لمنشر والتوزيع، عمان، الأردن، ص:
قة عمييا، ومنح العلامة والمواصفات لتتم المواف وضع المعاييرب وقد بدأت العديد من البمدان

 تعزيزب يقوم أنحاء العالم من بمداً  20أكثر من  أن حالياً إذ يلاحظ ممنتجات المؤىمة، لالخضراء 
 الشعبية لصيناجميورية يمكن تقسيم منتجات حماية البيئة ل. فمثلًا يئةحماية البالتجارية ليا لالعلامة 

 (.Kotler,2013,143:)إلى ثلاث فئات
 الخضراء التي تغطي المعمومات، والأجيزة المنزلية، التجارية منتجات العلامة :الأولى الفئة -6

عادة التدوير ومواد البناء والضروريات اليومية، ومواد التنظيف، ومنتجات قابمة  والمياه، وا 
 . نتجات الموفرة لمطاقةالمو لمتحمل، 

مثل الخضراء،  التجارية منتجات العلامة ، فضلًا عنعمى نحو عام المنتجات ة:الثانيالفئة  -6
القابمة والمنتجات المتجددة، والطاقات مع المواد  منتجاتيا ليتوافق وكالة حماية البيئةمنتجات 

 المتطمبات البيئية المعمنة من الشركات يى هوىذ، ثاً تمو  قلوالأ ،الموفرة لمطاقةو لإعادة التدوير، 
 .المصنعة لممنتجات

من قبل مشاريع تحقق البيئية، مثل  من المنتجات المحمية التي سيتم تنفيذىاىي  :الفئة الثالثة -2
 .والمباني الخضراء ،العلامة المائيةو علامة الموفرة لمطاقة، ال



 (01 ) 

 (Fujixeroxنموذج أتطوير المنتَج الأخضر )ثانياً: 
ذلك المنتَج المصمم لتقميل إلى ير شيشك لا المنتَج الأخضر بكما ذكرنا في أعلاه أن و 

وفق ىذا الأساس يكون التركيز عمى مجموعة من و  لأضرار البيئية لأقل درجة ممكنة،ا
مع المحافظة عمى خصائص الأداء الرئيسة لتطوير منتَجات مرضية  يةالخصائص الأساس

 (Fuji Environmental Report,2001,8)(2-2)وفق الشكل و  ،لمزبائن
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 المنتَج الأخضر (2-2) رو الشقم الشكل

Internet Resources Source: (Fuji Environmental Report:2001: 8). 

 يةيتكون من ثلاث عمميات أساس (،Fuji xerox)أنموذج  وفقإن تطوير المنتَج الأخضر   
 عمة قد  تكون في بعض الأحيان متزامنة وىي:متفا

 ،داء البيئي الخاصة بالمنتَجوفق ىذه المرحمة تحدد معايير الأ المرحمة الأولى: وضع المعايير:
تحديد مجموعة المعايير النيائية فضلًا عن  ،المعايير الخاصة بالتشريعات الحكومية كذلكو 

 الخاصة بالمنتَج.
 وىذه المرحمة تتكون من أربع خطوات أساس ىي: نتَج:المرحمة الثانية: تطوير الم

عمى المعايير الموضوعة في  اً اعتمادا توضع الخطوط العامة لممنتَج التخطيط لممنتَج: وىن -
المرحمة الأولى وتكييفيا مع التصميم التقني أو الفني الخاص بخصائص الأداء الأساس لذلك المنتَج، 

 ولي لممنتَج.وبناءً عمى ذلك يوضع التصميم الأ

  الخظبئض البيئيت                         وظبئف الاداء                        

استهلاك طبقت أقل -  

إيجبد مىاسد بذيلت -  

ستماب سلامت الا -  

تقليل انبمبث أي مىاد مضشة  -

 من 

خلا  الاستماب .     

إعبدة تذويش الاكىنبث  -

 الخبطت          

 بتظنيع الانتجَ

مت التظايم لأسلىة ءملا -

 التغليف

  الخبص ببلتسىيق الأخضش 

منتجَ نظيف -  
 

وظبئف متكبملت -  
 

سههههههههههههههههههههههىلت  -

 الاستماب 
 

الالائاهههههههههههههههههههت  -

 للغشع
 

تظايم متايز -  
 

جىدة عبليت -  

منتجَ مرضي للزبون 

 وللاعتببرات البيئية



 (32 ) 

استعداداً لإنتاج الأنموذج  ،نجز من عمل في الخطوة الأولىأقييم ما ت يتم  تقييم التصميم: ىنا -
وعمى المستوى  ،مجموعة من الأدوات التدقيقية عمى المستوى الفني خدمالأولي، وفي ىذه المرحمة تست

 البيئي.
وم الشركة بتقديم أنموذج أولي إلى السوق تقديم الأنموذج الأولي: بعد القيام بتدقيق التصميم تق -

يجابياتو، ومقارنتو بما وصف في المرحمة الأولى  واختباره عمى نطاق محدود لموقوف عمى سمبياتو وا 
 من إرشادات ومعايير خاصة بالتقييم.

 م المنتَج تقييماً نيائياً ويقدم المنتَج لمسوق وبشكل واسع.يّ ديم النيائي: وفي ىذه المرحمة يقالتق -
ان تطوير المنتَج الأخضر حالو حال أية عممية إدارية يحتاج  المرحمة الثالثة: توليد المعمومات:

إلى توفير مجموعة من المعمومات الخاصة اللازم توفرىا باستمرار عبر مرحمة التطوير ككل 
 وىذه المعمومات ىي:

ومات الخاصة بالتشريعات البيئية، ومعمومات تكنولوجية ومعمومات خاصة بالسوق، وىذه المعم -
 فادة منيا وبشكل أساس خلال مرحمة التخطيط لتصميم المنتَج.ومات يمكن الاالمعم

معمومات التغذية العكسية: وتظير الحاجة ليا عند اختبار الأنموذج الأولي لتقييم الأداء  -
جراء التصحيحات عم  ى المراحل السابقة.وا 

بيانات أو معمومات التقييم: وتجمع ىذه المعمومات عند تقديم المنتَج النيائي لمسوق لمتعرف  -
 ( يوضح عممية تطوير المنتَج الأخضر.3-2عمى مدى تحقيقو للأىداف المرجوة.والشكل )

 
 
 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 عممية تطوير المنتَج الأخضر( 2-3الشكل )
Internet Resources Source: (Fuji Environmental Report,2001,9). 

 ممبييش التظايم ممبييش الششكت الذاخليت

 ممبييش التقييم

التخطيظ لتطىيش 

 الانتجَ

ناىرج الأ تقييم التظايم

 الأولي
 الانتجَ التقييم النهبئي

 أدواث التذقيق

 مملىمبث

 التقييم

التغزيت 

 المكسيت
مملىمبث -

 تششيميت

مملىمبث تقنيت-  

مملىمبث -

 السىق
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 المبحث الثبلث
 المزيج التسٌيقي الأخضر

 المزيج التسويقي أولًا: تطور
ن مفيوم المزيج التسويقي لم يقدم إلا في إمى الرغم من قدم العممية التسويقية إلا ع
الذي قدمو نموذج الأولي وكان الا Neil Bordenات من القرن الماضي من قبل يالخمسين

 يتألف من أثنى عشر عنصراً.
كبير في  وعمى نحوالباحثون المتخصصون ىذا المفيوم وبعد عقد من الزمان تداول 

 4P’sنموذج الر أما يعرف ب McGarthyقدم  الحقبة حصراً الأدبيات التسويقية وفي تمك 
( Promotion، والترويج Place التوزيع، Price، السعر Product)المنتَج 

(Gronrose,1994, 5).قام  وMcGarthy التي قدميا  ةعشر  يبتجميع العناصر الأثن
Borden نفة الذكر.في العناصر الأربع الأ 

أصبحت ترتكز عميو و  ،صبح المزيج التسويقي ىو أساس العممية التسويقيةأومنذ ذلك الحين 
 جميع القرارات التسويقية التي يقوم المسوقون باتخاذىا.

نو ما زال إإلا  ،عاماً عمى التقديم الأولي لممزيج التسويقي أربعينمرور وعمى الرغم من 
جوىر العممية التسويقية، وتجدر الإشارة ىنا إلى أن اغمب  دوما زال يع ،يحتفظ بشكمو الأصمي

إلا أنيا  ،الدراسات والبحوث في ىذا المجال لم تغير من التركيب الأصمي لممزيج التسويقي
، 0228)الديوه جي،  العلاقات المتبادلة بين عناصرهوتحديد  ،المفيوم أسيمت في إنضاج ىذا

22.) 
 عناصر المزيج التسويقي الأخضر  ثانيأ:

إن عناصر المزيج التسويقي الأخضر ما تزال ىي العناصر التقميدية )المنتَج، السعر، التوزيع، 
تيا. وىذا ما سيوضح عبر إلا أن الاختلاف ىو في أسموب صياغة ىذه العناصر و إدار  ،الترويج(
 .(Hiezer and Render,2000, 144)و (Pettite, 1992, 108) الآتي
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 Product.المنتَج 1
فيما يخص التسويق الأخضر يجب عمى الشركات أن تكون واعية ومستجيبة لتحسس الزبائن 

توجيات  حيال القضايا الصحية و البيئية إذ يجب أن تكون دائماً في المقدمة في مجال تحديد
 ورغبات الزبائن المتجددة والعمل عمى الاستجابة ليا.

من الممكن أن و  ،فعمى سبيل المثال ان كان ىناك أحد منتَجات الشركة الموجودة في السوق 
يؤدي إلى الإضرار في سمعة الشركة البيئية، ففي ىذه الحالة يجب العمل عمى سحب ذلك المنتَج 

 من السوق قدر المستطاع.
ول مسالة الآثار السمبية لممنتَج إلى قضية سياسية وتؤدي في النتيجة إلى تغيير في فقد تتح

كبير عمى الشركة ومنتَجاتيا.  عمى نحووىذا ما قد يؤثر  ،التشريعات أو صدور تشريع جديد
ومثال ذلك بروتوكول مونتريال الذي طالب بإيقاف استعمال أحد المركبات الكيميائية والمعرف بر 

(Chlorofluorocarbon) كب من الأسواق ما أدى إلى سحب ىذا المر ، مفي المجال الصناعي
فضل من الناحية البيئية ليحل محمو. ولكن تجدر الإشارة ىنا إلى أن أوتقديم مركب جديد 

الشركات عادةً ما تقوم بتعديل أو تبديل منتَجاتيا دون الحاجة إلى التدخل الحكومي، ففي عممية 
كون ىناك مجموعة من الأسباب المتمثمة باستراتيجية الشركة وتوجييا البيئي التسويق الأخضر ت

ذلك فقد  فضلًا عن قديم منتَجات جديدة.والاجتماعي ىي التي تدفعيا نحو تعديل منتَجاتيا أو ت
يؤدي عامل الربحية دوراً أساساً في تعديل بعض المنتَجات لأن تعديل المنتَج قد يسيم في خفض 

 ستخدام الكفوء لمطاقة ولممواد الأولية.الكمف عبر الا
إن تعديل المنتَجات من الممكن أن يكون بأكثر من طريقة، مثل تعديل في أسموب التعبئة 
عادة استعمال بعض المواد عبر إعادة التدوير،  والتغميف، وزيادة تركيز بعض المكونات، وا 

التركيز عمى عممية البحث  استعمال مواد أولية أو مكونات غير ضارة بيئياً أو من خلال
 وما الى ذلك  والتطوير..

و يمكن القول إن ىذه التعديلات من الممكن أن تسيم بشكل أساس في جعل المنتَج يبدو 
 صالحاً بيئياً اكثر في نظر الزبائن.

 
وفي الوقت نفسو فإنو يتوجب عمى الشركة عند تقديميا لأحد المنتَجات الخضراء أن تراعى 

أظيرت أن الزبائن يرغبون  لأن الدراسات ،بالخصائص الأصمية لممنتَج ترتبطدا مسألة ميمة ج
بشراء المنتَجات الخضراء بصورة اكبر عندما تمتمك خصائص أداء المنتَج الأصمي مع تميزىا 
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للإلكترونيات إن  Philipsبالصفات البيئية، وضمن ىذا المجال أظيرت دراسة قامت بيا شركة 
ئية مثل خفض الطاقة، تقميل المواد الأولية المستعممة مع خفض الكمف سيامات البيربط الإ

ت والمحافظة عمى مستوى الجودة وخصائص الأداء سيؤدي إلى زيادة طمب الزبائن عمى منتَجا
 .(Hiezer and Render,2000, 141) %20الشركة الخضراء، بنسبة 

اء المنتَج عايير أدصمية، ىي خصائص المنتج او مداء الأإن المقصود بخصائص الأ
 جراء التعديلات البيئية. إالموجودة مسبقاً قبل 

 
والشكل الافتراضي أدناه، يوضح ضرورة الموازنة بين الجودة وخصائص الأداء من جية، 

ن التركيز الزائد عمى ألى إكل سيامات البيئية من جية أخرى. إذ يشير الشوالإوالاعتبارات 
خلال عدم التطابق مع  صمية سيحقق فشل المنتج منصائص الأىمال الخا  و  ،سيامات البيئيةالإ

سيامات ىمال الإا  و  ،داءلثانية وىي التركيز عمى خصائص الأصمية بينما الحالة االخصائص الأ
سيامات بين الإلى ضعف التوجو البيئي، لذا يقدم الأنموذج الثالث عممية التوازن إالبيئية، سيؤدي 

 ة، وىذا ما يحقق نجاح المنتج.صميداء الأالبيئية وخصائص الأ
يمتمك المنتَج أىمية كبيرة في مدخل التسويق الأخضر لأن اغمب الجيود الرامية الى  التوجو 

 البيئي تتركز عمى المنتَج.
 
 
 
 
 
 
 
 

 (4A-2) الشكل
 فشل المنتَج، عدم التطابق مع خصائص الأداء المطموبة 

Source: (Kotler, Philip and Armstrong, Gary, (2007) “Fundamentals of Management”11
th

  

Edition, Prentice- Hall, p:186). 

البيئية الاسهامات  

 خظبئض الأداء الأطليت
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بين قسمي التسويق والإنتاج ويكون عمى قسم التسويق  اً ودائم اً مستمر  اً وىذا ما يتطمب تعاون
أن يوفر وباستمرار المعمومات المتعمقة بتوجيات وتفضيلات الزبائن الخضر من الخصائص 

يكون عمى قسم الإنتاج أن يوفق بين المعايير البيئية المطموبة مع المعايير التقنية البيئية، بينما 
، Environmental Friendly Designالموجودة وىذا ما يعرف بالتصميم الصديق لمبيئة 

 ليذا المفيوم: اً مختصر  اً وفيما يأتي توضيح
ق مدير الإنتاج ميمة يرى المختصون في مجال إدارة الإنتاج والعمميات انو تقع عمى عات

أساس في الحفاظ عمى البيئة والموارد الطبيعية من خلال توجيو أنشطة الإنتاج والعمميات نحو 
 .(Hiezer and Render,2000, 144)ىذا اليدف 

 
 
 
 
 

 

 
 

 (4B_2 )الشكل 

 ضعف في التوجو البيئي
تكاليف ىذه  ء والناجح أن يخفض مننو بإمكان مدير العمميات الكفوفي الوقت نفسو فإ

العممية، لا أن يرفع منيا كما ىو متوقع، و يتحقق ىذا عبر الإبداع في التصميم. فعمى سبيل 
 المثال التحول نحو تصميم الأفلام من البولستر، أدى إلى أن يكون الفمم أقوى واقل حجماً ومن ثم

ة رغبة الزبائن في مما أدى إلى زياد ،فضلأقل مع أداء أ وكمفاً  ،صبح يستيمك مواد أولية اقلأ
 شرائو. 

البيئية الاسهامات  
 خظبئض الأداء الأطليت
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ن تطبيق مدخل التسويق أ ،لجوىرية التي ينبغي إثارتياالنقطة ا إنف وبناءً عمى ذلك،
أكثرىا و  ،إلا أن أوثق أنواع ىذا التعاونعام مع جميع أقسام المنظمة،  اً الأخضر يتطمب تعاون

 أىمية ىو التعاون فيما بين قسم التسويق وقسم الإنتاج.
أيضاً أن العمميات الإنتاجية تؤدي دوراً كبيراً في تطبيق مدخل التسويق  وتجدر الإشارة

الأخضر، من خلال الحاجة إلى تعديل تمك العمميات لتتناسب مع متطمبات ىذا المدخل، من 
 (.662، 6008خلال تقميل التمف والضياع، وتطور سبل معالجة المخمفات الإنتاجية )بدراوي، 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 (4C_2 )الشكل 
 الموازنة بين خصائص الأداء والاسيامات البيئية

Source: (Kotler, Philip and Armstrong, Gary, (2007) “Fundamentals of Management”11
th

  

Edition, Prentice- Hall, p:187). 
 
  Price.السعر 2

فية مد القصير، بسبب التكاليف الإضافي الأ ضافة سعريةإإن المنتَجات الخضراء تحمل 
الخاصة بجعل المنتَج صالحاً من الناحية البيئية، لأن المنتَجات الخضراء عادة ما تتطمب جيوداً 
وتكاليف كبيرة في مجال البحث والتطوير، والتعديل في الأساليب الإنتاجية بما ينسجم مع ىدف 

 الاستخدام الكفوء لمطاقة وتقميل التمف والضياع في استعمال المواد الأولية.

البيئية الاسهامات  خظبئض الأداء الأطليت 
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در الإشارة إلى أن الزيادة في السعر تتطمب من الشركة أن تقوم بدراسة معمقة لأجزاء وتج 
السوق التي تتعامل معيا لمتعرف عمى مدى تقبميا لمزيادة السعرية، ولكن السؤال الميم الذي قد 

 يعرض، ىو ىل أن الزبائن قادرون وراغبون دائماً في تحمل زيادة في السعر ؟
حيث وجدوا في أحد البحوث التي  ،تللإلكترونيا Philipsمتو شركة قد ماتكمن بوالجواب 

ن لتحمل الزيادة في السعر في حالة ترافق التعديلات البيئية التي و أن الزبائن مستعد ،جروىاأ
تجرى عمى المنتَج مع المنافع التقميدية لو، أو بعبارة أخرى أن يكون المنتَج بنفس جودتو 

 .(Kotler, 2000, 490) كونو سميماً من الناحية البيئية إضافة وخصائصو المتعارف عمييا مع
كبيرة لبعض الشركات في بدايات تطبيق مدخل  اكلضوع الزيادة السعرية قد سبب مشإن مو 

التسويق الأخضر، لأن عدداً من المنتَجات التي قدمت في المراحل الأولى من تطبيق مدخل 
قارنةً بما تحممو من خصائص لم تكن ترمي إلى التسويق الأخضر كانت ذات أسعار مرتفعة م

مستوى الأسعار المحددة، لذلك انخفض الطمب في مرحمة ما عمى تمك المنتَجات، وىذا ما دفع 
المسوقين نحو البحث عن الطريقة الأفضل لتحقيق الموازنة بين ارتفاع أسعار المنتَجات الخضراء 

ن المستيمك المحمي قد لا ألى إ شارةمع الإ ،ص الأداء التي يطمبيا المستيمكونوتضمين خصائ
 ,Kotler, 2000) نظراً لمظروف الاقتصادية الراىنةيرغب بشكل كبير في دفع زيادة سعرية 

491). 

ر المنتَجات الخضراء عمى أساس قيمتيا التي ومع ذلك فان عدداً من الشركات مازالت تسعّ 
ذه الشركات أن تقديميا لممنتَجات بأسعار تدركيا مجموعات أو فئات معينة من الزبائن. وترى ى

مرتفعة نسبياً لا يضر بموقعيا التنافسي لأنيا لا تنافس عمى أساس السعر و إنما عمى أساس 
 .(Pettite, 1995, 160)تميز منتَجاتيا 

  Placeالمكان )التوزيع( .2
الأخضر، عبر إن بائعي المفرد والموزعين قد ينتفعوا وبشكل كبير من تطبيق مدخل التسويق 

تقوية الصلات مع مجيزييم )الشركات المنتَجة( وزبائنيم، بسبب استمرار العلاقة مع الطرفين عبر 
المستعمل في مدخل التسويق الأخضر عوضاً عن النظام  Two-wayنظام التوزيع ذي الاتجاىين 
 .One-wayالتقميدي ذي الاتجاه الواحد 
وفي  Recyclingشكل كبير عمى ما يعرف بالتدوير الاتجاىين يعتمد وب وإن نظام التوزيع ذ

 الآتي توضيح مختصر عن ىذا المصطمح:
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إلى عممية إعادة مخمفات أو بقايا المواد  التدوير يشير: Recyclingعممية التدوير -
الخ( إلى مكان إنتاجيا أو بيعيا وىذا …المستعممة مثل )القناني الفارغة، أكياس البلاستك، الأوراق

 .(Biddle, 1993, 144) عوضاً عن رمييا  Point of Saleبنقطة البيع ما يعرف 
وىذا النظام مطبق وبشكل واسع في العديد من الدول ولكن بأساليب مختمفة، ففي الولايات 
المتحدة عمى سبيل المثال توجد شركات متخصصة بإعادة جمع القناني المعدنية والبلاستيكية 

مكائن في الأماكن الوتقوم بنصب  ،د مع الشركة صاحبة العلامةوىذه الشركات تتعاق ،والزجاجية
يقوم الأفراد بوضع العمب في تمك المكائن، التي تقوم بدورىا بفرز كل صنف عمى حدة  ، إذالعامة

 واستبعاد العمب المعادة لأكثر من مرة ودفع مبمغ معين عن كل عمبة.
 ا ما ىو مطبق في السويد مثلًا.وفي دول أخرى تعاد إلى أماكن البيع بشكل مباشر وىذ

قوم مجموعة ، إذ تيعرف بأسموب الوسطاء أو الدوارةذلك يوجد أسموب ثالث وىو ما  فضلًا عن
من الأفراد بجمع المخمفات وبيعيا إلى وكلاء معينين، وىذا الأسموب مستعمل في العراق بشكل 

ما اكسب المنتَجات م ،واسع إلا أن تطبيقو تطبيق خاطئ تحت ظروف صحية وبيئية سيئة
حماية البيئية والموارد المعادة سمعة غير مرغوب بيا مع أنيا في الدول الأخرى تعد أحد أساليب 

  الطبيعية
وعود عمى ذي بدء، تجدر الإشارة إلى أن المواد القابمة لمتدوير تحمل علامة معينة، 

 (.5-2) ذو الرقم يوضحيا الشكل
 
 
 
 
 
 
 

 
 ( 5-2)  الشكل

 التدوير رمز إعادة
Source: (Biddle, David, (1993), “Recycling for Profit the New Green Business 

Frontier”, Harvard Business Review, November- December. p. 145). 
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وعمى الرغم مما تحممو عممية التدوير من تكاليف وجيود إلا أن عدداً من الشركات قد جعمت 
اعتماد تقنيات و والموزعين،  ،ية لصالحيا من خلال إدامة العلاقة مع الزبائنىذه العممية ميزة تنافس

 .(Biddle,1993, 145)وتصنيفيا ضمن الشركات الحامية لمبيئة  ،إنتاجية جديدة
وعودة إلى موضوع التوزيع عمى وفق مدخل التسويق الأخضر فإنو تجدر الإشارة إلى أن 

عمى وفق منظور نظام إدارة الجودة البيئية الشاممة. وىذا  الإدارة الموجستية البيئية يجب أن تطبق
يعني أن أساليب النقل يجب أن تكون مع متطمبات التعبئة المعدلة وفي الوقت نفسو يجب أن يؤخذ 

بنظر الاعتبار مستويات التموث الناتجة عن تمك الوسائل المستخدمة في نقل                   
 .(Pettite,2000, 171)المنتَجات 

  Promotionالترويج .4
من خلالو يكون بإمكان الشركة ففي المزيج التسويقي الأخضر،  يعد أحد العناصر الأساس

نقل توجياتيا أو صورتيا البيئية إلى الزبائن. مع نقل رسالتيا التسويقية الخاصة بالمنتَجات أو 
 .(Hopfenbeck,1993,190)الخدمات التي تقدميا.

 التسويق الأخضر من الممكن أن يأخذ الأشكال الآتية:إن الترويج في مجال 
في مطمع التسعينيات توجيت عدد من الشركات وبشكل كبير نحو  :Advertisingأ.الإعلان 

التسويق الأخضر، وبدأت تقوم بعرض المنتَجات الصديقة لمبيئة، من خلال حملات إعلانية كبيرة 
ما أدى إلى فشل ستراتيجية بيئية حقيقية تدعميا وىذا إتمك المنتَجات كانت تفتقر لأية  مع أن ،جداً 

 .(Pettite,2000, 172) معظم تمك الشركات
وقد دفع ىذا الفشل المختصين إلى دراسة ىذا الموضوع بشكل مكثف، و توصموا إلى أن 

الخصائص  المبالغة في تقديم الخصائص البيئية لممنتَجات عبر الإعلان من غير أن تكون تمك
ؤدي إلى فشل تمك المنتَجات وفقدان مصداقية الإعلان، لذلك فإن المطموب تلشكل المطموب متوفرة با

في الإعلانات في ىذا المجال ىو أن تقدم معمومات صحيحة لمزبون وان تكون مرتكزة وبشكل أساس 
 (Hopfenbeck,1993,190عمى الخصائص الفعمية لممنتَج.)

توجد عدداً من العلامات والممصقات  :Environmental Labelsالممصقات البيئية ب. 
الخضراء المستعممة لتقديم ضمانات لمزبون بأن المنتَجات التي تم شرائيا تتطابق مع معايير بيئية أو 

 اتلمنتَجات كأداة مساعدة في العممياجتماعية معينة، وىذه الممصقات عادة ما تستعمل عمى ا
 ن عمى آخر.لدفع الزبون نحو تفضيل منتَج معي ،التسويقية
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)الولايات  Green Seal)ألمانيا(،  Blue Angelومن الأمثمة عمى ىذه الممصقات  
 وغيرىا.…)اليابان( Eco-markالمتحدة(، 

وفي ىذا الشكل من أشكال الترويج، يؤدي أسموب  :Sales Promotionترويج المبيعات ت.
أساساً وميما في تسميط الضوء عمى  دوراً  Point of Saleالتعبئة والتغميف، وما يعرف بنقطة البيع 

النواحي الخضراء الإيجابية الخاصة بالشركة وفي الوقت نفسو تسيم في زيادة إدراك الزبائن ووعييم 
 فيما يخص القضايا البيئية.

تعد العلاقات العامة إحدى النواحي أو الجوانب الميمة  :Public Relationالعلاقات العامة ث.
ضر، لأن الدراسات المتخصصة في ىذا المجال والخبرات السابقة قد بينت في مجال الترويج الأخ

جسامة الخسائر والآثار السمبية التي تتعرض ليا الشركات التي لا تستجيب إلى الاىتمامات البيئية 
 العامة.

لممنتَجررررات النفطيررررة إغررررراق إحرررردى سررررفنيا  Shellفعمررررى سرررربيل المثررررال عنرررردما حاولررررت شررررركة 
قابميرررا توجرررو عرررام مضررراد وقرررام الأفرررراد بررردعم  1996برررالنفط فررري بحرررر الشرررمال عرررام المتضرررررة المميئرررة 

الاحتجاجررات الترري قرردمتيا حركررة السررلام الأخضررر ضررد الشررركة، وفرري الوقررت نفسررو انخفضررت أربرراح 
لمانيررا، وىولنرردا بسرربب برردء الزبررائن بالتعامررل مررع أراً فرري تمررك الحقبررة فرري انكمترررا، و الشررركة انخفاضرراً كبيرر

نيا ميتمرة بتوجيراتيم ومصرالحيم. مرن الملاحرظ ا  و  ،فضلأأنيا ذات سياسة بيئية يرون  شركات أخرى
بررردأت بتبنررري مررردخل التسرررويق الأخضرررر لتحسرررين صرررورتيا أمرررام الزبرررائن، ولعرررل مرررن  Shellأن شرررركة 

كاء الواضررح لمعيرران ىرررو الشررعار الررذي بررردأت الشررركة ترفعررو فررري حملاتيررا الترويجيررة و ىرررو " شررل شرررر 
تركيز إعلاناتيا عمى جيود الشركة في حماية البيئة وتقديم طاقة نظيفة  ، فضلًا عنلمناس ولمكواكب"

Clean energy (Pettite,2000, 174). 
 

بأنو عمى الشركات أن تبقرى دائمراً  (Hopfenbeck,1993, 195)وضمن ىذا المجال يرى 
زمرة كممرا دعرت الضررورة عمى صمة وثيقة بوسائل الإعلام وان تقردم الأجوبرة والتصرريحات البيئيرة اللا

إلررى ذلررك، أو كممررا كرران ىنرراك غمرروض بحاجررة إلررى تفسررير يتعمررق بأحررد الممارسررات البيئيررة الخاصررة 
بالشررركة، وفرري الوقررت نفسررو فإنررو يتحررتم عمررى الشررركات أن ترحررب دائمرراً بالتقررارير الترري ترغررب وسررائل 

والتطرررروير، ترررردوير  الإعررررلام بإجرائيررررا فيمررررا يخررررص إبررررداعات الشررررركة ونشرررراطاتيا فرررري مجررررال البحررررث
 ل....، وغيرىا.معالجة المخمفات، ظروف العمالمنتَجات، أساليب 
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مجموعررة مررن الأسرراليب المفيرردة فرري مجررال العلاقررات  Hopfenbeckوفرري الوقررت نفسررو يقرردم 
 شركة خضراء، ومن ىذه الأساليب:بوصفيا مة لتحسين سمعة الشركة وتقديميا العامة واللاز 

 نظمات البيئية مثل أصدقاء الأرض والسلام الأخضر.التعاون مع الييئات والم -
عقد مؤتمرات صحفية لإعلام الصحافة دائماً بكل المستجدات في مجال الأنشطة البيئية  -

 الخاصة بالشركة.
 إصدار تقارير سنوية خاصة بأنشطة الشركة البيئية. -
شراك الزبائن وأفراد المجو  ،وتقديم محاضرات بيئية ،نقاشالإقامة حمقات  - تمع الذي تعمل ا 

 الشركة فيو في تمك النشاطات.
مع الزبائن فيما يخص الأمور  Hot-linesإيجاد قنوات وخطوط اتصال ساخنة  -
 البيئية.
 

 ثالثاً: المزيج التسويقي التقميدي والمزيج التسويقي الأخضر
دئ ما زال المزيج التسويقي التقميدي )المنتَج، السعر، الترويج، والتوزيع( يمثل المبا

التسويقية المركزية حتى في التسويق الأخضر، ولكن السؤال الذي يثار ابتداءً ىو )ىل أن 
المزيج التسويقي متماثل في أسسو وقواعده و أدواتو في التسويق التقميدي و التسويق الأخضر؟ 

 ن وجدت أو العكس ؟إلافات، وما أوجو ىذه الاختلافات أم أن ىناك اخت
ساؤل يكمن في تحديد اليدف الرئيس الذي يركز عميو كل من إن الجواب عمى ىذا الت

المزيجين، فالتسويق التقميدي مثلًا يركز عمى زيادة او نمو المبيعات، وىذا التوجو قد أدى إلى 
بسبب تزايد الآثار السمبية عمى البيئة واستنزاف الموارد  ،زيادة الموم الموجو لمعممية التسويقية

العمل عمى زيادة الطمب بشكل كبير جداً والتركيز المبالغ بو عمى  الطبيعية. وكل ذلك بسبب
ارتفاع مستويات التموث الناتجة عن  فضلًا عنان نوع تمك الرغبات، رغبات الزبائن ميما ك
 .(Hofenbeck,1995, 179)العمميات التصنيعية 

 
 
 
 
 



 (28 ) 

عتبارات أما فيما يخص التسويق الأخضر فانو يركز عبر مزيجو الخاص عمى وضع الا
 ,Charter,1992)البيئية عاملًا ميماً في عممية اتخاذ القرار الخاص بالشركة وبشكل عام 

. وعمى العكس من التسويق التقميدي فان المسؤولية الاجتماعية و البيئية تؤدي دوراً (179
أساساً في اعتبارات الشركات المتبنية لمدخل التسويق الأخضر، جنباً إلى جنب مع اليدف 

 .(Pettite,1992, 100)تقميدي المتعمق بتحقيق النمو وزيادة المبيعات ال
وىكذا فان الشركة المتبنية ليذا المدخل ستحاول أن تميز وتعرف المحددات الخاصة 

فضلًا عن  ،باستعمال الموارد الطبيعية، وتبحث عن إيجاد وبدائل لممواد المستنزفة بشكل كبير
 (.82، 6004تخدمة في العممية الإنتاجية )النوري، تركيزىا عمى اختزال الطاقة المس

وبناءً عمى ذلك فإن الشركات العاممة ضمن ىذا الإطار تيتم عادةً بالتركيز عمى تحديد 
تأثير منتَجاتيا عمى كل من زبائنيا، المجتمع  والبيئة التي تعمل بيا بشكل عام. وىذا التوجو 

: "انو تقع عمى عاتق (Hopfenbeck, 1995, 18)يحمل الشركة مسؤولية إضافية ويرى 
عبر الرسالة  الشركات ذات التوجو التسويقي الأخضر مسؤولية تنمية الوعي البيئي لدى الزبائن "

 الترويجية الموجية.
لذا يمكن القول إن الاختلاف الأساس بين المزيج التسويقي التقميدي والمزيج التسويقي 

ذ إن المزيج التسويقي الأخضر يعد ذو ىدف أوسع، الأخضر تتركز في اليدف المنشود منو، إ
ل بتحقيق ثماليدف التقميدي المت فضلًا عن ،كونو يعمل عمى تحقيق أىداف بيئية واجتماعية

 (.88، 6004النمو وزيادة المبيعات )النوري، 
 

وىذا الاختلاف في اليدف يقود إلى تغيرات جوىرية في عدد من المجالات الأخرى مثل 
 لال الموارد، أسموب استخدام أو توظيف المزيج والعلاقة مع الزبون. عممية استغ

 (Hopfenbeck, 1995, 20يقدم الاختلافات الأساس بين كل من المزيجين ) (1-2والجدول)
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 ( 1-2)  الجدول

 الاختلافات الجوىرية بين المزيج التسويقي التقميدي و الأخضر
 الأخضر التقميدي جوىر الاختلاف

مراعاة متطمبات البيئة والمجتمع  نمو وزيادة المبيعات. ليدفا 1
عمى قدم المساواة مع ىدف 

 النمو.
تسخيرىا لصالح ىدف  الموارد المتاحة 2

 المبيعات.
 الحفاظ عمييا وترشيد استخداميا.

تسخيرىا في خدمة ىدف  أدوات المزيج  3
 الربح.

ا بما ينسجم مع حماية تكييفي
 المجتمع. البيئة   و 

العلاقة مع   4
 الزبون

الاستجابة لجميع حاجات 
ورغبات الزبائن، دون الأخذ 
بنظر الاعتبار متطمبات 

 وحاجات البيئة والمجتمع.

توجيو الزبون وحمايتو من 
العادات الاستيلاكية الخاطئة 
ذات الآثار السمبية عمى البيئة 

 المجتمع.و 
 باتجاىين. باتجاه واحد. قنوات التوزيع  5

 : إعداد الباحثة بالاعتماد عمى ما ورد في الأدبيات التسويقيةرالمصد
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 الفصل الثالث
 الحصت السىقيت

 مقدمة
حة منيا تعد الحصة السوقية أداة تقيس التميز بين جميع الوحدات الاقتصادية سواء الراب

ذلك، فإن الشركات في مختمف قطاعاتيا تسعى ضمن بيئة تنافسية قوية إلى والخاسرة، واستناداً 
تمثمة في حصتيا السوقية، إذ لتوظيف الفرص، والحصول عمى أكبر قدر ممكن من الزبائن، والم

لك يتطمب الحصول عمى الحصة السوقية جيداً كبيراً لمعرفة أسباب التأثير في الأسواق، بما في ذ
لى حصة سوقية أكبر بكل إالاستحواذ عمى الأسواق، والوصول لى إأخذ الفرص واستثمارىا لموصول 

 أذ .الموارد المتاحة
 تناول ىذا الفصل مبحثين رئيسين ىما:

 .المبحث الأول: مفيوم الحصة السوقية، وطرائق قياسيا
 .القوة السوقيةالمبحث الثاني: 
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 المبحث الأول
 مفهىم الحصت السىقيت وطرائق قياسها

 أولًا: مفيوم الحصة السوقية
أو نسبة مبيعاتيا إلى المبيعات الإجمالية  شركة،ز الحصة السوقية إلى نصيب الترم

بالنسبة لممبيعات  شركةى التعرف عمى موقف مبيعات التحميل الحصة السوقية إللمصناعة، ويساعد 
أو النقصان في  ،أو الزيادة ،بصرف النظر عن الثبات ،ودرجة التغير فييا ،الخاصة بالصناعة

أو في  ،تةبولكن حصتيا السوقية قد تكون ثا شركة،يمكن أن تنخفض مبيعات ال إذ، ت الشركةمبيعا
 .والعكس صحيح ،اضأو انخف ،زيادة

تفوقاً نيا تحقق كسباً و إفمعنى ذلك  ،من السوق شركةنو إذا ارتفع نصيب الأيمكن القول  قدو 
نيا  تخسر جزءاً إفإن ذلك يعني  ،من السوق ياأما إذا انخفض نصيب ،ممموسًا في مواجية منافسييا

 .ن نصيبيا في السوق إلى المنافسينم
ل عمى بل يدّ  لشركةمؤشرا لمدى ربحية ا قية لا تعدّ أن الحصة السو الجدير بالذكر ومن 

 .معينة ةبيعي نقطةفي و  ،سوقالبالنسبة الى منافسييا في  ة الشركةمكان
يتمكن مدراء الشركات طتيا اساإحدى الوسائل التي بو الحصة السوقية  بعبارة أخرى تعدّ 

 ،لإجراءات اللازمة لتحسين الأداءالقيام باو  ،التأكد من مدى تحقيق الأىداف التسويقيةالتسويقيين من 
 أو تعديل الأىداف في حالة اختلاف الأداء الفعمي عن الخطة.

ولضرورة ما يقوم بو قطاع شركات الصناعات الكيربائية التجارية من السعي وراء حصة 
سوقية أكبر مما يؤثر عميو إيجابياً، وتركزه في السوق العامل بو، فإن ىذه الشركات أولت أىمية 

لغة لمحصة السوقية، والى الاستراتيجيات عمى نحو خاص في التوصل إلييا ضمن البيئة التنافسية، با
 (.45، 3122مما سيعود عمييا بالربحية العالية )الكور، 

ن وجود حصة  كما إنو كمما كانت الحصة السوقية أكبر لمشركة كمما زاد ولاء الزبائن ليا، وا 
 ,Doyle, 2013)ىا عمى نحو منظم وواضح ربحيتيا، واستمرار يم في زيادة سوقية ليذه الشركة يس

232). 
الحصة السوقية في الشركات دوراً ميماً في بناء سمعتيا، مما يضمن ليا المزيد من  ؤديتو 

 ,Jiang, et all., 2016)الزبائن، ومن ثمّ فإن الامر ىذا ينعكس عمى نجاح الشركة وتفوقيا 
128)  . 
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باستعراض مفيوم الحصة السوقية بنطاقيا العام، ومفيوميا  ناقام ناءً عمى ما تقدم، فإنوبنا
في نطاقيا الخاص في بيئة الصناعات الكيربائية التجارية، لما ليا من تأثير بالغ عمى ربحية ىذه 

 في ىذا الموضوع عمى نحو مفصل. المرتبطوالشركات من خلال استعراض الأدبيات 
"عممية يتم فييا التقاء قوى الاقتصادية عمى إنيا  من وجية النظرتعرف الحصة السوقية  

 Levy and) العرض مع قوى الطمب لممنتجات، أو لرؤوس الأموال في قطاع معين ومحدد"
Lindon, 2000, 39) تمك البيئة الديناميكية التي يتفاعل فييا كل عرفو آخرون عمى إنو . كما"

بائن والمحافظة عمييم، وتقديم المنتجات العرض والطمب، وتسعى بيدفيا الى تمبية رغبات الز 
، ويمكن تعريف (Khorana and Servaes, 2012, 156) "بالسعر المناسب والجودة الممتازة
تقوم من خلاليا الشركة في بيع منتجاتيا، والتعبير  الأليو التي"الحصة السوقية أيضاً عمى إنيا 

)الديوه  "مل فيو ىذه الشركة، وتنتمي إليوعنيا بنسب مئوية لمجموع المبيعات في القطاع التي تع
 (.291، 3112جي، 

"مقياس يميز بين الرابح والخاسر في السوق، ويتمثل بنصيب الشركة من  وكذلك ىي
 (.287، 3122، )شلاش "المبيعات في السوق بالمقارنة مع الشركات الأخرى ذات اليدف المشابو

أىميتو وميولو في تطوير المنتجات المقدمة والذي يتمثل بيمكن التطرق لمفيوم السوق  ىناو 
ضيق، أما عمى النحو الواسع فإنو يتمثل في جميع العناصر التي تؤثر ال نحوالىذا عمى ، و لمزبائن

عمى المبيعات، أو عمى أنشطة الشركة عمى نحو عام. كما يمكن أن تكون ىذه العناصر عمى شكل 
 (.289، 3125ت )عريقات، أفراد أو شركات، أو ىيئات وغيرىا من التصنيفا

"نسبة أصول أو ودائع أو تسييلات الشركة خلال سنة بأنيا أيضاً تعرف الحصة السوقية و 
 Ben and) معينة، إلى مجموع أصول أو ودائع أو تسييلات جميع الشركات خلال السنة نفسيا"

et al., 2013, 318).  
من استحواذ الشركة عمى نسبة مئوية "بأنيا  (Bearty, 2013, 244)في حين يراىا 

حصة معينة من الأسواق العاممة فييا، وبأقل التكاليف الممكنة، والمخاطر، لما ليذه النسبة من 
 .أىمية قصوى في تحقيق عنصر الربحية من خلال احتساب الودائع مقابل التسييلات"

جح ومن ىنا يلاحظ ضرروة الذىاب لقياس الحصة السوقية لمشركات لما ليا من دور نا
إجراء الدراسات  من إنيا تمكن العاممين في الشركاتوكبير في عممية التنبؤ المستقبمي، فضلًا عن 

اللازمة لتستند عمييا في اتخاذ القرارات التسويقية المختمفة، لزيادة حصتيا السوقية وجذب الزبائن، 
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بائن، ومن ثم انعكاس وتقديم المنتجات عمى نحو افضل ومقبول، وصولًا لتحقيق الرضا والسعادة لمز 
 ىذا عمى زيادة الربحية والاستحواذ الأكبر عمى الأسواق التي تعمل بيا.

النسبة المئوية لإجمالي مبيعات الماركة التجارية أو الشركة بالسوق. ويمكن "كما تعرف بأنيا 
حساب ذلك من خلال حجم الوحدات المباعة أو من خلال حجم الإيرادات المتحققة . وتحميل 

تجاىات يعتبر ىام  جداً في الحصة السوقية بالنسبة لمشركة لأنو يوحح وحع الشركة مقارنة الا 
، لمحصول عمى عمى سبيل المثالف، بالدرجة الكافية اً قد لا يكون وضع الشركة جيد. ف "بالسوق ككل

بالمائة فنسبة الخمسة  ،بنسبة عشرة بالمائة اً السوق مرتفعإذا ما كان  %5دة بالمبيعات بنسبة زيا
ة عند وصول ولكن إذا تحول السوق لممنافسة السعرية العالي ،الأرباح بالزيادة ىذا العامدفع يمكن أن ت

 ، فإن منتجات الشركة قد لا تكون قوية بالدرجة الكافية لمبقاء بالسوقالمنتج لمرحمة النضوج
 (.3، 3128)الأكاديمية العربية البريطانية لمتعميم العالي، 

التي سيتم تناوليا عمى نحو  طرائقمن خلال العديد من ال الحصة السوقية تقاسبذلك و 
 مفصل لما ليا من أىمية بالغة في موضوع الدراسة الحالية.

والتغير  ،إن الحصة السوقية لا تعكس أثر بعض الظروف البيئيةف ،ومن وجية نظر أخرى
 نفسو القطاعب جميعيا الصناعية شركاتال في كلدارة بشكل متساو فييا كقوى خارجة عن سيطرة الإ

(Kotler and Armstrong, 2013, 221). 
 

 خطوات تحديد الحصة السوقيةثانياً: 
 Kotler and) أن تحدد الشركات حصتيا السوقية من خلال الاعتماد عمى الآتي:يمكن  

Armstrong, 2009, 345) 

تحديد  ساس من ذلكاليدف الأ إنضع الدراسة : تحديد السوق )المنطقة الجغرافية( مو  .2
مبيعات المنظمة سواءً أكانت مقدرة) بعدد الوحدات أو بالمبالغ( في منطقة معينة ،لاسيما إذا 

أن تحديد  فضلًا عنكان الحديث عن منظمات تمارس أنشطتيا عمى المستوى الدولي، 
النطاق الجغرافي يسمح لنا بشكل أو بآخر من حصر عدد المنافسين العاممين في ذلك 

 اع أيضاً.القط

، إذ قد يشمل حساب الحصة  السوقية ات )من سمع وخدمات موضع الدراسة(تحديد المنتج .3
 لممنظمة ككل .
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ىنالك فيم خاطئ حول كون الحصة  :تحديد المنافسين الحاليين والمحتممين في السوق .4
ن نسبة إلى المنافسين الحالييالسوقية ىي مؤشر يقيس نسبة مبيعات المنظمة من منتج ما بال

، بل يمكن الاعتماد عمى ىذا المؤشر أيضا في تحديد الحصة السوقية المتوقعة لمشركة فقط
 في ضوء معمومات تتحدث عن دخول منافسين جدد إلى السوق .

) التقارير المالية المنشورة ، المجلات وتتمثل بـ :بالمنافسين رتبطوجمع المعمومات الم .5
 المتخصصة ، مواقع إلكترونية متخصصة( 

ير الحصة السوقية ق المستخدمة لتقدائاب الحصة السوقية: ىنالك العديد من الطر حس .6
 .لمشركات مقارنة بالمنافسين

 قياس الحصة السوقية  طرائق: ثالثاً 
متنوعة في قياس الحصة السوقية لمشركات، إذ تعدّ  يد من الكتاّب والباحثين طرائقذكر العد

ممنتجات التي تقدميا الشركات في الأسواق، ويتم قياس المؤشر  الرئيس لتحميل الوضع التنافسي ل
 (.9، 3119الحصة السوقية من خلال المعادلة الآتية: )تاوتي، 

 
 الحصة السوقية = مبيعات المنتج أو العلامة التجارية أو الخدمة / المبيعات الإجمالية.

تفصيلاتيا  وىنا يمكن الوقوف عمى محتوى ىذه المعادلة، فلابد من شرحيا وتناول بعض
 وكالآتي:
فإنيا يمكن أن تتمثل بحسب الحجم )عدد الوحدات المباعة( أو بحسب قيمتيا  وحدة القياس: -

 )رقم معبر عنو وىو في الغالب سعر المنتج(.
 أي التعبير عن الحصة السوقية لمشركة بمدة زمنية محددة. المدة الزمنية: -

لحصة السوقية النسبية، إذ يتم من مفيوم ا عن طريقكما ويمكن احتساب الحصة السوقية 
احتساب الحصة السوقية لمنتج ما بالنسبة لمنتج آخر مسيطر عمى السوق، ولو تأثير أعمى،  عبره

 ويتم التطرق ليذه الطريقة عند القيام في التحميل الاستراتيجي، وعند تقييم الوضع التنافسي لمشركات.
تركزىا في السوق لاسيما الشركات  وتذىب عدد من الشركات الكبيرة إلى احتساب نسب

الصناعية بسبب ضخامة أنشطتيا الصناعية والتجارية، فيناك علاقة إيجابية بين كل من التركز  
 (.47، 3122وربحية الشركة )الكور، 
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 فضلًا عن ،ضرورة احتساب كل من الحصة السوقية ونسبتيا وتأسيساً لما جاء، يلاحظ
وجذب  ،بالشركة، مما يتيح ليا وضع خطط مستقبمية للاستحواذ النظر الى الوضع التنافسي الخاص

 الزبائن الجدد، والمحافظة عمى الزبائن الحاليين.
أكثر من طريقة  (Molymeux and Forbes, 1995, 155-159)وبيذا يدرج كل من 

لقياس الحصة السوقية في الشركات التجارية عمى نحو عام، والمصارف عمى نحو خاص )عريقات، 
 ( وعمى النحو الآتي:78، 3125

 تسييلات الشركة الحصة السوقية لمشركة =              
 إجمالي تسييلات جميع أنشطة الشركة                              

 
رتفعت الحصة الأرباح، بحيث إنو كمما ا في ويتوقع أن تكون لمحصة السوقية أثر إيجابي

 أسعار غير تنافسية، ومن ثمّ تحقيق ارتفاع في الأرباح. تمكنت الشركة من فرض السوقية لمشركة
 ,Kotler and Armstrong 2007)ومن الطرائق لاحتساب الحصة السوقية كما وضعو 

343-346). 
 

 . الحصة السوقية الإجمالية :1
وىي عبارة عن نسبة مبيعات التي تحققيا المنظمة إلى إجمالي المبيعات التي يحققيا 

 سوق المستيدف خلال نفس الفترة.المنافسون في ال
                             

 مبيعات الشركة في فترة زمنية معينة                                         
 %                                                             100×  الحصة السوقية الإجمالية        

 مبيعات الصناعة في نفس الفترة                                           
ىنالك بعض العوامل التي تؤثر في دقة نتائج حساب الحصة السوقية لمشركات بالطريقة السابقة و 
 .بتقدير رقم المبيعات لمشركة أو المنافسين رتبطووالم
من قيمة  عندما تقوم بعض الشركات بتثبيت عممية بيع أحد منتجاتيا من خلال قبض جزء -

( ىل عمى الشركة عند حساب حصتيا السوقية أن تقوم Down paymentىذه المبيعات )
 باحتساب المبيعات عن كامل البضاعة ، أم فقط المبمغ المقبوض فعلًا.
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موسمي  عمى نحوالبيعي  من ثمىنالك العديد من الشركات التي تمارس نشاطيا الإنتاجي و  -
الحصة السوقية لمشركة خلال ىذه الفترة من السنة ،أي ، فيل ذلك يعني بالضرورة ارتفاع 

تحسن مستوى أداء المنظمة، ولعل ذلك يظير جمياً عند حسابنا لمبيعات الشركة في الفترات 
 القصيرة )شيري أو ربع سنوي(  .

ىذا يعني و ، عدّة دول مارس نشاطيا التسويقي فيمن الشركات التي ت مجموعةأيضا ىنالك  -
، أي تقدير رقم المبيعات ممة أجنبية غير عممة الشركة الأميتم تقويميا بع تحقيق مبيعات قد

المبيعات الحقيقي  ، لعل ذلك سيؤدي إلى تشويو رقمبتغيرات أسعار الصرف اً يكون مرتبطس
 أو نقصاناً. لممنظمة زيادة

في الكثير من الأحيان بالأسموب المتبع من قبل المنافسين في تقدير رقم  شركاتجيل ال -
 لمبيعات الذي يظير في التقارير المالية التي ينشرىا المنافسون.ا

 قة الحصة السوقية مقدرة بالوحداتطري .2
عبارة عن عدد الوحدات التي تنتجيا أو تقدميا الشركة )سمعة أو خدمة( إلى إجمالي عدد 

 .نفسيا الفترةفسون في السوق المستيدف خلال الوحدات التي يحققيا المنا
 
 

 عدد الوحدات التي تنتجيا المنظمة                                          
                                                100×     الحصة السوقية مقدرة بالوحدات     

 إجمالي الوحدات المنتجة خلال نفس الفترة                                        
الناجمة عند  ، لتجنب بعض الأخطاءالطريقة في كثير من الأحيان ىذه يتم الاعتماد عمى

فادة من عدد ، بل تعتمد العديد من الشركات ىذه الطريقة عند رغبتيا في الاتقدير رقم المبيعات
، ولعل أفضل مثال عمى ذلك ما زبائن ونجاحوىذا المنشأ لم ةثبات مدى كفاء، لإالوحدات التي تبيعيا

 تكييف( مع التركيز أنيا أحد أكثرال)أجيزة  عند طرح أحد منتجاتيا (Samsung)قامت بو شركة 
 ، وىنا لا نعني بالضرورة الأكثر ربحية مقارنة بالمنافسين.أجيزة التكييف مبيعاً في العالم
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التي تحققيا الشركة من شأنيا أن تعكس مدى الربحية التي طريقة يلاحظ الومن ىذه النقطة 
، وىنا لابد لنا من الإشارة إلى بعض وىي طريقة الحصة السوقية النسبية، ينأيضاً مقارنة بالمنافس
 . وة السوقية لمنتج ما في سوق معينالمفاىيم الضرورية كالق

 الحصة السوقية النسبية .3

إلى إجمالي مبيعات )الأربع أو الثماني ..(  لشركةمبيعات التي تحققيا االعبارة عن نسبة 
 .نفسيا الفترةققيا في السوق المستيدف خلال ة الأعمى التي يتم تحشركات ذات الحصة السوقي
 مبيعات الشركة في فترة زمنية معينة                                       

                                          100 ×  الحصة السوقية النسبية      
 (ت في الصناعة في الفترةأربع أو ثماني شركامبيعات أعمى )             

 
عكس ما تحققو الشركة من ربحية  أنيا أكثر مصداقية ،ما يميز ىذه الطريقة عن سابقاتيا

ولعل ذلك يعود لفرضية أن الشركات التي تشغل الحصة الأكبر عمى مستوى رقم  ،مقارنة بالمنافسين
ق السمع في السوق ر وتدفالمبيعات في سوق ما ، تممك قدرة أكبر عمى التأثير في الأسعا

 .المستيدف
الحصة ق التي يمكن استخداميا عند تحديد ائالجدير بالذكر أن ىنالك العديد من الطر ومن 

في تحديد  أو الطاقة الإنتاجية ،، إذ يمكن الاعتماد عمى حجم المخزونالأعمال شركاتالسوقية ل
دولي التي تعمل عمى نطاق  لة الشركاتفي حا ولعل ىذه الطريقة تستخدم كثيراً  ،الحصة السوقية

 .والغاز مثل شركات النفط
 .اب القوة السوقيةودوره في حس ،الإشارة إلى مفيوم القوة السوقيةوىنا لابد من 
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 المبحث الثاني
 القىة السىقيت

 أولًا: مفيوم القوة السوقية
ق ونتـــائج العاممـــة فـــي الســـوق عمـــى التـــأثير فـــي ذلـــك الســـو شـــركات القـــوة الســـوقية ىـــي قـــدرة ال

الطمــب أو  عبـرممارسـاتيا لتحقيـق أىــدافيا الاقتصـادية ومصـالحيا، وىــي تـرتبط بالتـأثير فــي الأسـعار 
 تدفق السمعة ونوعيتيا أو الوظائف التسويقية. 

وتتطمب قوة المساومة التي تعني قدرة البائعين أو المشترين عمى التأثير في شروط التبادل  
يوم القوة السوقية أوسع من ذلك ولا يقتصر فقط عمى حالات رغم أن مف ،في السوق قوة سوقية

البائعين والمشترين، وتظير القوة السوقية أو قوة المساومة لطرف من أطراف النظام التسويقي حينما 
يفتقدىا الطرف الآخر أو الأطراف الأخرى، فإذا تساوت القوى السوقية لا يكون لأي من الأطراف 

 ا كانت موزعة توزيعاً غير متكافئ.وتنجم مشكلات القوة السوقية إذ تحكم في الأطراف الأخرى،
ونتائج  ،العاممة في السوق عمى التأثير في ذلك السوق شركاتقدرة ال" تعرف عمى إنيا

لتحقيق أىدافيا الاقتصادية ومصالحيا، وىي ترتبط بالتأثير في الأسعار من خلال  ،ممارساتيا
  .(Kotler and Keller, 2012, 377)" أو الوظائف التسويقيةالطمب أو تدفق السمعة ونوعيتيا 

الـذي يعنـي الملامـح التنظيميـة التـي  Market Structureوتتصـل القـوة السـوقية بييكـل السـوق 
، وعلاقــات المشــترين فــي الســوق بعضــيم بــبعض، تحــدد علاقــات البــائعين فــي الســوق بعضــيم بــبعض

وكـــذلك علاقـــات البـــائعين الموجـــودين بالســـوق بغيـــرىم ممـــن يعرضـــون ، وعلاقـــات البـــائعين بالمشـــترين
الجديــدة  الشــركاتوجــودىم، ويتضــمن ذلــك فــي الواقــع أو مــن المتوقــع  ســواء كــانوا موجــودين، الســمعة
 .(Hill, 2004, 245)قعة التي يمكن أن تدخل إلى السوق المتو 

السوق التـي يبـدو أنيـا تـؤثر  السوقي تمك الملامح الخاصة بتنظيمييكل وبعبارة أخرى يعني ال
ن و  ، والتســـعير فـــي الســـوق.إســـتراتيجياً فـــي طبيعـــة المنافســـة الســـوق يتكـــون مـــن واحـــد أو أكثـــر مـــن ا 

البائعين والمشترين. ويمكن نو يضم جانبين أساسيين ىما أي أ ؛وواحد أو أكثر من المشترين ،البائعين
ن البـــائعين بعضـــيم بـــبعض )أو المشـــترين تمييـــز علاقـــات كثيـــرة بـــين الأطـــراف الســـوقية، فالعلاقـــة بـــي

ق التـــي ائـــوىـــي تشـــير إلـــى الطر  Competitive Relationshipبعضـــيم بـــبعض( ىـــي علاقـــة تنافســـية 
ـــات البيعيـــة )أو الشـــرائية( وكيفيـــة تصـــرفيا بأفعـــال وردود أفعـــال فـــي مقابـــل أفعـــال  ،تتفاعـــل بيـــا الييئ

التســـويقي، فكـــل مـــن البـــائعين يســـتيدف الييئـــات الأخـــرى المتشـــابية فـــي المســـتوى نفســـو مـــن النظـــام 
تصريف منتجاتو بكميات كبيرة وبأسعار أفضل من غيره مـن البـائعين الـذين يعرضـون السـمعة نفسـيا، 
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وبــذلك يحــاول كــل بــائع تمييــز نفســو مــن خــلال عمميــات الإعــلان أو العــروض الســعرية المغريــة، أو 
 (.65، 5884القنيبط، لبيعية. )إسماعيل و غيرىا من السياسات والإستراتيجيات ا

 Negotiative Relationshipية فاوضــوالعلاقــة التــي توجــد بــين البــائعين والمشــترين ىــي علاقــة ت
يظير البائع رغبتو  إذ ،حيث تصف ىذه العلاقة أفعال وتفاعلات البائعين والمشترين وعمميات التبادل

يتم الاتصال بينيما بأي صورة تحدث في البيع، ويُظير المشتري رغبتو في الشراء، وحينما يمتقيان أو 
التبــادل، ويتضــمن ذلــك بــالطبع الاتفــاق عمــى الســعر، بينيمــا مــن أجــل الوصــول إلــى شــروط المســاومة 

ذا مـــا كـــان ، وكـــذلك الاتفـــاق عمـــى وقـــت ومكـــان التســـميم وأي معمومـــات أخـــرى عـــن طبيعـــة المنـــتج، وا 
عمومـــة الخصـــائص والصـــفات. ولا يتطمـــب المعاينـــة أو أن الاتفـــاق يـــتم عمـــى أســـاس درجـــات محـــددة م

كمـا لا ، يتضمن التركيب السوقي أي شيء خارج عن السـوق مثـل الـدخل القـومي أو السياسـة القوميـة
يتضــمن أي عوامــل شخصــية تتصــل بــالأفراد فــي الســوق، ولكنــو يــرتبط بالعوامــل المشــتركة التــي توجــد 

ة لموجـود السـوقي التـي تـؤثر فـي بصفة عامة في كل سوق، تمك العوامـل التـي تشـكل الملامـح المعنويـ
 (.75، 5884سموك المنشآت. )إسماعيل والقنيبط، 

وىــذه الملامــح ، المتواجــدة فــي البيئــة الســوقية بملامــح ىيكــل الســوق الشــركاتيتــأثر ســموك بــذلك 
غاية فـي الأىميـة فـي تحديـد نـوع  السوقي تعدّ  ييكلة لمكثيرة ومتعددة، إلا أنو توجد أربعة ملامح رئيس

 .(Kotler and keller, 2013, 534) :وىي ك الذي يسرد في كل الأسواقالسمو 
 في السوق. شركات توصف بتوزيع عدد وحجم ال إذ، درجة تركيز البائعين والمشترين -
 طبيعة المُنتَج ودرجة تميزه في نظر المشترين.  -

لصـعوبة النسـبية تشـير إلـى السـيولة النسـبية أو ا إذ، شروط الـدخول إلـى السـوق أو الخـروج منـو-
 التي يدخل بيا أو يخرج بيا البائعون والمشترون إلى ومن السوق. 

 حالة المعمومات عن الأسعار والكميات والتكاليف والظروف السوقية بين أطراف السوق. -

كثيرة في شركات وفي الواقع العممي توجد حالات عديدة من حالات الييكل السوقي، فعندما توجد 
تنُتِج وتبيع منتجاً متجانساً من وجية نظر المسـتيمك، ولا توجـد أيـة موانـع لمـدخول إلـى جانب البائعين 

. (Pure Competition)يشار إلى ىذه الحالـة السـوقية بأنيـا منافسـة خالصـة  -السوق أو الخروج منو 
ابقة( صــة )الحالــة الســلويســتخدم مســتوى المعمومــات الســوقية ودرجــة توافرىــا لمتمييــز بــين المنافســة الخا

 Perfect)فـــإذا تــــوافرت المعرفـــة التامــــة بأخبـــار الســــوق ، (Perfect Competition)والمنافســـة التامـــة 
Knowledge،) المــــذكورة يكــــون لــــدينا حالــــة المنافســــة  اســــتيفاء الخصــــائص الــــثلاثإلــــى  فضــــلًا عــــن

التامــة بأخبــار أي أن المنافســة الكاممــة تختمــف عــن المنافســة الخالصــة نتيجــة لتــوافر المعرفــة  ؛الكاممــة
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السوق. والمفيوم نفسو يستخدم في جانب المشترين أيضاً حينما يوجـد عـدد كبيـر مـن المشـترين الـذين 
يوجـد عـدد  ، إذيشترون سمعة متجانسة. والمنافسة الخالصة يمكن مشاىدتيا في واقع الإنتـاج الزراعـي

جـة معقولـة مـن حريـة الـدخول كبير جداً من الفلاحين الـذين يبيعـون منتجـات  متجانسـة، كمـا توجـد در 
 م(. 5884إلى مجال الإنتاج الزراعي والخروج منو. )إسماعيل والقنيبط، 

عديـــــــدة تبيـــــــع منتجـــــــاً مختمفـــــــاً يكـــــــون لـــــــدينا حالـــــــة منافســـــــة احتكاريـــــــة  شـــــــركاتوحينمـــــــا توجـــــــد   
(MonopolisticCompetition) الــة قميمـة تبيــع منتجـاً متجانسـاً يكـون لـدينا حشـركات ، بينمـا إذا وجـدت

قميمـة تبيـع منتجـاً مختمفـاً يكـون لـدينا شـركات فيمـا لـو كانـت ، Pure Oligopolyاحتكـار القمـة الخـالص 
 شــركة . وحينمــا تبيــع (Differentiated Oligopoly)حالــة ســوقية يشــار إلييــا باحتكــار القمــة المختمــف 

. ويتميــز الاحتكــار (Monopoly)واحــدة منتجــاً وحيــداً يطمــق عمــى ىــذه الحالــة حالــة الاحتكــار المطمــق 
ـــــاظ بالســـــوق  ـــــذل المحتكـــــر جيـــــوداً مســـــتمرة مـــــن أجـــــل الاحتف ـــــث يب ـــــة تمامـــــاً حي ـــــة ســـــوقية مغمق بحال

 . (Salamon, 2004, 524)لنفسو
الخميط بين المنافسة الخالصة  :التراكيب السابقة منياوتوجد تراكيب سوقية أخرى فضلًا عن  

يوجد فييا قميل من المؤسسات الكبيرة جداً في وتنافس القمة الصافي، حيث الحالة السوقية التي 
إلى جانب الكثير من المؤسسات الأصغر التي تتعامل في السوق ، جانب البيع أو الشراء من السوق

الحدية المتنافسة شركات نفسو، حيث يشار إلى ىذا النوع من التركيب السوقي باحتكار القمة مع ال
(Oligopoly with Competitive Fringe) . وفي بعض الحالات لا يوجد في السوق سوى بائعين

. (Duopsony)وتسمى الثانية ، (Duopoly)وتسمى الحالة الأولى ، اثنين فقط أو مشتريين اثنين فقط
إلى المشترين،  (sony-)بينما يشير المقطع ، يشير إلى البائعين (poly-)ويجب ملاحظة أن المقطع 

إلى واحد أو يعني واحد  (-Mono)القمة، بينما يشير المقطع يشير إلى  (-Oli)وأيضاً فإن المقطع 
يشير إلى اثنين. وحينما يتقابل بائع واحد مع مشترٍ واحد في علاقة تساومية  (-Du)فقط، والمقطع 

 م(.5884)إسماعيل والقنيبط، ، (Bilateral Monopoly)فيذه الحالة تسمى 
 

  مقاييس القوة السوقيةثانياً: 
  Market Concentrationز السوقي . مقياس الترك1

يـتم ترتيـب  إذ ،فـي السـوقشـركات يأخذ ىذا المقياس في الاعتبار التوزيع العددي والحجمي لم
ويقـاس الحجـم فـي صـورة المبيعـات أو العمـال ، حجاميا بدءاً من أكبرىا فـي الصـناعةوفقاً لأشركات ال

وفــي بعــض الأحيــان ، منشــآت يــةأكبــر ثمانأو شــركات ويــتم تحديــد النســبة لأكبــر أربــع ، أو رأس المــال
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في الصناعة. ولحساب نسبة التركز في الصناعة من خلال المبيعات مـثلًا يـتم  شركة لأكبر عشرين 
 .(Hazledinel,1998, 3-4)عمـى إجمـالي المبيعـات لمصـناعةشـركات قسـمة المبيعـات لأكبـر أربـع 

بــين  (Height Concentration)لأعمـى وتـنص النظريـة الاقتصـادية عمــى أن الصـناعات ذات التركـز ا
 Low) البـــــائعين تتقاضـــــى أســـــعار أعمـــــى وتحقـــــق أربـــــاح أكبـــــر مـــــن الصـــــناعات ذات التركـــــز الأقـــــل

Concentration)الأكبــر، شــركات ، وتســتخدم مقــاييس التركــز لتوضــيح القــوة الســوقية التــي تمارســيا ال
الأصـــول الخاصـــة بمؤسســـات معينـــة وتبنـــى المقـــاييس الأساســـية عمـــى المقارنـــة بالنســـبة لممبيعـــات أو 

وعـادة تكـون ، بالنسبة لمصناعة ككل. والمقاييس الأكثـر تعقيـداً تحتـاج بيانـات عـن الأسـعار والتكـاليف
 صعبة التطبيق، ومن أىم مقاييس التركز ما يمي: 

وىــي تــزود بمقيـاس ســريع لمــتحكم الســوقي فــي النشــاط  :الأكبببرشببركات نسبببة الأربببع أو الثمبباني ال -أ
فحينمـا تـتحكم الأربـع ، فـي الصـناعة الشـركاتمقارنـة بكـل  الأربع أو الثماني الأكبـر لمشركاتقي السو 
مــن  %70الأكبــر فــي أكثــر مــن شــركات مــن الســوق أو تــتحكم الثمــاني ال %50الأكبــر فــي شــركات ال

 السوق يدل ذلك عمى وجود تركز غير مرغوب في السوق. 
لأسـواق و محميـة، فيـي توضـح درجـة التركـز فـي اعمـى بيانـات وطنيـة أ إذ تعتمد ىذه الطريقة

 يتعامل فييا منافسون قميمون. المحمية أو الإقميمية، و 
 

وىذا المقياس يأخذ  Herfindahl-Hirschman Index: (H H I)ىيرشمان  –مقياس ىيرفندال  -ب
، شـركاتالنشـاط كـل مـن ، لمشـركاتنشاط الصناعة بأكمميا لمصناعات الأكبر، العدد الكمي  كونوفي 

الأكبـر، ويسـتخدم ىـذا المقيـاس غالبـاً شـركات وفي قياس التركز يعطي أوزانـاً نسـبية أعمـى لحصـص ال
لتحديــد إذا مــا كــان دمــج المؤسســات يــؤدي إلــى قــوة ســوقية احتكاريــة أم لا، حيــث يحســب التركــز قبــل 

 . (Hazledinel,1998, 7-8) وضيح التأثير في مستوى المنافسةوبعد الدمج لت
 

ضـــح ىـــذا المقيـــاس معيـــاراً أكثـــر وضـــوحاً لمتغيـــرات فـــي ىيكـــل الســـوق الـــذي تتنـــافس فيـــو ويو   
فــي الســوق. وىكــذا يتكــون شــركات كثيــرة. ويحســب بجمــع مربعــات الحصــص الســوقية لكــل الشــركات 

 .واحدة عمى كل النشاط السوقي وحيث تسيطر شركة، الاحتكار الكامل
 
توزيـع فـي مسـاواة يقـارن بـين توزيـع واقعـي و لعدم الىو مقياس : Gini Coefficientمعامل جيني  -ت

 حالة المساواة التامة. ويستخدم ىذا المقياس لتقييم مدى عدالة توزيع الدخل في معظم الحالات. 
 ىي: ، وتوجد ثلاثة مقاييس لعدم المساواة ترتبط بـ معامل جيني
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ي بـين منحنـى لـورنز وخـط أقصـى انحـراف رأسـ Index of Dissimilarity (ID)مقيـاس عـدم التشـابو -
  (Y)المساواة التامة ، ويقاس عمى طول محور 

 
 

التركز بين  مساحة  :Gini's Concentration Ratio (GCRنسبة جيني لمتركز)  -
منحنى لورنز وخط المساواة التامة، ويعبر عنو كنسبة لممساحة المحصورة بالمثمث المعرف 

  :بالمحورين
 
 

4 
متوسط الاختلاف بين كل  :Mean Difference (GMD Gini’s) اختلاف متوسطات جيني-

 مشاىدة وكل المشاىدات الأخرى 
 
 
 
 والمرونة  Lerner  مقياس ليرنر  .2 

  MC (MR = M c)بالتكاليف الحدية  MRيراد الحدي بغرض تعظيم الربح يجب مساواة الإ -
 معروف أن  -
 

 : (Lerner,1934)وبذلك يكون مقياس ليرنر كما يمي 

  
 
 

 :حيث

 P  .السعر = 

E .المرونة السعرية = 

 في حالة المنافسة التامة يكون مقياس ليرنر مساوياً لمصفر.  -
 يزيد مقياس ليرنر مع زيادة القوة السوقية .  -
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 ختمف مقياس ليرنر عكسياً مع مرونة الطمب. ي -

عمــى الحصــول شــركة مــن الناحيــة التقميديــة ىــو قــدرة ال إن التعريــف الاقتصــادي لمقــوة الســوقية  
عمــى أســعار فــوق الأســعار التنافســية عنــد المســتوى الإنتــاجي الــذي يحقــق تعظــيم أرباحيــا، ففــي ظــل 
المنافســـة التامـــة يكـــون الســـعر التنافســـي مســـاوياً لمتكمفـــة الحديـــة، ويحـــاول مقيـــاس ليرنـــر قيـــاس القـــوة 

ثم القسمة عمـى السـعر ، من السعر الذي تبيع بو شركةكمفة الحدية لمالسوقية التقميدية مباشرة بطرح الت
مــن أول وىمــة ىــذا  بــين الصــفر والواحــد الصــحيح، ويعــدّ ، ويــراوح مقيــاس ليرنــر شــركةالــذي تبيــع بــو ال

. السمعة المعقدة والتعريفات الجغرافية لمسوق تبـدو شركةالمقياس سريعاً وسيلًا ليوضح القوة السوقية لم
أو حتـى ، لأىمية، ورغم ذلك لم يثبت أن ىذا المقيـاس ذو فائـدة محـددة لممحـاكم أو الييئـاتفي غاية ا

لتوضـــيح القـــوة الســـوقية المســـتقبمية، ويوجـــد عـــدد مـــن الصـــعوبات النظريـــة والعمميـــة فـــي اســـتخدام ىـــذا 
المنافسـة المقياس لمتعبير عن القوة السوقية، أىميا الصعوبات أنو لم يعـط معيـاراً محـدداً إلا فـي حالـة 

 شركةالثابتة وحيث تكون قيمتو مساوية لمصفر، وأكبر العقبات التطبيقية ىو تحديد التكاليف الحدية لم
عند أي نقطة محددة من الزمن، وبدون ذلك لا يمكن تقديره، وفوق ذلك قد تؤدي العوامل الاقتصـادية 

 مضممة. الخارجية مثل تغيرات طمب المستيمك أو تكمفة المدخلات إلى تغييرات 
أن مقيــاس ليرنــر يمكــن أيضــاً أن يقمــل  Herbert Hovenkampبعــض المعارضــين مثــل يــرى   

قـادرة شـركات عمى أن ترتبط فـي سـموكيات سـوقية اسـتثنائية، حتـى إذا لـم تكـن ال شركةمن شأن قدرة ال
تطــوير عمـى تحديـد السـعر فـوق مســتوى التكمفـة الحديـة، وقـد تكـون قــادرة عمـى اسـتبعاد الاختراعـات وال

أن مقيــاس  George Hayمعارضــون آخــرون مثــل يــرى التــي قــد ترفــع الأســعار إلــى مســتويات أقــل. و 
التي تقدم منتجات أقل تكمفـة، ويعـرض شركات ليرنر قد يدفع المحاكم أو الييئات الرسمية أن تحجم ال

Hay  افتراضـــات تتضـــمن مطـــاعم ناجحـــة فـــي واشـــنطن، فعمـــى الـــرغم مـــن أن المطعـــم لـــو خـــط طويـــل
أســعار مرتفعــة وتكـــاليف منخفضــة، يـــرى أنــو مـــن الخطــأ أن نســـتنتج أن المطعــم يمـــارس قــوة ســـوقية و 

بالمفيوم الاقتصـادي )بوضـع الأسـعار عـن مسـتوى أعمـى معنويـاً عـن التكمفـة الحديـة ( فنجاحـو يرجـع 
ار إلى منتج فاخر، وليس نتيجة لغياب المنافسة، وفوق ذلك فقد يكون لممطعم قدرة عمى تحديـد الأسـع

عـن مســتوى أعمــى بشــكل معنــوي فــوق مســتوى التكـاليف الحديــة ويكــون لــو حصــة ســوقية   منخفضــة، 
أن القــــوة الســــوقية بمفيــــوم مكافحــــة الاحتكــــار يقصــــد بيــــا الدرجــــة التــــي يتضــــرر بيــــا  Hayويســــتنتج 

المســتيمك بســبب غيــاب المنافســة، ولكــن لا يوجــد ىنــاك أي خطــر طالمــا أن المســتيمكين أحــرار فـــي 
 بذاتيا طالما تقدم منتجاً فاخراً. شركةالبدائل الأخرى المتاحة ويستمرون في اختيار اختيار 
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فـإن مقيـاس ليرنـر ىـو معكـوس مرونـة الطمـب  Landes and posnerوعمـى النحـو الـذي يشـرحو   
عند المستوى الذي يحقق ليا تعظيم الربح، وقد يكـون مـن الصـعب أحيانـاً  شركةالسعرية التي تواجو ال

 Market shareفقــد يمكــن المجــوء إلــى الحصــة الســوقية ، ذه المرونــة الســعرية بشــكل مباشــرقيــاس ىــ
بـذاتيا بشـكل  يـاس مرونـة الطمـب الـذي يواجـو الشـركةلمقـوة السـوقية، وحينمـا يصـعب ق اً مقياسبوصفيا 

ومرونـة الطمـب السـعرية  ا باسـتخدام الحصـة السـوقية لمشـركةاشـتقاقي مباشر، فقـد يحـاول الاقتصـاديون
بعضيا ببعض فـي السـوق، شركات لمسوق، وتعتمد النتيجة عمى الافتراضات الخاصة بكيفية تنافس ال

اقص أنــو عنــد مســتوى معــين مــن مرونــة الطمــب الســعرية لمســوق تتنــ Landes and posnerوأوضــح 
بــذاتيا طالمــا تزايــدت حصــتيا الســوقية، والمرونــة الســعرية الأقــل  مرونــة الطمــب عمــى منتجــات شــركة

في نسبة أعمى لمقياس ليرنر، وبـذلك فـإن عنـد مسـتوى مرونـة محـدد لمطمـب فـي سـوق معـرف  تنعكس
بشكل مناسب فإن الحصة السوقية الأعمى تعكس قدرة أعمى عمى وضع الأسعار فوق مستوى التكمفة 
الحدية، ويتعرض مقياس الحصة السوقية ىـو الآخـر إلـى بعـض النقـد، حيـث يـرى الـبعض أنـو يحتـاج 

لذلك يصبح أكثر تعقيداً ويحتاج  ؛مسمعة أو المنتج وتعريف لمسوق من الناحية الجغرافية إلى تعريف ل
إلى تكمفة مرتفعة لحسابو، ويرى البعض الآخر أنو قـد لا يسـفر عـن مقيـاس دقيـق لمقـوة السـوقية، فـإذا 
ة تم تعريف المنتج والسوق الجغرافي بشكل واسع فسوف يؤدي ذلك إلـى أن ىـذا المقيـاس يعطـي صـور 

عمى أن ترفع السعر فوق المسـتوى التنافسـي فـي السـوق المناسـب، ولأن الحصـة  الشركةأقل عن قدرة 
يـرى الـبعض أنـو قـد يكـون أقـل فائـدة فـي تحميـل الآثـار التنافسـية  ،السوقية تستند عمـى بيانـات تاريخيـة

يــة قــد لا تعكــس المتوقعــة فــي الأســواق الديناميكيــة، ويــرى الــبعض أن بيانــات الحصــة الســوقية التاريخ
قــدرة المنافســين الــواقعيين أو المحتممــين عــن زيــادة الإنتــاج فــي الســوق المناســب مــن خــلال التوســع أو 

 الدخول. 
حلاليـــة  :إن الاختلافــات فـــي ثلاثـــة عوامـــل ىـــي   توســـيع المخرجـــات )متضـــمنة دخـــول جـــدد( وا 

مـن الحصـة قـد تخمـص راً يمكـن أن تقـود إلـى تفسـيرات مختمفـة اختلافـاً كبيـ -ومرونة الطمب ، العرض
 السوقية.

طمـب والعـرض يمكـن أن تسـمح أن الاختلافـات فـي مرونـات ال Landes and posnerويوضـح   
أعمـى مـن  %20أن تضـع السـعر %61والأخـرى  %23ليما حصص سوقية مختمفـة واحـدة  لشركتين

سـوف تكـون أكثـر  الطاقة ستناداً إلىوبناء عمى ذلك فإن حسابات الحصص السوقية ا ؛التكمفة الحدية
 دقة من المستندة عمى الإيراد لأنيا تتضمن إمكانية توسيع العرض والإحلالية. 
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 للاحتكار  Bainمقياس  .3
يركز عمى الأرباح الزائدة ليشـير إلـى الاحتكـار. يحتـاج بيانـات كثيـرة حتـى يمكـن قيـاس دقيـق 

 لمربحية. 
O = PQ – C (Q) – D – iv                                                                       

 O .الربحية = 
P  .السعر = 
Q .الكمية= 

C (Q)  التكاليف الجارية لتحقيق الدخل = 
D  =الاستثمارات في رأس المال الثابت  خسارة 
iv  تكمفة الفرصة البديمة لأصول المؤسسة أو التكاليف الضمنية لممؤسسة = 
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 الفصل الرابع
 الجانب التطبيقي

الاسقتاانة اقالتارارا   عن طريق وذلك  ،اختص هذا الفصل في تحليل نتائج عينة الدراسة
الخطققي  والانحققدار وسققاط الحسققااية والانحرافققا  الواياريققة، ووااوققل الارتاققاطوالنسققا الوئويققة واأ

واختاققار الفراققيا  فققي  اسققة،وايققان اأهويققة النسققاية لاققل وتتيققر وققن وتتيققرا  أااققاد الدر  ،الاسققيط
 اوء وا توصل  إليه الدراسة ون نتائج التحليلا  الإحصائية. 

 وتاون هذا الفصل الوااحث الآتية :

 وتشخيصها .  هاأبعادعينت الذراست و: وصف  لأولالمبحث ا

 المبحث الثاني : اختبار أنمىرج الذراست وفرضياتها . 
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 المبحث الأول
 ادها وتشخيصهاوصف عينة الذراسة وأبع

 ةلصناعة المياه المعدنية المحدود Rovian شركة روفيانعن مقدمة  أولًا:
فقققققققي شقققققققوال الاقققققققرا  فقققققققي الوحقققققققدود  لصقققققققناعة الويقققققققا  الوادنيقققققققة شقققققققراة روفيقققققققان تقققققققق  

وتوتقققققققققاز الشقققققققققراة اوو ا قققققققققا 3122تأسسققققققققق  فقققققققققي عقققققققققام وحافظقققققققققة دهقققققققققوك،  ريقققققققققة اقققققققققر  درش، 
صققققققادر وققققققن و توتققققققاز أياققققققاً اقرا ققققققا التاققققققاريس الطاياققققققة وققققققن حول ققققققا، اوققققققاالوتويققققققز، حيققققققث 

لصققققناعة  اً رئيسقققق اً وصققققدر الققققذي تسققققتخدوه اوصققققفه  الويققققا  الطايايققققة ولاسققققيوا وناقققق  روفيققققا الوققققائي
 وياه ا الوادنية لوا يوتاز النا  ون ويا  حلو  ذا  نساة شوائا ونخفاة.

، وقققققوزعين علققققق  عقققققاولاً و  اً ووظفققققق 70تتاقققققون الشقققققراة وقققققن اقققققوادر إداريقققققة وفنيقققققة واوا ققققق  
 الإدار ، ووجلقققققس الإدار ، نتاجيقققققة وتسقققققويقية، ف نقققققاك سقققققتة أ سقققققام اقققققدءً وقققققن  سقققققمإداريقققققة وا   أ سقققققام

نتقققققققققققا  الااقققققققققققوا  الووالحسققققققققققااا ، و  شقققققققققققتريا  والواياقققققققققققا  والوخقققققققققققازن، والر ااقققققققققققة، والجقققققققققققود ، وا 
 الالاستياية، وتنقية الويا .

وققققققققوزعين فققققققققي وحافظققققققققا  اوققققققققا وتوتلققققققققك الشققققققققراة وجووعققققققققة وققققققققن ونققققققققدواي التسققققققققوي  
 ونينوى، والاصر .والسليوانية، ، وأرايل، اتداددهوك، و 

تشققققققتيل  ايققققققة حاجققققققة السققققققو  الوحليققققققة عاققققققرسققققققاعة لتل 24تاوققققققل الشققققققراة علقققققق  وققققققدار 
وتنقققققتج  سقققققاعا  اقققققل تو يققققق ، 8تو يتقققققا  ونتظوقققققة، لقققققيلًا ون قققققاراً اواقققققدل  ة قققققعاولي قققققا علققققق   لا

 هنقققققققاك ، و اً لتقققققققر  0.5عاقققققققوا  الويقققققققا  الوادنيقققققققة، ف نقققققققاك عاقققققققو  ال عديقققققققد  وقققققققن  اً الشقققققققراة أنواعققققققق
 .اً لتر  17لتر، وهناك الونزلي أو الاائلي احجم  0.25

تاوققققققن تتطقققققي الشقققققراة وققققققن ونتجات قققققا الونطقققققققة الشقققققوالية واتقققققداد ونينققققققوى، والاصقققققر ، و 
فققققي وحافظققققا  دهققققوك وأرايققققل والسققققليوانية، وذلققققك لقققققرا الوسققققافة  النسققققاة اأااققققر وققققن واياات ققققا

لوحليقققققة عاقققققر والائ قققققا، واقققققذلك اقققققين هقققققذ  الوحافظقققققا ، حيقققققث تقققققوزع ونتجات قققققا فقققققي اأسقققققوا  ا
 تقوم اتج يز الوطاعم والفناد  عل  نحو وااشر ون الوصن .

تاوققققققل الشققققققراة وفقققققق  وواصققققققفا  عالويققققققة فققققققي إنتققققققا  الويققققققا  الوادنيققققققة، واأخققققققذ انظققققققر 
 ود  والايئة في التصني  والتسوي .الاعتاار اللوائح والتاليوا  الخاصة االج

ة الوحليقققققققة وتوسقققققققطة، نظقققققققراً للونافسقققققققة حصقققققققة الشقققققققراة السقققققققو ية فقققققققي السقققققققو  الارا يققققققق
الشققققديد  فققققي سققققو  الويققققا  الوادنيققققة، اوققققا وتاققققاني الشققققراة وققققن ااققققض الوشققققاال التققققي تواج  ققققا 
وون ققققققا الظققققققروا اأونيققققققة فقققققققي الوحافظققققققا  راتققققققداد، نينققققققوى، الاصقققققققر   ولاسققققققيوا طققققققر  النققققققققل 
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الا  فقققققي الو ققققق  والواقققققان حقققققإلققققق  صقققققاواة وصقققققول الونقققققتج فقققققي ااقققققض الالاقققققري، ووقققققا يقققققؤدي 
  الوناساين، وهذا وا يؤدي إل  ااا  درت ا في زياد  الحصة السو ية الوحلية.

 واالآتي:وصا عينة الدراسة الواحو ة   1-4يواح الجدول رو 
 

 اأفراد الواحو ين% ون 41.5يواح إن وادل  :إن توزي  اأفراد عينة الدراسة احسا الاور .1
 41روقن هقي للفئقة الاوريقة % 3ين ا قل نسقاة هقأسنة في حقين  30-26را أعوارهم ون تتق

 .سنة فأا ر 

ن نسقاة أ أدنقا  الجقنس: يتاقح وقن خقلال الجقدول الوقذاور احساتوزي  اأفراد عينة الدراسة  .2
وهققذا يانققي إن نسققاة الققذاور عاليققة  ،% إنققاث فقققط9.3 و% 90.7الققذاور اققين الاينققة شققال  

 وقارنة االإناث.
التققق   اقققزااجتواعيقققة: ظ قققر لنقققا أن واقققدل الحالقققة الااحسقققا التوزيققق  اأفقققراد عينقققة الدراسقققة  .3

 وتزوجين.% 32.3% ووادل 67.7
 ا % يحولقون شق اد3التحصقيل الدراسقي: تاقين إن واقدل احسقا توزي  اأفراد عينة الدراسقة  .4

%  انوية هقذا يانقي 24.7% دالوم و 18.5% يحولون ش اد  ااالوريوس و53.8عليا وقاال 
 ااالوريوس.وم و ش اد  دالالاينة يحول  أا ر ون نصاأن 

عققدد سققنوا  الخدوققة: إن اأفققراد الققذين لققدي م خدوققة تقققرا  احسققاتوزيق  اأفققراد عينققة الدراسققة  .5
سنوا   (5-1)، أوا الذين اان  خارت م % وهي اأعل 61.5الغ وادل  وا سن (10-6)ون 

 %.38.5اوا   فالت  نسات م 

خاقر  فقي وجقال فراد القذين لقدي م إن اأتوزي  اأفراد عينة الدراسة احسا عدد سنوا  الخار :  .6
 ، أوققققا الاققققاولون الققققذين لققققدي م خاققققر %35.4   سققققنوا  التقققق 5-1رتقققققرا وققققن والتققققي  الاوققققل

 %.64.6فاان  نسات م اوا    (6-10)
 

 

 (1-4) الجدول

عينة الدراسة وفق )العمر ، الجنس ، الحالة الاجتماعية ، التحصيل  بحوثينتوزيع الأفراد الم
 ت الخدمة(الدراسي، عدد سنوا

 % التكرارات المتغير

 العمر

 16.9 11 سنة 21-25

 41.5 27 سنة 26-30

 26.3 17 سنة 31-35

 12.3 8 سنة36-40

 3 2 فأكثرسنة  41

 100 65 المجموع
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 الجنس
 90.7 59 ذكر

 9.3 6 أنثى

 100 65 المجموع

 الحالة الاجتماعية

 67.7 21 متزوج

 32.3 44 أعزب

 ----- ---- أخرى

 100 65 المجموع

 التحصيل الدراسي

 3 2 شهادة عليا

 53.8 35 بكالوريوس

 18.5 12 دبلوم

 24.7 16 ثانوية

 100 65 المجموع

 عدد سنوات الخدمة
 38.5 25 سنوات 1-5

 61.5 40 سنوات 6-11

 100 65 المجموع

 عدد سنوات الخبرة
 35.4 23 سنة 1-5

 64.6 42 سنوات 6-11

 65 100 

    في ضوء نتائج الحاسبة الإلكترونية ةالجدول إعداد الباحث

 %.64.6فاان  نسات م اوا    (6-10)  .7
 صهاوصف أبعاد الدراسة وتشخيثانياً: 

تشخٌصاً لأبعاد الدراسة التً تمّت الإشارة إلٌها فً الجانب وصفاً ٌعرض المبحث  
وتشخٌص لهذه الأبعاد على مستوى الشركة، النظري المعتمد فً أنموذجها، وفٌما ٌأتً وصف 

 وعلى النحو الآتً:
 

 )المتغير المستقل( وتشخيصها تسىيق المنتجاث الخضراءوصف مضامين . 6
( قياس الاستجابة والتوزيعات التكرارية والأوساط الحسابية والانحرافات المعيارية 2-4) الجدول

 لمضامين تسويق المنتجات الخضراء
إلقققققق  التوزياققققققا  التاراريققققققة والنسققققققا الوئويققققققة واأوسققققققاط الحسققققققااية  دنققققققا أ  2-4الجققققققدول ريشققققققير 

 الونتجقققققققققا  التقققققققققي تو قققققققققل واقققققققققاوين تسقققققققققوي  (X1-X24)والانحرافقققققققققا  الواياريقققققققققة للوتتيقققققققققرا  
 اوا يأتي: و ، اءخار لا
  الموردون. -أ

الوققققققواد  وردي%  وققققققن اأفققققققراد الواحققققققو ين اققققققأن شققققققرات م تتااوققققققل وقققققق  وقققققق 96.9يتفقققققق  ر
وقققققققة لاوليقققققققا  الإنتقققققققا  وفققققققق  وواصقققققققفا   ياسقققققققية دوليقققققققة ، وياقققققققزز ذلقققققققك الوسقققققققط اأوليقققققققة اللاز 

  علققققققققققققق  0.538  و ر4.66والاقققققققققققققالتين ر (X1)الحسقققققققققققققااي والانحقققققققققققققراا الوايقققققققققققققاري للوتتيقققققققققققققر 
االوواصقققققققفا  التقققققققي  وردين%  وقققققققن الواحقققققققو ين إلققققققق  التقققققققزام الوققققققق95.4. فيوقققققققا يشقققققققير رتقققققققاليالت
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  و 4.58ر (X2)لوايققققققاري للوتتيققققققر حققققققددت ا شققققققرات م، إذ الققققققغ الوسققققققط الحسققققققااي والانحققققققراا ا
اققققالتزام الوققققوردون االوواعيققققد الوحقققققدد  فققققي تسققققليم الوقققققواد  يقققققرتاط  علقققق  التققققوالي. وفيوققققا 0.583ر

%  ، إذ الققققققققغ الوسققققققققط 92.3فقققققققققد اانقققققققق  نسققققققققاة الاتفققققققققا  اققققققققين اأفققققققققراد الواحققققققققو ين ر اأوليققققققققة،
%  وققققققققن 89.2ويتفقققققققق  ر  .0.632  والانحققققققققراا الوايققققققققاري ر4.40ر (X3)الحسققققققققااي للوتتيققققققققر 

اأفقققققراد الواحقققققو ين علققققق  التقققققزام الوقققققوردين اتحديقققققد القققققا الوقققققواد اأوليقققققة الوقققققورد  للشقققققراة، والقققققغ 
  .0.683  والانحراا الواياري ر4.43  رX4الوسط الحسااي للوتتير ر

 العاممون -ب
الفقققققرد تاوقققققل وقققققا اوسقققققا ا لحوايقققققة  الشقققققراة أن%  93.8عينقققققة الدراسقققققة وانسقققققاة رغالايقققققة تؤاقققققد 

إنتاجققققه ودخلققققه، رفقققق  وسققققتوى اققققرار الوتو اققققة أ نققققاء القيققققام االاوليققققة الإنتاجيققققة لالااوققققل وققققن اأ
  و 4.75والاققققققققالتين ر (X5)ويققققققققدعم ذلققققققققك الوسققققققققط الحسققققققققااي والانحققققققققراا الوايققققققققاري للوتتيققققققققر 

شققققققرات م تسقققققق م فققققققي  %  وققققققن اأفققققققراد الواحققققققو ين اققققققأن95.4ويققققققرى رتققققققالي.   علقققققق  الت0.559ر
دورا  التدريايققققققة والتطويريققققققة فققققققي النققققققواحي الإنتاجيققققققة تققققققدريا أفرادهققققققا الاققققققاولين عاققققققر إ اوققققققة القققققق

  و 4.64ر (X6)، و قققققققققد القققققققققغ الوسقققققققققط الحسقققققققققااي والانحقققققققققراا الوايقققققققققاري للوتتيقققققققققر والتسقققققققققويقية
تسقققققق م فققققققي تققققققوفير شققققققرات م  علقققققق  أنويتاققققققح تأايققققققد عينققققققة الدراسققققققة  .تققققققالي  علقققققق  الت0.570ر

اسقققققققتحداث فقققققققي فقققققققرص عوقققققققل جديقققققققد  أفقققققققراد الوجتوققققققق ، وذلقققققققك عنقققققققد  يقققققققام الشقققققققراة اتطقققققققوير و 
%  واوسققققققققط 93.9انسققققققققاة ر (X7)وققققققققن خققققققققلال اتفققققققققا  م تجققققققققا  الوتتيققققققققر عوليات ققققققققا الإنتاجيققققققققة 

%  وققققققن م علقققققق   يققققققام شققققققرات م 89.2ويتفقققققق  ر  .0.613  وانحققققققراا وايققققققاري ر4.75حسققققققااي ر
، و قققققد اتققققوفير وتطلاققققا  الاققققاولين واحتياجقققققات م و ققققل النقققققل والسققققان اقققققالقرا وققققن وو قققق  الشققققراة

  علقققققق  0.761  و ر4.63ر (X8)لانحققققققراا الوايققققققاري ل ققققققذا الوتتيققققققر الققققققغ الوسققققققط الحسققققققااي وا
 لي. تاالت

 البيئة -ت
اوققققققققل ا رتاطوالوتقققققققق (X9)اتفققققققققا  م وقققققققق  وققققققققا تاققققققققونه الوتتيققققققققر   %  إلقققققققق89.2يشققققققققير ر

القققققققغ الوسقققققققط الحسقققققققااي الشقققققققراة وفققققققققاً للواقققققققايير الدوليقققققققة فقققققققي صقققققققناعة ونتجات قققققققا وتسقققققققويق ا، و 
%  وققققققققققن عينققققققققققة 89.2الي. ويتفقققققققققق  رتققققققققققالت   علقققققققققق 0.682   ر4.58والانحققققققققققراا الوايققققققققققاري ر

وو ققققققق  الشقققققققراة الحقققققققالي جترافيقققققققاً يقلقققققققل وقققققققن اأاقققققققرار الايئيقققققققة الوصقققققققاحاة الدراسقققققققة علققققققق  أن 
  والانحقققققراا الوايقققققاري 4.33، و قققققد عقققققزز ذلقققققك الوسقققققط الحسقققققااي الاقققققالغ رللاوليقققققا  الإنتاجيقققققة

أن  %  وققققققققن الواحققققققققو ين علقققققققق 86.1ر رىويقققققققق. (X10)  والخاصققققققققين اققققققققالوتتير 0.755الاققققققققالغ ر
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وو ققققق  الشقققققراة اققققققالقرا وقققققن وصققققققادر الويقققققا  الطايايقققققة يوان ققققققا وقققققن الحصققققققول علققققق  الاويققققققا  
ياقققققزز ذلقققققك  يوقققققة الوسقققققط الحسقققققااي للوتتيقققققر و ، اللازوقققققة وقققققن الويقققققا  لتصقققققني  ونتج قققققا الن قققققائي

(X11) وققققققققققققن 87.7ر شققققققققققققيري. و  0.845رالاققققققققققققالغ انحراا وايققققققققققققاري اقققققققققققق  و 4.58الاالتققققققققققققة ر  %
لشقققققققراة الحقققققققالي والاايقققققققد عقققققققن الونقققققققاط  السقققققققانية جقققققققاء أن وو ققققققق  ااأفقققققققراد الواحقققققققو ين علققققققق  

، و ققققققد الققققققغ الوسققققققط الحسققققققااي والانحققققققراا لتفقققققادي اأاققققققرار والآ ققققققار السققققققلاية لاوليققققققا  الإنتققققققا 
 الي، ت  عل  الت0.868  ر4.49ر (X12)الواياري للوتتير 

 المستهمكون -ث
فقققققاظ القققققذي يقققققنص علققققق  ان الشقققققراة تاوقققققل علققققق  الاحت  (X13)اقققققالوتتير  رتاطوفيوقققققا يققققق 

راقققققائ م وجقققققذا زاقققققائن جقققققدد وقققققرتقاين، إذ  %  إلققققق  اتفقققققا  م، 86.2يشقققققير رازاائن قققققا الحقققققاليين وا 
ويشقققققير  .اليتققققق  علققققق  الت0.837  و ر4.64و قققققد القققققغ الوسقققققط الحسقققققااي والانحقققققراا الوايقققققاري ر

اقققققالتزام الشقققققراة والوتالققققق   (X14)اتفقققققا  م وققققق  الوتتيقققققر  لققققق %  وقققققن اأفقققققراد الواحقققققو ين إ92.3ر
التوج ققققا  ، وسققققاا ذلققققك ياققققود إلقققق  حقققققو  الوسققققت لك عنققققد التصققققني  والتسققققوي  اتطايقققق   ققققوانين

الجديققققققد  التققققققي تصققققققا فققققققي وصققققققلحة الققققققالاد علقققققق  نحققققققو عققققققام، ووصققققققلحة الزاققققققون علقققققق  نحققققققو 
  4.49وقققققا وققققققدار  ر (X14). و قققققد القققققغ الوسقققققط الحسقققققااي والانحقققققراا الوايقققققاري للوتتيقققققر خقققققاص

 (X15)  علقققققق  واققققققوون الوتتيققققققر %92.3والتقققققق  نسققققققاة الاتفققققققا  ر. اليتقققققق  علقققققق  الت0.731ور
اأخققققققذ الشققققققراة انظققققققر الاعتاققققققار الوقترحققققققا  الوقدوققققققة وققققققن الزاققققققائن والوسققققققت لاين فيوققققققا  رتاطالوقققققق

و ققققققققد الققققققققغ الوسققققققققط الحسققققققققااي والانحققققققققراا الوايققققققققاري  ،يخققققققققص الاوليققققققققة الإنتاجيققققققققة والتسققققققققويقية
علقققققق  أن الشققققققراة تتلققققققق  ويتاققققققح تأايققققققد عينققققققة الدراسققققققة . اليتقققققق  علقققققق  الت0.619  و ر4.66ر

 (X16)وققققن خققققلال اتفققققا  م تجققققا  الوتتيققققر شققققااوى وققققن الوسققققت لاين فيوققققا يخققققص الونققققتج الوقققققدم 
 . 0.685  وانحراا واياري ر4.44%  واوسط حسااي ر89.2انساة ر

 عمميات الإنتاج -ج
اتجاه قققققا نحقققققو الاتفقققققا  وققققق  فحقققققوى  (X17)غلاققققق  علققققق  إجااقققققا  الواحقققققو ين االنسقققققاة للوتتيقققققر 

نتاجيققققققة تتطلققققققا وققققققققادير ليسقققققق  وحققققققدد  وقققققققن الوققققققواد اأوليقققققققة أن الاوليقققققققا  الإالوتتيققققققر حققققققول 
%  واوسقققققققققط حسقققققققققااي 95.4ر اة الاتفققققققققا ، إذ التققققققققق  نسقققققققققالداخلققققققققة فقققققققققي الاوليقققققققققا  الإنتاجيققققققققة

اتاقققققاون الشقققققراة وققققق  شقققققراا  وونظوقققققا   رتاطوفيوقققققا يققققق.  0.636  وانحقققققراا وايقققققاري ر4.56ر
، فقققققد اانقققق  السققققانيةخدويققققة لإزالققققة الوخلفققققا  وطورهققققا فققققي ووا قققق  وحققققدد  اايققققد  عققققن الونققققاط  

 (X18)%  ، إذ القققققغ الوسقققققط الحسقققققااي للوتتيقققققر 95.4نسقققققاة الاتفقققققا  اقققققين اأفقققققراد الواحقققققو ين ر
ارتاققققققققققاط %  وققققققققققن الواحققققققققققو ين علقققققققققق  89.3ويتفقققققققققق  ر.  0.531  اققققققققققانحراا وايققققققققققاري ر4.75ر

، اونظووقققققة ويقققققا  ذا  افقققققاء  عاليقققققة تقققققوفر وقققققن خلال قققققا احتياجقققققا  الاوليقققققة الإنتاجيقققققةالشقققققراة 
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  0.773  و ر4.49ر (X19)الوسققققققققط الحسقققققققااي والانحققققققققراا الوايققققققققاري للوتتيققققققققر وياقققققققزز ذلققققققققك 
اققققأن عوليققققا  الإنتققققا  تتطلققققا %  92.3وتؤاققققد غالايققققة عينققققة الدراسققققة وانسققققاة ر .اليتققققعلقققق  الت

تققققوافر أجققققواء وناخيققققة وناسققققاة وققققن حيققققث درجققققا  الحققققرار  والرطواققققة والريققققا  واويققققا  اأوطققققار 
والاالتقققققققة  (X20)والانحقققققققراا الوايقققققققاري للوتتيقققققققر  ، وياقققققققزز ذلقققققققك الوسقققققققط الحسقققققققاايالوتسقققققققا طة

 .اليت  عل  الت0.671  و ر4.64ر
 التعبئة والتغميف -ح

أن عوليا  التاائة والتتليا تتطلا الو ار  والخار  في %  ون الواحو ين عل  86.1يتف  ر
ذلك ، ويدعم الإعداد والتصويم ون خلال ووااات ا التطور في وجال الإعلان والدعاية والرسوم

  عل  0.764  و ر4.38والاالتة ر (X21) يوة الوسط الحسااي والانحراا الواياري للوتتير 
 (X22)% ، واوسط حسااي وانحراا واياري للوتتير 43.1الاتفا  رعدم الت  نساة و الي. تالت

  والذي ينص "لا X22وذلك فيوا يرتاط االوتتير ر   عل  التوالي،0.794  و ر2.80الت  ر
اض الااوا  و  طاياة الونتج الوصنوع، نتيجة تفاعل ا و  الويا  الوااأ  فيه"، وذلك تتلاءم ا

يأتي ون حرص الشراة عل  تقديم الونتج النظيا والنقي ون الويا  واوا لا يارر في صحة 
%  ون اأفراد الواحو ين إل   يام 87.5ويشير ر%  وحايد. 33.8وهناك نساة ر .الإنسان

وي  في تقديم الونتج ون حيث الشال والاوية، حيث تنتج الشراة احجام الشراة اأسلوا التن
ويازز ذلك  يم الوسط الحسااي والانحراا الواياري للوتتير  وختلفة ون عاوا  الويا  الوادنية،

(X23) 92.3الي. وتؤاد غالاية عينة الدراسة وانساة رت  عل  الت0.793  و ر4.49والاالتة ر  %
ولاسيوا ز الشراة عل  أسس علوية وواايير عالوية لتقويم توج ات ا الايئية، ون الواحو ين ارتاا

فيوا يخص اااوا  الشراة التي تتسم ادرجة عالية ون سلاوة الونتج وجودته، وون  مَ اأخذ 
إذ الت   يم الوسط الحسااي والانحراا الواياري انظر الاعتاار صحة الوست لك اأخير، 

 اليت  عل  الت0.593  و ر4.73  روا وقدار  (X24)للوتتير 
2)- (4 

تسلسل 
 المتغيرات

 قياس الاستجابة
الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

 لا أتفق بشدة لا أتفق محايد أتفق اتفق بشدة

 % ت % ت % ت % ت % ت

المضمون 
 الاول

 الموردون

X1 45 69.2 18 27.7 2 3.1 ---- ----- --- ----- 4.66 0.538 
X2 41 63.1 21 32.3 3 4.6 ---- ----- --- ---- 4.58 0.583 
X3 31 47.7 29 44.6 5 7.7 --- ----- --- ---- 4.40 0.632 
X4 35 53.8 23 35.4 7 10.8 --- ----- --- ---- 4.43 0.683 

المضمون 
 الثاني

 العاملون

X5 53 81.5 8 12.3 4 6.2 --- ----- --- ---- 4.75 0.559 
X6 45 69.2 17 26.2 3 4.6 --- ----- --- ---- 4.64 0.570 
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تسلسل 
 المتغيرات

 قياس الاستجابة
الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

 لا أتفق بشدة لا أتفق محايد أتفق اتفق بشدة

 % ت % ت % ت % ت % ت
X7 54 83.1 7 10.8 3 4.6 1 1.5 --- ---- 4.75 0.613 
X8 50 76.9 8 12.3 5 7.7 2 3.1 --- ---- 4.63 0.761 

المضمون 
 الثالث

 البيئة

X9 45 69.2 13 20 7 10.8 --- ----- --- ---- 4.58 0.682 
X10 31 47.7 27 41.5 5 7.7 2 3.1 --- ---- 4.33 0.755 
X11 50 76.9 6 9.2 6 9.2 3 4.6 --- ---- 4.58 0.845 
X12 44 67.7 13 20 4 6.2 4 6.2 --- ---- 4.49 0.868 

المضمون 
 الرابع

 المستهلكون

X13 54 83.1 2 3.1 6 9.2 3 4.6 --- ---- 4.64 0.837 
X14 39 60 21 32.3 3 4.6 2 3.1 --- ---- 4.49 0.731 
X15 48 73.8 12 18.5 5 7.7 --- ----- --- ---- 4.66 0.619 
X16 36 55.4 22 33.8 7 10.8 --- ----- --- ----- 4.44 0.685 

المضمون 
 الخامس

 عمليات الانتاج

X17 41 63.1 21 32.3 2 3.1 1 1.5 --- ---- 4.56 0.636 
X18 52 80 10 15.4 3 4.6 --- ---- --- ----- 4.75 0.531 
X19 41 63.1 17 26.2 2 7.7 2 3.1 --- ----- 4.49 0.773 
X20 48 73.8 12 18.5 4 6.2 1 1.5 --- ----- 4.64 0.671 

المضمون 
 السادس

 التعبئة والتغليف

X21 35 53.8 21 32.3 8 12.3 1 1.5 --- ----- 4.38 0.764 
X22 --- ----- 15 23.1 22 33.8 28 43.1 --- ----- 2.80 0.794 
X23 42 64.4 15 23.1 6 9.2 2 3.1 --- ----- 4.49 0.793 
X24 53 81.5 7 10.8 5 7.7 --- ----- --- ---- 4.73 0.593 

 في اوء نتائج الحاساة الإلاترونية  ةالجدول إعداد الااح 

  
 وتشخيصها زيادة الحصت السىقيتوصف عىامل . 6

ال اني رالوتتير الواتود  والذي   في أدنا  وصا للوتتير 3-4رذو الر م يواح الجدول 
يتاون عواول زياد  الحصة السو ية وهي: رالاواول الا تصادية، والاواول الاجتواعية، والاواول 

  . واالآتي:الإستراتيجيةالطاياية، والاواول 
إلققق  التوزياققا  التاراريقققة والنسقققا الوئويققة واأوسقققاط الحسقققااية والانحرافقققا    3-4جقققدول ريشققير ال
 ، واوا يأتي: زياد  الحصة السو ية التي تو ل عواول (X25-X40)ية للوتتيرا  الوايار 

 . العوامل الاقتصاديةأ
أن وو   الشراة  ريا ون وصادر الوواد اأولية %  ون الواحو ين عل  84.6يتف  ر

ذ إواذلك س ولة النقل للوواد اأولية ووا يتيح فرصة خفض تااليا النقل، ، لاسيوا ويا  الينااي 
في   55.4ويتف  ر  .0.738  اانحراا واياري ر4.35ر (X25)الغ الوسط الحسااي للوتتير 

توتلك الشراة سيارا  وايفة حدي ة لنقل الونتجا  الوصناة رووفاد   (X26)الوتتير الرأي عن 
%  ون الواحو ين إل  عدم اتفا  م و  الوتتير 29.3يشير ر، و  ون الوصن  إل  اأسوا  الوحلية
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  عل  1.249  و ر3.43ر (X26)اور، إذ الغ الوسط الحسااي والانحراا الواياري للوتتير الوذ
 را حول  (X27)%  ون اأفراد الواحو ين اتفا  م و  وا تاونه الوتتير 87.7ويؤاد ر الي.تالت

الشراة ون اأسوا  الوحلية ووا ياطي أهوية ااير  للشراة في تسوي  ونتج ا والحصول عل  
وا وقدار   (X27)إذ الغ الوسط الحسااي والانحراا الواياري للوتتير ة وناساة، حصة سو ي

يوان ا ون توسي  حصت ا الي، ووا يازز القناعة اأن الشراة ن  عل  الت0.867  و ر4.47ر
واالشال الذي يس م في الوحافظة عل  السلاة وواونات ا في  السو ية لاسيوا في السو  الوحلية،

توتلك حصة سو ية الحالي اواا ا %  ون الواحو ين أن الشراة 86.2رتف  وي أ ناء النقل.
، ويازز ذلك  يم ااير  لونتجات ا الوتنوعة في اأسوا  الوختلفة وهذا وا يؤاد  الوتتير الساا 

 الي.ت  عل  الت0.858  و ر4.16الاالتة ر (X28)الوسط الحسااي والانحراا الواياري للوتتير 
 اعيةب. العوامل الاجتم

احققققققرص الشققققققراة علقققققق  إ اوققققققة علا ققققققا  طياققققققة وقققققق  اأفققققققراد الاققققققاولين ووحيط ققققققا  رتاطفيوققققققا يقققققق
، (X29)%  وققققققن الواحققققققو ين إلقققققق  اتفققققققا  م وقققققق  الوتتيققققققر 93.9، فقققققققد أشققققققار رالخققققققارجي أياققققققاً 

الي. ويشقققققير تققققق  علققققق  الت0.611  و ر4.56و قققققد القققققغ الوسقققققط الحسقققققااي والانحقققققراا الوايقققققاري ر
الشققققققراة  اققققققدعمااققققققون  رتاطوالوقققققق (X30)تفققققققا  م وقققققق  الوتتيققققققر %  وقققققن الواحققققققو ين إلقققققق  ا86.2ر

، و قققققد أفرادهقققققا الاقققققاولين واديقققققاً ووانويقققققاً عاقققققر صقققققرا اأجقققققور والحقققققوافز والواافققققق   التشقققققجياية
  و 4.41وققققققققققققا وقققققققققققققدار  ر (X30)القققققققققققغ الوسققققققققققققط الحسققققققققققققااي والانحققققققققققققراا الوايقققققققققققاري للوتتيققققققققققققر 

تسققققققققق م فقققققققققي حقققققققققل  م %  اتفقققققققققا  م علققققققققق  أن شقققققققققرات84.6الي. ويؤاقققققققققد رتققققققققق  علققققققققق  الت0.726ر
وشقققققالا  اأفقققققراد الاقققققاولين الشخصقققققية وغيرهقققققا، ووسقققققاندت ا ل قققققم واديقققققاً ووانويقققققاً عاقققققر صقققققندو  

، والققققققققغ الوسققققققققط الحسققققققققااي للوتتيققققققققر التاافققققققققل الاجتوققققققققاعي الوتققققققققوفر فققققققققي وو قققققققق  إدار  الشققققققققراة
(X31) وقققققققققققن  % 81.6ر شقققققققققققيروي. اليتققققققققققق  علققققققققققق  الت0.764  والانحقققققققققققراا الوايقققققققققققاري ر4.09ر

أن الشققققققققققراة تتلققققققققققق  الوقترحققققققققققا  الورتاطققققققققققه االاوليققققققققققة الإنتاجيققققققققققة  ا  مإلقققققققققق  اتفققققققققققالواحققققققققققو ين 
و ققققققد الققققققغ الوسققققققط الحسققققققااي والانحققققققراا الوايققققققاري للوتتيققققققر  والتسققققققويقية وققققققن اأفققققققراد الاققققققاولين،

(X32) الي. ت  عل  الت0.801  و ر4.16ر 
 ت. العوامل الطبيعية

ن الونققققققققاط  يققققققققق  اققققققققو%  وققققققققن اأفققققققققراد الواحققققققققو ين إلقققققققق  أن وو قققققققق  الشققققققققراة 90.8يشققققققققير ر
، الجترافيقققققة الطايايقققققة، وفقققققي الو ققققق  نفسقققققه  رياقققققة وقققققن الوصقققققادر اأوليقققققة لاسقققققيوا ويقققققا  الينقققققااي 

  و 4.67والاالتقققققة ر (X33)ويقققققدعم ذلقققققك  قققققيم الوسقققققط الحسقققققااي والانحقققققراا الوايقققققاري للوتتيقققققر 
الي. ووقققققن خقققققلال ولاحظقققققة الوا ققققق  الويقققققداني للشقققققراة يتاقققققح اأن قققققا تاتاقققققد تققققق  علققققق  الت0.731ر

  اققققققققم ، فققققققققي حققققققققين أن الوحققققققققددا  الايئيققققققققة لو ققققققققل هققققققققذ  21 قققققققق  السققققققققاانية احققققققققدود رعققققققققن الووا
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 تفققققققق   اقققققققم اووجقققققققا الوحقققققققددا  الورازيقققققققة القطاعيقققققققة. وي5الصقققققققناعا   قققققققد حقققققققدد  اوققققققققدار ر
أن وو قققققق  الشققققققراة الحققققققالي يتيح ققققققا فرصققققققة الققققققتخلص %  وقققققن اأفققققققراد الواحققققققو ين علقققققق  86.1ر

، ويققققققدعم ذلققققققك وققققققن فاققققققلا  الاوليققققققا  الإنتاجيققققققة ونفايات ققققققا دون تلققققققوث الايئققققققة الوحيطققققققة ا ققققققا
  .0.885  والانحققققققققراا الوايققققققققاري ر4.52والاالتققققققققة ر (X34) يوققققققققة الوسققققققققط الحسققققققققااي للوتتيققققققققر 

أن يؤاققققققدون  ين الواحققققققو اأفققققققراد %  وققققققن 84.7رووققققققا ياققققققزز وتتيرنققققققا السققققققاا  الققققققذار هققققققو أن 
تاوقققققققل جاهقققققققد  علققققققق  عقققققققدم الحقققققققا  الاقققققققرر االونقققققققاط  الوحيطقققققققة اقققققققه، واقققققققذلك الشقققققققراة  إدار 

، و ققققققققد الققققققققغ الوسققققققققط الحسققققققققااي الحفققققققققاظ علقققققققق  طاياققققققققة الايئققققققققة التققققققققي تحققققققققيط وو ا ققققققققا الحققققققققالي
الي. تققققققققققق  علققققققققققق  الت0.867  و ر4.46وقققققققققققا وققققققققققققدار  ر (X35)والانحقققققققققققراا الوايقققققققققققاري للوتتيقققققققققققر 

اقققققالتزام  رتاطوالوققققق (X36)واحقققققو ين إلققققق  اتفقققققا  م وققققق  الوتتيقققققر %  وقققققن اأفقققققراد ال93.8ويشقققققير ر
الشققققققققراة االتاليوققققققققا  والارشققققققققادا  الايئيققققققققة التققققققققي تصققققققققدرها الوؤسسققققققققا  الحاوويققققققققة والوحليققققققققة 
وونظوقققققققققققا  الصقققققققققققحة الاالويقققققققققققة، وغيرهقققققققققققا وقققققققققققن الونظوقققققققققققا  ذا  الالا قققققققققققة احوايقققققققققققة الايئقققققققققققة 

  4.43لوتتيقققققر وقققققا وققققققدار  ر، إذ القققققغ الوسقققققط الحسقققققااي والانحقققققراا الوايقققققاري ل قققققذا اوالطاياقققققة،
 الي. ت  عل  الت0.611و ر

 ث. العوامل الإستراتيجية
علققققققق  ااتاقققققققاد وو ققققققق  الشقققققققراة الحقققققققالي عقققققققن الووا ققققققق  الاسقققققققارية يتاقققققققح تأايقققققققد عينقققققققة الدراسقققققققة 

%  واوسقققققققققط حسقققققققققااي 81.6انسقققققققققاة ر (X37)وقققققققققن خقققققققققلال اتفقققققققققا  م تجقققققققققا  الوتتيقققققققققر  واأونيقققققققققة
وو ققققققق  الشقققققققراة %  وقققققققن م علقققققق  أن 78.4ر . اوققققققا يتفققققققق  0.760  وانحققققققراا وايقققققققاري ر4.27ر

الحقققققققالي يسققققققق م فققققققققي تازيقققققققز التنويقققققققة الا تصققققققققادية والتقققققققوازن فقققققققي توزيقققققققق  اأنشقققققققطة الإنتاجيققققققققة 
  و 4.15ر (X38)، و ققققققققد الققققققققغ الوسققققققققط الحسققققققققااي والانحققققققققراا الوايققققققققاري للوتتيققققققققر والتسققققققققويقية

اتفققققققققا  م حققققققققول واقققققققق   %  وققققققققن الواحققققققققو ين علقققققققق 93.9ر شققققققققيرالي. ويتقققققققق  علقققققققق  الت0.939ر
اة إسققققققتراتيجيا  وناسققققققاة ووخطققققققط ل ققققققا وسققققققاقا، لوواج ققققققة التحققققققديا  الخارجيققققققة، ولاسققققققيوا الشققققققر 

الونافسقققققققة، وتوظيقققققققا الفقققققققرص ووواج قققققققة وحقققققققل الوشقققققققاال والت ديقققققققدا  التقققققققي تاتقققققققرض عول قققققققا 
  والانحققققققققققققراا 4.24ر (X39)، إذ الققققققققققققغ الوسققققققققققققط الحسققققققققققققااي للوتتيققققققققققققر الإنتققققققققققققاجي والتسققققققققققققويقي

 (X40)راد الواحققققققو ين اتفققققققا  م وقققققق  الوتتيققققققر %  وققققققن اأفقققققق84.6ر يؤاققققققد . و 0.559الوايققققققاري ر
اقيقققققام الشقققققراة اصقققققياغة الاسقققققتراتيجيا  الوناسقققققاة فقققققي تسقققققوي  الونقققققتج الن قققققائي عاقققققر  رتاطالوققققق

  و 4.10إذ الققققققققغ الوسققققققققط الحسققققققققااي والانحققققققققراا الوايققققققققاري ر تانققققققققي وزيجققققققققاً تسققققققققويقياً وناسققققققققااً،
 الي.  ت  عل  الت0.687ر
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ية والانحرافات يعات التكرارية والأوساط الحساب(  قياس الاستجابة والتوز 3-4) الجدول
 عوامل زياد الحصة السوقيةالمعيارية ل

تسلسل 
 المتغيرات

 قياس الاستجابة
الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

 لا أتفق بشدة لا أتفق محايد أتفق اتفق بشدة

 % ت % ت % ت % ت % ت

العامل 
 الأول

 الاقتصادية

X25 33 50.8 22 33.8 10 15.4 ---- ----- --- ---- 4.35 0.738 
X26 15 23.1 21 32.3 10 15.4 15 23.1 4 6.2 3.43 1.249 
X27 43 66.2 14 21.5 4 6.2 4 6.2 --- ---- 4.47 0.867 
X28 25 38.5 31 47.7 4 6.2 5 7.7 --- ---- 4.16 0.858 

العامل 
 الثاني

 الاجتماعية

X29 41 63.1 20 30.8 4 6.2 --- ----- --- ---- 4.65 0.611 
X30 36 55.4 20 30.8 9 13.8 --- ----- --- ---- 4.41 0.726 
X31 19 29.2 36 55.4 7 10.8 3 4.6 --- ---- 4.09 0.764 
X32 25 38.8 28 43.1 10 15.4 2 3.1 --- ---- 4.16 0.801 

العامل 
 الثالث

 الطبيعية

X33 52 80 7 10.8 4 6.2 2 3.1 --- ---- 4.67 0.731 
X34 47 72.3 9 13.8 5 7.7 4 6.2 --- ---- 4.52 0.885 
X35 43 66.2 12 18.5 7 10.8 3 4.6 --- ---- 4.46 0.867 
X36 32 49.2 29 44.6 4 6.2 --- ---- --- ---- 4.43 0.611 

العامل 
 الرابع

 الإستراتيجية

X37 30 46.2 23 35.4 12 18.5 --- ---- --- ---- 4.27 0.760 
X38 29 44.6 22 33.8 9 13.8 5 7.7 --- ---- 4.15 0.939 
X39 20 30.8 41 63.1 4 6.2 --- ----- --- ---- 4.24 0.559 
X40 18 27.7 37 56.9 9 13.8 1 1.5 --- ---- 4.10 0.687 

  في اوء نتائج الحاساة الإلاترونية ةالجدول إعداد الااح 
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 المبحث الثاني
 ىرج الذراسة وفرضياتهااختبار أنم

 تسققققققققققوي  الونتجققققققققققا  الخاققققققققققراء اتيققققققققققة التاققققققققققرا علقققققققققق  طاياققققققققققة علا ققققققققققة واققققققققققاوين 
راوصققققققف ا وتتيققققققراً  زيققققققاد  الحصققققققة السققققققو يةراوصققققققف ا وتتيققققققراً وسققققققتقلًا  وتأ يرهققققققا فققققققي عواوققققققل 

لدراسققققققة ، خصققققققص هققققققذا الواحققققققث للتحققققققق  وققققققن وققققققدى سققققققريان اأنوققققققوذ  الافترااققققققي لواتوققققققداً 
 ، وعل  النحو الآتي : واختاار فرايات ا الرئيسة

زيادة امل وعىالمنتجاث الخضراء تسىيق يل علاقاث الارتباط بين مضامين أولاً. تحل

 الحصت السىقيت

لا قققققة ارتاقققققاط وانويقققققة اقققققين واققققققاوين تشقققققير الفراقققققية الرئيسقققققة اأولققققق  إلققققق  "وجققققققود ع
 زياد  الحصة السو ية.وعواول الونتجا  الخاراء تسوي  

سققوي  تيم الارتاققاط الاسقيط اققين واققاوين   نتقائج تحليققل  قق4-4رذو الققر م ياقرض الجققدول 
، إذ تواقح النتقائج علق  وسقتوى الوؤشقر الالقي زياد  الحصة السو يةوعواول الونتجا  الخاراء 

  عنققد وسققتوى 0.975وجقود علا ققة ارتاققاط وانويقة ووجاققة اين وققا يااسق ا وااوققل الارتاققاط الاقالغ ر
 .  0.05وانوية ر

 (4-4) الجدول
 زيادة الحصة السوقيةوعوامل  المنتجات الخضراء تسويقالارتباط بين مضامين  علاقات

 المتغير المستقل
 المتغير المعتمد

 مضامين
 تسويق المنتجات الخضراء

 *0.975 زيادة الحصة السوقيةعوامل 
                            p   0.05 *في اوء نتائج الحاساة الإلاترونية  ةون إعداد الااح  الوصدر:
، واقل اءخاقر الونتجقا  الإلق  وؤشقرا  تفصقيلية اقين واقاوين تسقوي  وا دا الوصقول  
، الفرعيقة للفراقية الرئيسقة اأولق  وفقي اقوء الفراقيا  زياد  الحصة السو ية،ون عواول عاول 

 :وعل  النحو الآتي الوتتيرينفقد تمّ تحليل علا ا  الارتااط اين 
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 (5-4) الجدول
 زيادة الحصة السوقيةوعوامل المنتجات الخضراء بين مضامين تسويق  الارتباط اتعلاقنتائج 

 المتغيرات 
 المستقلة

 المتغيرات 
 المعتمدة

 المستهلك البيئة العاملون الموردون
عمليات 
 الإنتاج

التعبئة 
 والتغليف

 *0.967 *0.922 *0.953 *0.952 *0.882 *0.973 العوامل الاقتصادية
 *0.979 *0.921 *0.944 *0.936 *0.882 *0.956 ماعيةالعوامل الاجت

 *0.949 *0.974 *0.985 *0.988 *0.974 *0.934 العوامل الطبيعية
 *0.935 *0.850 *0.877 *0.885 *0.825 *0.909 الإستراتيجيةالعوامل 

                             p   0.05 *في اوء نتائج الحاساة الإلاترونية  ةالجدول ون إعداد الااح 
 . العلاقة بين مضامين التسويق الأخضر والعوامل الاقتصادية 6

اققين واققاوين  ووجاققة ذا  دلالققة وانويققة  إلقق  وجققود علا ققة ارتاققاط 5-4يشققير الجققدول ر
 ققا  الارتاققاط الفرعيققة لواققاوين لوارفققة علاو ، والاواوققل الا تصققادية الونتجققا  الخاققراء سققوي ت

ذا    فإن التحليل يشير إل  وجود علا ة ارتااط ،اواول الا تصاديةاالالونتجا  الخاراء  تسوي 
  ، *0.973اققين الوققوردين والاواوققل الا تصققادية، إذ الققغ وااوققل الارتاققاط رووجاققة دلالققة وانويققة 

الشقراة الواحو قة واأعوقال التقي ة الوقوردين القذين تتااوقل وا قم وتشير هذ  النتيجة إلق  أن طاياق
أن قم ولتزوقون االواقايير والنسقا القياسقية للوقواد ، يقز الاواوقل الا تصقاديةسق م فقي تاز ينجزون ا ت
 . تي تحتاج ا الشراةاأولية ال

، إذ وقققققق  الاواوققققققل الا تصققققققاديةووجاققققققة لققققققة وانويققققققة ويققققققرتاط الاققققققاولون االا ققققققة ذا  دلا
أن الإجققققققققراءا  التققققققققي تتخققققققققذها  ،، وتااققققققققس هققققققققذ  النتيجققققققققة *0.882الققققققققغ وااوققققققققل الارتاققققققققاط ر

وتواجققققققدهم وعول ققققققم داخققققققل وحققققققدا  الشققققققراة الوتنوعققققققة،  الاققققققاوليناأفققققققراد ص الشققققققراة اخصققققققو 
ناااققققققة ااأسققققققاس وققققققن وحاولققققققة تقليققققققد ال واأخققققققذ انظققققققر الاعتاققققققار صققققققحة الاققققققاولين واحتياجققققققات م

ترتاققققز فإن ققققا  وققققن  ققققمّ اعي نفسققققه ووحااات ققققا، و شققققراا  عالويققققة وتخصصققققة فققققي الويققققدان الصققققن
 . عل  الاواول الا تصادية الواروفة

يشققققير إلقققق  وجققققود  ، فققققإن التحليققققلتاققققاط الايئققققة االاواوققققل الا تصققققاديةعلا ققققة ار  أوققققا عققققن
  ، وتققققققدل هققققققذ  الالا ققققققة *0.952، إذ الققققققغ وااوققققققل الارتاققققققاط رووجاققققققة علا ققققققة ارتاققققققاط وانويققققققة

تراقققققز والسياسققققا  الوتااقققققة ا ققققذا الصقققققدد  علقققق  أن طاياقققققة تااوققققل الشقققققراة الواحو ققققة وققققق  الايئقققققة
 ، وذلقققققك اقققققالنظروقققققن زيقققققاد  الحصقققققة السقققققو ية للشقققققراة التقققققي تاقققققززواوقققققل الا تصقققققادية علققققق  الا

تاققققاع سياسققققا  وحققققدد  فققققي ايفيققققة التااوققققل وقققق  الايئققققة إلطاياققققة عوققققل الشققققراة الققققذي يسققققتوجا 
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 الققققققرا وقققققن اأسقققققوا  والققققققرا وقققققنو قققققل الاواوقققققل الا تصقققققادية الواروفقققققة  جناقققققاً إلققققق  جنقققققا وققققق 
 . الووردين

، الاواوققققققل الا تصققققققاديةو  الوسققققققت لاون اققققققين ووجاققققققةارتاققققققاط وانويققققققة  اوققققققا يوجققققققد علا ققققققة
اهتوقققققققام الشقققققققراة الواحو قققققققة   ، وتشقققققققير هقققققققذ  النتيجققققققة إلققققققق *0.953الارتاقققققققاط روااوقققققققل إذ الققققققغ 

تقققققققديم ونتجققققققا  لا تققققققؤ ر  عاققققققر يناالاواوققققققل الا تصققققققادية فققققققي سققققققاي ا للتااوققققققل وقققققق  الوسققققققت لا
 . ، واأخذ انظر الاعتاار  وانين حقو  الوست لككسلااً في صحة الوست ل

يقققققا  وجقققققود علا قققققة ارتاقققققاط وانويقققققة ووجاقققققة اقققققين عول تقققققائج التحليقققققلناوقققققا يلاحقققققظ وقققققن 
، وتفسققققققققر هققققققققذ  الالا ققققققققة إدراك  *0.922، إذ الققققققققغ الارتاققققققققاط رالإنتققققققققا  والاواوققققققققل الا تصققققققققادية

 ،الشقققققراة الواحو قققققة أهويقققققة تطقققققوير عوليقققققا  الإنتقققققا  وقققققن خقققققلال تطقققققوير الاواوقققققل الا تصقققققادية
اااقققققققة التطقققققققور الحاصقققققققل فقققققققي الاوليقققققققا  لوو  فقققققققراد الاقققققققاولينتطقققققققوير اأو قققققققل واقققققققرور  تلايت قققققققا 

 . والتسويقية الإنتاجية
 تسققققققققوي ئقققققققة والتتليقققققققا اوصقققققققف وا وقققققققن واقققققققاوين والقققققققغ وااوقققققققل الارتاقققققققاط اقققققققين التاا

ا يقققققدل علققققق  وجقققققود علا قققققة ارتاقققققاط   ووققققق*0.967ر ةاوقققققل الا تصقققققاديو والا الونتجقققققا  الخاقققققراء
لشقققققققراة الواحو قققققققة تشقققققققير إلققققققق  أن عوليقققققققا  التاائقققققققة والتتليقققققققا الوتااقققققققة فقققققققي اووجاقققققققة وانويقققققققة 
إلققققق   اً اسقققققتنادذ تنجقققققز عوليقققققا  التاائقققققة والتتليقققققا ، إإلققققق  الاواوقققققل الا تصقققققادية الواروفقققققةتسقققققتند 

نتاجيقققققة، وون قققققا صقققققناعة الويقققققا  الوادنيقققققة فقققققي واقققققايير دوليقققققة ولزوقققققة فقققققي ويقققققدان الصقققققناعا  الإ
 . شراتنا الواحو ة

 اعية والعوامل الاجتمالمنتجات الخضراء تسويق . العلاقة بين مضامين 6
ذا  دلالققققققة وانويققققققة إلقققققق  وجققققققود علا ققققققة ارتاققققققاط  سققققققاا  الققققققذار  5-4يشققققققير الجققققققدول ر

 قققققا  علا للتاقققققرا علققققق ، و والاواوقققققل الاجتواعيقققققة الونتجقققققا  الخاقققققراء تسقققققوي اقققققين واقققققاوين 
، فقققققققققإن االاواوقققققققققل الاجتواعيقققققققققةالونتجقققققققققا  الخاقققققققققراء  تسقققققققققوي الارتاقققققققققاط الفرعيقققققققققة لواقققققققققاوين 

ين الوققققوردين والاواوقققققل اققققووجاققققة ذا  دلالققققة وانويققققة التحليققققل يشققققير إلقققق  وجققققود علا ققققة ارتاقققققاط 
  ، وتشققققققير هققققققذ  النتيجققققققة إلقققققق  أن طاياققققققة الوققققققوردين *0.956، إذ الققققققغ الارتاققققققاط رالاجتواعيققققققة

عيققققققة الوحققققققدد  يسقققققق وون فققققققي تازيققققققز الاواوققققققل الاجتواتتااوققققققل وا ققققققم الشققققققراة الواحو ققققققة  الققققققذين
 زياد  الحصة السو ية.ل

، إذ التقققققق  وقققققق  الاواوققققققل الاجتواعيققققققة ووجاققققققة  ققققققة وانويققققققةيققققققرتاط الاققققققاولون االااوققققققا  
 اقققققققاأفرادالالا قققققققة تزايقققققققد اهتوقققققققام الشقققققققراة   ، وتؤشقققققققر هقققققققذ  *0.882الارتاقققققققاط روااوقققققققل  يوقققققققة 

لتققققي إيجققققااي فققققي الاواوققققل والتسقققق يلا  الاجتواعيققققة ا علقققق  نحققققوالاققققاولين الققققذي يققققنااس اققققدور  
 . يناتي تقديو ا إل  الشراة
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اققققققققين الايئققققققققة ووجاققققققققة  وانويققققققققةة ارتاققققققققاط رتاققققققققاط إلقققققققق  وجققققققققود علا ققققققققتشققققققققير نتققققققققائج الاو 
  ووققققققا يشققققققير إلقققققق  أن الاهتواوققققققا  الايئيققققققة *0.936، إذ الققققققغ الارتاققققققاط روالاواوققققققل الاجتواعيققققققة

ة تققققققققؤدي إلقققققققق  تازيققققققققز الاواوققققققققل الاجتواعيقققققققق الايئيققققققققةللشققققققققراة وطاياققققققققة تااول ققققققققا وقققققققق  الوسققققققققائل 
  زياد  الحصة السو ية.الوساهوة في 

االاواوققققققققققققل ووجاققققققققققققة لالققققققققققققة وانويققققققققققققة ا  دذاالا ققققققققققققة ارتاققققققققققققاط  ونويققققققققققققرتاط الوسققققققققققققت لا
، وتشققققققققير هققققققققذ  النتيجققققققققة إلقققققققق  أن سققققققققاي  *0.944الارتاققققققققاط روااوققققققققل ، إذ الققققققققغ الاجتواعيققققققققة

إلقققق  تازيققققز الاواوققققل الاجتواعيققققة  يققققؤدي ينالشققققراة إلقققق  تطققققوير طاياققققة تااول ققققا وقققق  الوسققققت لا
 . زياد  الحصة السو يةالوساهوة في 

رتاقققققاط وانويقققققة ووجاقققققة اقققققين عوليقققققا  وجقققققود علا قققققة انتقققققائج التحليقققققل اوقققققا يلاحقققققظ وقققققن 
 ، وتفسققققققققر هققققققققذ  الالا ققققققققة إدراك *0.921، إذ الققققققققغ الارتاققققققققاط رجتواعيققققققققةالإنتققققققققا  والاواوققققققققل الا

الاواوققققققققققل ا الاهتوققققققققققامالشققققققققققراة الواحو ققققققققققة أهويققققققققققة تطققققققققققوير عوليققققققققققا  الإنتققققققققققا  وققققققققققن خققققققققققلال 
 دعو ا ووواااة تطورها.وارور   جتواعية،الا

ئققققققققة اققققققققين التااووجاققققققققة وانويققققققققة  اققققققققاطل اققققققققذلك إلقققققققق  وجققققققققود علا ققققققققة ارتوأشققققققققار التحليقققققققق
وتؤشققققققر هققققققذ  النتيجققققققة  ، *0.979، إذ الققققققغ وااوققققققل الارتاققققققاط روالتتليقققققا والاواوققققققل الاجتواعيققققققة

الج قققققود السقققققاعية إلققققق  أن طاياقققققة عوليقققققا  التاائقققققة والتتليقققققا الجاريقققققة فقققققي الشقققققراة الواحو قققققة و 
ذلقققققك علقققققق  ا، ووقققققن  ققققققمّ انااقققققاس زيقققققز الاواوقققققل الاجتواعيققققققة وترسقققققيخ تقققققؤدي إلقققققق  تاتطويرهقققققا 

 . زياد  الحصة السو ية للشراة الواحو ة
 . العلاقة بين مضامين التسويق الأخضر والعوامل الطبيعية 6

 تسوي رتااط وانوية ووجاة اين وااوين وجود علا ة اإل   أعلا   5-4يشير الجدول ر
 وي تسالفرعية لوااوين  ، ولوارفة علا ا  الارتااطوالاواول الطايايةالونتجا  الخاراء 
 فإن التحليل يشير إل  وجود علا ة ارتااط وانوية ووجاة ،االاواول الطاياية الونتجا  الخاراء

، وتفسر هذ  النتيجة اهتوام  *0.934الارتااط روااول ، إذ الغ اين الووردين والاواول الطاياية
 . تلوثتناسا وعدم التساا اإحداث الالشراة الواحو ة اتحديد طاياة أعوال التوريد اوا ي

اين الااولين والاواول ووجاة  يشير التحليل إل  وجود علا ة ارتااط وانوية اوا
، وتفسر هذ  الالا ة أن تطوير نوط التااول و   *0.974الارتااط روااول ، إذ الغ الطاياية

 . وطاياة أعوال م يؤدي إل  تازيز الاواول الطاياية ،الااولين في الشراة
علا ققققققة ارتاققققققاط وانويققققققة ووجاققققققة اققققققين الايئققققققة والاواوققققققل  التحليققققققل وجققققققود ويلاحققققققظ وققققققن

  ووققققققا يشققققققير إلقققققق  أن طاياققققققة تااوققققققل الشققققققراة *0.988الارتاققققققاط روااوققققققل الطايايققققققة، إذ الققققققغ 
وققققق  الايئقققققة والاسقققققتراتيجيا  الوتااقققققة ا قققققذا الخصقققققوص تقققققرتاط اطاياقققققة الاواوقققققل الطايايقققققة وقققققن 
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واا تخلص وققققققن الفاققققققلا  نيققققققة الققققققحيققققققث تققققققوفر أجققققققواء وناخيققققققة ولائوققققققة فققققققي وو قققققق  الشققققققراة وا 
 . الولو ة للايئة والنفايا 

والاواوقققققققل الطايايقققققققة اقققققققذلك إلققققققق  وجقققققققود  الوسقققققققت لاينويشقققققققير وااوقققققققل الارتاقققققققاط اقققققققين 
وسقققققققاهوة   ووقققققققا يفسقققققققر *0.985روااوقققققققل الارتاقققققققاط علا قققققققة ارتاقققققققاط وانويقققققققة ووجاقققققققة، إذ القققققققغ 

اهوة الوسققققققت لاين فققققققي الحفققققققاظ علقققققق  الايئققققققة عاققققققر نشققققققر ال قافققققققة والققققققوعي الايئققققققي، واققققققذلك وسقققققق
 الشراة الواحو ة في دعم الوحافظة عل  الايئة وترسيخ ا لدى الوست لاين.

وجقققققود  ويشقققققير وااوقققققل الارتاقققققاط اقققققين عوليقققققا  الإنتقققققا  والاواوقققققل الطايايقققققة اقققققذلك إلققققق 
  ووقققققققا يفسقققققققر ارتاقققققققاز *0.974روااوقققققققل الارتاقققققققاط ، إذ القققققققغ علا قققققققة ارتاقققققققاط وانويقققققققة ووجاقققققققة

الا يققققققر وققققققن تفاصققققققيل ا علقققققق  طاياققققققة الاواوققققققل عوليققققققا  الإنتققققققا  فققققققي الشققققققراة الواحو ققققققة فققققققي 
طلققققققا تققققققوافر وقووققققققا  الطايايققققققة التققققققي يوفرهققققققا وو قققققق  الشققققققراة ، فطاياققققققة عوليققققققا  الإنتققققققا  تت

 . اياة الاوليا  الإنتاجية القائوةتوافر اأجواء الوناخية الولائوة لطو ل طاياية أساسية 
ايايقققققة إلققققق  وجقققققود الطيشقققققير وااوقققققل الارتاقققققاط اقققققين التاائقققققة والتتليقققققا والاواوقققققل وأياقققققاً 

  ، ووققققققققا يشققققققققير إلقققققققق  *0.949الارتاققققققققاط روااوققققققققل ، إذ الققققققققغ ووجاققققققققة علا ققققققققة ارتاققققققققاط وانويققققققققة
الطايايققققة السققققائد  فققققي ارتاققققاز عوليققققا  التاائققققة والتتليققققا فققققي الشققققراة الواحو ققققة علقققق  الاواوققققل 

 . ، والوؤ ر  في زياد  الحصة السو يةوو   الشراة
 ستراتيجية والعوامل الإ امين التسويق الأخضر. العلاقة بين مض6

رتاقققققاط وانويققققة ووجاقققققة اقققققين   إلقققق  وجقققققود علا ققققة ا5-4رذو القققققر م الجققققدول  يلاحققققظ وقققققن
 ققققققا  الارتاققققققاط ، ولوارفققققققة علاسققققققتراتيجيةوالاواوققققققل الإ الونتجققققققا  الخاققققققراءتسققققققوي  واققققققاوين 

، فقققققإن التحليقققققل يشقققققير سقققققتراتيجيةوالاواوقققققل الإالونتجقققققا  الخاقققققراء تسقققققوي  الفرعيقققققة لواقققققاوين 
، إذ الققققققغ سققققققتراتيجيةين الوققققققوردين والاواوققققققل الإود علا ققققققا  ارتاققققققاط وانويققققققة ووجاققققققة اققققققإلقققققق  وجقققققق
  وتققققدل هققققذ  الالا ققققة علقققق  ارتاققققاط أعوققققال التوريققققد التققققي يقققققوم ا ققققا *0.909الارتاققققاط روااوققققل 

، إذ إن تطقققققققوير أداء الوقققققققوردين سقققققققتراتيجيةالواحو قققققققة االاواوقققققققل الإ الوقققققققوردون لصقققققققالح الشقققققققراة
، وتققققققوفر الوققققققواد اأوليققققققة تققققققوفر اأوققققققنو ققققققل سققققققتراتيجية اواوققققققل الإال ، وتطققققققويريسققققققتوجا تازيققققققز

 . الا تصاديوالتوازن  وتحقي  النوو الجيد ،
اققققين الاققققاولين والاواوققققل ووجاققققة وانويققققة  لتحليققققل إلقققق  وجققققود علا ققققة ارتاققققاطيشققققير ا اوققققا

  الوتااققققققة ارتاققققققاز الإجققققققراءا   الققققققذي يفسققققققر*0.825الارتاققققققاط روااوققققققل ، إذ الققققققغ سققققققتراتيجيةالإ
 . ستراتيجيةعل  الاواول الإ واحتياجات م الااوليناأفراد الشراة اخصوص  داخل

يقققققققة ووجاقققققققة اقققققققين الايئقققققققة ويلاحقققققققظ وقققققققن خقققققققلال التحليقققققققل وجقققققققود علا قققققققة ارتاقققققققاط وانو 
  وتفسقققققر هقققققذ  النتيجقققققة أن اهتوقققققام *0.885الارتاقققققاط روااوقققققل ، إذ القققققغ سقققققتراتيجيةوالاواوقققققل الإ
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التققققي تاوققققل علقققق  زيققققاد  سققققتراتيجية ر الاواوققققل الإلايئققققة يققققؤدي إلقققق  تطققققويالشققققراة االتااوققققل وقققق  ا
 ، الحصة السو ية

سقققققتراتيجية وققققق  الاواوقققققل الإووجاقققققة وانويقققققة االا قققققة ارتاقققققاط أياقققققاً  ونيقققققرتاط الوسقققققت لاو 
  وهققققققو وققققققا يشققققققير إلقققققق  أن اهتوققققققام الشققققققراة االتااوققققققل وقققققق  *0.877الارتاققققققاط روااوققققققل إذ الققققققغ 

، ولاسققققققيوا اتيجية فققققققي  ققققققرارا  الشققققققراةسققققققتر يققققققؤدي إلقققققق  تازيققققققز إسقققققق ام الاواوققققققل الإ ينالوسققققققت لا
زيقققققققاد  الحصقققققققة السقققققققو ية وقققققققن خقققققققلال الاحتفقققققققاظ االوسقققققققت لاين الحقققققققاليين، وجقققققققذا الوسقققققققت لاين 

 . الوحتولين أو الورتقاين
، إذ ةسققققققتراتيجيوققققققل الإوااالا ققققققة ارتاققققققاط وانويققققققة ووجاققققققة االاتققققققرتاط عوليققققققا  الإنتققققققا  و 

لشقققققراة اتطقققققوير عوليقققققا  الإنتقققققا    وهقققققو وقققققا يفسقققققر اهتوقققققام ا*0.850الارتاقققققاط روااوقققققل القققققغ 
و ققققققققل عقققققققاولًا رئيسققققققققاً وقققققققن الاواوققققققققل االشقققققققال الققققققققذي يسققققققق م فققققققققي التنويقققققققة الا تصققققققققادية القققققققذي ي

  نحو زياد  الحصة السو ية للشراة الواحو ة. ستراتيجيةالإ
اط التاائقة والتتليقا اقين نشق ووجاقة وانويقة ويشير التحليل اذلك إل  وجود علا ة ارتاقاط

  الققققذي يققققدل علقققق  أن نشققققاط التاائققققة *0.935، إذ الققققغ وااوققققل الارتاققققاط ريةسققققتراتيجوالاواوققققل الإ
ستراتيجية التي و ة والج ود الواذولة لتطوير  يقود إل  تازيز الاواول الإوالتتليا في الشراة الواح
 . اتية تازيز حصت ا السو ية تطوح الشراة إل  تحقيق ا

رتاققاط وجقود علا قة ا ، نلاحقظ 5-4ر ذو القر مانقاءً لوقا تقمّ ونا شقته وعراقه فققي الجقدول و 
الونتجققا  الخاققراء وعواوققل زيققاد  الحصققة التسققويقية علقق  تسققوي  وانويققة ووجاققة اققين واققاوين 

 . رئيسة اأول  اتفرعات ا، ووا ي ا  الفراية الالوستوى الالي والجزئي
 

 تحميل علاقات التأثير بين متغيرات الدراسة  ثانياً:
وااقققققد تحليقققققل الالا قققققة ، لون جيقققققة لفراقققققيا  الدراسقققققةواالجقققققة ااقققققون إطقققققار خطقققققوا  ال 

نوققققققوذ  ، فققققققإن أزيققققققاد  الحصققققققة السققققققو يةوعواوققققققل الونتجققققققا  الخاققققققراء تسققققققوي  اققققققين واققققققاوين 
فقققققي الونتجقققققا  الخاقققققراء تسقققققوي  الدراسقققققة وفراقققققيات ا يسقققققتلزم تحديقققققد درجقققققة تقققققأ ير واقققققاوين 

نيققققققة ولاختاققققققار ، وهققققققذا وققققققا نصقققققق  عليققققققه الفراققققققية الرئيسققققققة ال ازيققققققاد  الحصققققققة السققققققو يةعواوقققققل 
فقققققي اقققققل الونتجقققققا  الخاقققققراء تسقققققوي  اأوقققققر تحديقققققد تقققققأ ير واقققققاوين  وجاهقققققذ  الفراقققققية يسقققققت
 علقققق  انفققققراد وفقققققاً للفراققققيا  الفرعيققققة الونا قققققة عققققن زيققققاد  الحصققققة السققققو يةعاوققققل وققققن عواوققققل 

 : الفراية الرئيسة الوذاور  آنفاً، وعل  النحو الآتي
الونتجققققققققا  الخاققققققققراء  تسققققققققوي ن   تققققققققأ ير واققققققققاوي6-4رذو الققققققققر م يواققققققققح الجققققققققدول و

 . اوصف ا وتتيراً واتوداً  زياد  الحصة السو يةاوصف ا وتتيراً وستقلًا في عواول 
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 (6-4الجدول )
 مجتمعة زيادة الحصة السوقيةعوامل  عمىالمنتجات الخضراء تسويق تأثير مضامين 

 المتغير المستقل 
 المتغير المعتمد

 التسويق الأخضر
R

2 
F 

B0 B1 المجدولة وبةالمحس 

عواول زياد  الحصة 
 السو ية

0.854 
  0.921ر

0.965 

(7.87)
 **  0.951 1214.56 4.0012 

p   0.05   n= 65   df = (1 , 63) 

 في اوء نتائج الحاساة الإلاترونية ةالجدول ون إعداد الااح 

الونتجقققققا  تسققققوي  إلقققق  وجققققود تققققأ ير وانققققوي لواققققاوين  تشققققير نتققققائج تحليققققل الانحققققدار 
  1241.56الوحسققققققواة ر (F)، إذ التقققققق   يوققققققة زيققققققاد  الحصققققققة السققققققو يةفققققققي عواوققققققل  اءخاققققققر ال

  63و  1  عنقققققققققد درجتقققققققققي حريقققققققققة ر4.0012وهقققققققققي أااقققققققققر وقققققققققن  يوت قققققققققا الوجدولقققققققققة الاالتقققققققققة ر
R  والقققققققققغ وااوقققققققققل التحديقققققققققد 0.05واوسقققققققققتوى وانويقققققققققة ر

  ، ووقققققققققن خقققققققققلال وتاااقققققققققة 0.951ر 2
  ، وهققققققي أااققققققر 7.87الوحسققققققواة التققققق  ر (t)ل قققققا تاققققققين أن  يوقققققة  (t)واختاققققققار  (B)واقققققاولا  

  واوسققققققققتوى وانويققققققققة 63و  1ر  عنقققققققد درجتققققققققي حريقققققققة 1.67وقققققققن  يوت ققققققققا الوجدولقققققققة الاالتققققققققة ر
"هنقققققاك علا قققققة أ قققققر وانويقققققة التقققققي وفادهقققققا  ي اققققق  الفراقققققية الرئيسقققققة ال انيقققققة، وهقققققذا وقققققا  0.05ر

 زياد  الحصة السو ية". فيووجاة لوااوين تسوي  الونتجا  الخاراء 
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 الفصل الخامس
 المبحث الأول
 الاستنتاجات

  ف ضللللللللا ة   هالللللللل   ر اةلللللللل   لللللللل  هللللللللت        لللللللل  ر لللللللل  وبعلللللللل    تبلللللللل   توصللللللللسة       لللللللل   
، وبصللللل   باللللل ل   تصلللللو    ا للللل      هبحوثلللللب  اللللل    هجهوعللللل  هللللل    اتللللل مب ش ة   صلللللس    هب اللللل   

اللللد       لللل  و لللل  هلللل  توصللللسة ر  هلللل    ها  للللا تتللللوا     للللتات ج ةوتأاللللا  ه لللل اه        لللل  وجلللل  
  و  لآت :ه  ات مب اع ضة  تب عً  بهوجا و و ا     جزماة    ا    و  ها  ا ، 

 
 ولاً. استنتاجات الجانب النظري أ

 لللل   ف ة   ت للللوا    هع صلللل ، وش لللل  هلللل  هلللل   س لللل س للللف  ح اثلللل  اعلللل   ت للللوا     ضلللل     ر  .1
  هجتهللللللن عسلللللل  احللللللو أ لللللل    ه للللللاو ا    جته عالللللل   سالللللل    تجلللللل   باملللللل  و     اتهلللللل     هوضللللللو  ب

 و  ه تةس ا  عس  احو   ص. ،ع  

وعسلللللل  احللللللو   ً  بالللللل    ً  اته هلللللل  صلللللل ات   سباملللللل      ضلللللل  ل   هاتجلللللل ةت للللللوا  ح لللللل  هوضللللللو    .2
و  تز هةلللللل  ب  ا هلللللل   ،   للللللو     ع بالللللل  و   و الللللل هلللللل    الللللل   ة    لللللل عا  ر لللللل    للللللو   هتز الللللل 

 وعااد عس  احو هسحو .و  تو اا  و  تعساه ة     ص  بحه ا    بام  وحا    لإا    

  ثت  لللل    ت للللواتا  و  للللوع  تجلللل   االللل  ر لللل    صلللل ات   سباملللل    هاتجلللل ة    ضلللل  ل ا للللتا  ت للللوا   .3
والللللللو هللللللل  اللللللل    جسالللللللً   للللللل    هه   للللللل ة  لإات جاللللللل  و  ت لللللللواتا   للللللل    للللللل و     و  هجتهلللللللن،  بامللللللل

الللش     هتت هللل    تللل  تهتسللل  أ  لللً     للل    للل  الللش    تجللل   بهللل  اعلللزز  للل ص اج حةللل   للل  بسلللو  
  توجلللللد   فس لللللف    هع صللللل  ر للللل  توجةللللل ة عهساللللل   للللل   باعللللل    تع هللللل  هلللللن   بامللللل  و  ه لللللتةس  

 و  ع هسا  وعهسا ة  لإات ج وغا ا . 
 عسلللللللل    ت لللللللل     صللللللللا ع    صلللللللل ات   سباملللللللل  ل    ضلللللللل    هاتجلللللللل ة   اتتصلللللللل   و  ت للللللللوا   .4

،    ع الللللللل  هلللللللل    ها هلللللللل ة     هالللللللل  أ لللللللل  ة هلللللللل  توجة تللللللللد وهضلللللللل هااد  لللللللل    لللللللل   ح للللللللا
، وق لللل     تصلللل  ة  لللل    ع الللل  هلللل    لللل و   ت لللل      للللا حهثلللل      لللل تة  وتافاللللش ب  هجةلللل   ا

   ع با  و  جابا .
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ت لللللع  و  تللللل  تاللللل    حللللل اثً   للللل    هاللللل  اً    هاتجللللل ة    ضللللل  ل   صللللل ات   سبامللللل  اهثللللل  ت لللللوا   .5
وهح و للللل    هحساللللل  و  ع باللللل ،     لللللو هلللللو   قللللل    ةللللل   للللل  هللللل     لللللد   اللللل   ة ر للللل  ت  لللللا  

 حصتة     وقا  ه      تت ا     ض  و  جو  وزا      هباع ة. زا   
 

 ج الجانب الميداني ائتنثانياً. 

وصلللللللا هتلاللللللل  ة       للللللل  وتا اصلللللللة ، باللللللل لً  هللللللل  توصلللللللسة  ةللللللل        للللللل  هللللللل   للللللل   
  توصلللللل  اه لللللل     هوضللللللوع ،   ضللللللا تة و  تبلللللل     ثلللللل  ضللللللً  علللللل  تحسالللللل  ع قلللللل ة    تبلللللل   و 

 احو  لآت :عس    و   ها  اا   أا     تات ج ة ر   
 المحور الأول: مضامين تسويق المنتجات الخضراء

 اللللللللفة اتلللللللل مب   تحسالللللللل    وصللللللللف   هتلالللللللل  ة       لللللللل  علللللللل  ت  للللللللز رج بلللللللل ة أغسللللللللا    لللللللل     .1
  هللللو     و الللل   و   تتع هلللل  هللللن هلللل و  هو  تلللل  عسلللل  أ    الللل   ته هللللأ   هبحللللوثا   لللل    هو  تلللل  

   الللللللة ا لللللللب   لإج بللللللل    للللللل  هو صلللللللف ة قا  لللللللا   و اللللللل ،   زهللللللل   عهساللللللل ة  لإاتللللللل ج عسللللللل  و 
واعللللللزز ش لللللل    و لللللل    ح لللللل ب  هلللللل     لللللل      هبحللللللوثا ، %( 96.9) ب  تفلللللل   و  تفلللللل     تلللللل  

 .( عس    تو   0.538( و )4.66و  ب  لا  ) (X1)و  اح  ا   هعا     سهتلا  

 للللل  ت لللللسا    هلللللو    ب  هو عاللللل    هحللللل   باللللل  ر  باللللل   هستزهلللللو    هلللللو  ا أوضلللللحة   اتللللل مب أ   .2
%( ، رش بسلللللللل    و لللللللل  92.3 تلللللللل    اللللللللة ا للللللللب    تفلللللللل   بللللللللا     لللللللل      هبحللللللللوثا  )   و اللللللل ،

 .(0.632( و  اح  ا   هعا    )4.40) (X3)  ح  ب   سهتلا  

باالللللة اتللللل مب       للللل  أ    اللللل      هبحوثللللل  ت لللللة   للللل  تللللل  اا أ    اللللل    عللللل هسا  عبللللل  رق هللللل   .3
و  الللللللة ا لللللللب   لإج بللللللل  ،  للللللل    الللللللو ح   لإات جاللللللل  و  ت لللللللواتا    للللللل و  ة   ت  اباللللللل  و  ت وا اللللللل 

وقلللللللل  بسلللللللل    و لللللللل    ح لللللللل ب  ، %( هلللللللل     لللللللل      هبحللللللللوثا 95.4)ب  تفلللللللل   و  تفلللللللل     تلللللللل   
  ( عس    تو   .0.570( و )4.64) (X6)و  اح  ا   هعا     سهتلا  

  اللللل    و تلللللً  عهللللل  و  هتعسللللل  ب (X9) تفللللل قة  هلللللن هللللل  تضلللللهاد   هتلاللللل    %( ر للللل89.2االللللا  ) .4
بسللللللل    و للللللل    ح للللللل ب  و  احللللللل  ا ب  هعللللللل اا     و اللللللل   للللللل  صلللللللا ع  هاتج تةللللللل  وت لللللللواتة ، و 

، والللللش  االللللا  ر للللل  هللللل ح   تلللللز     اللللل      هبحوثللللل  ( عسللللل    تلللللو   0.682(  )4.58  هعاللللل    )
بللللللللل  تو اا  و  تعساهللللللللل ة     صللللللللل  بت باللللللللل    هعللللللللل اا     و اللللللللل  و  ع  هاللللللللل   للللللللل  راتللللللللل ج   هاللللللللل   

   هع اا .



 )79( 

 حللللللل  هللللللل   للللللل   تحساللللللل  هتلاللللللل  ة       للللللل  أ    اللللللل      هبحوثللللللل  تعهللللللل  ج اللللللل   عسللللللل  ا .5
  حتفلللللل   بزب ماةلللللل    حلللللل  اا  و   ضلللللل مة  وجللللللشا زبلللللل م  جلللللل   هلللللل تتبا ، واللللللش  هلللللل  أالللللل   ر اللللللد  

ر للللللل   تفلللللللل قة ، وقللللللل  بسللللللل    و لللللللل    ح للللللل ب  و  احلللللللل  ا هللللللل     للللللل      هبحللللللللوثا  %( 86.2)
 .(X13)سهتلا       ( عس    تو 0.837( و )4.64  هعا    )

اتفتلللللللو  أ    اللللللل      هبحوثللللللل  %( هللللللل     للللللل      هبحلللللللوثا  87.5)تالللللللا  اتللللللل مب       للللللل  أ   .6
تتللللللو  بأ للللللسوا   تاواللللللن  لللللل  تتلللللل ا    هاللللللتب هلللللل  حالللللل    الللللل   و   هالللللل ، حالللللل  تاللللللتب   الللللل    

واعلللللزز ش للللل  قلللللا    و للللل    ح للللل ب  و  احللللل  ا  أحجللللل   ه تسفللللل  هللللل  عبلللللو ة   هاللللل     هع االلللل ،
 ( عس    تو   .0.793( و )4.49و  ب  ل  ) (X23) سهتلا    هعا    

 المحور الثاني: عوامل الحصة السوقية
ا حللللل  هللللل   للللل   تحساللللل  هتلاللللل  ة   عو هللللل    قتصللللل  ا  أ  االلللل   ا لللللب   تفللللل   و تفللللل    .1

هلللللل  ا للللللص قلللللل ا هوقللللللن   الللللل    هلللللل  هصلللللل    ب%( هلللللل    هبحللللللوثا  84.6)تلللللل   بسلللللللة 
واللللللش     هصلللللل     لللللل ما    و   سعهسالللللل   لإات جالللللل ، ،بان  هللللللو     و الللللل    للللللاه  هالللللل     االللللل 

      راهلللل  اللللل   عسللللل  تلللللو      هللللل      و اللللل     ما للللل ، وهللللل  ثللللل   ت فلللللا  ت للللل  اا   اتللللل ، 
 (0.738( ب اح  ا هعا    )4.35) (X25)بس    و     ح  ب   سهتلا  و   ز . و 

  اللللل    تحللللل ص عسللللل   تالللللا  اتللللل مب       للللل    هتعستللللل  بهتلاللللل  ة   عو هللللل    جته عاللللل ، أ  .2
رق هلللللل  ع قلللللل ة  ابلللللل  هللللللن أ    الللللل    علللللل هسا    لللللل   ساا ، وهحا ةلللللل     لللللل  ج    هتضلللللله  

 لللل   االللل   ا للللب   رش،    للللو    هحسالللل ، وأصللللح ا   هصلللل  ع   للللشا  تتع هلللل  هعةلللل    الللل   
وقللللل  بسللللل    و للللل    ح للللل ب  .   هبحلللللوثا    للللل    %( هللللل  93.9)  تفللللل   و تفللللل   تللللل   بو قلللللن

 عس    تو   .  (X29)سهتلا   ( 0.611( و )4.56  هعا    ) و  اح  ا

   هالللللل  ا   سالللللل      ه للللللعهلللللل   لللللل   تبللللللا  اتلللللل مب تحسالللللل  هتلالللللل  ة   عو هلللللل     باعالللللل  و  .3
(  للللللل ،  للللللل  حلللللللا  أ  20تبتعللللللل  عللللللل    هو قلللللللن    للللللل  اا  بحللللللل و  )   اللللللل    أ    هبحوثللللللل 

هوجللللا   هحلللل   ة (  لللل  ب5  هحلللل   ة   بامالللل   هثلللل  اللللش    صللللا ع ة قلللل  حلللل  ة بهتلللل    )
%( هلللللللل     لللللللل    86.1) لللللللل   اللللللللش  ب تفلللللللل   و تفلللللللل   تلللللللل   بسلللللللللة   ه  زالللللللل    ت  عالللللللل . و 

. والللللش  ر     أاهللللل  اللللل   عسللللل  حللللل ص   اللللل      هبحوثللللل  عسللللل    حفللللل   عسللللل    هبحلللللوثا 
  بامللللل       جاللللل ، وعللللل    لإضللللل    بللللل  هو قن    للللل اا ، و  تاللللل     هو قلللللن   بعاللللل    سحللللل  هللللل  

( 4.52و  ب  لللللللللللل  ) (X34)  و للللللللللل    ح للللللللللل ب   سهتلاللللللللللل   واللللللللللل ع  ش للللللللللل  قاهللللللللللل   تسلللللللللللو . 
 (.0.885و  اح  ا   هعا    )
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    للللللل     %( هلللللل 93.9)ا حلللللل  هلللللل  اتلللللل مب تحسالللللل  هتلالللللل  ة   عو هلللللل   لإ للللللت  تاجا ، أ   .4
اتفتللللللو  بلللللأ  الللللل  تة  تضلللللن  لإ للللللت  تاجا ة   ها  لللللب  و  ه  لللللل   ةللللل  ه للللللبت ،   هبحلللللوثا  

ش لللللللل   هو جةلللللللل    تحلللللللل ا ة      جالللللللل    للللللللاه  وهت  اتللللللللد هللللللللن هلللللللل  تلللللللل  تافاللللللللش   عساللللللللً ،  و 
  ها   لللللل ، و  عهللللللل  عسللللللل  تو الللللللا   فللللللل ص وهو جةلللللل  وحللللللل    هاللللللل    و  تة اللللللل  ة   تللللللل  

 (X39)، رش بسلللللللللل    و لللللللللل    ح لللللللللل ب   سهتلالللللللللل  تعتلللللللللل   عهسةلللللللللل   لإاتلللللللللل ج  و  ت للللللللللوات 
 (.0.559( و  اح  ا   هعا    )4.24)

  هع لللل  هتلالللل  ة       لللل   لللل  أوضللللحة اتلللل مب   تحسالللل  وجللللو  ع قلللل ة   تبلللل   وتللللأثا  بللللا .5
 :  ا      هبحوث  وعس    احو  لآت ه توح  

    ل، ضلللللللل      هاتجلللللللل ة ت للللللللوا   تبلللللللل   هعاوالللللللل  هوجبلللللللل  بللللللللا  هضلللللللل ها  االللللللل   ع قلللللللل  
 بللللا   ع قلللل         لللل اللللش  ، وتف لللل  عسلللل    ه للللتوح    سلللل  زالللل      حصلللل     للللوقا وعو هلللل  
بالللللل  ر هت  هلللللل   لللللل ح لإ للللللت  تاجا    قتصلللللل  ا  و  جته عالللللل  و   باعالللللل  و    االللللل  وضللللللو  

 .  ت واتا     زا      حص     وقا   ت    ة   ، وبا  تأثا   ا      هبحوث  ه  جة 
 هعاواللللل ً  أثللللل  ً   ل ضللللل      هاتجللللل ة ت لللللوا   مب ع قللللل ة   تلللللأثا  أ   هضللللل ها  أوضلللللحة اتللللل، 

اج باللللللللل ً و  R، رش بسللللللللللة قاهللللللللل  عسللللللللل    ه لللللللللتوح    سللللللللل  زاللللللللل      حصللللللللل     لللللللللوقا  للللللللل     
2 

، راهللللللللل  اللللللللل    عسللللللللل  أ   للللللللل  هضلللللللللهو  هللللللللل  هضللللللللل ها  ت لللللللللوا  0.951) (، والللللللللش        
  هاتجلللللل ة    ضلللللل  ل  لللللل    للللللد تللللللأثا    لللللل  ع هلللللل  هلللللل  عو هلللللل  زالللللل      حصلللللل     للللللوقا ، 

 وعس  احو  س  وجزم .
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 المبحث الثاني
 المقترحات

، هللللل  توصلللللسة ر الللللد       للللل  هللللل  اتللللل مب   لللللت ه ً   سهت سبللللل ة   هاةجاللللل  ، وتأ ا لللللً  عسللللل 
 لللل    هبحلللل    و  و  تلللل  تلللل    توصلللل  ر اةلللل  هلللل   لللل    ع ضللللة للللتات ج ة   تلللل  ضللللول   و لللل  

توصلللللسة       للللل  ر للللل  تتللللل ا  ،  تللللل   س    للللل   ج الللللا   ا للللل   و  هاللللل  ا    اتللللل مب   ه لللللتوح    هللللل  
 تةلللللل ز ه  االلللللعز  لللللل  ت  تلللللل  اه لللللل  أ  ت لللللل ع    الللللل      هبحوثلللللل  علللللل   هلللللل    هتت حلللللل ة   ها  للللللب  

  بهضللللل ها  ت لللللوا    هاتجللللل ة    ضللللل  ل، وأث اللللل   للللل  زاللللل      حصللللل     لللللوقا  هللللل   للللل     اتهللللل 
،  ضلللللً  عللللل  ره  االلللل  ر للللل          للللل ة    حتللللل  هاةللللل ، وتتهثللللل  الللللش    توصلللللا ة واج حةللللل    لللللوقا  

     لآت  : 
، وعسللللل    صللللل ات   سبامللللل   ل ضللللل      هاتجللللل ة ت لللللوا  بللللل ة هللللل    ضللللل و       للللل  هضللللل ها   .1

 زا      حص     وقا   سا      هبحوث . احو  س ف ،  ه   ة  ه  أث   با    
  صلللللل ات    ل ضلللللل      هاتجلللللل ة ت للللللوا    اتهلللللل   بهضلللللل ها    هبحوثلللللل  ات سللللللا هلللللل    الللللل     .2

عللللل     لإاتللللل ج و  ت لللللوا  و  هباعللللل ة.  بت لللللوا  عهساللللل ة  لإاتللللل ج   هللللل  أ تبللللل  ، قللللل    سبامللللل  و  
  و  عه  عس  ره  اا    حف   عس    بام  وحا    لإا   . 

ه  االلللللل    اتتللللللل   حللللللل  ح  الللللللً   للللللل ح   اللللللل      هبحوثللللللل ، االلللللل   ره  االلللللل ة   هت  للللللل  ضلللللللول  لإ .3
 هح    ة   ع        .و  تو ن    عهسا ة   ت وا ،  ااه  

أغسلللللا   اللللل   ة   ع هسللللل   للللل  هجللللل   صلللللا ع    هاللللل     هع االلللل  تلااللللل  توجةللللل ة   عهللللل  عسللللل   .4
وحاللللل   ب  باملللل    اتهلللل   هللللل   لللل     لللل    علللل    عسلللل  احللللو عللللل  ، و لإقسللللا  عسلللل  احللللو  لللل ص

    ه تتبسا    ت  تو جد   بام     باعا . و لإح    ب  ه     ،با  ر أ ب  لإا    
عهللللل    ها هللللل ة    و اللللل  و  ع  هاللللل ، وتع واةللللل  هلللللن   اللللل   ة عسللللل  احلللللو عللللل  ، تحفالللللز أاهاللللل   .5

وتوحاللللللللل   ،  هعااللللللللل  بالللللللللاو    بامللللللللل   تعساهللللللللل ة و  اللللللللل و    ت اوااللللللللل  هللللللللل   للللللللل     اتهللللللللل   ب
  و االلللللل  عسللللللل   اللللللل   ةهللللللل  ا لللللللة  هلللللل  ره  االلللللل  حصلللللللو    ه ، تلللللللو اا    باماللللللل  لإجلللللل  ل ة و 

 .    ج  ه و  ر   ها      تا        اة   ة   باما   هاتج تة    ت  تهث  تأاا    
 علللللللل    الللللللل   ة   ع هسلللللللل   لللللللل  اللللللللش    هجلللللللل   هلللللللل    ح وهلللللللل ة   ه  زالللللللل  و  هحسالللللللل ، ب للللللللبا  .6

  هحساللللل ،       سلللللا عسللللل    هاتجللللل ة للللل   للللل  تاللللل ه   عللللل      للللل وا   ح  اللللل    تللللل  اهللللل  بةللللل  
 وتعزاز ه  اتة        و     هحسا ، و  ا و  احو   افت    لأ و        جا .
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 في إطار الدراسات المستقبلية توصي الدراسة الحالية بالآتي : 
  هاتجل ة    ضل  ل ت لوا     جو الا    ما ل  رق ه       ة هعهت  وتفصاسا  ب   ج الا هل   .1

 لإ  ت وال   سهاتجل ة    ضل  ل،  هثل  ت باتل ة   ت لوا  ،ام ، عس  احو تفصاس   ص ات   سب
  ة     تعبم  و  تلساا      ح  ه  ه       باما .و   

ه  االلل  قا  لللد ه لللتتبً ، هللل   للل     ه لللتةس  ا  لللسو    باللل   هحللل  اهللل شج هح و للل  تباللل   .2 ، و  
 وه حة  ها  ااً .    و    ع  قا       

ت ةللل  هللل     ةللل  ع قللل ة    تبللل   و  ثللل  بلللا  ت لللوا    هاتجللل ة  ره  االلل  وضلللن     للل ة .3
   ض  ل و  ت وا    و   ، و لش   بلا  ت لوا    هاتجل ة    ضل  ل   صل ات   سبامل  و  هحلا  

   ز  .
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 جاهعت الوىصل     

 كليت الإدازة والاقتصاد 

 قسن إدازة الأعوال   

 الدزاساث العليا    

 
 استمارة الاستبيانالموضوع / 

 نتاج المياه المعدنية المحترمونلإ Rovianالأعزاء في شركة روفيان  السادة
زيوادة الصةوة دور تسووي  النتتاواا الراوراء فوي القيام بدراسةة حةول   ةعتزم الباحثت 
  وبةين ييةدي م دهوك/  النياه النعدتيةلةتاعة روفيان في شركة  استطلاعية: دراسة السوقية
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ىي تلك المنتكات التي تأه  بنظر اي تبار  ند التهني   ثاتياً: تسوي  النتتااا الراراء:
مىامين التسويق الأهىرض يي الهديقة للبيئة من هلال ا تمادىا معايير الحفاظ  ل  البيئة في 

 التهني  والتسويق.
 

لعبارة المناسبةض و دم اىمال يي  بارة يرك  وى   لامة )    ( في الحقل المناسب ويمام ا
  من العبارات الواردة في الكدول الآتي:

اتفق  العبارات ت

 بشذة

لا  محايذ اتفق

 اتفق

لا اتفق 

 بشذة

 أبعاد تسويق المنتجات الخضراء

      أولاً: الموردون

المواد الأولية اللازمة لعمليات الإنتاج  مورديتتعامل شر تنا م   1
  .هفات قياسية دولية ل  وفق موا

     

       تحددىا الشر ة.التي  المواد الأولية بمواهفات وردونيلتزم الم 2

      يلتزم الموردون بمو د تسليم المادة الأولية للشر ة. 3

      يلتزم الموردون بتحديد كلفة المواد الأولية الموردة للشركة. 4

      ثانياً: العاملون

العامةةةل مةةةن الأىةةةرار المتوقعةةةة الفةةةرد لةةة  حمايةةةة   الشةةةر ة تعمةةةل 5
  إنتاكو ودهلو.رف  مستوى ثناء القيام بالعملية الإنتاكية لي

     

إقامةةةة الةةةدورات  ي تةةةدريب يفرادىةةةا العةةةاملين  بةةةرتسةةةيم الشةةةر ة فةةة 6
 الإنتاكية والتسويقية. ة في النواحيالتدريبية والتطويري

     

يفراد المكتمة  ىةمن موقعيةا فرص  مل للعديد من  الشر ةتوفر  7
 .الحاليالكغرافي 

     

النقلل م، كواحتياجاته ينالعاملتعمل الشركة على توفير متطلبات  8

 ها.والسكن بالقرب من موقع

     

      ثالثاً: البيئة

      .يااتكة وفق معايير البيئة الدولية في منتتعمل الشر  9

ر البيئية المصاحبة للعملية من الأضرا يقلل موقع الشركة الحالي 11

 لاسيما الغازات والأبخرة المنبعثة.والإنتاجية 
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اتفق  العبارات ت

 بشذة

لا  محايذ اتفق

 اتفق

لا اتفق 

 بشذة

ل  لةةةة  ال ميةةةةةات إم انيةةةةة الحهةةةةو  الحةةةةةالي الشةةةةر ةموقةةةة  يتةةةةي   11
 التي يم ن استهداميا في منتكات الشر ة. اللازمة من المياه

     

بعيةةد  ةةن المنةةاطق السةة انية لتفةةادي الآثةةار  الشةةر ة الحةةاليموقةة   12
 .لسلبية لعمليات الإنتاجا

     

      : المستهلكونرابعاً 

تيةةةةدش الشةةةةر ة  لةةةة  إرىةةةةاء الزبةةةةائن الحةةةةاليين وايحتفةةةةاظ بيةةةةمض  13
 وك ب زبائن كدد مرتقبين.

     

التصللنيع تلتللزم الشللركة بتطبيللي قللوانين حقللوي المسللتهل  عنللد  14

 .سواي المختلفةالأ والتسويي إلى

     

لاعتبار المقترحات المقدملة ملن المسلتهلكين تأخذ الشركة بنظر ا 15

 .فيما يخص العملية الإنتاجية والتسويقية

     

يل ين فيمةا يهةص المنةتل المقةدمض المسةتش اوى من  الشر ةتتلق   16
 لعمل  ل  دراستيا ومعالكتيا.ل

     

      الإتتاجعنمياا رانساً: 

مةةواد الأوليةةة مقةةادير ليسةةت محةةددة مةةن ال تتطلةةب  مليةةات الإنتةةاج 17
 الداهلة في  مليات التهني .

     

منظمةات يهةرى لافةادة مةن مهلفةات شر ات و م   الشر ةتتعاون  18
 . مليات الإنتاج وبقاياىا

     

بمنظومةةة ميةةاه  ات  فةةاءة  اليةةة تةةوفر احتياكةةات  الشةةر ةتةةرتبط  19
 .العملية الإنتاكية من المياه النقية

     

تتطلةةةب  مليةةةات الإنتةةةاج تةةةوفر يكةةةواء مناهيةةةة محةةةددة مةةةن حيةةةث  21
 والرياح و ميات الأمطار. دركات الحرارة والرطوبة

     

      سادساً: التعبئة والتغليف

     الميةةارة فةةي الإ ةةداد والتهةةميم  ات التعبئةةة والتغليةةش مليةة تطلةةبت 21



 e 

اتفق  العبارات ت

 بشذة

لا  محايذ اتفق

 اتفق

لا اتفق 

 بشذة

 .لهنا ات المماثلةلتوا ب التطورات في ا
نتيكةةة تفا ليةةا مةة   ض العبةةوات مةة  طبيعةةة منتكاتنةةاي تةةتلاءم بعةة 22

 المياه المعبأة فيو.

     

تتبع شركتنا أسلوب التنويع في تقديم عبوات ذات أحجام مختلفلة  23

 تفي باحتياجات شرائح المستهلكين كافة.

     

بعبوات تتسم بدركة  الية مةن  الشر ة منتكات تعبأمن الميم ين  24
فيمةةةةةةا يتعلةةةةةةق بكةةةةةةودة المنةةةةةةتلض وهةةةةةةحة يسةةةةةةيما  سةةةةةةلامة المنةةةةةةتل

 .المستيلك

     

 ملية تقوم من هلاليا الشر ة في بي  منتكاتياض والتعبير  نيا ىي : ثالثاً: الصةة السوقية
يرك  وى  ض بنسب مئوية لمكموع المبيعات في القطاع التي تعمل فيو ى ه الشر ةض وتنتمي إليو

ىمال يي  بارة من العبارات الواردة ارة المناسبةض و دم إالعب لامة )    ( في الحقل المناسب ويمام 
 في الكدول الآتي:

اتفق  العبارات ت

 بشذة

لا  محايذ اتفق

 اتفق

لا اتفق 

 بشذة

 أبعاد الصةة السوقية
      أولاً: العوامل الاقتصادية

قريةةةب مةةةن مهةةةادر المةةةواد الأوليةةةة المسةةةتهدمة فةةةي  الشةةةر ةموقةةة   25
 ي  فرهة تقليل ت اليش النقل.مما يت  مليات الإنتاج

     

ملن المصلنع  نقل المنتجلاتتمتل  الشركة سيارات مكيفة حديثة ل 26

 إلى الأسواي المحلية.

     

 بيةةرة فةةي تسةةويق المنةةتل مةةن الأسةةواق يىميةةة  الشةةر ة يشة ل قةةرب 27
 وتوزيعو.

 

     

      .سواي المختلفةتمتل  الشركة حصة سوقية كبيرة لمنتجها في الأ 28

      ثانياً: العوامل الاجتماعية

     قامةةة  لاقةةات طيبةةة بةةين الأفةةراد العةةاملين تحةةرص الشةةر ة  لةة  إ 29
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اتفق  العبارات ت

 بشذة

لا  محايذ اتفق

 اتفق

لا اتفق 

 بشذة

 داهل الشر ة ومحيطيا الهاركي.

 العةةةةاملين ماديةةةةاً ومعنويةةةةاً  بةةةةرتسةةةةيم الشةةةةر ة فةةةةي د ةةةةم يفرادىةةةةا  31
 ور والحوافز والم افآت التشكيعية.الأك

     

العةةةاملين ش  لةةة  حةةةل مشةةة لات الأفةةةراد تسةةةيم الشةةةر ة فةةةي الوقةةةو  31
 .ليم في حلياالشههية وغيرىا  بر مساندتيا 

     

يم فةي توظيفيةا فةي ة مقترحةات الأفةراد العةاملينض وتسةتتلق  الشر  32
  ملياتيا الإنتاكية والتسويقية.

     

      ثالثاً: العوانل الطبيعية

يعيلة والقريبلة يقلع ضلمن المنلاطي الطب موقع الشركة بأنل تميز ي 33

 من مصادرها الأولية.

     

إم انيةةةةةة الةةةةةتهلص مةةةةةن فىةةةةةلات العمليةةةةةة الشةةةةةر ة يتةةةةةي  موقةةةةة   34
 لبيئة.الإنتاكية ونفاياتيا دون التسبب بتلوث ا

     

الضرر بالمناطي المحيطلة إلحاي الشركة جاهدة على عدم تعمل  35

 بها، وكذل  الحفاظ على طبيعة البيئة في موقعها الحالي.

     

عللى الجلو المحليط بالشلركة عبلر  الشركة عللى الحفلاظ تحرص 36

ؤسسلات الم التي تصدرهاالالتزام بالتعليمات والإرشادات البيئية 

 بالحماية البيئية. الحكومية والمحلية المهتمة

     

      رابعاً: العوامل الإستراتيجية

      .ساسةالحالأمنية  ن المواق  العس رية و  الشر ةيبتعد موق   37

موقعيةةا فةةي التنميةةة ايقتهةةادية والتةةوازن فةةي   بةةر الشةةر ةتسةةيم  38
 نتاكية والتسويقية.الإ نشطةتوزي  الأ

     

هلللللة المنافسلللللين اسلللللتراتيجيات مناسلللللبة لمواج تضلللللع الشلللللركة 39

 والتحديات الخارجية.

     

في تسويي المنلت  الإستراتيجيات المناسبة تقوم الشركة بصياغة  41

 .المناسبتسويقي المزي  ائي، عبر تبني الالنه
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 (2-2الممحق )
 لاستمارة الاستبانةن ميأسماء السادة المحك
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 كمية الإدارة والاقتصاد / جامعة الموصل مساعد أستاذ آل مرادمحمد دكتورة نجمة يونس ال  .3
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 (A) 

Abstract 
 

     Organizations in general and production and marketing organizations in particular 

seek to develop their activities and to suit the aspirations of modern trends today, 

especially the trend towards protecting the environment and human life. 

      The marketing of green products is one of the modern trends and the cornerstone of 

the success of production and marketing projects, which is of great importance in the 

marketing decisions of products that have become strategic decisions taken by 

organizations seriously, as a result of the rapid changes in the global markets. 

Determining the market share (such as economic, social, natural and strategic factors) 

alone influences decisions to increase market share; environmental trends determine how 

to deal with the environment in which c) Aspects of how to deal with the consumer and 

the productivity of employees and the process and other parties is collected by the 

common denominator of responsibility towards environmental protection. Therefore, the 

interest of productive and marketing organizations in the subjects of marketing green 

products is one of the new aspirations and trends that the organizations have begun to pay 

great attention to because of their great role and influence on their marketing activities 

and increasing their market share. 

      The present study aims at linking the contents of the marketing of green products to 

the factors that influence the increase in market share by trying to answer the following 

excerpts: 

1. Does the company realize the importance of the marketing of green products as a 

contemporary philosophy? 

2. Does the research company apply the contents of green product marketing to produce 

environmentally friendly products? 

3. Is the company aware that the contents of the marketing of green products impact on 

increasing the market share of the company being investigated? 

      Rufian Mineral Water Company / Duhok was adopted as a field for the study, 

to achieve this, a default model has been developed that reflects the nature of the 

relationship between the marketing implications of green products and the factors of 

increasing the market share, as illustrated by the main hypotheses and sub-hypotheses 

that were tested using some statistical methods for the data collected through the 

questionnaire. Based on the results obtained, The hypotheses and objectives of the study 

and the degree of validity of its model indicated a number of conclusions, the most 

important of which are: 

- The marketing of environmentally friendly green products represents a new field 

of competition in which companies seek to establish a foothold in the local and 

Arab markets and try to increase their market share by offering the best and the 

best and increasing sales. 

- Based on the results of the study, it concluded with a set of proposals that 

highlight the possibility of benefiting from the marketing implications of green 

products that can be applied in part to many organizations in a way that will give 

them superiority over their competitors and build competitive advantages. 




