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 المستخلص

دة �عد التطورات الهائلة التي حدثت في قطاع التامین وازدحام الاسواق �الشركات الخاصة واشتداد حو 
ن�ة المنافسة ف�ما بین تلك الشركات من جانب و�ین شركات القطاع العام ومن ضمنها شركة التامین الوط

ة ن شركالعوامل المؤثرة فیها . اذ امن جانب اخر  ازداد الاهتمام وعلى نحو كبیر بدراسة رغ�ة الز�ون و 
عات التامین الوطن�ة لاتحقق اهدافها �مجرد ب�ع الوثائق التامین�ة فقط بل من خلال معرفة میول وتطل

�ة، لذلك تنافسالز�ائن الحالیین و المرتقبین �الشكل الذي �ساعد على تدع�م الموقف التنافسي وز�ادة القدرة ال
 ك لانامل المؤثرة في رغ�ة الز�ون اص�ح �مثا�ة هدف تسعى ال�ه الشركة وذلان عمل�ة دراسة وتحلیل العو 

ن مهذه الرغ�ة تؤثر و�شكل كبیر على تسو�ق وثائق الشركة وتساعدها في رسم الس�اسات الب�ع�ة وتسهل 
لحصة عمل�ة التخط�ط واتخاذ القرارات التي تتعلق �النشاط التسو�قي وتحقیق الغرض المنشود في ز�ادة ا

 لتقصيلسوق�ة للشركة . ولتحقیق اهداف الدراسة واخت�ار فرض�اتها تم تصم�م است�انة لاغراض ال�حث و اا
غ�ة ائج ان لر تاستمارة في ثلاثة اماكن مختلفة في شركة التامین الوطن�ة حیث اظهرت  الن ٩٠مكونة من 

 الز�ون اثر مهم في الحصة السوق�ة لشركة التامین الوطن�ة .

Abstract 

           The research aims to identify the factors affecting the customer and their impact 
desire for market share in a competitive market National Insurance Company, where he 
was after the tremendous developments that have taken place in the insurance sector, 
crowded markets, private companies and the intensified competition among those 
companies on one side and public sector companies, including national insurance 
company on the other hand, increased attention and study in a big way the customer and 
the factors influencing the desire. As the national insurance company ascertains its 
targets once the sale of insurance documents only, but by knowing the tendencies and 
aspirations of current and prospective customers a way that helps to strengthen the 
competitive position and increase competitiveness, so that the study process and analyze 
the factors affecting the desire of the customer has become the goal sought by the 
company and that because this desire to affect significantly the marketing of company 
documents and assist them in selling policy and make it easier to plan and make 
decisions related to marketing activity and the achievement of the objective to increase 



  الطلابي الاول عدد خاص �المؤتمر  
 تحلیل العوامل المؤثرة في رغ�ة الز�ون وأثرها في الحصة السوق�ة في سوق المنافسة

 لشركة التامین الوطن�ة
  

۲ 

the market share of the company process. To achieve the objectives of the study and 
testing of hypotheses designed a questionnaire for the purposes of research and 
investigation is made up of 90 form in three different places in the national insurance 
company where results showed that customer's desire to effect a significant market 
share in the National Insurance Company.                                                                                                                    

 المقدمة:

مُ للإنسان المُؤمَّن له   الذي یرغب في الحُصول عل�ه ضدَّ ما  الأمان ان من أبرز وظائف التأمین أنَّهُ ُ�قدِّ
وهذا الأمان  ، غر�زته الأساس�َّة قد یلحقه من الأخطار التي تُهدده في نفسه أو في ماله، والذي تدفعهُ إل�ه

الذي �كفله التأمین یوجد في كافَّة أنواعه، سواء في التأمین من الأضرار أو تأمین الأشخاص. ففي التأمین 
خطار التي قد تُصی�ه في ذمَّته المال�َّة. فإذا أمَّن على ماله ضدَّ من الأضرار یؤمِّن المُؤمَّن له ضدَّ الأ

خطر الحر�ق مثلاً، وتحقق هذا الخطر، وجد في مبلغ التأمین الذي ُ�ستحق له ما ُ�عوضه عن تلك 
الخسارة، وما ُ�مكنهُ من الحُصول على بدیلٍ لِما هلك من أمواله. وكذلك الحال في تأمین المسؤول�َّة، فقد 

ت التطورات الحدیثة إلى ز�ادة حالات المسؤول�َّة وأس�ابها، وعن طر�ق التأمین ضدَّ المسؤول�َّة �ستط�ع أدَّ 
الشخص أن یُجنِّب نفسهُ نتائج هذه المسؤول�َّة وأن یُ�اشر نشاطه �حُر�َّةٍ واطمئنانٍ دون خوف. والتأمین على 

ة في النُفوس، فسلامة الجسد والروح من الأُمور الأشخاص یلعب دورًا كبیرًا في بث روح الأمان والطمأنین
 موته أو عجزه التي لا تدوم، ولذلك ُ�مكنُ للإنسان، عن طر�ق التأمین، أن �قي نفسه ومن �عول آثار

ومن المعروف ان التسو�ق �صورة عامة هو مجموعة من العمل�ات أو الأنشطة التي تعمل على أكتشاف 
 وتطو�ر مجموعة من المنتجات أو الخدمات التي تش�ع رغ�اتهم �ما �حقق للمنظمة حصة رغ�ات الز�ائن

 سوق�ة ینتج عنها الر�ح�ة خلال فترة مناس�ة . 

ذا من ههنا نرى ان من اولو�ات التسو�ق هي معرفة ودراسة رغ�ات الز�ائن و العوامل المؤثرة فیها ، ومن 
جانب ، اما من جانب اخر فان تطو�ر المنتجات او الخدمات �ما یتلاءم ورغ�ة الز�ون اص�ح من 

 ضرور�ات عمل المنظمات .

ل لعوامي وسیتناول مفهوم رغ�ة الز�ون  و اوللالمام �ما تقدم سیتم تقس�م ال�حث الى قسمین ، الاول نظر 
ینة عالمؤثرة فیها وعامل المنافسة و الحصة السوق�ة اما الثاني عملي وف�ه عرض وتحلیل نتائج إجا�ات 

 الدراسة العشوائ�ة من مركز وعدد من فروع شركة التامین الوطن�ة .

غ�ة في ر  دراسة وتحلیل العوامل المؤثرة اما النتائج المستخلصة من ال�حث فتشیر الى انه هنالك علاقة بین
 الز�ون و�ین الحصة السوق�ة لشركة التامین الوطن�ة في سوق المنافسة .

 

 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%85%D8%A7%D9%86
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 حث الاول �الم

 منهج�ة ال�حث

 اولا : مشكلة الدراسة: 

م ـ تعد صناعة التأمین من الصناعات الحیو�ة العاملة في قطاع الخدمات في العراق، إذ أنّها تسه    
ع�ة صة إلى تدع�م الإقتصاد الوطني وتنوعه، والحد إلى قدر ما من مشكلات إقتصاد�ة واجتماع�ة �الإضاف

(كال�طالة والتضخم) ـ فإنها تعمل على إش�اع حاجة الز�ون العراقي عن طر�ق حمایته من الاخطار 
د ع على وجو المحدقة �ه ، الامر الذي ازداد استهلاكه منها، مع تحسن أوضاعه المعاش�ة، وهذا مما شج

جد�ة منافسین كثیر�ن لهذه الصناعة من داخل السوق العراق�ة ، وهذا یجعل الشركة الم�حوثة أن تفكر و�
 همها في ك�ف�ة اش�اع رغ�ات الز�ائن وتوس�ع حصتها السوق�ة، خاصة مع تزاید التحد�ات أمامها، والتي أ 

  أولاً الز�ون ورغ�اته ومیوله، والظروف والبیئة المح�طة �ه.

شراف والإ ثان�اً، المنافسون، الذین أخذ عددهم وإمكان�اتهم على المنافسة تتزاید في وقت تقل ف�ه الرقا�ة
 على السوق العراق�ة للتأمین. 

 ثان�ا : أهداف الدراسة:

لى عتسعى الدراسة إلى معرفة العوامل الداخل�ة و الخارج�ة المؤثرة على رغ�ة الز�ون في الحصول     
 امین�ة وانعكساتها في الحصة السوق�ة لشركة التامین الوطن�ة .الخدمة الت

 ثالثا : اهم�ة الدراسة :

ي فتعد صناعة التامین من الصناعات الحیو�ة العاملة في قطاع الخدمات في العراق ، اذ انها تسهم   
تدع�م الاقتصاد الوطني وتنوعه والحد الى قدر ما من مشكلات اقتصاد�ة مثل ال�طالة و التضخم من 

ان فومن جانب اخر  خلال المشار�ع الاستثمار�ة التي تقوم بها شركة التامین الوطن�ة ،هذا من جانب ،
ا في �ائنهشركة التامین الوطن�ة التي تعتبر الرائدة في قطاع خدمات التامین في العراق التي تلبي رغ�ات ز 
 اقتناء وثائق التامین التي تقلل من حدة حدوث الخسائر الناتجة عن تحقق الخطر المؤمن ضده .

 ها منن الحالیین و المرتقبین ومحاولة اش�اعمن هنا جاءت اهم�ة الدراسة في ك�ف�ة معرفة رغ�ات الز�ائ
ر خلال تطو�ر او استحداث الوثائق التامین�ة المسوقة ، وهي بذلك تحاول الحصول الى حصة سوق�ة اكب

 من شرائح المجتمع العراقي .

 را�عا : فرض�ات الدراسة:
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 إعتماداً على مشكلة الدراسة وأهدافها تمّ ص�اغة الفرض�ات الآت�ة:    

 علاقة بین العوامل المؤثرة في رغ�ة الز�ون و�ین ز�ادة الطلب على الخدمة التامین�ةتوجد  -١

 كةللشر  توجد علاقة إرت�اط وتأثیر بین رغ�ة الز�ون في اقتناء الوث�قة التامین�ة والحصة السوق�ة -٢
 خامسا : أنموذج الدراسة:

لاث ثت المستقلة، التي تنقسم إلى یتكون أنموذج الدراسة من محور�ن رئ�سیین: الأول �ضم المتغیرا    
ئ�سي ر الر مجام�ع، هي: المتغیرات الداخل�ة لرغ�ة الز�ون، المتغیرات الخارج�ة لرغ�ة الز�ون، ، أما المحو 

 لتالياالثاني، فیتمثل �المتغیرات المعتمدة التي تضم متغیرات الحصة السوق�ة للشركة الم�حوث. والشكل 
 یوضّح

 

 

 

 

 

 سادسا : حدود الدراسة:

 الحدود المكان�ة:

دمة م الختحددت الحدود المكان�ة للدراسة �شركة التامین الوطن�ة في �غداد، التي تعد من الرائدة في تقد�
ي فالعراق، وذلك لما تتمتع �ه هذا الشركة من خصوص�ة التامین�ة في القطاع العام لسوق التامین في 

لبرامج اداثة مجال تقد�م الخدمة التامین�ة، مقارنة �الشركات الأخرى العاملة في تقد�م الخدمة ذاتها، منها ح
 التسو�ق�ة  

 الحدود الزمام�ة:

)، ١٥/٣/٢٠١٦إلى () ١/٢/٢٠١٦إمتدّت الحدود الزمان�ة للدراسة للفترة من بدا�ة تشر�ن الثاني (    
شركة بي التخللها تعا�ش مستمر للمنافذ التوز�ع�ة للشركة  في �غداد، وإجراء العدید من المقا�لات مع منتس

را ق مرو ووكلائها وز�ائنها، وتت�ع مراحل المنتج من مرحلة التخط�ط له إلى عمل�ة الانتاج واصدار الوثائ
 بتقد�م خدمات الوثائق إلى المؤمن له.

 الحصة السوقیة

متغیرات السلوك 
 الداخلیة

متغیرات 
 المنافسة

متغیرات السلوك 
 الخارجیة
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 ال�شر�ة:الحدود 

صاص إعتمدت الدراسة على است�انة تمّ تصم�مها �الإعتماد على متطل�ات الدراسة وخبرات ذوي الإخت    
 میتهالتص�ح أكثر استجا�ة لمتطل�ات الدراسة، وتضمنت إستمارة الإست�انة �الإضافة إلى مقدمة توضّح أه

 للشركة، وطر�قة الإجا�ة علیها، أر�عة محاور رئ�س�ة: 

 الأول تضمن معلومات عامة عن المستجیب..المحور 

 والمحور الثاني أوضح العوامل المؤثرة في رغ�ة الز�ون.  

 والثالث احتوى موضوع المنافسة. 

 والأخیر تضمّن الحصة السوق�ة.

 سا�عا : مصادر المعلومات والب�انات:
 والأسالیب الآت�ة: تمّ جمع المعلومات والب�انات اللازمة للدراسة �الاعتماد على المصادر    

د عتماأ) الجانب النظري: لقد تمّ تغط�ة الجانب النظري للدراسة �استخدام الأسلوب الوصفي، وذلك �الا  
 على المصادر العر��ة والأجنب�ة ذات الصلة �موضوع الدراسة.

 ب)الجانب التطب�قي: فقد اعتمدال�احث على وسائل متعددة في طر�قة جمعها، منها:

 ت الشخص�ة مع الز�ائن ( جمهور المؤمن لهم )المقا�لا -١

 .الملاحظات الشخص�ة التي تحققت خلال الز�ارات المتكررة للشركة ومنافذها التوز�ع�ة في �غداد -٢

 استمارة ٩٠نتائج الاست�انة الموزعة على عینة عشوائ�ة بواقع -٣

 الم�حث الثاني

 الإطار النظري للدراسة

 أولاً: مفهوم رغ�ة الز�ون 

�مكن  ، إذ لاإنّ للز�ون الحالي او المرتقب دور مهم في نشاط شركة التامین التي تقوم بتقد�م وثائقها له    
ر الدو  لأي شركة تامین أن تنجح في تحقیق أهدافها، إلاّ إذا قامت بتحدید الز�ون لتلك الخدمات، وإدراك

ذ لا ته. إومقترحاته �فرض تحدید احت�اجا الذي یؤد�ه، وما یتطلب من دراسة سلوكه والتنبؤ �ه لمعرفة آرائه
 )Louis & Bonse, 1980: 102�مكن إنتاج الخدمة المناس�ة إلاّ إذا تمّ تحدید لمن توجّه هذه الخدمة.(
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و�عرّف الز�ون �أنّه ذلك التصرف الذي یبرزه الز�ون في ال�حث عن، وشراء أو استخدام السلع     
�ة لشرائتي یتوقع أنّها ستش�ع رغ�اته أو حاجاته، وحسب الإمكانات اوالخدمات، أو الأفكار أو الخبرات ال

                                                                                      المتاحة.                    
 ) ١٣، ١٩٧٧(عبیدات: 

 مین الحصول على السلع والخدمات،أو هو مجموعة التصرفات التي یبدیها الأفراد، والموجهة نحو تأ 
 )Lancaster & Reynolds, 1988, 42والمتضمنة لعمل�ة اتخاذ القرار المحددة لتلك التصرفات.(

لى وفي ضوء ما تقدم، �مكن تعر�فه �أنّه مجموعة من الرغ�ات والمیول والتفض�لات التي تحوّلت إ    
ع�ة اجتماطلب حق�قي فعال تجاه سلعة ما أو خدمة معیّنة. وإنّ هذا السلوك یتأثر �عدّة محددات إقتصاد�ة و 

 ونفس�ة و�یئ�ة.

 ثان�اً: أهم�ة دراسة رغ�ة الز�ون:

 )٥، ٢٠٠٠غ�ة الز�ون من خلال الآتي:          (الجنابي: تبرز أهم�ة دراسة ر 

 إنّ الطرق التي یتصرف بها الز�ون او طالب الخدمة تجاه س�اسات الشركة له أثر كبیر في نجاحها.

لك من أجل إش�اع حاجات الز�ون، فعلى الشركة أن تختبر أهم العوامل عن: ماذا؟ أین؟ متى؟ وكیف �سته
 الفرد؟

قع، للتو  م الجید للعوامل المؤثرة في رغ�ة الز�ون، فإنّ إدارة الشركة تكون في موقف سل�محتى یتحقق الفه
 كیف یتصرف الز�ون تجاه س�اسات الشركة المستقبل�ة.

، كما و�رى �عض الكتّاب أنّ دراسة رغ�ة الز�ون من الأمور التي تحتاج إلى معرفة عامة وواسعة    
ي هم وتفض�لاتهم ودخولهم وثقافتهم، وغیر ذلك من المحددات التتخصّ تصرفات الز�ائن، ودراسة عادات

(الدیوه كلما تمّ التعرّف علیها ازدادت أواصر التعرف على رغ�ة الز�ائن ومواقفهم تجاه السلع والخدمات.
 )٥٦، ١٩٨٧جي، 

 

 

 ثالثاً: العوامل المؤثرة في رغ�ة الز�ون 
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 تتأثر رغ�ة الز�ون �عدّة عوامل، منها ما هو شخصي یخص الز�ون دون غیره من الز�ائن، وهو ما    
بیئته قة ب�طلق علیها �العوامل الداخل�ة، وعوامل أخرى تخص الز�ون، بوصفه كائناً حّ�اً إجتماع�اً، له علا

 المح�طة، وُ�طلق على تلك العوامل �الخارج�ة.

 أ) العوامل الخارج�ة:  

 العوامل الإجتماع�ة:

 ,Pride & Ferrel, 2000هي العوامل التي �فرضها الأفراد على قرار الشراء لدى شخص معیّن،(    

) وهذه العوامل تعبر عن تأثیر الظواهر الإجتماع�ة على سلوك الشراء او الاقتناء لدى الز�ون. 207
صغیرة والأسرة التي ینتمي إلیها، وعموماً یخضع هذا السلوك إلى عدّة مؤثرات، مثل المجموعات ال

والأصدقاء والجیران وزملاء العمل. إذ یتفاعل معها �صورة غیر رسم�ة و�شكل دائم. وهناك مجموعات 
ثانو�ة یتفاعل معها الز�ون، ولكن �صورة رسم�ة واحتكاك منتظم كونه عضواً في نادٍ ر�اضي، أو جمع�ات 

جموعات التي ینتمي إلیها الز�ون، والمؤثرة في سلوكه أو إتحادات مهن�ة وتجار�ة. وتختلف هذه الم
�اختلاف عمره، ومح�طه الجغرافي، ومستوى تعل�مه، ومركزه الإجتماعي، وحالته الزوج�ة. وتسعى شركة 
التامین الوطن�ة الى دراسة هذه العوامل �غ�ة التاثیر في قرار الشراء للز�ون المرتقب �النس�ة لوثائق التامین 

 .على الح�اة 

 العوامل الحضار�ة:

لشراء. في ا �عدّ التمدّن والثقافة والط�قة الإجتماع�ة التي ینتمي إلیها الز�ون عوامل مؤثرة في سلوكه    
ت التي لدلالافالثقافة التي �حملها الز�ائن، والتي تتمثل �مجموعة الق�م والمثال�ات والمواقف والرموز ذات ا

لط�قة ذلك اقی�م، �صفتهم أفراداً في المجتمع تؤثر في قرارات شرائهم. كتساعدهم على الإتصال والتفسیر والت
�میلون  واحدةالإجتماع�ة التي ینتمي إلیها الز�ائن تؤثر في سلوكهم، لأنّ أصحاب الثقافة الواحدة والط�قة ال

ات ب�عتقر��اً إلى التصرف �طر�قة متشابهة، ف�ما یخص السلوك الشرائي، لذلك على مدراء المصانع والم
رسم لدراسة ثقافة الز�ون وط�قته الإجتماع�ة، إذا كان لهم أن �فهموا رغ�ة الز�ون وأن یخططوا بنجاح 
 عواملبرنامج للمب�عات.لذلك نرى ان هنالك عائلات مؤمن علیها �الكامل بوثائق متعددة مما �عكس اثر ال

 ي خططها المستقبل�ة .الحضار�ة على سلوك الز�ون وهذا ما بینته شركة التامین الوطن�ة ف

 العوامل الإقتصاد�ة:

 & Kotlerُ�عد الوضع الإقتصادي، أو دخل الز�ون، أحد العوامل المؤثرة في اخت�ار الفرد لمنتجاته(

Armistrong, 1999, 143 والمسوّقون الذین �عملون في مجال تسو�ق المنتجات او الخدمات ذات (
تعلقة �الدخل والإنفاق، والمستوى المعاشي، فهم دائماً على علم الحساس�ة السعر�ة تنبّهوا إلى الأمور الم
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�قدرات مستهلكهم الشرائ�ة، ومدى توافقها مع أسعار المنتجات التي �قدمونها لهم. كما و�راقبوا الوضع 
 الإقتصادي العام (حالة التضخم أو الكساد) وتأثیره على س�اسة الأسعار.

 العوامل الداخل�ة:

 ع:أ) عامل الدواف  

 �متلك الفرد عدداً من الحاجات، وفي أوقات مختلفة، و�عض هذه الحاجات قد تظهر نتیجة لعوامل    
، ٢٠٠٠داخل�ة، كشعور الشخص �الجوع، الخوف، عدم الراحة أو الرغ�ة في التمییز والإحترام.(ال�كري، 

ك ه تلن تعر�ف الدافع �أنّ ) وتص�ح الحاجة دافعاً، عندما تتأثر إلى مستوى معین من الشدة، وهنا �مك١٠٧
 فاه�ةالحاجة التي تضغط على الفرد فتدفعه نحو سلوك معین لإش�اعها.وقد �كون الدافع نا�ع من شعور الر 

عى ف�سعى ف�ه الفرد لاش�اع حاجات كمال�ة او نا�ع من خوف من حالة او احتمال حدوث حادثة معینة ف�س
 رنامجلذلك على متخذي القرار في الشركة أن یبنوا الب الى شراء وث�قة تامین معینة لتفادي ذلك الخطر،

 التسو�قي الفاعل لتكو�ن هذه الحاجات لدى الز�ائن، وتحثّهم على إش�اعها من منتًجاته.

 ب)  عامل الإدراك:    

) ٨٣، ١٩٩٨هو المعنى الذي �عط�ه الفرد لحافز معین استقبله خلال حواسه الخمس.(حداد: سو�دان،     
ن سوّقیإنّ مستوى الإدراك یختلف من فرد إلى آخر ت�عاً لمجموعة من المتغیرات، لذا فإنّ المو�التالي ف

 لسعر،ایهتمون �ك�ف�ة إدراك واستجا�ة الز�ائن للمنتجات من الجوانب المختلفة، مثل الجودة، الجمال�ة، 
 وشكل الوث�قة . 

 ج) عامل التعلم:

 تج أولاحق، و�مكن للخبرة أن تكون م�اشرة، مثل تجر�ة من�مثل التعلم تأثیر الخبرة على السلوك ال    
 لسابقارمزي، مثل قراءة الإعلان في جر�دة. فعندما نتعلم شیئاً ما، فإنّ سلوكنا سوف یتغیر عن السلوك 

ن�ة ز�ادة )، وهذا �عني أنّ التعلم یوجّه المسوّقین إلى إمكاKotler, 1993, 139للحالة، إلى سلوك جدید(
نتَج. منتَج معیّن عبر دعمه �حافز قوي، واستعمال مسب�ات التحفیز لتعز�ز إیجاب�ات ذلك المالطلب على 

)Kotler, 2000, 174( 

 

 د) عامل الشخص�ة:
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ن تتمثل العوامل الشخص�ة في التعل�م، الجنس، الدخل، والعمر، وهي من المؤثرات في رغ�ة الز�و     
 لقدرة، و�عتبر عامل الدخل وا لأس�اب، قد �كون أهمها، وضوح ق�اس هذه العوامل وأثرها في رغ�ة الز�ون 

 .متأت�ة منها الشرائ�ة للز�ون من اهم العوامل المؤثرة في تحدید نوع الوث�قة المنافع ال

 را�عاً: عامل المنافسة:

لى قوا عتعد المنافسة من أخطر ما یواجه و�هدد �قاء الشركة ونموها، لأنّ المنافسین في السوق لن ی�    
عبي، وضعهم الحالي، وإنّما �حاولون رسم الإجراءات والتحركات لتحسین أوضاعهم في السوق التنافسي(الز 

ى علیها أن تدرس منافسیها للوقوف عل -ا ما رغبت ال�قاء والإستمرارإذ –)، وإنّ الشركات ٤٠، ١٩٩٩
ة من الفرص والتهدیدات، وكذلك نقاط القوة والضعف، وهذا لا یتحقق إلاّ من خلال تحلیل عناصر المنافس

ما ) كDibb & Others, 1994, 51-53ناح�ة المواصفات والجودة والكلفة والأسعار والنوع�ة... إلخ.(
رفة شركة تسعى إلى تحدید أهدافها، علیها أن تدرس ظروف بیئتها الخارج�ة، �الإضافة إلى معوإنّ أيّ 

)، ٣٤، ١٩٩٩مواردها وإمكان�اتها الداخل�ة، وأن �كون ذلك مقروناً بتحدید المنافسین وأهدافهم(الموسوي، 
 ابهة التهدیداتفضلاً عن إنّ أهمّ ما یجب أن تتمتع �ه الشركات هو القدرة على اكتشاف الفرص ومج

 المحتملة، ومعالجة نقاط الضعف والمحافظة على نقاط القوة القائمة.

 لتاكداوتعمل منظمات الاعمال في بیئة تتسم �الدینام�ك�ة وتسودها متغیرات مختلفة مع تمیزه �حالة عدم 
اجهون والتي تعني الغموض و المحدود�ة في كفا�ة المعلومات الامر الذي یجعل متخذي القرارات یو 

 ) ٢٤:  ٢٠١٣صعو�ة في اتخاذها. ( البلداوي : 

 ):٢٢١، ٢٠٠٠وتوجد عدة أنواع لاستراتیج�ات المنافسة الشاملة منها(الجنابي، 

 الق�ادة الشاملة للكلفة:

ث�قة تتطلب هذه الستراتیج�ة استحداث وثائق جدیدة او اعادة تفعیل وثائق قد�مة �حلة جدیدة مثل و     
ة لى الح�اة لطل�ة الجامعات التي قامت شركة التامین الوطن�ة �طرحها لتحقیق حصالتامین الجماعي ع

لیل سوق�ة اكبر، او استهداف تخف�ض الكلفة عن طر�ق ز�ادة الخبرة، والس�طرة على الكلف الثابتة، وتق
كلف الب�ع  وغیرها من خلال دمج الانشطة المتشابهة في العمل، مع عدم إهمال النوع�ة والخدمات، 
و�تطلب الحصول على مركز كلفة شاملة ومنخفضة وجود حصة سوق�ة كبیرة أو مزا�ا أخرى، كسهولة 

بیرة كالحصول على المعلومات حول الز�ائن المرتقبین. وقد یواجه الشركة في البدا�ة خسائر لتكو�ن حصة 
 ا تمّ مف أكثر. ومتى في السوق، مما �سمح للشراء �كم�ات كبیرة للوثائق الجماع�ة، و�التالي تقلیل الكل

 منافعتحقیق مركز الكلفة المنخفضة، فإنّه یوفر هوام�ش عال�ة �مكن إعادة استثمارها في وثائق جدیدة و 
 حدیثة، للحفاظ على ق�ادة الكلفة.
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 : التمییز 

 متمیز �عدّ تمییز المنتج الذي تقدمه الشركة عن طر�ق تكو�ن شيء ما تدركه الخدمة التامین�ة على أنّه 
ز أن لتمیینفرد،مثل ز�ادة المنافع في التامین الفردي على الح�اة وهو ستراتیج�ة تنافس�ة، و�مكن لص�غ اوم

صورة نوع  تتخذ أشكالاً عدیدة، منها: التصم�م، النوع�ة، التقن�ة، خدمات الز�ون، ش�كة الموزعین وال�اعة،
 الو�ثقة في أذهان الز�ائن.

 التركیز: 

ن ینة متبنى هذه الستراتیج�ة حول خدمة جزء معیّن من الوث�قة، و�شكل جید، فإنّها تركز على مجموعة مع 
 الز�ائن أو سوق جغرافي معیّن، أو جزء من نوع معیّن من الوثائق.

ر وفي ضوء ما تقدم حول المنافسین والستراتیج�ات التنافس�ة، �مكن القول أنّ على أصحاب القرا    
ن نافسینافسیهم و�استمرار، وأن �عملوا على تطو�ر ستراتیج�اتهم وفقاً لل�حوث المقدمة حول الممتا�عة م

ئة البی وإمكان�اتهم، آخذین بنظر الإعت�ار المتغیرات البیئ�ة الخاصة �الخدمة نفسها، أو �موجب متغیرات
ورغ�ات المستهلك العامة.ومن هنا لابد من الاشارة الى ان �حث السوق لا�قتصر على تقصي حاجات 

 )٢٠٠٢:٣٩وحسب ، بل كذلك رغ�ات الوسطاء ووضع الشركات المنافسة ( الوردي :

 خامساً: الحصة السوق�ة:

و�ة تعرف حصة الشركة في السوق �أنها ع�ارة عن مب�عات الشركة لمنتَج ما، ُ�عبّر عنها بنس�ة مئ    
ة وتُعدّ الحصة السوق�ة مق�اساً أو أدا ) ١٨٠، ١٩٨٧لمجموع المب�عات في الصناعة ككل.(الدیوه جي، 

بینها  ف�ما للتمییز بین الوثائق الرا�حة والوثائق الخاسرة. وط�قاً لذلك �مكن رؤ�ة محفظة الأعمال في س�اق
لاقتناص الفرص والحصول على أكبر حصة في السوق، وإنّ حل�ة الس�اق هذه تتطلب جهداً إضاف�اً 

تس�ة المك الفاعلة، �ما في ذلك الفرص والتهدیدات ومواءمة تلك المعرفة للتعرف على القوى الخارج�ة وقواها
سوق مع نقاط قوة وضعف الشركة المعینة، غا�ة ذلك اخت�ار الفرص واستثمارها محاولة للاستحواذ على ال

اً )، الذي �عدّ عنصراً مهمّاً جداً وأساس�٨٣، ١٩٩٩والوصول إلى الحصة السوق�ة الأكبر.(الموسوي، 
 ها فيس�ة للشركة، فمن خلال ذلك تستط�ع الشركة أن تحقق الر�ح�ة العال�ة التي بإمكانه أن تستخدم�الن

، ٢٠٠٠توس�ع أعمالها، والذي س�قود إلى ز�ادة الإنتاج�ة وانخفاض التكالیف وز�ادة الأر�اح.(الجنابي، 
٣٤( 
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 الم�حث الثالث

 الجانب التطب�قي للدراسة

 نبذة عن شركة التامین الوطن�ة              

 ١٩٥٠ـة لسنـ ٥٦شركة التامین الوطن�ة هي احدى تشك�لات وزارة المال�ة تـأسست وفق القانـون رقــم 
�موجب  لتأمینبرأسمـال أسمي قـــدره ملیــــون دینــار ، وأص�حـت  شــركـة عـامـة لممارسة كل انواع ا

الى   ٢٠١٢و تم ز�ادة رأسمالها ل�صل  في عام  ١٩٩٧) لسنة ٢٢( قانون الشركات العامة رقم
 ) ملــــ�ار دیـنار وأدارة الشركة عـاملة الأن على ز�ادة رأس المال هـذا الى ١٥(

تنو�ع ) مل�ار دینار و�أنتظار الموافقة النهائ�ة على ذلك . وتمیزت شركة التأمین الوطن�ة ب60( 
راعي، ، الز  م�ع أنواع التأمین ( الحر�ق والحوادث، الهندسي ، الس�اراتاغطیتها  التأمین�ة وتقد�مها ج

ـورة المشـ ال�حري ، والتامین على الح�اة ، وتأمین السفن والطیران و أعادةالتأمین) كما تقدم الشركة
التخصص�ة في مجال التامین . وتتمیز شركة التأمین الوطن�ة �أحت�اط�ات عال�ة جداً تعكس 

) الف ١١٧١٨٠٥١٦مجمـــــوع الاحت�اط�ات الفنـ�ة ( ٢٠١٥ال�ة �حیث بلغـت عـامرصانـتها الم
دیـنار(مائة وس�عة عشر مل�ار ومائة وثمانون ملیون وخمسمائة وستة عشر الف دینار) 

.وتعتبر شركة التامین الوطن�ة من كبر�ات الشركات العر��ة ولها مكانتها في سوق ٢٠١٥لعام
تغط�ة لخلال اعادة تأمین واعمالها لدى ك�ار معیدي التامین في العالم  التأمین العالم�ة وذلك من

نواع  ااعمالها الكبیرة من مشار�ع عملاقة للبنى التحت�ة والطاقة . وحققت الشركة اقساطا لمختلف 
) الف دینار (اثنان وتسعون مل�ار وتسعمائة وثلاثة وعشرون ٩٢٩٢٣٠٠٤( ٢٠١٥التأمین في عام

ف دینار).و بلغت التعو�ضات المدفوعة من قبل الشركة للمؤمنین ملیون وار�عة الا
ة ) الف دینار (س�عة وار�عون مل�ار وخمسمائة وخمسة وار�عون ملیون وثلاث٤٧٥٤٥٠٢٣لدیهامبلغ(

و�عتبر الاستثمار ردیف لاعمال التامین حیث تستثمر الشركة  ٢٠١٥وعشرون الف دینار ) لعام 
 ات شـــركثمار العقاري ، الودائع والحوالات ، المساهمة في راسـمال الفي مجالات عدة منها ( الاسـت

ت لـعـام ــماراالمختلطة والاهل�ة عراق�ة وعر��ة ، الاقراض العقاري وغیرها) فقد بلغت أیـرادات الاستــث
) الف دینار(ثمان�ة مل�ارات ومائتان وستة وثلاثون ملیون وثمنمائة وثلاثة ٨٢٣٦٨٨٣(  ٢٠١٥
ئة ) ألــــــف دیـــنار (ما١٥٧٥٧٠٧٨٠ووصل حجـم الاستثمار ( ٢٠١٥ن الف دینار ) لعام وثمانو 

 . ٢٠١٥وس�عة وخمسون مل�ار وخمسمائة وس�عون ملیون وس�عمائة وثمانون الف دینار ) لعام

ثروة وتعتبرشركة التأمین الوطن�ة من الركائز الاساس�ة الداعمة  للاقـــتصاد الوطنــي  والمحافظة على ال
الوطن�ة للبلد . وقد شملت شركة الــتأمین الوطن�ة الاعـــمال الارهاب�ة �التامین من الأخطار التي یتعرض 
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لها المواطن العراقي  بـوثائـــق تأمـیـن  للاشخاص والمرك�ات ونقل ال�ضائع و شملت مؤخرا وث�قة الزجاج 
 ــمحلات التــجار�ة .ووثـــ�قة الحـر�ـق   وقبول التأمین ضد خطر الارهاب للـ

 مساهمة شركة التامین الوطن�ة في رأسمال الشركات المحل�ة و العر��ة        

یث تساهم شركة التأمین الوطن�ة برأسمال العدید من الشركات المهمة في داخل العراق وخارجه ح      
 ) شركة محل�ة ٤٢تساهم في (

 شركة ال�حر�ن الوطن�ة القا�ضة (ال�حر�ن ) •
 اعادة التامین العر��ة ( بیروت ) شركة  •

 معهد التامین العر�ي (دمشق ) •
 الصندوق العر�ي لتأمین أخطار الحرب ( ال�حر�ن ) •
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 اله�كل التنظ�مي لشركة التأمین الوطن�ة                   

روع ف ) ٨) فرعا منها (١٣) قسما مركز�ا أشراف�ا و�رت�ط بها (١١یتألف اله�كل التنظ�مي للشركة من (  
) ٢٩) مكت�ا منها (٤٢) فروع جغراف�ة یرت�ط بها (٥) مكاتب  فضلا عن وجود(٣متخصصة یرت�ط بها  (

 مكت�ا جغراف�ا .

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الفروع الجغرافیة  الفروع المتخصصة 

 المكاتب المتخصصة
 

 فرع تأمین الحریق والحوادث

 فرع التأمین الھندسي 

 فرع تأمین السیارات

 فرع التأمین على الحیاة

 فرع التأمین الزراعي

 فرع التأمین البحري

 فرع التأمین الالزامي

فرع تأمین السفن والطیران 
 التأمینوأعادة 

 

 

 فرع بغداد 

 فرع البصرة

 فرع بابل

 فرع كركوك

 فرع نینوى

 

 مكتب البطاقة الدولیة 

مكتب كشف البضائع في 
 البصرة 

مكتب كشف البضائع في 
 الحصوة

 

  

 ورئیس مجلس الأدارة  المدیر العام 

 معاون المدیر العام  
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 عرض وتحلیل إجا�ات عینة الدراسة

رة یتناول هذا الم�حث عرض وتحلیل نتائج إجا�ات عینة الدراسة التي تم الحصول علیها من خلال استما
كن مختلفة استمارة في ثلاثة اما ٩٠الاست�انة للعینة العشوائ�ة التي وزعت علیها استمارات الاست�انة عدد 

 حیث اظهرت الاجا�ات على النحو التالي : 

سبب اقتناء 
 الوث�قة

لتفادي 
 x1الاخطار

الزام�ة 
 x2التامین

للحصول 
على 

  x3المنفعة

للوعي 
 x4التامیني

لجودة 
الخدمة 
 x5المقدمة

لسرعة 
 x6التعو�ض

 مجتمع العینة
ز�ائن مركز 

 الشركة

8  10 5 3 2 2 

ز�ائن فرع 
 الكاظم�ة

6 12 3 5 1 3 

 4  4 1 3 8 10 ز�ائن متفرقة

 9 7 9 11 30 24 الاجمالي

 ) N50 ( المق�اس الصناعي     النتائج: 

24نس�ة من یرغبون �التامین لتفادي الاخطار =  -١
90

 %  من مجموع العینة 26.6= 
 

30نس�ة من �قوم �التامین فقط لالزام�ة التامین =  -٢
90
 % من مجموع العینة  30.0=  

 

11نس�ة من یرغب �التامین للحصول على منفعة معینة =  -٣
90
 من مجموع العینة    %12.2=  

 

9نس�ة من �قوم �التامین لوع�ه التامیني  =  -٤
90
 %   من مجموع العینة 10.0=  

 

7نس�ة من یرغب �التامین لقناعته بجودة الخدمة المقدمة =  -٥
90
 %  من مجموع العینة 7.7=  

 

9نس�ة من یرغب التامین لسرعة التعو�ض =  -٦
90
 %  من مجموع العینة 10.0=  
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 -اعلاه الاتي :واستخلص ال�احث من النتائج 

ن الى ان هناك رغ�ة من قبل جمهور المؤمن لهم من خلال شعورهم �ا  �شیر  x1 ان دراسة المتغیر -١
 لفرصةاالتامین وسیلة لتفادي الاخطار، وعل�ه فان من واجب شركة التامین الوطن�ة الاستفادة من هذه 

، وذلك بتحفیز % من جمهور العینة 73.4لتحقق حصة سوق�ة اكبر والتحرك على النس�ة المت�ق�ة 
 .الجهد لعدم تفو�ت الفرصة المتاحةالرغ�ة لدى الز�ائن المرتقبین وتوج�ه رجال الب�ع بز�ادة 

ر % هم من جمهو 30.0�شیر الى ان النس�ة الاكبر من مجموع العینة وقدرها  x2ان دراسة المتغیر  -٢
والاتفاق�ة  ١٩٧٥لسنة  ١٤٠قانون رقم الو  ١٩٦٤لسنة  ٢٠٥المؤمن لهم عن طر�ق القانون   رقم 

مین ، الخاصة �التا١٩٨٠لسنة  ٥٢وقانون رقم  الموحدة لل�طاقة العالم�ة الخضراء لتامین الس�ارات
�ق الالزامي للس�ارات ، حیث ان الاقساط التامین�ة تستحصل الزام�ا �موجب القوانین اعلاه عن طر 

قة وقات ( البنز�ن ، ز�ت الغاز ) من المواطن �طر�وزارة النفط عند استقطاع جزء من اسعار المحر 
ذا ه، ولم �لاحظ ال�احث اي جهد تقوم �ه الشركة من خلال المنتجین او رجال الب�ع في  غیر م�اشرة

 النوع من التامین 

امین % یرغبون �الت12.2�شیر الى ان هناك نس�ة من مجتمع العینة مقدارها   x3ان دراسة المتغیر   -٣
خر �سبب معرفتهم ان التامین �ضمن لهم المرت�ات الشهر�ة او المكافات او اي ایراد اعلى ح�اتهم 

ي متفق عل�ه في سنین الكبر الوقت الذي �عجزون عن العمل �سبب الشیخوخة من خلال التامین الفرد
، وعلى شركة التامین الوطن�ة ان تضاعف الجهد في التحرك على هذه الشر�حة لان نس�ة الاقساط 

عال�ة نسب�ا والحصول على هذه الشر�حة �حقق حصة سوق�ة جیدة ، وهذه فرصة جیدة یجب ان  تكون 
 تستثمرها الشركة من خلال تركیز البرامج الاعلان�ة حول التامین الفردي على الح�اة .

% من مجموع العینة 10.0�شیر الى ان هناك ضعف في الوعي التامیني لدى  x4ان دراسة المتغیر  -٤
% من 90.0النس�ة حصة دسمة فس سوق المنافسة اذا اخذنا بنظر الاعت�ار ان هنالك وتشكل هذه 

ة ثق�ف�العینة المت�ق�ة لدیهم ضعف في الوعي التامین ومن الافضل التحرك علیهم من خلال البرامج الت
 و الندوات والاستفادة من التجمعات التي تحصل لاي سبب لطرح فكرة التامین ولو �صورة م�سطة .

 �شیر الى ان هناك نس�ة ضع�فة جدا تعرف معنى جودة الخدمة التامین�ة ، x5دراسة المتغیر  ان -٥
صح�ح ان سمة اللاملموس�ة من سمات ب�ع الخدمات ولكن لا�اس �ان �فهم المجتمع ان الخوف من 

ف قیالمستقبل وماتضمره الاحداث كفیل �ان نفهم دور الخدمة التامین�ة ، لذلك یجب التركیز على تث
ث المجتمع علىان الوعد المستقبلي لخدمة التامین واجب التحقق اذا ماتعرض المؤمن له الى الحاد

المؤمن ضده ، وذلك ما�عزز الحصة السوق�ة في سوق المنافسة ، فرجل الب�ع الجید هو من �قنع 
 ز�ائنه �الوعد المستقبلي لخدمة النتامین .
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یلة للاعلان عن جودة الخدمة التامین�ة في شركة �شیر الى ان افضل وس  x6ان دراسة المتغیر  -٦
یل التامین الوطن�ة هي التعو�ض حیث تعتبر سرعة التعو�ض میزة تنافس�ة للشركة وذلك من خلال تقل

 نس�ة الشك بینها و�ین المؤمن له طالب التعو�ض ومن خلال تقلیل الاجراءات . 
 الم�حث الرا�ع

 الاستنتاجات والتوص�ات

 الاستنتاجاتأولاً: 

 تبیّن من خلال استمارة الاست�انة والتقدیرات الق�اس�ة والاخت�ارات الاحصائ�ة الآتي: 

لحصة ظهر أن للعوامل الخارج�ة لرغ�ة الز�ون (الاجتماع�ة، الحضار�ة، الاقتصاد�ة)، علاقة في ا -١
ت تغیراالسوق�ة، وإن أكثرها ارت�اطاً وتأثیراً في الحصة السوق�ة هو العامل الاقتصادي، وأكثر م

 هذا العامل ارت�اطاً وتأثیراً في الحصة السوق�ة وهو (دخل الز�ون....). 
ثیراً في  وتأللعوامل الداخل�ة لرغ�ة الز�ون (الدوافع، التعلم، الإدراك، الشخص�ة، ارت�اطاً  اتضح ان   -٢

بین  الحصة السوق�ة هو عامل الدوافع ثم عامل الشخص�ة، وأكثر المتغیرات ارت�اطاً وتأثیراً من
 متغیرات العوامل الداخل�ة. 

فسة ة، وإن أكثر متغیرات عامل المناان لعامل المنافسة  ارت�اطاً وتأثیراً في الحصة السوق�  -٣
 ارت�اطاً وتأثیراً في الحصة السوق�ة .

ان رضا الز�ون هو محور العمل للمنظمات الخدمة او السعل�ة وعل�ه تهدف المنظمات الحدیثة  -٤
 الى اش�اع رغ�ات الز�ائن .

ت ة سلوك�اظهر من نتائج ال�حث ان رغ�ة الز�ون لا�مكن ق�اسها ماد�ا وانما تقاس من ضمن دراس -٥
 الز�ائن.

كون ان المنظمات التي تت�ع الاسلوب ال�حثي في معرفة العوامل المؤثرة في رغ�ة ز�ائنها تلك ت -٦
 افضل من تلك التي تت�ع الاسلوب التقلیدي في التسو�ق .

ة ان نتائج ال�حث تشیر الى ان الاسلوب الامثل في دراسة التحد�ات في سوق المنافسة هو معرف -٧
 لضعف عن طر�ق اجراء ال�حوث المستمرة للسوق التنافس�ة .نقاط القوة وا

 اظهرت النتائج ان الفرص المتاحة في سوق المنافسة لشركة التامین الوطن�ة تت�ح لها ات�اع -٨
 استراتیج�ة التوسع السوقي من اجل الحصول على حصة سوق�ة اكبر في سوق المنافسة .
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 ثان�اً: التوص�ات

فع، الدوا(رج�ة (الاجتماع�ة، والحضار�ة والاقتصاد�ة) والعوامل الداخل�ة ضرورة إدراك العوامل الخا -١
 ة.الإدراك، التعلم، الشخص�ة) لرغ�ة الز�ون واست�عابها ومن ثم تسخیرها لتحقیق أهداف الشرك

ة التأكید على أهم�ة الز�ون، وإنه هو السید، و�جب الوصول إلى رضاه ومن ثم ارت�اطه �الخدم -٢
 التامین�ة ومنافعها، وهذا �قتضي مراعات الآتي: 

كة، الشر  ز�ادة اهتمام إدارة الشركة �أهم�ة العوامل الخارج�ة لرغ�ة الز�ون كمحدد في تحقیق أهداف -٣
 ومنها الحصة السوق�ة. 

كة الشر  م إدارة الشركة �أهم�ة العوامل الداخل�ة لرغ�ة الز�ون كمحدد في تحقیق أهدافز�ادة اهتما -٤
 ومنها الحصة السوق�ة. 

الاتصال المستمر �الز�ائن المرتقبین والحالیین لمعرفة وتحدید مستوى الرضا والإش�اع عن  -٥
 منتجات الشركة والوقوف على مقترحاتهم وآرائهم حول الخدمة وطرق تسو�قها. 

راسة شاملة لوضع الوكلاء في كل محافظة تصل إلیها خدمات الشركة من حیث عددهم، د -٦
هم، وكم�ات الوثائق الم�اعة، وانتظام عملهم مع الشركة، وساعات ب�عهم للوثائق، وأماكن تواجد

ومستوى ولائهم وارت�اطهم �منتجات الشركة، وهذا �مكن ملاحظته من خلال مستوى ترو�جهم 
كذلك و مقدار مشتر�اتهم ومب�عاتهم منها مقارنة �الخدمات الأخرى المنافسة لها، لخدمات الشركة و 

تح مدى قر�هم و�عدهم عن الشركة، و�عد ذلك تتم دراسة عدد المراكز التسو�ق�ة التي یجب أن تف
في تلك المدن والأقض�ة، �حیث تستط�ع أن تقوم �العمل الذي  لا �ستط�ع ولا یرغب الوكلاء 

 ه. مب�عات وترو�ج للمنتجات وغیرها من المسائل المتعلقة �المنتج وك�ف�ة تصر�فالق�ام �ه من 

دراسة رغ�ة الز�ون تجاه المنافع التي تنتجها الشركة من أجل معرفة ما یرغ�ه الز�ون من  -٧
مواصفات وخصائص یجب أن تتوفر في المنتج و�التالي محاولة تطو�ر هذه المنتجات في ضوء 

 ت. هذه التوجهات والرغ�ا

كذلك محاولة دراسة المنتجات المنافسة لمعرفة نقاط القوة التي تعكس أس�اب تقبل الز�ائن لها و  -٨
لمعرفة نقاط الضعف لهذه المنتجات والعمل على تجاوزها في حالة وجودها في منتجات الشركة 

 وكل هذا �ساعد على تطو�ر المنتج و�جعله أكثر قوة في مواجهة المنتجات المنافسة. 
 لشركةاة متا�عة ردود أفعال المنافسین والوكلاء والز�ائن حول القرارات التي تتخذها إدارة ضرور  -٩

 ف�ما یتعلق �الأسعار والمنتج. 

ب�ع بمحاولة الاستفادة من المعلومات التي �قدمها الوكلاء و�ائع التجزئة وكل من �قوم  -١٠
هي المواصفات والخصائص  المنتج عن طب�عة الز�ائن ومستوى دخولهم والكثافة السكان�ة وما

 التي �فضلونها في وث�قة التامین. 
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ضرورة وجود خطة لتسو�ق المنتج تتم مناقشتها �صورة مستف�ضة وتتصف �المرونة  -١١
 وتأخذ في نظر الاعت�ار مستوى الطلب على مدار فصول السنة. 

ضرورة وجود مراكز للتسو�ق الم�اشر إلى جانب وكلاء الشركة خاصة في المدن  -١٢
ذلك �ن، و قض�ة والمناطق التي تتمیز �الكثافة السكان�ة، أو النشاط التجاري والاقتصادي الكبیر والأ

نفذ لمنع تحدید حركة الوثائق الخارجة من الشركة بید الوكلاء فقط، وإنما یجب أن �كون هناك م
ت ثانٍ إلى جانب الوكلاء لتصر�ف المنتج، وذلك لغرض ا�صال المنتج �سهولة وسرعة و�الكم�ا

تج المن والسعر المناسبین إلى الز�ون النهائي وكذلك تستخدم هذه المراكز التسو�ق�ة ل�س فقط لب�ع
نما ط، وإ وإنما للترو�ج له، وذلك لأن الوكلاء عامة لا �قومون بب�ع منتج شركة التامین الوطن�ة فق

 ییز والتفرقة�كون إلى جان�ه عدة منتجات لشركات أخرى، و�التالي قد �صعب على الز�ون التم
حقق بینها. أو �قوم الوكیل �الترو�ج �العرض أو الكلام أو غیر ذلك إلى منتجات لشركات أخرى �

 من خلالها على فائدة أكثر مقارنة �الفائدة التي �حققها من منتجات الشركة. 

الق�ام �حملات اعلان�ة ودعائ�ة كاف�ة للشركة من خلال ق�ام رجال لهم القدرة على  -١٣
التحدث عن منتجات الشركة وما تتمیز �ه من مواصفات وخصائص مقارنة �المنتجات الأخرى 

معات �أدلة العلم�ة والعمل�ة في مؤسسات تتمیز �الكثافة ال�شر�ة  مثل المدارس والمعاهد والجا
 والندوات وغیرها.  وفي المؤتمرات

 المصادر

 اولا : المصادر العر��ة 

تور الدك البلداوي ، علاء عبد الكر�م ، واخرون ، تسو�ق الخدمات التأمین�ة ، الط�عة الاولى ، دار -١
 .٢٠١٣للعلوم ، �غداد ، العراق ، 

 رة،دوفت ، جارلس ، ترجمة: سل�م علي الوردي ، تسو�ق التامین ،الط�عة الاولى ، مكتب البلو  -٢
 .٢٠٠٢�غداد ، العراق ، 

راق ، العالدار الجامع�ة للط�اعة والنشر والترجمة، الموصل ال�كري، ثامر �اسر، " إدارة التسو�ق"، -٣
،٢٠٠٠. 

 لط�عةاالحداد، شفیق إبراه�م. سو�دان، نظام موسى "أساس�ات التسو�ق"، جامعة العلوم التطب�ق�ة،  -٤
 ١٩٩٨الأولى،عمان،الاردن ، 

ثالثة، مدخل سلوكي، دار وائل للنشر، الط�عة ال –براه�م، ، "أستراتیج�ة التسو�ق عبیدات، محمد إ -٥
 .١٩٩٧عمان، الاردن ، 

الدیوه جي، أبي سعید، إدارة التسو�ق، دار الكتب للط�اعة والنشر في جامعة الموصل،  -٦
 . ١٩٨٧العراق،



  الطلابي الاول عدد خاص �المؤتمر  
 تحلیل العوامل المؤثرة في رغ�ة الز�ون وأثرها في الحصة السوق�ة في سوق المنافسة

 لشركة التامین الوطن�ة
  

۱۹ 

داء التنافس�ة في الأالموسوي، محمد عبد الحسین" أثر العلاقة بین التوجه نحو السوق والمیزة  -٧
 .١٩٩٩التسو�قي، أطروحة دكتوراه في إدارة الأعمال، جامعة �غداد، العراق ،

 تحقیقالزعبي، حسن علي، "أثر نظام المعلومات الأستراتیجي في بناء وتطو�ر المزا�ا التنافس�ة و  -٨
 أطروحة عوامل التفوق التنافسي"، دراسة تطب�ق�ة في المصارف الأردن�ة في سوق عمان المالي،

 .١٩٩٩دكتوراه، كل�ة الإدارة والإقتصاد، جامعة �غداد، العراق ،
الجنابي، ثامر هادي عبود" أثر المشتري والمنافسة في تحدید الحصة السوق�ة في شركات  -٩

 . ٢٠٠٠الأعمال" رسالة ماجستیر مقدمة إلى كل�ة الإدارة والاقتصاد، جامعة الكوفة، العراق ،
Second: English sources 

   1- Dibb, Sally and Lyndo Simkin, Wlilliam , M, "Marketing Concept 
and Strategies", 2nd Edition, Houghtom Miffin, Co., USA, 1994.  

2- Kotler, Philip," Marketing Management Anlysis, Planing, Implementation and  
Control" , 8th  ed., N. Y., prentice Hall, Int, linc.,1993. 

3-Kotler,Philip,"Marketing Management", The Millennium ed., New Jersy, 
Prentic-Hall, Inc., 2000 

4- Louis, Eboone & David L. kurts, Contemporary Marketing, the Dryden press 
N. Y. 1980.  

5-Pride, Williann & Ferrell, O. C., "Marketing", By Houghton Mifflin Company, 
new York,USA, 2000. 

6- Lancaster & Reynolds,Marketing the one semester interoduction, first 
published       by butterwprth-heinemann , new york  , USA,1988 

7-  Gary M. Armstrong, Kotler, Philip, Robert Warren, Principles of Marketing, 
Fourth       Canadian Edition, Prentice Hall Canada, Canada  ,1999  
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