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لقد أصبحت البيئة الاقتصادية تتسم بتعقيد وكثرة الدتغنًات والأحداث وسرعة تأثنًىا الواسع الذي 
يعرف الحدود ومع وفرة رؤوس الأموال والاستثمارات وإنفتاح الأسواق وكبرىا وجعلها سوقا واحدا ضمن 

ب قوة التمركز أطر العولدة ما دفع الدؤسسات الاقتصادية للعمل في لزيط تنافسي قوي من أجل كس
على الدؤسسة أن تنتهج نمطا تسنًيا يعمل على زيادة كفاءتها لزاما والاستمرارية ومع ىذه التحديات أصبح 

في أسواقها نظرا لضيق لرالات وإنتقال آلياتها من التنافس بالأسعار إلى الدنافسنٌ بالجودة والتكلفة 
والإنتاج الدرن إلى التنافس على كسب الزبون إلى إلى التنافس بإستقطاب التكنولوجيا الحديثة الدنخفضة 

 التنافس على كسب نظام توزيعي فعال وقوي.

ىنا وجب على الدؤسسة إدراك أهمية نظام التوزيع وقدرتو على كسب الزبون وتحقيق الزمني لديو  ومن
تم ىذا إلا بقيامها والمحافظة عليو قدر الإمكان لدا لو من دور في تحقيق الأمان والاستقرار للمؤسسة ولن ي

تعمل على إيصال قمة منتوجاتها بكفاءة تفوق توقعاتو ومن أجل تحقيق بعمليات وأنشطة تسويقية فعالة 
من إنتاج على الدؤسسة أن توجد لذا إدارة تسويقية تعمل على تكامل جهود الأنشطة الدختلفة يتعنٌ ذلك 

 وتسعنً،ترويج ، توزيع.

منتج الذي تستند لأي توزيع ىو أحدعناصر الدزيج التسويقي ومن أىم ىذه الأنشطة لصد أن ال
شيئا أهميتو إلى منطق تقديمو أو عرضو أن أي منتج مبتكر ولشيز معلن عنو ويباع بسعر جذاب قد لا يعني 

الدناسبنٌ لذلك تعتبر القرارات الخاصة بتصميم قنوات التوزيع من  لم يكن متوفرا في الدكان والزمانللزبون ما 
أىم القرارات التي يتحدد على ضوءىا أداء الإدارة التسويقية والدؤسسة ككل بإعتبارىا تؤثر على قرارات 

وإن التصميم الغنً جيد والغنً عملي لقنوات التوزيع قد ينعكس  إختيار باقي عناصر الدزيج التسويقي
 الدختلفة.على أداء الدؤسسة خاصة في ظل تواجد منافسنٌ في السوق يوفرون البدائل بالسلب 

 :  إشكالية البحث

ما مدى تأثير قرارات تصميم القنوات التوزيعية على عمل الإدارة التسويقية في المؤسسة 
 الاقتصادية ؟ 

 ومن الإشكالية أعلاه يمكن طرح التساؤلات الجزئية التالية :

 تصميم قنوات التوزيع ؟ يةكيف تتم عمل 
 ما ىي العوامل التي يكون لذا أثر في صناعة قرارات تصميم قنوات التوزيع ؟ 
 ما ىي العلاقة بنٌ قرارات تصميم القنوات التوزيعية وأداء الإدارة التسويقية ؟ 
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 فرضيات البحث :

  والإدارة العليا ؛يوجد علاقة واضحة بنٌ القرارات التي تأخذ على مستوى الإدارة السفلى 
  لرموعة من القرارات التي يبنى على ضوئها عمل الدؤسسة الاقتصادية ؛ىو تصميم منافذ التوزيع 
 لصاح أي مؤسسة أوشركة يعتمد على قرارات دقيقة تحصل عن طريق دراسات أولية ؛ 
 .يمكن الإعتماد على بعض الأساليب بحوث العمليات لترشيد سياسة التوزيع 

 الموضوع : أسباب إختيار

 :ىناك لرموعة من الأسباب دفعتنا لإختيار ىذا الدوضوع منها أسباب ذاتية وأخرى موضوعية

 الأسباب الذاتية :  .1

 ؛الرغبة في إنشاء ىذا مشروعي خاص والذي يعكس لرال تخصصي 

 الأسباب الموضوعية :  .2

 إفتقار الدنطقة لزل الدراسة لذذا النوع من الخدمة ؛ 

  الدشاريع الدصغرة تفتقد لدراسة علمية وموضوعية قبل إنشائها ؛ملاحظة أن أغلب 

 إبراز القيمة العلمية والعملية التي يحظى بها موضوع الدراسة. 

 أهمية البحث :

يمكن إدراك أهمية البحث من خلال إىتمام معظم الدؤسسات الاقتصادية بوظيفة التوزيع التي تعتبر 
تأثنً مباشر على صناعة القرار داخل الإدارة التسويقية في تخفيض  من لذا مشاكل التسويق نظرا لدامن أكبر 

على كما تعمل الدراسة الدقيقة لأسواق الدؤسسة التكاليف ورفع من الأداء الديداني في تحقيق الأىداف  
 .ضعف والفرص والتهديدات التي تواجهاالكشف عن نقاط القوة وال

 أهداف البحث :

  التوصل إلى عدة نتائج أهمها :نهدف من خلال بحثنا ىذا إلى

 إن منافذ التوزيع أحد أىم مصادر صناعة القرار داخل الدؤسسة الاقتصادية؛ 
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 قوية بعيدة عن الدشاكل والصدمات  الدختلفة داخل الدؤسسة بنٌ الادارات أن تكون العلاقات
 ؛ في تحقيق ىدف موحد تصب الشخصية 

 ؛ ومسؤول أن يكون العمل داخل الدؤسسة جماعي 
 سنًة والدشرفة على في تحسنٌ فعالية وكفاءة الإطارات الد والنوعية إستعمال بعض الطرق الكمية

 ؛وظيفة التوزيع
 إبراز أن إنشاء أي مؤسسة يعتمد على دراسات إحصائية وتسويقية دقيقة؛ 
 إسقاط بعض الدفاىيم النظرية للتوزيع على الواقع ؛ 
  في تحقيق  يلتوزيعنظام الاة يللمؤسسة ضمان كفاءة وفعالالبحث عن الكيفية التي من خلالذا يمكن

 رضا الدستهلك وبالتالي ضمان الإستمرارية نشاطها.

 حدود البحث :

دراسة منافذ التوزيع بالتركيز على كيفية إختيارىا وتصميمها وتسنًىا ومن ثم البعد الموضوعي :  .1
الديزات التنافسية لبعض الدؤسسات إدارتها للوصول إلى الذدف من وجودىا وبإعتبارىا إحدى 

 الرائدة.

دراسة وتحليل الفترة الزمنية الدتمثلة في سنة بالنسبة للمشروع لزل الدراسة بإعتبارىا البعد الزمني :  .2
دراسة مستقبلية وتعتمد بشكل كبنً على تصميم القناة التوزيع لتحقيق أىداف الدرجوة ودعمها في 

 إتخاذ القرارات .

 وضوع الدراسة مكان منطقة تيارت ومدى تقبل سكانهاإستهدف ىذا البحث م:  البعد المكاني .3
 لتوفر خدمة توزيع المجلات والجرائد.

 المنهج المستخدم :

لقد إعتمدنا في بحثنا على الدنهج الوصفي التحليلي في الفصلنٌ النظرينٌ وذلك بتحليل ومعالجة 
أما الفصل الثالث فكان عبارة عن دراسة ميدانية، أىم الأفكار والجوانب الدتعلقة بالدوضوع الدطروح 

إستعملنا فيها لرموعة من الأدوات الرياضية والإحصائية من أجل إسقاط الدراسة النظرية على الدستوى 
 الديداني .
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 أدوات الدراسات السابقة:

 توجد دراسات أكاديمية معتبرة تناولت موضوع التسويق كما إىتمت ببعض عناصره بشكل مفصل 
ومدى تأثنًىا على نشاط الدؤسسة من خلال عدة أوجو غنً مرتبطة مثل تحقيق رضاء الزبون أو بناء ولائو 
أو وجود دراسات إىتمت بمتغنًات مستقلة كدراسة إدارة التوزيع وأثرىا في دعم القدرة التنافسية أو تحليل 

بار أىم القرارات الواجب إتخاذىا على إستراتيجية التوزيع في الدؤسسة الاقتصادية ، دون الأخذ بعنٌ الاعت
مستوى منافذ التوزيع وكيفية دعمها لقرارات الادارة التسويقية، وقد أعطى لنا ىذا نظرة عن كيفية بناء 
موضوعنا الذي يهتم بمدى تأثنً تصميم منافذ التوزيع على عمل الادارة التسويقية داخل الدؤسسة 

 الاقتصادية .

إستراتيجية التوزيع في الدؤسسة الاقتصادية ، مذكرة تخرج تندرج ضمن متطلبات نيل سحوان نورة، تحليل 
-7002شهادة الداجيستر تخصص إدارة أعمال، إشراف الدكتور الداوي الشيخ ، السنة الجامعية ،

7002. 

روبات أوكيل رابح ، إدارة منافذ التوزيع وأثرىا في دعم القدرة التنافسية دراسة حالة شركة الأطلس لدش
إشراف الادارة التسويقية ،، مذكرة تخرج تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة الداجيستر تخصص بيبسي، 
 .7002-7006، السنة الجامعية ،عبد الله بلوناسالدكتور 

عبد الحفيظي لزمد الأمنٌ، دور ادارة التسويق في كسب الزبون دراسة حالة مؤسسة مولاي للمشروبات 
على ، إشراف الدكتور  طلبات نيل شهادة الداجيستر تخصص تسويقرج تندرج ضمن مت، مذكرة تخالغازيةـ، 
 7009-7002، السنة الجامعية ،عبد الله 

 : صعوبات البحث

 من الصعوبات التي واجهتنا عند القيام بالبحث :

 قلة الدراجع الدتعلقة بالبحث مع قدم الدراجع الدتوفرة في الدكتبة الجامعية ؛ 
  الأشخاص أثناء القيام بالإستقصاء ؛عدم مصداقية 
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 :عرض خطة البحث

لدعالجة ىذا الدوضوع وضعنا خطة تتكون من ثالثة فصول بحيث يحتوي الجانب النظري على فصلنٌ 
 ويضم الجانب التطبيقي فصلا واحد وتتضمن ىذه الفصول مايلي :

وسنتناول لستلف الدفاىيم الدتعلقة بموقع الإدارة التسويقية داخل الدؤسسة الاقتصادية بحيث  الفصل الأول:
سنتطرق إلى كل من ماىية الدؤسسة الاقتصادية وعمل الادارة التسويقية كما نتطرق إلى رسم الادارة 

 التسويقية للمزيج التسويقي.

خلال التطرق إلى ماىية قنوات التوزيع من خلال نتطرق فيو إلى منافذ التوزيع وذلك من  الفصل الثاني :
 التطرق إلى مفهومو وإبراز أىدافو ومكوناتو كما تطرقنا إلى كيفية إتخاذ القرار في تصميم القناة التوزيعية.

ىو عبارة عن دراسة ميدانية سنحاول من خلالذا إسقاط ما تطرقنا لو في الجانب النظري  الفصل الثالث:
عيشو مؤسساتنا ونتطرق فيو إلى أهمية إرتكاز القرارات التي تأخذىا الادارة داخل أي على الواقع الذي ت

 مؤسسة على دراسة إحصائية وتسويقية .



 

 

      :الأولالفصل  

موقع الإدارة  
التسويقية داخل  

المؤسسة  
     الإقتصادية
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  تمهيد:
 متعددة، زوايا من إليها النظر ولؽكن بالشمولية تتميز ، معقدة جد طبيعة ذو مفهوم ىي الدؤسسة

 من جزءا وبسثل لزددة، لرتمعية بيئة في تعمل كونها واجتماعي، وبشري اقتصادي واقع عن الدؤسسة تعبر حيث
 الاقتصادية البيئة قلب في ىي الدختلفة بوظائفها فالدؤسسة المجتمع لذذا والاجتماعية الاقتصادية البنية

 .مؤكد وغتَ معقد جد للمؤسسات الحالر فالمحيط ، التغتَ و التطور الرئيسية ميزتها التي الديناميكية،
زبائنها عن طريق بذسيد حاجاتهم  كما تسعى الدؤسسات إلذ تقدنً الأحسن لأسواقها وبالأخص إلذ

ورغباتهم إلذ منافع بواسطة منتجات ذات قيمة ، ولن يتم ىذا إلا بالقيام بالأنشطة وأعمال تسويقية تكون 
منطلقها الأول الزبون نفسو، ىذه الأنشطة لن تكون ذات فائدة إن لد تكن منظمة ومتكاملة فيما بينها، ولذذا 

توحيد الأىداف وتركيز الجهود وتوجيو اىتمامات لستلف أنشطة التسويق ومن لابد من وجود إدارة تعمل على 
يقوم بها إلذ وجهة واحدة ىو الزبون وىذا لن يكون إلا من خلال إدارة التسويقية بحيث تعمل على برقيق 

 إسماع صوتو داخل الدؤسسة ، والعمل على تفعيل ىذه الأنشطة لضو التأثتَ فيو من أجل جذبو .

 

 

 

 

 

 

 

 



 الفصل الأول:           موقع الإدارة التسويقية داخل الدؤسسة الاقتصادية
 

9 
 

 : ماىية المؤسسة الاقتصادية ولالمبحث الأ

تنسيق جهود الأعضاء في نطاقو توحيد و  طار قانوني لتجمع بشري ىادف يتمإن الدؤسسة عبارة عن إ
ينة ولزددة حسب جل غايات معأنشئ من أنها نظام مستقل لتحقيق أىداف معينة كما لؽكن اعتبارىا بأ

تؤثر فيو عن نتاج و الذي من خلالو برصل على عوامل الإالاقتصادي و ىي مفتوحة على النظام طبيعة الدؤسسة و 
 القرارات.بزاذ مركز إ يضاىي أو طريق منتجاتها 

   الاقتصادية ول :مفهوم المؤسسةالمطلب الأ

لغرض تبسيط و التوضيح يعتمد عدد كبتَ من الكتاب ثلاثة را لصعوبة برديد ماىية الدؤسسة و نظ
، الدؤسسة   ،الدؤسسة كتنظيم اجتماعياقتصاديىي مؤسسة كعون للمقاربة عند تعريفهم للمؤسسة و  لزاور

 .كنظام 
نتاج السلع ؤسسة ىي التي تقوم بتوليف عوامل إفي ىذه الدقاربة لؽكن اعتبار الد: مؤسسة عون اقتصادي -1
ن أن تتنوع و ألدنتجات الدؤسسة  و لؽكن ي تلبي طلب.وجهة للسوق لذلك فهي تلبي حاجات أالخدمات مو 

نتاجها لضمان الاستمرارية إتأخذ شكل سلع او خدمات قابلة للتبادل التجاري و على الدؤسسة تصريف 
 نشطة الدولدة للتبادل التجاري بدا تساىم الدؤسسةعتماد على لرموعة الأبذاه لضو السوق بالإيتطلب ذلك الإو 

 .(1)بانتاجها و توزيعها في المجتمع 
عتبار الدقاربة على مفهوم المجموعة الإجتماعية و عليو لؽكن إ تركز ىذه: المؤسسة تنظيم اجتماعي  -2

إن  .نتاج سلع و خدماتاىم جماعيا داخل تنظيم مهيكل في إتسو نها لرموعة أفراد تشارك أالدؤسسة على 
لذ الدؤسسة  الإكتفاء بالنظر إ غيبعمال في الدؤسسة لذلك لا ينلعية كبتَة في حسن ستَ الاللبعد الانساني أ

م قدرة ىذا النظام ن عدإ ، يزات و الآلات و ساعات العمل أو إعتبارىا كنظام انتاجكمجموعة من التجه
حتياجات النظر إلذ إ على الدؤسسة.لذا افي الدؤسسة و عم وجودةمعالجة النزاعات الاجتماعية الدعلى استقراء و 

من الضروري أن لغد العاملون التنظيمية  و  وفي بنيتها  ن فيهاأن ىؤلاء يؤثرو  ذاإ خوصصية الافراد العاملتُ فيهاو 
عليو لا و  .ىداف الدؤسسة العامة و أىدافهم موجهة لتحقيق أ قيم مشتًكة نفسهم في بيئة توحدفي الدؤسسة أ

                                                           
 .00،ص ، 0202ة الدركزية ، الجزائر، ،ديوان الدطبوعات الجامعية الساحتسير الموارد البشرية نوري منتَ ،  -1
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على العناصر  عتمادامن ثم يتم برليلها إة فقط ،بل أيضا كتنظيم إجتماعي و سسة من زاوية ميكانيكيتظهر الدؤ 
 .(1) تصرفات الافرادبزاذ القرار سلوكات و إ الدهام كيفية توزيع التالية تنظيم السلطة،

الذي يعرف بأنو لرموعة من العناصر يركز ىذا الدنظور للمؤسسة على مفهوم النظام و :  المؤسسة كنظام -3
  .(2)و متساندا بغية برقيق ىدف مشتًك الدرتبطة فيما بينها بالعديد من العلاقات على أن يبقى المجموع منتظما

 تعاريف متعددة نذكر منها :و للمؤسسة 
 الدادية اللازمة للانتاج تتجمع فيها الدوارد البشرية و الدؤسسة ىي الوحدة الاقتصادية التي :  1تعريف

 .(3)الاقتصادي 
 تصادي و لذذا لة نشاط اقتب العمل الدولر ىي كل مكان لدزاو الدؤسسة كما يعرفها مك:  2تعريف

 (4) .الدكان سجلا مستقلة
 الدؤسسة ىي عبارة عن خلية اقتصادية، وبشرية، والتي تشكل مركزا مستقل ماليا في صنع  :3تعريف

القرار، بحيث إدارة ومراقبة ىذا الدركز تعتمد على شروط تقسيم رأس الدال بتُ الشركاء، وكذلك حسب 
  (5). خصائص كل مؤسسة

 للمؤسسة الاقتصادية  ةكل التنظيميا الهي أنواع  المطلب الثاني:
الاقتصادية من أجل الدسؤوليات  التًتيب الدنطقي للنشاطات الدؤسسةو التحديد التنظيم و يعتٍ 

ىداف ذ لابد من تصميم ىيكل تنظيمي من أجل برقيق أىداف ،االعلاقات اللازمة لتحقيق الأات و السلطو 
 الظروفو بشكل عام .الأنشطة و نوع الدنتج  و  ختلافبزتلف الذياكل بالإالتسويقية حيث التنظيم للادارة 

 

                                                           
 .01نوري منتَ ، نفس الدرجع السابق ،ص، -1

 .02، نفس الدرجع السابق، ص ،نوري منتَ -2

 .02، ص 0221، الجزائر، ديوان الدطبوعات الجامعية الساحة الدركزية ،  الثالثة الطبعة ،اقتصاد المؤسسة عمر صخر ،  -3

 .03خر ، نفس الدرجع السابق،ص،عمر ص -4
5 - http://cte.univ-setif.dz/coursenligne/yacine/pro02.html   00-21-0202  

http://cte.univ-setif.dz/coursenligne/yacine/pro02.html
http://cte.univ-setif.dz/coursenligne/yacine/pro02.html
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 تصميم الهيكل التنظيمي للمؤسسة الاقتصادية  -1
 ساسية ىي:م و بناء الذيكل التنظيمي ثلاثة أمور ألػتاج تصمي

.فيتم التنظيميةلوحدات و ا مقساتكوين الأ :ثالثا برديد علاقات السلطة:ثانيا ،نشطة العملالتعرف على أأولا :
و لذلك فان أول خطوة في ىداف نشطة العمل اللازمة لتحقيق الأأس لكي بسار  قسام في الدنظمات تكوين الأ

 ىدافها.التي لا تستطيع الدنظمة بدونها أن برقق أ نشطة العمل الضروريةميم الذياكل التنظيمية ىي برديد أتص
التنظيمية فهو برديد علاقات السلطة في شكل خطوط تربط بتُ ما الأمر الثاني في تصميم و بناء الذياكل أ

و بناء ن تصميم و أختَا فإ وتوضح الدراكز النسبية و تظهر من الرئيس و من الدرؤوس .  الوحدات التنظيمية
ثر كلأفقا سام و قلؽكن بذميع الأفراد في الأو ية . قسام و الوحدات التنظيمالذياكل التنظيمية لػتاج إلذ تكوين الأ

 (1) : كثر الدعايتَ التجمع شيوعا ىيمن معيار و من أ

و يؤدون تُ الذين لؽارسون وظائف متماثلة أوفقا لدعيار طبيعة النشاط يتم بذميع العامل: الوظيفي  الهيكل -أ
.ويطلق على ىذا النوع من قسام مستقلةأت ومعارف متجانسة في لرموعات و أعمالا متشابهة أو لؽتلكون مهارا

على ىذا القسم  الوظيفي"فمثلا يعمل كل رجال التسويق معا برت قيادة واحدة و يطلقالذياكل "الذيكل 
  ظيفي لاحدى الدنظمات .سم التسويق"و ىكذا يظهر الشكل  لظوذجا لذيكل و "ق

 :الهيكل الوظيفي1 -1الشكل 
 

  

 

 

  

   

 

 .929سلم ،نفس الدرجع السابق،صعلي عبد الذادي م المصدر:

                                                           
 .046ص ،0220- 0220، مصر ، الجامعية ،دار  المنظمات تصميم و تحليل  مسلم، الذادي عبد علي -1

 الرئيس

 الأفراد التمويل الإنتاج التسويق
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ة الدستقرة و التكنولوجي الذي يتطلب علاقات اعتمادية ضئيلة بتُ الأقسام يئو يناسب الذيكل الوظيفي الب
من عيوب الذيكل الوظيفي بطء و  غتَة و متوسطة الحجما الدنظمات صىو ما يناسب أيضو  الدختلفة.

ة تكار نظرا لغياب الرؤية الشامللطفاض روح الابف التنسيق الأفقي بتُ الأقسام و إضعو الاستجابة للتغتَات 
 ىداف الدؤسسة ككل.لأ

(1) 
سون أنشطة مرتبطة بدنتج وفقا لدعيار نوعية الدخرجات يتم بذميع العاملتُ الذين لؽار   : الهيكل السلعي -ب

سم يطلق على ىذا النوع من الذياكل إ غالبا مامركز ربحية واحد في قسم مستقل و او خدمة أو برنامج عمل أو 
نشطة الوظيفية الدرتبطة بدنتج معتُ مثلا في ناء على ىذا الذيكل يتم بذميع الأبو  ."الهيكل متعدد الأقسام "

 : تنظيمي سلعي يظهر الشكل  لظوذج الذيكلو قسم واحد 
 : السلعيالهيكل  2-1الشكل 

 
 

 
 

 
 
 

   
  

 
 . 931،ص سبق ذكره مرجععلي عبد الذادي مسلم ، المصدر:

                                                           
 .72،،71،ص،ص 0220دار الكتب العلمية للنشر و التوزيع، مصر ،،الادارة الأسس و الوظائف  ،ايهاب صبيح لزمد زريق -1

 الرئٌس

 منتج ) أ ( منتج ) ج ( منتج ) ب (

 الأفراد التموٌل الإنتاج التسوٌق الأفراد التموٌل الإنتاج التسوٌق الأفراد التموٌل الإنتاج االتسوٌق
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تُ الأقسام الوظيفية.و ىو يناسب الذيكل السلعي البيئة غتَ الدؤكدة الذي يتطلب اعتمادية عالية بو 
يضا الدؤسسات كبتَة الحجم و يتميز بقدر كبتَ من الدرونة و القدرة على التكيف مع التغتَات في يناسب أ

 نتاج منتج معتُ.بتُ الوحدات الوظيفية الدرتبطة بإكما يتيح سهولة التنسيق البيئة الخارجية  
عب فيو صنتاج كبتَ الحجم،كما تومن عيوب الذيكل السلعي أنو لا يتيح الإستفادة من وفورات الإ

قسام الدمارسة الأنشطة الوظيفية بتُ الأنتاج الدختلفة،فضلا عن ازدواجية في عملية تنسيق بتُ خطوط الإ
 .السلعية الدختلفة

ويتضمن ىذا النوع من الذياكل التنظيمية بذميع كل الانشطة هيكل التنظيمي على اساس العملاء:ال -ج
قسام مثلا غالبا ما يتم تقسيمها داخليا على لزلات الأالدرتبطة بنوعية معينة من العملاء في قسم واحد ففي 

انت ىناك فروق واضحة في رغبات ذا كيستخدم الذيكل التنظيمي على أساس العملاء إ ءحسب العملا
 :من العملاء ويظهر الشكل ق المجموعات الدختلفةأذواىتمامات و إو 

  ءالعملاالهيكل على أساس  3-1الشكل
 

  
 

  
   

 .933رجع سابق،ص نفس الدعلي عبد الذادي مسلم،   المصدر:
جم،فضلا عن نتاج كبتَ الحوفورات الإستفادة من من عيوب الذيكل على أساس العملاء أنو لا يتيح الإ و

 نشطة الوظيفية.الدختلفة ، الامر الذي يؤدي إلذ إزدواج في لشارسة بعض الأقسام صعوبة التنسيق بتُ الأ
حيان خليطا من الدعايتَ السابقة في بناء قد تستخدم الدؤسسة في بعض الأالهيكل المصفوفي :  - د

تتطلب العملية من الدنتجات و  نتاج عدد متميزإفقد تعمل الدؤسسة مثلا في ىيكلها التنظيمي 
ذه الحالة تتجو في ىة و الوظيفيدة من نفس التسهيلات الانتاجية و نتاجية لكل منتج الاستفاالإ

 الرئٌس

 قسم الأطفال
 قسم الرجال

 قسم السٌدات
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س الوقت كما يظهر في لذ تطبيق كل من الذيكل السلعي و الذيكل الوظيفي في نفالدؤسسة إ
 (1) .الشكل 

 الهيكل المصفوفي 4 -1الشكل 
  

 
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 

 .934رجع سابق،ص نفس الدعلي عبد الذادي مسلم،  :المصدر
نتاج الدختلفة رتبطة بخطوط الإالدوظيفة الالدهارات  الدصفوفي انو يتيح فرصة تنميةمزايا الذيكل ومن 
ج في لشارسة زدوا و من عيوب الذيكل الدصفوفي الإبزاذ القرارات عة التنسيق و تبادل الدعلومات و إفضلا عن سر 

 في حل مشكلات العمل طول ديرون إلذ وقت أرتباك العمل ، كما لػتاج الدالأمر الذي قد يؤدي أحيانا إلذ إ
 (2) .تعارضاتوو 

                                                           
 .010،012،ص،ص  نفس الدرجع سابقعلي عبد الذادي مسلم ، -1

 .013رجع سابق ،ص نفس الدعلي عبد الذادي مسلم ، -2

 الرئٌس

 الإنتاج

 منتج ) أ (

 منتج ) ب (

 منتج ) ج (

 منتج  ) د (

 التسوٌق التموٌل التصمٌم الرقابة على الجودة
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 المطلب الثالث: تصنيفات المؤسسة الاقتصادية
لؽكن للمؤسسات أن تأخذ أشكالا متعددة و نظرا للامتيازات التي تتمتع بها والالتزامات التي بزضع 

 لذا دون سواىا، فقد يكون من الضروري تصنيفها حسب معايتَ لستلفة. نذكر ألعها:
 المؤسسات حسب المعايير الاقتصاديةتصنيف  -1

 تصنف الدؤسسات حسب لرموعة من معايتَ و سنتطرق لذا فيمايلي :
 حسب طبيعة النشاط: -أ

نتاج السلع و مؤسسات تؤدي  نشاطها إلذ مؤسسات تضطلع بإؤسسات بحسب طبيعة الدتصنف 
 الخدمات.

 :بغية تلبية حاجيات  نتاج السلعتناط بها مهمة إىي تلك الدؤسسات التي و  المؤسسة الانتاجية
لات و الدعدات  ،بدسالعة الآتُمع للتغتَ أو بروي وليةالأنواع الدوارد المجتمع فهي إذن بزضع بعض أ

شمل ،ىي عبارة عن تلك الدؤسسة التي تقوم بانتاج بدعتٌ أفي ظل الدعطيات الطبيعة و القوى العاملة و 
للمواد  ئيةو الكمياطريق برويل الخصائص الفيزيائية أ و عن،أالاستخراجالسلع الدادية عن طريق 

جعلها صالحة ،و واد الطبيعية  عزلذا عن الشوائبلمالتقنية لالطبيعية،و عن طريق التكرير والتصفية 
 (1) .....الخللاستعمال 

 اع لأنول والأشكاامختلفة ت خدما دنًخاصة لتقرات منظم لقد ىي ىيكل :المؤسسة الخدمية
 إلذ  تلخدماالمختلفة من ا اعلأنوا فعاليام تقدت لخدمال العامة في مجاا تلمؤسسات وافالشركا

أجتَ  بتم تقوو ،فتُمحترص شخام  أتستخدت، فهي مؤسساادا أو فرا أكانواء سوستهلكتُ لما
ى خرن وألزبوا لؽلكها على سلع متهااخددي تؤت مؤسسا كفهنان، لخدمة للزبوا بيعلت ىارتهمم
وينبغي .بالخدمةالدعنيتُ لزبائن ا طبيعةيد حدتو. كلبنوا ،فياتلمستشا ،ميناتلتأامثل ة مباشرديها تؤ

  على ىذا النوع من الدؤسسات إتباع الخطوات التالية:
  لزبائنا حاجياتو ت غبارمعرفة.  

                                                           
 .94ص ، 2119الجزائر، ، الدطبوعات الجامعية الساحة الدركزيةديوان ،الترشيد الاقتصادي للطاقات الانتاجية في المؤسسة احمد ، طرطار  -1
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 ت لشركالخاصة لا ةميز لدة والجوات صفااموولزبائن ت اباغرلمقدمة مع الخدمة ا يفتكلة ومحا
 (1). تلخدمال العاملة في مجاا

 تصنيف المؤسسات حسب المعايير القانونية: -ب
ط القوانتُ ن شكل الدلكية ىو المحدد لنمنونية للمؤسسة بشكل ملكيتها،على إعتبار أترتبط الطبيعة القا

 جراءات و قواعد تستَىا.الأنظمة التي بركم إو 
 من الدؤسسات ىي: القانونية يتجلى في ثلاثة انواعان تصنيف الدؤسسة بحسب طبيعتها 

 و لرموعة من الدؤسسات التي تؤول ملكيتها إلذ شخص واحد أىي تلك و  :الخاصة مؤسسات
دودة،والشركات الشركات ذات الدسؤولية المحشخاص،و الأ وشركات لدشاريع الفردية،كا،الاشخاص

 . جراءات تستَىامها لظط قانوني معتُ لػدد طرق و إنوع من ىذه الشركات لػكن كل على أ،الدسالعة
(2) 
  شتًاك إبذلك فهي  ىي تلك الدؤسسات التي تعود ملكيتها لمجموعة من الأفرادكات الأشخاص: شر

أكثر من فرد في منظمة بذارية أو صناعية أو مالية يستدعي تعدد مصالح و حقوق وواجبات الدشتًكتُ 
القوانتُ اللازمة لذذا في الدؤسسة في وقت نفسو المحافظة على مصالح الجمهور العامة ،فان الدشرع نظم 

 (3)ات من الناحية القانونية لذا النوع من الدؤسسات . وقد شملت ىذه القوانتُ الاحكام الدتعلقة بالشرك
  :شهرىا و ينظم شركات الاموال و أىم أشكال أتعتبر شركات الدسالعة من شركات  المساىمة

الاجتماعية العمل داخل ىذه الشركات قوانتُ خاصة تصدرىا الدولة وفقا لظروفها الاقتصادية و 
 (4) طار القانون التجاري الخاص بالدولة .يتم ذلك في إو 

                                                           
تستَ ، جامعة بن بزصص  مذكرة ماجيستً، ،ي شركة الخطوط الجوية الجزائرية ، الخدمة التسويقية دراسة جودة  الخدمة فلزمد دحماني  -1

 .31،32ص،ص ، 0226 الجزائر، ، يوسف بخدة

 .02ص  ذكره،  ق، مرجع سباحمد  طرطار -2
 .23، ص0221،الدار الجامعية ، مصر،  المحاسبة في شركات الاشخاص ، ناصر نور الدين عبد اللطيف ، السيد عبد الدقصود لزمد ديبان -3

 .01، ص 0222،  ، مصرالدار الجامعية ،محاسبة شركات الاموال ،  وآخرون ، لزمد السيد سرايا  -4
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  :سم المجتمع مثل الشركات تلك الدؤسسات التي تؤول ملكيتها إلذ الدولة، بإوىي المؤسسات العامة
 جراءات و قوانتُ متميزة ، بردد قواعد تستَىا.و البلدية،و تدار ىي الأخرى وفق إالولائية و   الوطنية

  :الأفراد في  تلك الدؤسسات التي تشتًك الدولة أو إحدى ىيئاتها معوىي المؤسسات المختلطة
ك لعدة ضوابط ،برددىا تشريعات ؤسسات لؼضع كذلن تنظيم ىذا النوع من الدملكيتها مع العلم أ

 حكام خاصة.أو 
ات ضمن نطاق الطبيعة خر من الدؤسسالثلاثة السالفة الذكر،يوجد نوع آجانب الأنواع  إلذ

، حسب الظروف الدوضوعية ىو الجمعيات التعاونية تظهر ىذه الجمعيات بعديد الاشكال القانونية،و 
عليها الطابع الخاص مثل شركات التأمتُ  سات يغلبلكل بلد.اذ قد تكون في شكل مؤس

قد يغلب عليها طابع الدؤسسات العامة ،مثل التعاونيات الدستَة و ،ستهلاكيةالتعاونيات الإلتعاوني،و ا
التعاون الذي لػدد نية الذ قانون سابقا بزضع الجمعيات التعاو  ذاتيا و التعاضديات الفلاحية في الجزائر

 .شروط إنشائها  إجراءات تستَىا ،و قواعدىا
 حسب الحجم: -ج

حجم الدؤسسة لؽكن أن يقاس بطرق لستلفة، باستعمال عدة معايتَ ألعها عدد العمال ورقم الأعمال  
الدعايتَ الأكثر استخداما تتمثل السنوي والقيمة الدضافة والأرباح المحققة وقيمة التجهيزات الإنتاجية، إلخ، ولكن 

 في رقم العمال، والقيمة الدضافة.
 : عامل،  511و  91والتي توظف ما بتُ  يسمح ىذا الدعيار بالتمييز بتُ الدؤسسات الصغتَة عدد العمال

 عامل. 511والدؤسسات الكبرى التي توظف أكثر من 
 : التجارية للمؤسسة أو المجموعة مع زبائنها. يعطينا ىذا الدعيار فكرة عن ألعية العمليات رقم الأعمال 
 : للقيمة التي تم خلقها من طرف الدؤسسة، ويعد ىذا  يتشكل القيمة الدضافة الدقياس الحقيق القيمة المضافة

 الدعيار أكثر دلالة من معيار رقم الأعمال، من الناحية النظرية.
 :(1) .والتمويل التقتٍوىو الفائض المحقق من طرف الدؤسسة ،قبل إنتقاص كل من رأس الدال  نتيجة الاستغلال 

 
                                                           

 .03،04ص،ص ذكره ، ق، مرجع سباحمد طرطار  -1
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 دارة التسويقيةلإالمبحث الثاني:ا
الدتزايدة  يرجع ذلك لحاجتهاالتنظيمي للمؤسسة الإقتصادية ، و برتل إدارة التسويق مكانا بارزا في الذيكل        

ن إدارة التسويق كأي وظيفة أكما ، ود أفعال الزبائن والدنافستُومعرفة ردبرليل السوق, إلذ القيام بدراسات و 
بتُ لستلف  أخرى من وظائف الدؤسسة الأخرى بسر بدراحل العملية الإدارية من بزطيط وتنظيم وتوجيو وتنسيق

 . وظائفها 
 الأول : ماىية الادارة التسويقية المطلب
 منها :لقد تعددت تعاريف و تنوعت نذكر         
  تقدمو الدؤسسة ا التنفيذ لدمن التحليل والتخطيط و تعتبر إدارة التسويق عملية دينامكية  :1تعريف

على مصداقية الناس ذوي العلاقة يعتمد لصاح الادارة التسويقية لتلبية إحتياجات ورغبات الزبائن، و 
(1)على خطة العمل التي تم برديدىا.و 

 

  تتضمن إدارة التسويق تلك الأنشطة الدختصة بوضع الدفهوم التسويقي الحديث موضع  : 2تعريف
بردد السلع و الخدمات أن بردد الأسواق التي بزدمها ، و التنفيذ وعلى لرموعة التسويق داخل الدنشأة 

 إليها الدستهلكون في تلك  الأسواق ثم تتخذ القرارات التي تشمل بنشاط التسويق مثلالتي لػتاج 
 .(2)القيام بالتًويج ، زيعوات التو نبرديد الاسعار إختيار ق

 :نلخص عمل إدارة التسويق في الأتيو لؽكن أن               
  قياس طلب الدستهلكتُ و الدشتًين الصناعتُ على سلعة معينة أو خدمة لزددة لفتًة ما .برديد و 
 . برويل ىذا الطلب إلذ سلع و إلذ خطوط إنتاج 
  تنفيذ خطة تسويقية تضمن توفر السلعة أمام الدستهلكتُ و بتحديد أىداف الدنشأة برديدا إعداد و

واضحا يكون أمام الادارة عددا من الإستًاتيجيات البديلة،ومن الصعب تصور إدارة تسويق ناجحة 
 (3) دون أن تعتمد على إستًاتيجية تسويقية تتكون عناصرىا من السلعة،السعر،التًويج،التوزيع.

                                                           
 .96ص ، 2116،الاردن لمجتمع العربي للنشر و التوزيع ،كتبة ا،مالطبعة الاولذ  ، إدارة التسويقدعاء ،  مسعود ضمره -1

 .047،ص مصر ، الدار الجامعية،  إدارة التسويق لزمد ،سعيد عبد الفتاح  -2

 .047،ص نفس الدرجع السابق لزمد ،سعيد عبد الفتاح  -3
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 يقصد بإدارة التسويق العمليات الدتعلقة بالتخطيط، التنظيم و الرقابة على الأنشطة  : 3عريف ت
التعريف ىو الإشارة الذ الشيء الدميز في ىذا و فاعلية لتسهيل عمليات التبادل بكفاءة و  التسويقية
بدرجة عالية في  ىذا يعتٍ بأن الأىداف الشمولية لإدارة التسويق يتطلب إلصازىاو ،الفاعلية  الكفاءةو

 (1) .بأقل مستوى من التكاليف عملية التبادل و 

 عناصر إدارة التسويق -1

السلع و الخدمات كما  من لرموعة من العناصر الدتكاملة،يتضح أن النشاط التسويقي يتكون من        
ونود برليل الأبعاد  يرىا.تسعتَ،التًويج،التوزيع الدادي و لرموعات الدستهلكتُ ،قنوات التوزيع،المن نوعا و 

 الوظائفية و النظامية و الإستًاتيجية في الآتي: بالتًكيز على الجوانب الإدارية و الدختلفة لذذه العناصر

  :السياسات ث الأىداف و التنبؤ و و تضم التخطيط التسويقي من حيالأبعاد الإدارية للتسويق
الدراجعة و إبزاذ ة و الرقابسؤوليات القيادة و منظيم التسويقي ،من حيث توزيع السلطات و البرامج والتو 

برفيز تُ ،وتقييم و حاجات الدستهلكتدريب رجال البيع وقياس سلوك و و حل الدشكلات القرارات و 
النقل وغتَىا الإتصالات التسويقية وبحوث التسويق والتحصيل و إدارة الدخزون و رجال البيع و 

لعمليات ، و النظم اللازمة لتًجمة أىداف وبإختصار تضم جوانب الإدارية للتسويق لرموعة ا
 .(2)  برديد طرق إبزاذ القرارات التسويقية و إقتًاح السياسات التسويقية عملية  التسويق إلذ نتائج

 :الاداريةتسويق لغب توضيحها بجانب الأبعاد ىناك علاقات وظائفية لل الأبعاد الوظائفية للتسويق 
الدتاحة في السوق    الفرص التسويقيةودات التي يقوم بها رجال البيع و مثلا تتوقف على المجه، فالدبيعات

سلوك فهم ال، يتحدد بالقدرة على التسويق  الرغبة في مزاولة التسويق و قيكما أن الأداء التسوي
 .(3)مناخ البيع الشرائي ودوافع الدشتًين و 

  نظم في التسويق،فالتسويق  لل ىي تهتم بتطبيق فلسفة النظرية العامةو : يقسو للتالأبعاد النظامية
نشاط ا كما أن التسويق بتفاعل مع البيئة ومن ثم فهو منتائجها والعلاقة بينها أسبابها و كعملية لذ

                                                           
 .11،12ص،ص ،،  0224، دار اليازوري العلمية للنشر و التوزيع ، الاردن ،أسس و مفاىيم معاصرة  التسويق ثامر ،  البكري -1

 .20،21، مصر ،ص،ص 0776مصر،  مؤسسة شباب الجامعية للنشر ، ،إدارة منظومات التسويق العربي و الدولي  فريد ،النجار  -2

 .20،21،صص، نفس الدرجع السابقفريد ، النجار  -3
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السلوك التسويقي، و الدعلومات  يتوقف في ضوءيستمر أو دينامكي لو أىداف ووظائفو وينمو و 
 .(1) سابقاالإتصالات كما ذكرنا و 
  :ويهتم بتحديد الأىداف التسويقية حيث يقوم مدير التسويق بإختيار البعد الإستراتيجي للتسويق

إقتًاح خطة عملية لتنفيذ بعدىا، يقوم ببدائل الدختلفة الدتاحة للشركة و أىداف الدبيعات من قائمة ال
الدنتجات ية اللازمة مثل تصميم لرهودات التسويقتضم م عناصر الدزيج التسويقي و الذدف تقي

 دير فيالديعتمد لصاح البرنامج التسويقي على مدى لصاح أو فشل تفاق مع الدوزعتُ والدوردين ، و الإو 
  (2) لغب أن يتحقق التكامل بتُ الجوانب الأربعة.برديد الإستًاتيجية التسويقية و 

  ظائف إدارة التسويق -2
بعض ق عليهما في أو ما يطلالتنفيذ و لؽكن تقسيم الوظائف إلذ لرموعتتُ رئيسيتتُ لعا التخطيط  

 يدخل في المجموعة الأولذ جميع الأعمال الدطلوبة للوصول إلذ قرارات سليمة .الأحيان البحوث و العمليات و 
البحوث طيط أو لؽكن تقسيم لرموعة التخالدطلوبة لتنفيذ ىذه القرارات. و مال يدخل في المجموعة الثانية الأعو 

الثاني ة للوصول إلذ الأىداف الدطلوبة و الإختيار من الوسائل و النفقات البديليشمل إلذ جزئتُ الأول و 
من الواضح أن عملية الإختيار من بتُ الوسائل و عملية التقييم تعتبر أن عمليتتُ و يشمل التقييم ، 

ء لاثة أجزاأما لرموعة التنفيذ أو العمليات فيمكن تقسيمها إلذ ث.لأن التقييم يساعد في الإختيارمتكاملتتُ 
تناول فيمايلي نو التشجيع الثالث التحفيز و و  قيالدتابعة، والثاني التنسيشمل برديد الواجبات و ل و الأو 

 بالتوضيح لرموعة التخطيط :
 التخطيط : -أ

لد تكن وظيفة التخطيط برظى بعناية كبتَة من جانب رجال التسويق و كان تطبيق  (3)
منذ عهد قريب فقط بدأ الإىتمام بتطبيق ، و الإستثناء وليس القاعدة تبرالأسلوب العلمي في مشاكل البيع يع

برليلها و اجهة الكثتَ من الدساكل الصعبة و قد مكن ذلك مو لمية في حل الدشاكل التسويقية ،و الطرق الع
 إلغاد الحلول لذا.

                                                           
 .20،21ص،ص، فريد ، نفس الدرجع السابقالنجار  -1

 .20،21ص،ص، النجار فريد ، نفس الدرجع السابق -2

 .013،015،ص،ص، 0774،الناشر مؤسسة شباب الجامعة ،مصر ،الإدارة التسويقية الحديثة المفهوم و الإستراتيجية  ،صلاح  السنواني -3
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 : لدستهلك لشا اإن الذدف من التنظيمات التسويقية ىو مقابلة مطالب  الوسائل و النفقات البديلة
لؽكن الوصول إلذ ىذه الأىداف و يساعد على برقيق حجم مناسب من الدبيعات بتكلفة مناسبة . 

النسب التي من ناحية  العوامل الدكونة لذا و لطرق بطرق متعددة  ومن الطبيعي أن بزتلف ىذه ا
لذدف على قدرتو في برقيق او طريقة ويتوقف لصاح مدير التسويق ا ىذه العوامل في كل تدخل به

لذلك ت الدطلوب بتكلفة منخفضة ،إختياره و بذميعو للعوامل الصحيحة بحيث لػقق رقم الدبيعا
النفقات بديلة إلذ الددى الذي لؽكن عمل بذميعات منها و لؽكن التعبتَ و نقول إن كل التكاليف 

 . (1) لتسويقيةا حلول بديلة حتُ يتخذ قراراتو افنقول أن مدير التسويق يوجو دائم ببساطة عن ذلك
 : بالتالر يكون ىناك كثتَ مل التي يستخدمها مدير التسويق و حيث أن ىناك الكثتَ من العواالتقيم

التعرف على مدى عملية تقييم كل ىذه التجميعات و  من التجميعات المحتملة من ىذه العوامل فإن
العوامل الأخرى  على من الصعب أيضا فصل أحد العواملو عاليتها تصبح من الأمور الصعبة ،ف

جة للتفاعل الدشتًك لكل لمحاولة  دراسة أثره على حجم الدبيعات لإن حجم الدبيعات ما ىو إلا نتي
في الدنطقة لزدودة مع ذلك فإنو لؽكن في بعض الأحيان إختيار كل بذميعة من العوامل و العوامل 

أخد العوامل بينما تظل العوامل دراسة النتائج، كما لؽكن إختيار منطقتتُ متشابهتتُ ثم لغرى تغيتَ و 
 ،ىما لا نقوم بالإعلان في الأخر الأخرى ثابتة، فقد نقوم مثلا بإعلان مباشر بالبريد في إحدالعا بين

ذلك قبل الغرض من مثل ىذه الإختيارات ىو تقييم الخطط التسويقية وقياس مدى فعاليتها و و 
ر التسويق الذي يرغب في أن يتخذ قرارات ىو من الأمور الضرورية لددي تنفيذىا، على نطاق واسع 

 .(2)حكيمة خاصة بتوزيع نفقاتو على الأنشطة التسويقية 
 ينطوي التنفيذ على القيام بالوظائف الآتية : : التنفيذ -ب

 اعدين الذين توزيع الدسؤولية على الدستفويض السلطة و ىي عملية :  حديد الواجبات و متابعتهات
لكن لغب و دورىم القيام بأعمالذم عن طريق تفويض جزء من سلطاتهم إلذ الأخرين ، لؽكنهم 

                                                           
  .013،015،،ص،ص نفس الدرجع السابق،صلاح  السنواني -1
 .013،015السنواني صلاح ،نفس الدرجع السابق ،ص،ص، -2
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الشخص الذي قام بذلك أن  تفويض للسلطة يكون علىبرديد للواجبات و ملاحظة أن مع كل 
 . (1)أن يقيم العمل الدنجزيراقب و 

 تنسيق بصفة خاصة إلذ البرتاج إدارة التسويق لتسيق لتوجيو الجهود وتوحيدىا و لغب توفتَ ا: التنسيق
جهود الدسؤولتُ و النقل مثلا تنسيق جهود رجال التوزيع و  فيجب للحصول على التوقيت الصحيح

 . (2) على رضا العملاءذلك بغرض المحافظة مع جهود رجال البيع في الديدان و عن منح الإئتمان 
 التي يتعامل و  لدنتوجفي توزيع االوسطاء العاملتُ و يهدف إلذ دفع رجال البيع و :التشجيع و  زيحفتال

فيحاول مدير التسويق تصريفها ،ة جهودىم في سبيل ترويج السلعة و ذلك بغرض زيادا الدشروع و به
تولد تارة حماسهم و إىتمامهم بالسلعة ،و أو الدبيعات في إجتماعاتهم مع رجال البيع و الدوزعتُ إث

ية أخرى عن طريق إزالة العقبات الدعنوية أو من ناحعن طريق الحوافر التشجيعية الدادية و ىذه الرغبة 
 (3) .و الدوزعتُ تذليل الصعوبات التي قد تقف في طريق الجهود البيعية  لرجال البيع و 

 لإدارة التسويقية ل ةكل التنظيميا الهي أنواع :المطلب الثاني 
و التًتيب الدنطقي للمسؤوليات  الذيكل التنظيمي لإدارة التسويق بدعناه الشامل التحديد يعتٍ

العلاقات اللازمة لتحقيق الذدف. و في الواقع يوجد أكثر من أساس أو طريقة لتنظيم الإدارة و السلطات و 
 التسويق نذكر ألعها فيما يأتي:

 التنظيم على أساس المنتجات -1
ن الدنتجات التي ة مطبقا لذذا النوع من التنظيم يتم بزصيص وحدة إدارية مستقلة لكل لرموعة رئيسي

 (4) تسويقها ، لكل منها أنظر الشكل:تقوم بإنتاجها و 

 

                                                           
 .016،017السنواني صلاح ،نفس الدرجع السابق ،ص،ص، -1

 .016،017السنواني صلاح ،نفس الدرجع السابق ،ص،ص، -2

 .016،017،ص،ص ،نفس الدرجع السابق صلاح السنواني ، -3

 .35،36،ص،ص،0226الثقافة للنشر و التوزيع ، الأردن ، دار الطبعة الأولذ ، ،مبادئ التسويق  مد صالح ،لز الدؤذن -4
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 التنظيم على أساس المنتجات 5-1الشكل  

 

 

 

  

 .59رجع سابق،ص نفس الدلزمد صالح ، الدؤذن  المصدر:
 التنظيم على أساس العملاء -2

لقطاعات لستلفة  التنظيم قد يكون على أساس العملاء فمثلا عندما بزتلف أو تتباين ألظاط الشراء
وضح مثل ىذا ي الشكللنوع من التنظيم يعتبر ملائما، و خاصا فإن ىذا ا اتتطلب اىتماممن الدستهلكتُ و 

نشآت التأمتُ ، وبذارة التجزئة ويسود ىذا النوع من التنظيم في الدنشآت البنكية و الدالنوع من التنظيم . 
ورغم أن مثل ىذا التنظيم قد يبدو متجانسا مع مفهوم التسويق الحديث ، إلا أنو أقل  شركات النقل .و 

 (1) : منتشرون، و الشكل الثالث يوضح ذلك انتشارا،وذلك لأنو يعتبر مكلفا وخاصة إذا كان العملاء

 

 

 

 

 
                                                           

ستَة للنشر و التوزيع و دار الد ،الطبعة الأولذ،أصول التسويق أسسو و تطبيقاتو الإسلامية عبد العزيز مصطفى ، أبو نبعو  -1
 .293،294،ص،ص 2191،الأردن،الطباعة

 مدٌر التسوٌق

مدٌر التسوٌق 

 السلعة ) أ (

 مدٌر التسوٌق

 السلعة ) ب (

 مدٌر التسوٌق

 السلعة ) ج (

 مدٌر التسوٌق 

 السلعة ) د (
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 التنظيم على أساس العملاء 6 – 1الشكل 

 

                         

 

 

 .58رجع سابق ،ص نفس الدلزمد صالح ،  المؤذن المصدر:
 التنظيم على أساس المناطق الجغرافية -3

طبقا لذذا النوع من التنظيم يتم بزصيص وحدة إدارية لكل منطقة جغرافية تقوم الدؤسسة ببيع 
 عددا كبتَا التنظيم عندما بزدم سوقا واسعة و الدنشأة تلجأ في الواقع إلذ ىذا النوع من  ومنتجاتها فيها. 
 (1) :يوضح ذلك  تالرالشكل الو  من الزبائن 

 التنظيم على أساس المناطق الجغرافية 7  -1الشكل 
 

 

 

 .59، ص ذكره بق، مرجع سلزمد صالح الدؤذن  المصدر: 

                                                           
 .06، 05، ص،ص.  0227،رسالة ماجستتَ  ،بزصص تسويق ، جامعة الجزائر ، الزبون دور الإدارة التسويقية في كسبعبد الحفيظي لزمد الأمتُ ، -1

 مدٌر عام للتسوٌق

مدٌر مبٌعات 

 التجزئة

مدٌر مبٌعات 

 الشركات الصناعٌة
 مدٌر زبائن الجملة

الاستثمارٌة المشروعات مدٌر مبٌعات التجزئة  شركات القطاع العام 

 مدٌر التسوٌق

تسوٌق  مدٌر

 المنطقة الشمالٌة

مدٌر تسوٌق 

 المنطقة الوسطى
مدٌر تسوٌق 

 المنطقة الجنوبٌة
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 المطلب الثالث : أداء الإدارة التسويقية
 إن مفهوم الأداء مفهوم واسع وشامل وىام لأي مؤسسة، وعلى الرغم من كثرة الدراسات التي 

لزدد للأداء، حيث يرى البعض أن السبب يعود إلذ التوصل إلذ مفهوم  تناولت الأداء وتقييمو إلا انو لد يتم
اختلاف الدعايتَ والدقاييس الدستخدمة في دراسة الأداء وقياسو كما  تسعى الدؤسسات إلذ برقيق أعلى 

  .الاستمرارفي سبيل برقيق متطلبات البقاء و  مستويات الأداء التسويقي في بيئة الأعمال
 تعريف الأداء التسويقي -1

 نذكر منها : ىم تعاريفأ 
 :تعريف الأداء -أ

  ويقصد بالأداء بصفة عامة درجة النجاح التي برققها الدؤسسة في إلصاز الأىداف المحددة : 1تعريف 
للأىداف الدخططة  مسبقا، وكما يعرف الأداء على أنو  درجة بلوغ الفرد أو الفريق أو الدنظمة

بعمل وجهد أو نشاط من ، وحسب ىذا التعريف لصد أن الأداء يعتٍ تأدية أو القيام بكفاءة وفاعلية
فريق أو مؤسسة من أجل برقيق ىدف معتُ، حيث يتم الحكم عليو في الأختَ بأنو طرف فرد أو 

 .(1) جيد، كفئ
 :المصطلحات ذات العلاقة بمفهوم الأداء -ب

 ي الوصول إلذ الأىداف الدسطرة من خلال استخدام موارد الدنظمة الدتاحة بشكل أمثل ى :الكفاءة
 . (2) استغلال الدوارد الدتاحة دون إىدارتُسبريتطلب بلوغ الكفاءة وزيادتها و 

 تكلفة المدخلات/  قيمة المخرجات   =   :       الكفاءة وبرسب بالعلاقة التالية
 :النتائج المحصل عليها والأىداف الدسطرة، فالدسؤول الفعال ىو الذي  ي التقارب بتُ ى الفعالية

 (3) يستطيع الوصول إلذ برقيق الأىداف في الآجال المحددة.

                                                           
 ، 2117جامعة مسيلة ، تسويق ، بزصص ماجستتَ   رسالةالإبتكار التسويقي و أثره على تحسين  أداء المؤسسة ، ، لزمد  سليماني -1

 .924،926،صص

 .924،926،صصنفس الدرجع السابق،  لزمد ،سليماني  -2
 .924،926ص،صنفس الدرجع السابق،  سليماني لزمد ، -3
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  الانجاز المحدد/ الانجاز المحققالفعالية  =    وبرسب من خلال العلاقة التالية :
  الأداء التسويقيأىم التعاريف التي تعطينا مفهوم كما سنتطرق فيمايلي     

  في إطار الأىداف الاستتَاتيجة التي  النموء ىو قدرة الدؤسسة على البقاء والتكيف و الأدا :1تعريف
 . (1)حسن تعاملها مع البيئة الخارجية و ،ها الداخلية ينتج عن لرموع أداء وظائفو تسعى إلذ برقيقها ،

  إرضاء زبائنها من خلال  الدؤسسة ،علىأنو القدرة عرف الأداء التسويقي للمؤسسة على  :2تعريف
دود مراقبة الدستمرة حتتطابق مع ما كانوا ينتظرونو في مات تتلاءم مع حاجاتهم و تقدلؽهم خد
التسويقية الدطلوبة من الأرباح الأخذ بعتُ الإعتبار ردود أفعالذم مع برقيق النتائج للمنافستُ و 
 (2).لغي يضم مزلغا إتصاليا متكاملاالحصة السوقية وىذا في ظل إتصال ترو والدبيعات و 

 خطوات تقييم الاداء التسويقي -2

 لػتل تقييم الأداء في الوظيفة التسويقية ألعية بالغة و لؽر بدجموعة من الخطوات كما يلي:
يتم التًكيز على مليات التي تكون موضع الدتابعة والرقابة. و العالنتائج و  أي تحديد ما الذي يتم قياسو: -أ

 .(3)  التأثتَ الأكثر على التكلفة العناصرذات
و ذلك في ضوء الأىداف الإستًاتيجية للمؤسسة عامة معايير أو مقاييس الأداء التسويقي:  تحديد -ب
 . (4) أىداف إستًاتيجية التسويق بصفة خاصةو 

 . (5) لةل المحتمكتشاف الدشاكلإ ويتم ذلك في الوقت الدناسب قياس الأداء التسويقي الفعلي:  -ج
 . (6)ف الكشف عن وجود أية الضرافاتدبهوذلك قارنة الأداء الفعلي بالمعايير الموضوعة: م -د

                                                           
،ص 0200، 1، جامعة الجزائر، رسالة ماجيستً بزصص تسويق  الخدمية  للمؤسسة التسويقي الأداء رفع في الإتصال أثر ، نوال بوكريطة -1

003. 

 .003نفس الدرجع السابق،ص، ، نوال بوكريطة -2

 .928،929ص، نفس الدرجع السابق ص،بوكريطة نوال ، -3

 .928،929ص، نفس الدرجع السابق ص،بوكريطة نوال ، -4

 .928،929ص، نفس الدرجع السابق ص،بوكريطة نوال ، -5

 .928،929ص، نفس الدرجع السابق ص،بوكريطة نوال ، -6



 الفصل الأول:           موقع الإدارة التسويقية داخل الدؤسسة الاقتصادية
 

27 
 

الدعايتَ لاف الأداء الفعلي عن وذلك في حالة اختاتخاذ الإجراءات التصحيحية اللازمة:  -ه
 (1)الدوضوعة.

 أىمية الأداء التسويقي بالنسبة لأداء المؤسسة  -2
لزبائنها   الباحثتُ أن الدؤسسة ذات الأداء الجيد ىي الدؤسسة القادرة على إنشاء القيمةيعتبر بعض  

لدسالعيها وأفرادىا باعتبارىم مصدرا للقيمة ووسيلة لإنشائها، وىذا ما لؽثل أىم الأىداف التي تسعى  أولا ثم
 لدعظمها ىدفتُ أساستُ لعا:إلذ برقيقها أغلب الدؤسسات بدعتٌ أنو إذا تطرقنا إلذ أىداف الدؤسسات فإن  

وإذا ما قلنا أن التسويق يلعب دورا ىاما في  برقيق أعلى عوائد على الاستثمار.و  إرضاء حاجات عملائهم
بشكل جدي، مع أن الربط بتُ الدسببات والأسباب  برقيق ىذين الذدفتُ فإننا نكون قد شخصنا الحالة
وبالتالر إذا ما بسكن التسويق من لعب دور مهم في برقيق بأسلوب بالغ الدقة يعد أمرا يصعب التوصل إليو، 

ىذين الذدفتُ فإننا نقول أن الأداء التسويقي لذا جيد، ولا شك في أن الأداء الجيد للتسويق سينعكس 
للمؤسسة، باعتبار أن الأداء الكلي للمؤسسة ىو لزصلة لتفاعل لرموعة  بالإلغاب على الأداء الكلي

 (2) .أن برسن أي أداء جزئي ينعكس على برسن الأداء الكلي للمؤسسة  الأداءات الجزئية حيث

 

 

 

 

 
 

                                                           
 .928،929ص، نفس الدرجع السابق ص،بوكريطة نوال ، -1

 .334،ص ،  2112الأردن ،دار الدناىج ، الطبعة الثالثة ،  ،  الحديثمبادئ التسويق عبد العزيز مصطفى ،  أبو نبعو -2
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 لمزيج التسويقي رسم الإدارة التسويقية ل  :المبحث الثالث
تعتٍ خلط لرموعة من الأجزاء أو العناصر مع بعضها البعض بغية الحصول على مزيج أو توليفة  

التسويقي ىو أحد ىذه الدزيج و ،برقيق الغايات التي تبتغيها الدنظمة ن أكثر قدرة على تلبية الأىداف و تكو 
الدستهلك  الدتمثلة بالإشباع الكفء لحاجات الذي يعتٍ عدم إستطاعة الدنظمة برقيق أىدافهاالتطبيقات و 

 ، السعر، الدنتوج:  ورغباتو من الدنتوجات باستخدام عنصر واحد فقط من عناصر التسويق الدتعددة
، الناس  ، العمليات ىي :الأدلة الداديةبعض عناصر أخرى إضافة لدا تقدم و ،التًويج  ويضيف الالتوزيع

 .الخدماتي وبذلك يصبح الدزيج الجديد أو ما يسمى بالدزيج التسويقي
 المطلب الأول : المنتج

 نظرا لتعدد تعاريف و مفاىيم و لغرض التبسيط و التوضيح نذكر أىم التعاريف فيمايلي : 
 :تعريف المنتج -1

وي على فوائد أو منافع أوظيفية غتَ الدلموسة التي تنظزمة معقدة من الخصائص الدلموسة و حأنو  
أو أية تركيبة نتج قد يكون في صورة سلعة أو خدمة أو فكرة للمفهوم الدوسع الدوإجتماعية ونفسية، وبذلك 

إشباع حاجة  منظمة معينة ليستخدم فيالدنتج كذلك ىو كل شيء معروض للسوق من جانب بذمع بينهم و 
 .معينة 

الإستخدام بغرض الإستهلاك أو  " الدنتج على أنو: أي شيء لؽكن تقدلؽو للسوق kotlerيرى " و  
الدادية و الخدمات غتَ الدادية الحيازة أو الإشباع لحاجة أو رغبة معينة ، و بذلك يشمل على الأشياء أو 
إن مفردة الدنتج ىي وجدة لشيزة بدجموعة من الخصائص مثل فكار و الأماكن والدنظمات،و الأو الأشخاص و 

  (1) .الدادي و اللون و الطعم و غتَىا الدظهر السعر و و الحجم 

                                                           
 .222،224،ص.،ص2115معية ، مصر، الدار الجا ،الطبعة الأولذ، التسويق المعاصر  ،جمال الدين لزمد الدرسيثابت عبد الرحمن إدريس ،  -1
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التسويقي وقد ينظر إليو كشيء، ملموس لو كما لؽكن تعريف الدنتج أنو من أىم ركائز الدزيج  
لػظى  وعندما تتشبع النظرة  النظرة قاصرة .مكتمل و ن ، وىنا يكون الفهم غتَ مكونات وألواشكل وأبعاد و 

 (1) .قي فهو خدمة أو نشاطالدنفعة للمتلو ، فهو شيء لػقق الإشباع الدنتج بتعريف فضفاض

 المنتجاتنواع أ -2

من أىم كانت بساطتها أو تعقيدىا و   تشمل كافة الدنتوجات التي تتم ملكيتها أو حيازتها مهماو  مادية : -أ
 : الدنتوج الداديخصائص 

 : كبتَ، صغتَ،و يتحدد بحسب الوظيفة التي يؤديها الدنتوج ؛  الحجم 
 : في كثتَ من الأحيان فإن الشكل ىو الذي يدفع الدستهلك لإقتناء الدنتوج ؛ الشكل أو الجمالية 
 : و ىي منفعتو الجوىرية التي يبحث عنها الدستهلك ؛ الوظيفة التي يؤديها المنتوج 
  أو الإسم التجاري ؛ التجارية :العلامة 
  (2)التعبئة و التغليف. 

ضمن الخدمات الأفكار يدخل ددة، و الدتع ب الخدمات الإنسانية بأنواعها أوتشمل جوانو  خدمية : -ب
كونها جميعا متعلقة إمتلاكها و م إمكانية حيازتها أو كعدفيما بينها   تتشابو الأشخاص كونهاوالقضايا والدنظمات و 

 : . ومن أىم خصائص الدنتوج الخدميانيا لإظهارىا أو للإستفادة منهابدقدمها وبرتاج تفاعلا إنسمرتبطة و 
 عدم ملموسية الخدمة ؛ 
  : أي حيازة الخدمة و إلظا الإستفادة منها فقط ؛عدم إمكانية إمتلاك 
 الخدمة تنتج و تستهلك في آن واحد ؛ 
 صعوبة تقويم جودة الخدمة ؛ 

 

                                                           
 .76،77،ص.ص، 0223لدنيا الطباعة و النشر، مصر ،دار الوفاء  ،الطبعة الأولذ،  مقدمة في التسويقلزمد حافظ ، حجازي  -1

دار وائل للنشر ،الطبعة الثانية  ، إستراتيجيات التسويق ، المفاىيم.الأسس.الوظائف، نزار عبد المجيد لبرواري ا، أحمد لزمد فهمي  البرزلصي -2
 .916،918،ص،ص.2118الأردن ، والتوزيع، 
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  (1) . ضررا أو تلويثا للبئية مقارنة بالسلع الماديةإنتاج الخدمات أقل 

 المنتوجورة حياة د -2
لؽكننا برديد دورة حياة الدنتج من خلال برليل أىم الدراحل الرئيسية لحياتو من مرحلة التصورإلذ  

 .(2) مرحلة التدىور أي إزالتو من السوق كما لؽكن توضيحو في منحنىالذي لؽثل دينامكية حياتو وتطوره
إن الدنتجات مثلها مثل أي عضو أوكائن حي تولد يعيش ثم ينتهي ففي البداية يتم التقدنً الدنتج  

الجديد للسوق ثم يبدأ في النمو من ناحية الطلب عليو ثم تقل درجة الإقبال عليو ثم يتلاشى نهائيا تقريبا وإن 
 .(3)دورة حياة الدنتج بسثل بأربعة مراحل تقدنً،لظو،نضج،التدىور

لؽكن تعريف دورة حياة الدنتج على أنها بسثل الإطار الزمتٍ الذي يبتُ فيو إبذاه الطلب على  كما 
 :إن تعبتَ حياة الدنتج يتضمن  التأكيد على مايلي ،ذ تقدلؽو لحتُ لحظة إستبعادهمنتج من
 إن للمنتجات حياة لزدودة  تبدأ بالتقدنً و تنتهي بالإستعباد ؛ 
 ؛إلذ أخرى  مرحلة بزتلف الدبيعات من 
  ولؽكن  .احل حياتومرحلة من مر يتطلب الدنتج إستًاتيجيات تسويقية ، إنتاجية ، مالية لستلفة في كل

 : في الشكل التالر دورة حياة الدنتج حيوضت

 

 

 

 
                                                           

 .916،918نفس الدرجع السابق،ص،ص،نزار عبد المجيد ، لبروارياأحمد لزمد فهمي ،البرزلصي  -1

2 - Claude Demeure, aide-mémoire marketing, 6eme édition dunod, France,2008.p107. 

3- Delphine Manceau, Beranrd Dulois, Philip Kotler , Kevin Keller, marketing mangement 
,13 édition, publie par Pearson éducation, France.p359. 
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  : مراحل دورة حياة المنتج8-1الشكل 

                                                                                                                                                                                                                النضج

 المبٌعات                            النمو

 

 التقدٌم  التدهور                  

   

 

 الفترة الزمنٌة 

 

 ومن السمات الأساسية لذذه الدرحلة: الدرحلة عند تقدنً الدنتج للسوقدأ ىذه تبمرحلة التقديم :  -أ

 إرتفاع التكاليف الإنتاج بسب إلطفاض كمية الإنتاج 
 تكون مبيعاتو منخفضة لشا ينعكس على الأرباح منخفضة ؛ 
  الدبيعات بسب الحاجة ؛إرتفاع تكاليف التوزيع و التشجيع أي النفقات الشخصية أعلى من نسبة 
 (1).  بسيل أسعار الدنتج للإرتفاع بسب الكلف الإنتاجية و التسويقية الدرتفعة 

مبيعات يها تزايد سريع لتحقيق الأرباح و فالجديد و وىي فتًة قبول السوق الدتزايد للمنتج  مرحلة النمو : -ب
حصة السوقية ، ويتميز العملاء في ىذه الدرحلة بأنهم من الدبتكرين ،يزداد معدل الدبيعات بشكل ملحوظ ىنا  

ىنا توسيع نظام التوزيع  يتموجود الفرص التسويقيىة الجذابة و ىذا ليدخل منافسون جدد لديدان السوق و كما 
 : علىالشركة عتمد ىذه الدرحلة ت فيو ،الدعتمد
  جودة الدنتج و إضافة سمات و مواصفات جديدة ؛تطوير 

 

                                                           
  .061،063،ص،ص.0225، دار حامد للنشر و التوزيع،  الأردن،إستراتيجيات التسويق مدخل كمي و تحليلي  لزمود جاسم لزمد ، الصميدعي -1
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 . (1) تقوم بدخول أسواق مهدفة جديدة 
د شدة تزداعدلات متناقصة أقل من السابق ، و تتزايد الدبيعات في ىذه الدرحلة بدمرحلة النضج :  -ج

عموما يتأثر تج ، وتزداد تكاليف التسويق . و ىذا التنافس يؤدي إلذ إلطفاض سعر بيع الدن، و الدنافسة فيها
، وإلطفاض نتجبرسينات على الدولة إجراء تعديلات و القرار الشرائي للمستهلك في ىذه الدرحلة بدايلي: لزا

حدوث تغتَ في منافذ التوزيع ، لدنتج القائم بدنتج آخر جديد ،، كما يبدأ التفكتَ بإحلال اعدد الدنافستُ
 (2).زيادة معدل إحلال السلعة الجديدةو 
، كالنقص الدتزايد في حجم إلذ حالة لا لؽكن معها الإستمرارعندما يصل الدنتج مرحلة الإنهيار:  -د

تتميز ىذه الدرحلة الدنتج و إنتاج إعادة النظر بب ظمةالدنعندئذ تبدأ الدبيعات بسب ظهور منتجات جديدة، 
 بالخصائص التالية :

 لى إنتاج الأنواع الرئيسة ؛تبدأ بعض الدنظمات بإيقاف إنتاج الدنتج أو الإقتصار ع 
 تبدأ الدنظمات بالتًكيز على منافذ التوزيع التي برقق أعلى نسبة في مبيعاتها ؛ 
  بعض الدنظمات قد تستمر في إنتاج الدنتج بالرغم من إلطفاض أرباحو لأسباب عاطفية أكثر منها

 (3)  .إقتصادية
 مزيج المنتجات : -4

تقوم الدنظمة بعرضها للبيع في  خطوط الدنتجات التيالدنتجات و يبة التي تكون لرموعة تلك التًك ىو 
ىذا يسمى بالدزيج الدبسط أو يكون متكون من لرموعة خطوط وقد يكون الدزيج من منتج واحد و  ،سوق ما

 لدنتجاتها يسمى بتشكيلة الدنتجات . 
 ىي :بشكل عام ىناك أربعة أبعاد رئيسة لدزيج الدنتجات  أبعاد مزيج المنتجات : -أ

 :الدختلفة التي بستلكها الدنظمة  يعبر عن عدد خطوط الإنتاج نطاق المزيج. 
 : تاجي من خطوط الإنتاج يقصد بو عدد أشكال الدنتج في كل خط إنو  عمق مزيج المنتجات. 

                                                           
 .932،ص.2114و التوزيع، الأردن، دار وائل للنشر ، الطبعة الأولذ ، تطوير المنتجات الجديدةسهتَ ، عركوش ندنً مأمون ،  عكروش ندنً -1

 .229،ص. 2191دار صفاء للنشر و التوزيع ، الأردن، الطبعة الأولذ،  ،الأصول العلمية للتسويق الحديث الفتاح ، إياد عبد  النسور -2
 .060،060.،صالأردن،ص ، التوزيع و للنشر اليازوري دار ، التسويق ، الأسس،العلميةوآخرون ، ، حميد لطائيا -3
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 : ات من ناحية العملية الإنتاجية يقصد بو التكامل أو الإرتباط بتُ الدنتجو  تناسق مزيج المنتجات
 خصائص أخرى.التوزيع أو لرموعات الدستهلكتُ و من ناحية منافذ النهائي و  الإستخدامو 
 (1) .الفردية الخاصة بدزيج الدنتجات طول الدزيج و يدل الطول على لرموعة الدنتجات 

 إستراتيجيات المنتوج  -5
 وتنقسم إلذ إستًاتيجيات فرعية : 

ن مقارنة ل الزبو الدنتج ليكون أكثر قبولا من قبة تتكون بوضع علامو إستراتيجيات إحلال المنتوج :  -أ
 كذلك لتلبية الدنتوج للحاجات الدتعددة إما طرق التمكتُ ىي:بالدنتجات الدنافسة ، و 

 التمكتُ بواسطة الصفات ) فائدة الديون ( ؛ 
 التمكتُ بواسطة السعر و النوعية ؛ 
 لللإستخدام ) ربطو بالإستخدام ( التمكتُ طبقا. 
 تطابق الشركة منتوجاتها مع الجزء الرئيسي السوقي لتحقيق التجارية المنفردة : إحلال العلامة

 الفوائد و جذب الزبائن .
 : (2) للسوق  بتقدنً عدة علامات بذارية  قيام الوحدات الإستًاتيجية الإحلال المتعدد. 

 من أسباب إتباع ىذه الإستًاتيجية ىي : إستراتيجية إعادة تمكين المنتج : -ب
 ربدا فقدان حصة سوقية ؛د و منافس جدي دخول 
 تفضيلات الدستهلك متغتَة ؛ 
 . وجود خطأ قد حصل في عملية الإحلال الأولر للمنتوج 

 و ىنالك ثلاثة أنواع في إستًاتيجية إعادة التمكتُ :
 إستًاتيجية إعادة التمكتُ بتُ الزبائن الحالتُ ؛ 
 إستًاتيجية إعادة التمكتُ بتُ الدستخدمتُ الجدد ؛ 

 
                                                           

 .987،988،ص.،صذكره  بقمد جاسم لزمد ، مرجع سلز الصميدعي -1
 .975،979ص،ص .سبق ذكره ،نزار عبد المجيد ، مرجع البروي أحمد لزمد فهمي ، البرزلصي  -2
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 . (1) إستًاتيجية إعادة التمكتُ للإستخدمات الجديدة للمنتوج 
 تعتٍ قيام الدنظمات بالتنافس مع نفسها في السوق ) أي التنافس بتُإستراتيجية المنتوج المتعارض :  -ج

 ىي :ثة أنواع من ىذه الإستًاتيجيات و ىنالك ثلاعلاماتها ( بواسطة علامات خاصة و 
  : و بها تتوقع الشركة زيادة الدبيعات ؛إستراتيجية تقديم عدة منتوجات منافسة 
 : وضع الدنتوج برت علامة شركة أخرى ؛ إستراتيجية العلامات الخاصة 
 : ربدا تبيع الشركة الأجزاء الدكونة لدنتوجاتها إلذ منافسيها . إستراتيجية التعامل مع المصنع الأصلي 

 ة إلذ :و تهدف ىذه الإستًاتيجي
 جذب زبائن للمنتوج ؛ 
 زيادة في حجم السوق ؛ 
  ُ(2)البيع للمنافست . 

 تتضمن ثلاثة أنواع من الإستًاتيجيات : إستراتيجية المنتوج الجديد : -د
  : بها يتم تقليد قائد السوق و إستراتيجية تقليد المنتوج. 
 : لابد من عمل شيء لتعليقو بدورة حياة  ةوصول الدنتوج الحالر إلذ مرحل إستراتيجية تطوير المنتوج

 الدنتوج و خاصة في مراحل حياتو .
 : بها يتم تقدنً الدنتوج الجديد لإحالة لزل الدنتوج الحلي لإشباع و  إستراتيجية المنتوج المبدعة

 الذدف منها  : و خدام إستًاتيجيات جديدة حاجات جديدة، أو إست
 (3)تعتبر ىجومية و دفاعية في نفس الوقت . 

كونو و  في لظو ج غتَ الدرغوب فيو لضعف إسهاموحذف الدنتو الذدف من  إستراتيجية حذف المنتوج : -ه
  .(4)ستًاتيجية الدنظمة  يتطابق مع غتَ مشجع إنو لا

                                                           
 .975،979رجع سابق ص،ص .نفس الدنزار عبد المجيد ،  البروي أحمد لزمد فهمي ، البرزلصي -1

 .989،982رجع سابق ص،ص .نفس الدالبرزلصي أحمد لزمد فهمي ، البروي نزار عبد المجيد ،  -2

 .989،982رجع سابق ص،ص .نفس الدالبرزلصي أحمد لزمد فهمي ، البروي نزار عبد المجيد ،   -3
 .989،982رجع سابق ص،ص .نفس الدالبرزلصي أحمد لزمد فهمي ، البروي نزار عبد المجيد ،  -4
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  : التسعيرالمطلب الثاني
الدكونة للمزيج  التسعتَ بسياساتو و القرارات الدتصلة بو يعتبر من أكثر الأدوات أو العناصر    

بالنسبة للإدارة و يرجع ىذا إلذ عدد من الأسباب من ألعها التأثتَ على مديات برقيق  ةالتسويقي حساسي
ع عناصر الدنظمة لإىدافها ويضاف إلذ ما سبق أن قرارات التسعتَ تعتبر من أكثر القرارات تأثتَا على جمي

 .الأخرى للمزيج التسويقي
  تعريف التسعير  -1

 ألعها فيمايلي :نذكر 
  (1) ىو القيمة المحددة للمنافع التي لػصل عليها الفرد من السلع أو الخدمات : 1تعريف . 
  (2)الخدماتكمية معينة من السلع و بأنو الدقابل أو الدبلغ النقدي الددفوع للحصول على   : 2تعريف. 
  صول على السلعة في سبيل الحالدعنوية التي يتحملها الفرد ىو مقدار التضحية الدادية و  : 3تعريف

 . (3)الخدمةأو 
 ىو التعبتَ النقدي لقيمة السلعة في الوقت ومكان معتُ وىو العنصر الوحيد من الدزيج : 5تعريف

 .(4) التسويقي الذي لؽثل إيرادات الدنشأة

 العوامل المؤثرة في قرارات التسعير  -2
 ج بسكنها من إختيار ىدفهاخاصة بالدنتقبل برديد السعر على الدؤسسات إختيار إستًاتيجيات  

لسعر عنصر و ركنا من أركانها . ،وتثبت نفسها بهدوء ثم إستًاتيجية الدزيج التسويقي و الذي يعد االسوقي
 :الداخلية الدؤثرة على السعر و قراراتو سيتم تناولذا فيمايلي عليو فالعواملو 

                                                           
 .440،449،ص،ص 2115، الدار الجامعية ، مصر ،مبادئ التسويق لسلام ، اأبو القحف عبد  -1

 .440،449ص،ص، نفس الدرجع السابقلسلام ،اأبو القحف عبد  -2

 .440،449ص،ص، نفس الدرجع السابقلسلام ،اأبو القحف عبد  -3

4 - Lasary, le marketing c’est facile, les presses de l’imprimerie ES-SALEM, cheraga, Algérie  , 
2001,p168. 
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  و تشمل الآتي التسويقية : العوامل -أ

  : ىدف الدؤسسات التي بستلك علامة بذارية متميزة البقاء في السوق. 
 : و ىذا يعتٍ وضع الأرباح من خلال تقدير حجم الطلب و التكاليف على أساس  تعظيم الأرباح

 . عدة مستويات من الأسعار وإختيار الأحسن الذي لػقق عائد على الإستثمار
 ضة لتحقيق ربحية جيدةمن خلال تكاليف منخف: قيادة الحصة السوقية. 
 : ت نوعية عالية ، و إستثمار عال إن بعض الدؤسسات تطرح منتجات ذا قيادة جودة المنتج

 BMW).) (1) تكاليف عالية للإنتاج و ما يرافقها و أسعارىا عالية مثل شركات مرسيدسو 

لإن السعر يستخدم لتحقيق الربح كهدف سوقي،فإن ىذا الأمر  إستراتيجيات المزيج التسويقي : -ب
يتطلب التنسيق مع الدنتج و التوزيع و التًويج ، القرارات النابذة على متغتَات الدزيج التسويقي تؤثر على 

 . القرارات السعرية

 : رضية الصلبة للأسعار ىي التكاليفالأ التكاليف. 
 : نتج الدطروح وفق الذيكل التنظيميمن ىو الدسؤول عن برديد السعر الد الإعتبارات التنظيمية.

 :العوامل الخارجية الدؤثرة على و قراراتو سيتم تناولذا فيمايليو  
 : التكاليف تشكل الحد الآدنى للسعر و السوق و الطلب الحد الأعلى لو. طبيعة السوق و الطلب 
 : نواع من أسواق الدنافسة و ىي:حيث لؽيز الإقتصادين بتُ أربعة أ المنافسة 
 الدنافسة التامة ؛ 
 سوق الدنافسة الإحتكارية ؛ 
 . سوق الدنافسة الإحتكارية التامة 
  لػدد السعر على أساس الدنافسة السائدة. عروض المنافسين :السعر و 

                                                           
الأردن، دار الدستَة للنشر و التوزيع و الطباعة ، الطبعة الأولذ ،  ،سياسات التسعير كريا أحمد ، عزام   علي فلاح ، زالزعبي  -1

 .46،48،ص،ص.2199
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 : يقود  يؤكد كوتلر إلذ أن كل سعر بردده الدؤسسة لدنتجاتها تحليل العلاقة بين السعر و الطلب
إلذ مستوى معتُ من الطلب والعلاقة بتُ السعر والطلب ينتج عنها منحتٌ الطلب وىي علاقة 

 .عكسية
 :لقيمة الددركة للسلعة برديد الأسعار على أساس ا التسعير على أساس إدراكات المستهلك

 . الخدمةأو 
  : تية :لآو من ىذه العوامل االتسعير على أساس العوامل البيئة المحيطة 
 : مثل التضخم ، إزدىار، تراجع معدلات الفائدة ؛ العوامل الاقتصادية 
  : (1). شريعات و الأنظمة الصادرة مثل القوانتُ و التالعوامل القانونية 
 ها الدستهدف الذي تنوي العمل فيو: عند القيام أي مؤسسة بإختيار سوق العوامل الديمغرافية ،

الدؤثرة و من العوامل الدلؽغرافية الدهمة الدلؽغرافية بنظرالإعتبار و وامل لغب أن يتم أخذ لرموعة من الع
 في قرارات التسعتَ :

 عدد الزبائن المحتملتُ ، أعمارىم ، مستواىم الثقافي ، جنسهم ...إلخ؛ 
 موقع الزبائن المحتملتُ؛ 
 (2).الدتوقعة لأولئك الزبائن معدلات الشراء     

 أىداف التسعير -3
نسجم ىذه الأىداف مع تأىدافا مالية وإنتاجية وتوزيعية تسعى لتحقيقها ، و إن لكل مؤسسة  

لشا لغدر ذكره أن قرارات التسعتَ التي تتخذىا الدؤسسة تؤثر على تلك الأىداف الذدفالعام لوجود الدؤسسة و 
قرارات ل . من خلاؤسسة، براول برقيق أىداف معينةبطريقة أو أخرى لذلك لصد أن الإدارة العليا في الد

 توضح فيمايلي الأىداف التي تسعى الدؤسسة إلذ برقيقها من خلال عملية التسعتَ :التسعتَ التي تتخذىا و 
إن من أىم الأىداف التي تسعى الدؤسسة إلذ برقيقها من خلال التسعتَ إستمرارية المؤسسة : بقاء و  -أ

ض السعر يؤدي إلذ زيادة إذا كات بزفيكنتيجة لذلك فالمحافظة على بقائها، و  أعمالذا و ىو إستمرارىا في
                                                           

 .46،48ص،ص.،نفس الدرجع السابق كريا أحمد ، ز عزام علي فلاح ، الزعبي  -1

 .022، 077،ص،ص0227، دار اليازوري العلمية للنشر و التوزيع ، الأردن ،  التسويق الأخضرأحمد نزار ، النوري ثامر ، البكري  -2
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، فقد تقوم الدؤسسة بذلك بغض النظر عن على الددى الطويلالنمو في السوق وزيادة الأرباح الدبيعات، و 
 .(1)  الخسائر التي ستمتٌ بها على الددى القصتَ

 .(2) يغطي التكاليف برقيق ربح مرض و معقولتحقيق الربح :  -أ
و يقصد بهذا الذدف زيادة نسبة الدبيعات الدؤسسة من سلعة ما إلذ زيادة حصة المؤسسة من السوق:  -ب

 .(3)من نفس السلعة مبيعات الدنافستُ 
الخدمات التي دة السلع أو تهدف الدؤسسة أحيانا إلذ لشارسة القيادة في لرال جو  التركيز على الجودة : -ج

 (4) من البحث العلمي و التطوير . . وىذا يستدعي القيام بالدزيدتنتجها
بالحصول على  العوائد الدتوقعة و الدزيج السلعيف التسعتَ ترتبط بحجم الدبيعات و كما أن أىدا 

أختَا بوضع الدنتج الدباع بالدقارنة مع منتجات الدنافستُ، كما تسعى الدؤسسة من وراء علامة جودة رفيعة و 
أو تعظيم التسعتَ التي تتبعها إلذ برستُ حصتها السوقية و برقيق نوع من الإستقرار في أسعار منتجاتها 

إستًداد و نسبيا  الحصول على سيولة نقدية سريعة من خلال برديد الأسعار مرتفعةربحها لحالة الإبتكار و 
 (5)الأموال الدستمرة بسرعة .

 إستراتيجية التسعير  -3
مواصفات السلعة ، وحجم السوق  تتأثر الإستًاتيجية التسعرية بعوامل كثتَة منها خصائص و 

 الأسواق الدستهدفة بالإضافة إلذ إستًاتيجية التوزيع الدمكنة . أو 
منفردة ليس للشركة الدنتجة لسلعة واحدة  للشركة : السعر كأدة مؤثرة في وضع الإستراتيجية العامة -أ

، حيث لعكس صحيح في ظل الوضع الإحتكارياو خاصة في ظل الدنافسة الحرة ، و أي سيطرة على السعر 

                                                           
 .299،292،ص.ص2118دار وائل للنشر و التوزيع ، الأردن ،  الطبعة الثالثة ، ، أصول التسويق مدخل تحليليناجي ،رائف توفيق ، معلا  -1

 .299،292،ص.ص نفس الدرجع السابقناجي ،رائف توفيق ، معلا  -2

 .299،292،ص.ص نفس الدرجع السابقمعلا ناجي ،رائف توفيق ،  -3

 .299،292،ص.ص نفس الدرجع السابقمعلا ناجي ،رائف توفيق ،  -4

 .245،248،ص،ص. 2115دار وائل للنشر و التوزيع ، الأردن ،  الطبعة الثانية ،  ، مبادئ التسويقرضوان ، المحمود العمر  -5
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.أما الشركات التي لديها مزيج سلعي أوأكثر تأثتَ كبتَ فيما يتعلق في السعر تتمتع الشركات المحتكرة بدرونة أو
أو سلع خاصة فتواجو برديات صعبة فيما يتعلق بتسعتَ لستلف السلع والداركات من السلع الدكونة للمزيج، 

خلالذا كأداة إستًاتيجية عموما لؽكن القول إن ىناك بعض الطرق الشائعة و التي لؽكن إستخدام السعر من 
 .(1)  للمؤسسة

 . (2) يستخدم السعر كمؤشر على القيمة  كوسيلة إتصال :السعر  -أ 
السعر كأداة لدهاجمة الدنافستُ و خاصة الضعفاء منهم في حالة قد يستخدم  السعر كأداة للمنافسة : -ب 

الدنافسة من سوق ستمرار و فرض أسعار منخفضة بهدف إخراج الدنافس الضعيف و غتَ القادر على الإ
 . (3) يستخدم السعر لوضع الشركة في مكان بعيد عم الدنافسة الدباشرة ، وفي الدقابل قدالسلعة

يعمل السعر مع التكاليف الكلية للسلعة على برديد مستوى  السعر كمؤشر على الأداء المالي : -ج
الدالر الأداء الدالر للمؤسسة. لذا لغب تقدير أثر السعر الدمكن فرضو أو وضعو على السلعة على الأداء 

 (4) الطويل . و ة في الأجل القصتَللمؤسس

 لمطلب الثالث : الترويج ا
لا تتوقف عملية  التسويق الناجحة عند تطوير السلع الجيدة ، و برديد أسعارىا و توفتَىا  

الإتصالات منظمة مع الدستهلكتُ و الوسطاء و عامة الجمهور حيث يقوم أطر للمستهلك ، إذ لابد من 
بالدستهلكتُ و بالجمهور كما أن الدستهلكتُ أنفسهم يقومون بالإتصالات الوسطاء بدورىم بالإتصال 

فيما بينهم و مع غتَىم من أفراد الجمهور . و تقوم لستلف ىذه الجهات بتوفتَ معلومات راجعة لبعضها 
 البعض .

 

                                                           
 .972،ص 2119، دار وائل للنشر و التوزيع ، الأردن، الطبعة الرابعة  إستراتيجية التسويق  مدخل سلوكي ،مد ابراىيم ، لزعبيدات  -1

 .972،ص نفس الدرجع السابقمد ابراىيم ، لزعبيدات  -2

 ..972،ص الدرجع السابق نفسمد ابراىيم ، لزعبيدات  -3
 . .972،ص نفس الدرجع السابقمد ابراىيم ، لزعبيدات  -4
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 تعريف الترويج  -1
يعتٍ أن التًويج ىو و ىذا كلمة التًويج مشتقة من الكلمة العربية ) روج شيء ( ، أي عرف بو  

 الإتصال بالآخرين و تعريفهم بأنواع السلع و الخدمات التي بحوزة البائع .
و يعرف التًويج كذلك بأنو التنسيق بتُ جهود البائع في إقامة منافذ للمعلومات و في تسهيل بيع  

حيث لا لؽكن  السلعة أوخدمة  أو في قبول فكرة معينة ، و التًويج ىو أحد عناصر الدزيج التسويقي
الإستغناء عن النشاط التًولغي لتحقيق أىداف الدشروع التسويقية و الشكل يوضح ىذا الدور و التًويج  
كعنصر في الدزيج التسويقي يتأثر بالقرارات الدتعلقة بالسلعة ، السعر، التوزيع ، فمثلا بعض قرارات 

ستهلكون حتى بعد التًويج لذا ، الدقد لا يتقبلها التسعتَ يسهل ترولغها عن سياسات تسعتَ أخرى 
يتكون الدزيج التًولغي من عناصر معينة ىي : الإعلان ، البيع الشخصي ، ترويج الدبيعات ، العلاقات و 

العامة ، الدعاية. يتغلب التًويج على مشكلة جهل الدستهلك بتقدنً الدعلومات عن الدشروع ، السلعة ، 
إستخدمات السلعة كما يتغلب النشاط التًولغي لغب على تردد  لعة،،وفرة السالعلامة التجارية ، الأسعار

الدستهلك بالعمل على إقناعو وخلق الجو النفسي الدلائم و الذي من خلالو يتقبل الدستهلك ما يقدم إليو 
 (1) من سلع و خدمات .

في التعريف بتُ العناصر الفعالة في العملية التسويقية، تظهر العيتو أنو من كما يعرف التًويج  
 . (2)بالدؤسسة ومنتجاتها وابراز ماكنتها في السوق

 
 
 
 
 

                                                           
 .7دار زىران للنشر و التوزيع ، الأردن ،ص.، الترويج و الإعلان  ،قحطان العبدلر سمتَ ، العبدلر  -1

2 -  Christian Michon, le marketeur fondements et nouveautés du marketing, 3eme édition, 
Pearson éducation, France, 2010.p359. 



 الفصل الأول:           موقع الإدارة التسويقية داخل الدؤسسة الاقتصادية
 

41 
 

 كعنصر من عناصر المزيج التسويقي  دور الترويج 9 -1الشكل 

 

 

 

 

 

 

 . 289رجع سابق ،صنفس الدقحطان ، العبدلر سمتَ ، العبدلر  المصدر:
 أىداف الترويج  -2

 و يهدف التًويج إلذ مايلي :
 تعريف الدستهلك الفعلي و المحتمل بالسلع و الخدمات الدعلوماتية الدتوافرة ؛ 
 إثارة إىتمام الدستفيد بالسلع و الخدمات الدعلوماتية الدتوافرة ؛ 
 ؛ية الدعروضة عليوإحداث تغيتَ في سلوك مستفيد و إبذاىو و خلق تفضيل للسلع والخدمات الدعلومات 
  ذىنية إلغابية عن ماركة بذارية معينة ؛ تكوين صورة 
 لػقق مزيدا من لدبيعات و على زيادة ا، بدا يساعد طلب على السلع و الخدمات الدروجةإستمالة ال

 ؛الأرباح
 ؛لذ تكوين نوايا سلوكية إستهلاكيةتكوين إبذاىات إلغابية لضو السلعة أو الخدمة الدروج لذا لشا يؤدي إ 
 (1) تعزيز الدكانة التنافسية للسلعة أو الخدمة بتُ مثيلاتها الدنافسة في السوق ؛ 

                                                           
 .974،ص.2116دار صفاء للنشر و التوزيع ، الأردن ، الطبعة الثانية ،،  تسويق المعلوماتإلؽان فاضل ، السامرئي ربحي مصطفى ،عليان  -1

  المستهلكون 

 الأهداف و المورد

 إستراتٌجٌة 

ٌقالتسو  

 إستراتٌجٌة التروٌج
ونالمستفٌد  

 السلعة

 السعر

 التوزٌع

 مزٌج التروجً

 الإعلان

 البٌع الشخصً 

 تروٌج المبٌعات 

النشاطات المزٌج 
 الأخرى 
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  بالدعلومات عن سلعة و ىذا ىو ىدف مهم خاصة عند تقدنً إمداد الدستهلك الحالر و الدرتقب
 السلع الجديدة لأنو يتضمن خلق الدعرفة لدى الدستهلك عن ىذه السعة يشجعو على بذربتها ؛

 ستمرار الإعل الدستهلك يتخذ قرار الشراء أو تعتبر الغاية النهائية للتًويج ىي ج :إبزاذ قرار الشراء
أصدقائو على الشراء و يعتبر رجال البيع ذو ألعية كبرى لتحقيق ذلك حث ،أو بالشراء بكميات أكبر

 (1) .الذدف
 خصائص المزيج الترويجيعناصر و  -3

صالات التسويقية فيمايلي الإعلان، البيع بسثل عناصر الدزيج التًولغي أو مايطلق عليو أدوات الإت
، الدعاية التجارية ، النشر التجاري ، تنشيط الدبيعات ، العلاقات العامة و لقد طرأت تغتَات  الشخصي

كثتَة في البيئة التسويقية و في أساليب إتصال الشركات مع زبائنها و ظهرت وسائل الإستجابة الدباشرة 
تًولغي فت إلذ مزيج المنصبا على الإتصالات الفردية الدباشرة فظهرت عناصر ثانوية أضيوأصبح التًكيز 

 الإعلام الشكل يبتُ العناصر الرئيسة في الدزيج التًولغي :و مثل التسويق الدباشر 
 رويجي تناصر المزيج الع 10-1الشكل 

 

 

 

 

، دار صفاء للنشر و التوزيع، الأردن ،  إدارة الترويج و الإتصالات التسويقيةعلي فلاح الزعبي،  المصدر:
 .47ص.

                                                           
العلمية للنشر و التوزيع ،  اليازوريدار ،الترويج و الإعلان التجاري أسس، نظريات،تطبيقات علي لزمد ، ربابعة بشتَ عباس ،  لعلافا-1

 93،ص.2117الأردن،

 المزٌج التروٌجً

 الإعلام
النشر 

 التجاري

التسوٌق 

 المباشر

العلاقات 

 العامة

تنشٌط 

 المبٌعات
 الإعلان

البٌع 

 الشخصً
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، من يقوم بو لؽثل الشركة، شخصي و إتصال مباشر أي وجها لوجوىو أسلوب لبيع الشخصي: ا -أ
، لؽكن الشركة من و إبزاذ موقف مناسب الدؤسسة  ويهدف إلذ تذكتَ و إقناع و إبلاغ العملاء بعمل

لكن تكاليف البيع الشخصي عالية ات مرتدة من العملاء المحتملتُ و الحصول على تغذية عكسية و معلوم
مهارات إقناعية و بيعية عالية من رجال البيع الشخصي، ناصر الأخرى و لػتاج إلذ قدرات و مقارنة مع الع

لكن التكامل بينهما لػقق فائدة أكبر للشركة الشخصي خما العنصرين الأىم و بيع الو فإن الإعلان وعليو 
 .(1) والبيع الشخصي من أكثر طرق تقدنً شخصي وشفهي لسلعة أو الخدمة تهدف شرائها أو الإقتناع بها 

إن الإعلان شكل من أشكال الإتصال غتَ الشخصي وىو وسائل غتَ شخصية لتقدنً  الإعلان : -ب
السلع والخدمات بواسطة جهة معلومة مقابل أجر مدفوع و يكون موجها إلذ الجماىتَ عامة، أن قدرة 

أن الحملات الإعلانية،  .بتُ الباحثتُ و الكتاب الجدل تزال موضع للنقاش و الإعلان على إقناع الناس لا
بعدم  برتاج إلذ سيطرة فاعلة من الشركة أو من يقوم بها كالوكالة الإعلانية أن البعض يعتبر الإعلان يتميز

 . (2) لا لؼاطب الناس إلا بشكل عام أو ما يسمى بالجملةالدصداقية لأنو غتَ شخصي و 
مد غتَ الإعلان بأنو أنشطة تسويقية أو لزفزات قصتَة الأ يعرف تنشيط الدبيعاتتنشيط المبيعات :  -ج

الدعاية ، لإستمالة السلوك الشرائي للمستهلك ، ورفع الكفاية التوزيعية للمنتج ، ويتألف والبيع الشخصي و 
من أساليب تسويقية و ترولغية من أجل توفتَ قيمة مضافة للسلع و الخدمات الدعروضة بهدف السرعة في 

الزبون، وىو عنصر ترولغي غتَ شخصي لللإتصال  سريعة منان الدنتج و جمع معلومات مرتدة و البيع ودور 
 . (3)ويستهدف قطاعات سوقية صغتَة من الجمهور الدستهدف

و يعرف بأنو نشر لراني لأنشطة الشركة ، عن طريق حمل معلومات مقنعة لجماىتَ لزددة  :الدعاية  -د
 .(4) سلفا مع العودة بردود فعل منهم

 
                                                           

 .077،ص.ذكره  بق، مرجع سلزمد ابراىيم عبيدات  -1

 .077،ص.، نفس الدرجع السابق لزمد ابراىيم عبيدات  -2

 .077،ص.، نفس الدرجع السابق لزمد ابراىيم عبيدات  -3
 .077،ص.، نفس الدرجع السابق لزمد ابراىيم عبيدات  -4
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تص بتحليل الإبذاىات تعرف العلاقات العامة على أنها علم وفن إجتماعي لؼ العلاقات العامة : -ه
رسالتها ورؤيتها ها التنظيمي و التنبؤ بهاو تقدنً الدشورة لإدارة الشركة حول الأمور التي بسس ىيكلوالدواقف و 

 . (1) علاقتها مع الداخل و الخارجخططها وبرالرها و و 
ن للحصول على إستجابة عبر وسائل شخصية مع زبائن لستاريعبارة عن إتصالات  التسويق المباشر : -و

شخصية تناسب حاجاتهم ورغباتهم  لؽثل أسلوبا إتصاليا مباشرا للزبائن حاملا رسائلفورية منهم، و 
 2بلغ عدد صناديق بريد الإلكتًوني في لستلف ألضاء العالد  2118إىتمامهتم ىو عنصر الأنتًنت ففي عام و 
بريد الكتًوني  لكل عائلة حيث أن الضرورة تقتضي أن يتكامل التسويق  93ليار بريد إلكتًوني بدعدل م
 (2) اشر مع باقي العناصر ضمن إستًاتيجية التسويق العامة .بالد
 إستراتيجية الترويج عوامل المؤثرة في إختيار ال -5

  نوردىا و كمايلي :يتأثر إختيار إستًاتيجية التًويج بعدد من العوامل العامة 
 عدد و خصائص الدستهلكتُ في السوق أو الأسواق الدستهدفة ؛ 
 حاجة الدستهلكتُ للمعلومات ) بأنواعها الدختلفة ( عن السلعة أو الداركة ؛ 
 خصائص السلعة أو ماركاتها ومن الناحيتتُ الدوضوعية و الشكلية ؛ 
 تملتُ و الحاليتُ؛حجم و ألعية السلعة أو الخدمة الدشتًاه للمستهلكتُ المح 
  حجم الدبالغ الدخصصة منها لعنصر التًويج ؛الدوارد الدتاحة في الدؤسسة ، و 
  مرن يتجاوب مع الدتغتَات  بشكلبالدقارنة مع الدنافستُ و الديزة التنافسية للسلعة أو ماركة

 (3) .البئية

كما عرف التوزيع على أنو تدفق السلع و الخدمات من مراكز إنتاجها إلذ مواقع إستهلاكها من 
خلال ما يعرف بقنوات التوزيع أو مناطق التوزيع .لشا تقدم لؽكن القول بأن النشاط التوزيعي ىو نشاط الذي 

                                                           
 .077،ص.، نفس الدرجع السابق لزمد ابراىيم عبيدات  -1
 .077عبيدات لزمد ابراىيم ، نفس الدرجع السابق ،ص. -2

 ، الأردن، التوزيع و للنشر صفاء دار، الأولذ الطبعة ، استراتيجي-تطبيقي مدخل التسويقية الإتصالات و الترويج إدارة ، فلاح عليالزعبي  -3
 .24،34ص.ص 0227
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و فاعلية و بالكمية و  يساعد على إنسياب السلع و الخدمات من الدنتج إلذ مستهلك أو الدستعمل بكفاءة
،و سنتطرق في الدبحث الثاني بالتفصيل عن التوزيع و أىم  الدلائم من خلال قنوات التوزيع النوعية و الوقت

 عناصره .

  يالمطلب الرابع : رسم باقي عناصر التسويق
من خلال دراستنا السابقة لاحظنا أن معظم الدؤسسات سواء كانت بذارية أو صناعية تتبع نفس 

 . الدنهج في رسم الدزيج التسويقي لدنتجاتها مع إضافة بعض العناصر بالنسبة للمؤسسات الخدماتية
 الأفراد ) الجمهور ( : -1

لػتل الأفراد العنصر الأساسي في إنتاج و تقدنً الخدمات فمن دون ىذا العنصر سوف لا لؽكن أن 
تنتج خدمة وتقدم و تشتًى ، إن لكل من مقدم الخدمة و الدستفيد منها دورا في إستمرار إنتاجها و تقدلؽها 

و الذي ينعكس على و الإيفاء بها  و الإلتزام بالوعودفلمقدم الخدمة دورا مهما في البراعة و الدهارة و الصدق 
شكل حلقة ترولغية فعالة يكن أن لػقق رضا الدستفيد و جعلو الفعال الذي من خلالو لؽالأداء الجيد و 

أما الدستفيد فإن دوره مهم جدا للتًويج الخدمات الدنظمة من خلال مستوى الرضا . للخدمات الدنظمة
ىؤلاء الدستفيدين و غتَىم عن خدمات الدنظمة تشكل عنصرا الدتحقق لذإن الدعلومات الدنقولة عن طريق 

 (1).لعناصر الدزيج التسويقي للخدمات مضافا

 البيئة المادية ) الدليل المادي (  -2
دور في عملية التبادل السوقي ، إن مكونات البيئة الدادية الدوجودة ستؤثر على  ىي البيئة الدادية أي

الدادية من عناصر مثل : الألوان،  ة تسويق الخدمة الدعنية و تتكون البيئةحكم العملاء و الدستخدمتُ لدؤسس
السلع التي تسهل و الديكور و الدواقف للسيارات والتغليف و غتَىا . و  ، التصميم الداخلي ، التأثيثالإزعاج

 أخرى .، وأشياء ملموسة  تستخدمها مؤسسة لتأجتَ السيارات عملية تقدنً الخدمة مثل : السيارات التي
 
 
 

                                                           
 .60،ص.0202،الأردندار الدستَة للنشر و التوزيع ،  الطبعة الأولذ ،  ،تسويق الخدمات ردينة ، عثمان يوسف لزمود جاسم ، الصميدعي  -1
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 العمليات ) عملية تقديم الخدمات ( -2
توصيل كذلك العمليات في كيفية تقدنً و   يعد سلوك الدوظفتُ في الدؤسسات الخدمات عاملا مهما و

الخدمة، فالتًحيب و الإستقبال الحسن و إىتمام الدوظفتُ يساعد على التغلب على مشكلة الإنتظار 
، كيف يعمل النظام الكليلا يعوضون عن مثل ىذه الدشاكل . للحصول على خدمة أو غتَىا ، إلا أنهم

للموظفتُ ، السياسات و الإجراءات الدعمول بها درجة الآلية الدستخدمة في تقدنً الخدمة درجة الحرية الدعطاة 
الإنتظار ، مستوى و ، تدفق الدعلومات و أنظمة الدواعيد و الحجوزات إشتًاك العملاء في إبزاذ الخدمة درجة

القدرة الدتاحة كلها جميعا ىي من إىتمامات إدارة العمليات إلا أن ألعية ىذه الجوانب في توقعات رضا 
 (1) الدستهلكتُ بالخدمة الدعروضة لغعلها أيضا موضع إىتمام إدارة التسويق .

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

                                                           
 .89،ص. 2118دار وائل للنشر و التوزيع ، الأردن، الطبعة الرابعة ، تسويق الخدمات ،ىاني ، حامد الضمور  -1
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 خلاصة الفصل : 

التسويقية والتي تسعى إلذ برقيق جاء ىذا الفصل ليعطي صورة مغايرة عن لظط إدارة الأنشطة 
أىداف الدؤسسة في المحافظة على حصتها السوقية ومركزىا التنافسي ومدى إستحواذىا على نصيب مناسب 
في السوق و للمستهلك قصد تزويده بالخدمات و السلع التي يرغب فيها وفي الوقت الذي يريده وبالشكل 

 وجو الجديد للتسويق.الذي يرضيو، وفي الدكان الدلائم عن طريق الت

كما تسهر الدؤسسة على بذسيد إدارة التسويق الدوجهة بالزبون ، أي تعتتٍ بكل نشاط تسويقي تقوم   
بو  كما تسهر على تطبيقو وفق خطة لزكمة متناسقة مع الذيكل الإدارة التسويقية الجديد الذي أصبح فيو 

يقية وإعدادىا على أتم ما لؽكن ، آخذة الإعتبار الزبون في قمة الذرم كما تقوم بتطبيق إستًاتيجيات تسو 
للزبون كعامل مهم لتحقيق ميزة تنافسية بو ، تؤىلها إلذ ريادة السوق مع إلزامية توفر معلومات تسويقية 
دقيقة ، وىذا لن يتوفر  إلا بوجود نظام معلوماتي تسويقي فعال يضمن ىذا العمل، ثم القيام بصياغة الدزيج 

 ئم لذذا التوجو للتأثتَ على الزبون ومن ثم جلبو.الدلا التسويقي

 



 

 

 :الثانيالفصل  
 منافذ التوزيع
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  تمهيد:
ترؾ التعقيد البيئي الذي تعيش في ظلو جميع الدؤسسات الاقتصادية الأثر الواضح على اختيار الدؤسسة 
للإستًاتيجية التوزيعية الدناسبة لتوزيع الدنتجات في ظل ىذه التعقيدات الاقتصادية. يعتبر قرار اختيار استًاتيجية 

 .ىا الدؤسسة الحديثةالتوزيع من القرارات التسويقية الدهمة التي تأخذ
تستخدـ الدؤسسات أكثر من استًاتيجية توزيعية لتتناسب مع الخدمات الدقدمة ومع الظروؼ التسويقية  

السائدة في السوؽ، خاصة واف ىذه الاستًاتيجيات التوزيعية بسكن الدؤسسة من الوصوؿ إلر أسواؽ أوسع 
 .ؿ مناسب من؛ النمو، الربحية، والاستقراروإشباع احتياجات العملاء بشكل كبتَ، ومن ثم برقيق معد

تعتبر مهمة اختيار استًاتيجية التوزيع من الدهاـ الأساسية لإدارة التسويق، بحيث يسمح اختيار 
استًاتيجية التوزيع واستخدامها بخدمة الدستهلك، وتقدـ الدنافع الدختلفة، وكلما كانت الإستًاتيجية التوزيعية 

وتوفتَىا للمستهلك، كلما كاف ذلك يعتٍ ميزة تنافسية للمؤسسة. سيتم تناولذا من مناسبة لتوزيع الدنتجات 
 خلاؿ ىذا الفصل
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 ماىية قنوات التوزيع: الأول ثالمبح
ىي التي بذعل أمر تصريف السلع والخدمات أمرا  العنصر الرابع للمزيج التسويقيإف قنوات التوزيع تعتبر         

إستهلاكها وأسواقها وزبائنها و لذذا قرار إختيار قناة التوزيعية ىو أىم اكز إنتاجها و ميسرا وسهلا بتُ مر 
لغب الإستفادة منها بالشكل الدطلوب كي تصل و  ،مدراء والإدارات في الشركاتيق و القرارات أماـ رجاؿ التسو 

مكاتب تسويق و تسويق  إنشاء مراكزسائل لستلفة في قنوات التوزيع و إستخداـ و و منها ة لأىداؼ الدرجو إلذ ا
 .بالخارج، الإىتماـ بالدوزع أو الوكيل مع إختيار أنسب بدائل التوزيع 

 القناة التوزيعيةطبيعة  المطلب الأول :
العناصر يعتبر التوزيع أحد الوظائف الأساسية و الحيوية التي تضطلع بها إدارة التسويق بإعتبارىا أحد 

يلعب دورا أساسيا في إيصاؿ لسرجات العملية الإنتاجية للمنظمات  ، إف التوزيعالحيوية للمزيج التسويقي
 .الخدمية للأسواؽ الدختلفة عية و الصنا

 تعريف القناة التوزيعية  -1
 فيمايلي سنتطرؽ للتعاريف القناة التوزيعية :

 أما :1فعريت" proter فيعرؼ التوزيع على أنو يتضمن القرارات والنشاطات بتحويل الدنتجات من "
  .  (1)  لدنتجات من الدنتج إلذ الدستهلك و بأف التوزيع ىو الذي يضمن الخزف و النقل وإدارة الدخازفا

 لرموعة من الدؤسسات أو الأفراد الذين يقوموف بأداء وظائف لزددة ضرورية ومرتبطة بصورة  :2تعريف
 .  (2)  السوؽ وثيقة وقوية بعملية تدفق السلع والخدمات من الدنتجيتُ وإلذ الدستهلكتُ في

 من الواجهة  نها تلك الوسيلة التي تستطيع من خلالذا النظر إلذ الدؤسسات التسويقيةإ :3تعريف
الخارجية بشكل لؽكن من برقيق الدنافع الدلموسة وغتَ الدلموسة الناشئة عن تدفق السلع والخدمات من 

 الدنتج إلذ الدستهلك والتي ىي :
 : على إلغاد الدنتوج أين يوجد الدستهلك ىي التي تعملالمنفعة المكانية. 

                                                           
  .80،82،ص،ص،8002،الأردف، دار اليازوري للنشر و التوزيع،ظور متكامل إدارة التوزيع منلزمود جاسم ،  الصميدعي  -1

  .850،ص. 8008،الطبعة الأولذ ،مؤسسة الوراؽ للنشر والتوزيع ، الأردف،أسس التسويق  أمتُ ،السيد علي  -2
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 : التي تنشأ عن إنتاج السلع في وقت غتَ الوقت الذي تطلب فيو من قبل الدستهلك   المنفعة الزمانية
كالسلع الدوسمية مثلا و بالتالر فإف قناة التوزيع ىي التي تستطيع التغلب على ىذه الفجوة عن طريق 

 . (1)   الوقت التي يرغبو الدستهلكقيامها بتخزين السلع ومن ثم عرضها في

 ىو لرموعة الأنشطة التي تتم منذ وقت الذي تدخل فيو السلعة بشكلها الإستعمالر إلذ 4تعريف :
 .  (2)الدخزف التجاري أو الدموؿ الأختَ حتى تصل إلذ الدستهلك في أحسن الظروؼ 

 إنتاجو إلذ أماكن إستهلاكو ادر نقل الدنتج من مصو تلك العملية التي تعتٌ بصرؼ أو ى :5تعريف
إتباع الرغبة ذي يرغب فيو قصد برقيق الدنفعة و في الوقت الو  ك في الدكاف الذي يريده الدستهلك، ذلو 

 (3). للمستهلكتُ
  من اجل تقديم تعريف واضح و دقيق لدصطلح منفذ التوزيع ارتاينا في البداية تعريف قناة : 6تعريف

 .(4)  يفة و الدنفعة وتعتبر مكونا لوالتوزيع التي تتشابو معو في الوظ
  قناة التوزيع على انها " لرموعة الدؤسسات و الافراد الذي تقع على عاتقهم مسؤولية   :7 فيتعر

القياـ بدجموعة الوظائف الضرورية و الدرتبطة بعملية تدفق الدنتجات من الدنتجتُ الذ العملاء في 
 .(5) السوؽ او الاسواؽ الدستهدفة"

الاختَ في كثتَ من الاحياف من خلاؿ الدمارسة يتعمل مصطلحي القناة و الدنفذ   وحسب ىذا
 كمرادفتُ لبعضهما البعض.

                                                           
ار لردلاوي للطباعة و النشر و التوزيع ، التجارية ، الطبعة الأولذ ،دالأصول التسويقية في إدارة المحلات و المؤسسات ،لزمد جودت ناصر  -1

  .789،ص،7991الأردف،
2- Bruno Joly, le point sur marketing ,1er édition, édition de boeck université, Bruxelles, 
Belgique, 2009,p99.  

3- Sophie Brulin, Claudio Godard, référence gestion marketing, Berti édition, Alger, Algérie, 
2010. P132. 

، رسالة ماجيستً، )بزصص الإدارة  -بيبسي–إدارة منافذ التوزيع وأثرىا في دعم القدرة التنافسية دراسة حالة شركة للمشروبات أوكيل رابح، -4
  .79،72،ص،ػص7001التسويقية، جامعة الزمد بوقرة(، الجزائر ،

  .79،72أوكيل رابح، نفس الدرجع السابق ،ص،ػص-5
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  لصد مصطلح شبكة التوزيع حيث تعرؼ على انها:" لرموعة الدتدخلتُ في سلسلة ايصاؿ  :8تعريف
تدخلتُ يوجد رجاؿ الدنتج الذ الدستهلك النهائي و ىي اكثر اتساعا من القناة التوزيعية ومن بتُ الد

 .(1) البيع"
 لصد فروع التوزيع والتي لؽكن تعريفها على انها:" لرموعة الدتدخلتُ الدنتجتُ، الدوزعتُ، : 9تعريف

 (2)الدنافستُ، الدشتًكتُ في اشباع حاجات ورغبات الدستهلكتُ المحددة مثل فروع توزيع الادوية".
 ع التي ىي عبارة عن لرموعة من الدتاجر التي لصد ايضا ضمن الدصطلحات سلاسل التوزي: 11تعريف

تبيع نفس السلعة او الخدمة و تعمل برت ادارة واحدة و ملكية واحدة من خلاؿ مركز رئيسي واحد 
راؼ و الرقابة ويقدـ ىذا الدركز الرئيسي بعض الوظائف والانشطة مثل الشراء الدركزي و الاعلاف والاش

الدتاجر الدختلفة و تقوـ متاجر السلسلة باعمالذا و نشاطاتها  التنسيق بتُ نشاطعلى اعماؿ البيع و 
لشا يؤدي الذ بزفيض في التكلفة ىي بذلك برقق وفرة اقتصادية كبتَة الذ بذار الجملة و دوف اللجوء 

 (3). السعرو 
 أىداف القناة التوزيعية -2

اسية مؤسسة أو الأىداؼ الأسليس من السهل برديد أىداؼ القناة التوزيعية بدعزؿ عن الأىداؼ العامة لل
 :للبرنامج التسويقي الدقتًح 

 تطوير و توسيع سوؽ الدنتجات عن طريق توصيلها إلذ أسواؽ جديدة لد يسبق للمؤسسة تقديم فيها؛ 
  رفع كفاءة التوزيع لأف التوزيع نشاط متكامل ، تتدفق من خلاؿ أجزائو الدوارد و الأفراد والأفكار

إلذ الخلف وذلك لتحقيق رضا الدستهلك عن طريق توصيل السلعة أوالخدمة  والدعلومات إلذ الأماـ و
 ؛ (4) لو في مكاف الدلائم و بالشكل والوقت الدناسبتُ وبأقل تكلفة لشكنة

 تقليل التكاليف التسويقية لشا يساعد على خفض الأسعار وزيادة الدبيعات ؛ 
                                                           

  .79،72أوكيل رابح، نفس الدرجع السابق ،ص،ػص-1

  .79،72أوكيل رابح، نفس الدرجع السابق ،ص،ػص-2

  .79،72أوكيل رابح، نفس الدرجع السابق ،ص،ػص-3

  .77،77،ص،ص،7000، الطبعة الأولذ ،دار وائل للطباعة و النشر و التوزيع ، الأردف ، طرق التوزيعىاني حامد الضمور ،-4
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 ؛نفسي لدى الدستهلك خلق الثقة والإستقرار ال 
 ما يسمى بدستوى الكفاية الإجتماعية في إيصاؿ الدنتجات إلذ أكبر عدد لشكن من الوصوؿ إلذ 

 الدستهلكتُ ؛
 المحافظة على الحصة السوقية من خلاؿ تهيئة الدنتجات في كل الظروؼ ؛ 
 (1) الصمود أماـ الدنافسة . 

 وظائف داخل القناة التوزيعية  -3
 وتتمثل أىم وظائف القناة التوزيعية فيمايلي :

بشكل عاـ يؤدي نشاط التوزيع عددا من الوظائف لؽكن إيرادىا على وظائف التوزيع و الإمداد :  -أ
 النحو التالر:

 إيصاؿ السلع و الداركات الدختلفة للمستهلكتُ الدستهدفتُ في الوقت و الدكاف الدناسبتُ ؛ 
 بززين السلع و الدواد الخاـ و الدواد نصف الدصنعة لحتُ الحاجة إليها ؛ 
 أمتُ نقل السلع أو الداركات الدختلفة منها بالوسائل الدختلفة ؛ت 
  ُكما تقوـ منافذ التوزيع بوظائف أخرى متخصصة مثل التسهيلات الدالية الدرتبطة بالشحن والتػأمت

  ؛على البضاعة الدنقولة من مراكز إنتاجها إلذ أماكن إستهلاكها
 لكن تقدـ و غتَ موجودة  داخل قناة التوزيع  شركات خدمات الدعلومات التسويقية وىذه الدؤسسات

 .  (2)خدمات تسهيلية تساعد في تفعيل العملية التبادلية بشكل أفضل
 وظائف المساندة :  -ب

 : تتمثل وظائف الدساندة في
 :البحث و استعماؿ الأمواؿ الضرورية لعمل أو نشاط أفراد شبكة التوزيع التمويل. 
 :؛ ينة و برديد عامل النوعيةالتفتيش، معايتَ الدعا النوعية 

                                                           
 ،دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع ،الأسس العلمية للتسويق الحديث مدخل شامل وآخروف ،يد حمالطائي،  -1

 .759،752،ص،ص،7001،الأردف
 .99،ص7001،دار الديسرة للنشر و التوزيع ، الأردف ، ، إدارة التوزيع مدخل تطبيقي متكاملعلي فلاح اازعبي  -2
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 :؛ القياـ باتصاؿ، و التنسيق مع الدوردين و الزبائن الاتصال 
 : ورة تشتًؾ في ثلاثة عناصرالدذكالوظائف كل 

 ؛ لا تستعمل الا موارد لزدودة 
 ُ؛ قد تطبق من طرؼ اختصاصيت 
  (1)  التوزيعتعتبر وظائف تبادلية ما بتُ أعضاء منفذ. 

 :الوظائف التجارية  -ج
 تتمثل الوظائف التجارية في :

 :الحيازة على الدنتوجات قصد اعادة بيعها؛ الشراء 
 :البحث عن الزبائن المحتملتُ، ترويج الدنتوجات و تلبية الطلبيات؛ البيع 
 :(2) السرقة، تلف الدخزوف ...... تحمل المخاطر 

 المطلب الثاني : العوامل المؤثرة في إختيار القناة التوزيعية 
 لرموعة من الإعتبارات التي لغب مراعاتها عند إختيار القنوات التوزيعية على النحو التالر :ىناؾ 

 العوامل الخاصة بالسوق -1
 حيث تتمثل متغتَات السوؽ الدؤثرة في إختيار القناة التوزيعية فيمايلي:

ناعي فالسوؽ الأولذ وىنا لصد سوؽ الدستهلك النهائي لؼتلف بساما عن سوؽ الدستعمل الص نوع السوق :-أ 
 .(3) سوؽ غتَ مباشرة وقد تكوف طويلة والعكس بساما في سوؽ الدستعمل الصناعي

فكلما قل عدد العملاء يفضل الإلتجاء إلذ أسلوب الدباشر في التوزيع أي  عدد العملاء المحتملين : -ب
 . (4)دوف وجود أي وسطاء

                                                           
 .29،ص7009شهادة ماجيستً،بزصص إقتصاد كمي ،بالجزائر، السنة الجامعية، ،ات التوزيع لشركة توزيع الدىاندراسة معايير اختيار قنو لزمد ، صالح  -1

 .29،ص ، نفس الدرجع السابقلزمد   صالح -2

 .720،727، الدكتب الجامعي الحديث ، مصر ،ص،ص، التسويق الإستراتيجيلزمد ،  الصتَفي -3

 .727،720ص،ص، نفس الدرجع السابق،لزمد ، الصتَفي   -4
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على إستخداـ التوزيع نطقة جغرافية واحدة يشجع فتًكيز العملاء في الد التركيز الجغرافي للسوق : -ج
 . (1)الدباشر وذلك كما ىو الحاؿ في بعض السلع الصناعية

حيث يلاحظ أف زيادة حجم الطلبية من قبل بذار التجزئة قد تدفع بالدنتج إلذ التعامل  حجم الطلبية : -د
 . (2) نتج يفضل التعامل مع بذار الجملةمعهم مباشرة أما إذا كاف حجم الطلبية لذؤلاء التجار صغتَا فإف الد

حيث لصد أحيانا أف بعض الدستهلكتُ يفضلوف التعامل مباشرة من الدنتج كما في حالة  عادات الشراء : -ه
السلع الصناعية، بينما لصد أف بعض الدستهلكتُ يفضلوف عدـ بذؿ أي لرهود في عملية الشراء لذا فهم 

 .(3)ئةأقرب تاجر بذز يفضلوف الشراء من 

  (4) فكلما كبر حجم السوؽ الدستهدؼ كلما تطلب الإستخداـ الوسطاء. حجم السوق : -و

 العوامل الخاصة بالمنتج -2

 يار القناة  التوزيعية فيمايلي :حيث تتمثل متغتَات الدنتج و الدؤثرة في إخت
ع الطويلة، أما في حالة إذا كاف سعر الوحدة منخفضا يفضل الإعتماد على قناة التوزي قيمة الوحدة : -أ

إرتفاع سعر الوحدة أو الشراء بكميات من الوحدات منخفضة القيمة فإنو يفضل الإعتماد على قنوات التوزيع 
 . (5) الدباشر

 .(6) فإنو يفضل الإعتماد على قنوات التوزيع الدباشرة القابلية للتلف :  -ب
ا ثقيلا فإنو يفضل الإعتماد على قنوات التوزيع إذا كاف حجم السلعة كبتَا أو وزنهالحجم و الوزن :  -ج

 .(7) الدباشر 
                                                           

 .727،720،، ص،صالصتَفي لزمد ، نفس الدرجع السابق -1

 .727،720،، ص،صالصتَفي لزمد ، نفس الدرجع السابق -2

 .727،720،،ص،صالصتَفي لزمد ، نفس الدرجع السابق -3

 .777،ص،7008، ردفالأ،  التوزيع و للنشر العلمية اليازوري ،دار التسويق مبادئ، لظر رشيدعودة  ، عاشور العيد نعيم -4

 .729،722رجع سابق ،ص،ص،نفس الدلزمد الصتَفي ،  -5

 .729،722،ص،ص،ذكره بقس لزمد ، مرجعالصتَفي  -6

 .729،722،ص،ص، ذكره بقس لزمد ، مرجع الصتَفي -7
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ر قنوات التوزيع الدباشفالدنتجات ذات الطبيعة الفنية الدعقدة يفضل الإعتماد على الطبيعة الفنية للمنتج :  -د
 . (1) وعكس مع سلع سهلة الاستعماؿ

 الدباشرة. (2) يتم توزيعها من خلاؿ القنواتالسلع المنتجة حسب الطلب :  -ه
فكلما توسع الدنتج في خط إنتاجو كلما أمكنو الإستعانة بقنوات مدى التوسع في خط المنتجات :  -و

   . (3) التوزيع الدباشر
 العوامل خاصة بالوسطاء  -2

 بسثل أىم ىذه الإعتبارات فيمايلي :
ات تسويقية للمستهلك لا فالدنتج لؼتار الوسيط القادر على تأدية خدمالخدمات المقدمة من الوسطاء :  - أ

 . (4)يستطيع ىو تقدلؽها
فإختيار الوسيط ىنا لؼضع لمجموعة من الإعتبارات من قبل الدنتج مثل عدـ توفر الوسيط المرغوب :  -ب

 .  (5)تعاملو مع الدنافستُ أو قدرتو على المجازفة
لوسطاء قد يرفضوف وىناؾ قد لصد أف بعض اإتجاىات و مواقف الوسطاء تجاه سياسات المنتج :  -ج

لرغبة في فرض شروط قد يرى الوسيط أنها غتَ  أواعو سياسة تسويقية غتَ مقبولة التعامل مع الدنتج معتُ لإتب
 . (6)صالحة

 
 

                                                           
 .729،722،ص،ص،ذكره بق س لزمد ، مرجعالصتَفي  -1

 .729،722،ص،ص،ذكرهق سب لزمد ، مرجعالصتَفي  -2

 .729،722،ص،ص، بق ذكرهلزمد ، مرجع س فيالصتَ  -3

 .777،ص، ذكره بق،مرجع سرشيد لظر عودة نعيم العبد عاشور ،  -4

 .777نعيم العبد عاشور ، عودة رشيد لظر ،مرجع سبق ذكره ،ص، -5
 .777نعيم العبد عاشور ، عودة رشيد لظر ،مرجع سبق ذكره ،ص، -6
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 العوامل الخاصة بالمنظمة  -3
 (1): مسالك التوزيعو بسثل الشهرة والدقدرة الدالية و الخبرة التسويقية و الرغبة في السيطرة على 

حيث يلاحظ أف ىناؾ بعض الدنتجتُ يفضلوف خضوع قناة التوزيع  رغبة  في الرقابة على قناة التوزيع :ال -أ
 .(2) ؤسساتقبلهم للمحافظة على سمعة الدللرقابة الدباشرة من 

 (3) . الذين يعملوف داخل الدؤسسةالخدمات المقدمة من البائعين : -ب
 . (4)الكبتَة بسيل إلذ إستخداـ قنوات التوزيع الدباشر فالدنظمات ذات الدقدرة الموارد المالية : -ج
 العوامل الخاصة بالبيئة  -4

 و تتمثل أىم ىذه الإعتبارات في :
وىنا يلاحظ أف إزدياد حدة الدنافستُ وخصائصهم يؤثر بشكل مباشر على إحتيار  خصائص المنافسين : -أ

 .(5) قناة التوزيع الدناسبة
لة الإنتعاش الاقتصادي لؽيل الدنتجوف إلذ استخداـ قنوات التوزيع غتَ مباشر في حا عوامل إقتصادية : -ب

توفتَ منتجاتهم أمامهم أكبر عدد لشكن من الزبائن والعكس بساما في حالة الركود حيث لؽيل حتى لؽكن 
 .(6)الدنتجوف إلذ استخداـ قنوات التوزيع الدباشر أملا في بزفيض التكاليف 

فالزيادة الدخل و زيادة عدد السكاف يدفع الدنتجتُ إلذ إتباع أسلوب التوزيع غتَ  ديمغرافية : عوامل -ج
 . (7)الدباشر أملا في الوصوؿ بدنتجاتها إلذ عدد كبتَ من الزبائن والعكس الصحيح 

                                                           
 .777سبق ذكره ،ص، نعيم العبد عاشور ، عودة رشيد لظر ،مرجع -1
 .777نعيم العبد عاشور ، عودة رشيد لظر ،مرجع سبق ذكره ،ص، -2

 .777نعيم العبد عاشور ، عودة رشيد لظر ،مرجع سبق ذكره ،ص، -3

 .777نعيم العبد عاشور ، عودة رشيد لظر ،مرجع سبق ذكره ،ص، -4

 .725،722،ص،ص،ذكره  ق ، مرجع سبلزمد الصتَفي  -5

 .725،722د ، مرجع سبق  ذكره ،ص،ص،الصتَفي لزم -6
 .725،722الصتَفي لزمد ، مرجع سبق  ذكره ،ص،ص، -7
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عض التشريعات عدـ إختيار قنوات توزيعية حيث قد تفرض ب التشريعات و السياسات الحكومية : -د 
 .(1)للأسواؽ الخارجية مثلا أف يكوف التصدير معينة كالإشتًاط

 المطلب الثالث : تصميم القناة التوزيعية 
من حيث ينتهى أي أنو غالبا ما يبدأ بدراسة حاجات ورغبات الدستهلكتُ  عاـ يبدأ بشكل صميمالت

د ىذا الحد بل وينتهي بدراسة ردود فعل الدستهلكتُ بعد شرائهم للسلعة أو الخدمة وإستعمالذا. ولا يتوقف عن
ذه الردود لإجراء كافة التعديلات اللازمة والضرورية من أجل برقيق إشباع بهيلجأ إلذ تزويد كافة الدنتجتُ 

الأوقات قبل التفكتَ بالقياـ بالبحث عن القنوات اللازمة لغب أف تبدأ في برديد الرغبات ،ولذلك للحاجات و 
 يها.والأماكن التي يتم إشباع الحاجات و الرغبات ف

وفيمايلي سوؼ نتعرض لأىم الخطوات الدتبعة في عملية تصميم  خطوات تصميم القناة التوزيعية : -1
 القنوات التوزيعية وأىم عناصرىا :

برديد عدد الوسطاء ىو الذي سيحدد لنا أي نظاـ من أنظمة التوزيع الدختلفة  تحديد عدد الوسطاء : - أ
سية وىي التوزيع الوحيد )الوكالة( والتوزيع الإختياري والتوزيع سيتم إستخدامو وسوؼ نذكر ثلاثة أنظمة رئي

 . (2)الدكثف والتي سوؼ نتطرؽ لذا بتفصيل في الفرع التالر
امة وىي ىتج ، تأتي مرحلة بعد أف يتم برديد عدد الوسطاء الذين سيتعامل معهم الدن إختيار الوسطاء : - ب

عمل الدؤسسة وىم الذين يؤدوف إلذ فشلها ولذلك  إختيار ىؤلاء الوسطاء فهم الذين يعملوف على لصاح
فإف عملية إختيار الوسطاء بشكل صحيح سيدعم عمل الدؤسسة بشكل كبتَ ولذلك فإف عملية إختيار 

.وعند إختيار الدنتج للوسطاء الذين د غاية في الألعيةبذار التجزئة في حالة التوزيع الإنتقائي أو الوحي
 .ية ويأخذىا جميعها بنفس الألعية و لغب أف يتطرؽ إلذ لرموعة العوامل التالسيعملوف معو على توزيع إنتاج

 : في كسب العديد من العملاء وخاصة فيما إذا كاف إف الوسيط وموقعو لو ألعية كبرى  المكان
الوسيط الدراد إختياره تاجر بذزئة ، والسلع الدراد توزيعها سلع تسوؽ أو سلع خاصة إذ لغب أف يكوف 

قريبا من أسواؽ السلع الدنافسة . أما بالنسبة لدنتجتُ السلع الديسرة فيفضل إختيار الوسيط وىو الدكاف 
                                                           

 .725،722الصتَفي لزمد ، مرجع سبق  ذكره ،ص،ص، -1

 .902،901الأردف،ص،ص، ، ولذ، دار حامد للنشر و التوزيع ، الطبعة الألتسويق مفاىيم معاصرة ا،فيق إبراىيم شحداد،  نظاـ موسى سويداف، -2
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ت ويقدـ تسهيلات تتعلق بالشحن ) تاجر الجملة ( الذي يكوف قريبا من وسائل الإتصاؿ والدواصلا
 التخزين ...إلخ.و 
 : في إختياره حيث يتم الإعتماد عليو إف قوة الدركز الدالر للوسيط لذا دور كبتَ المركز المالي للوسيط 

 في طرؽ الدفع وتسديد الدبالغ الدطلوبة منو.
  ىل يستخدـ سياسة الدفع التًولغي أـ سحب التًولغي أي بدعتٌ ىل يروج  جية :يالسياسات الترو

الدنتج للوسطاء ، أـ الزبائن فإذا إستخدـ الدنتج سياسة التًويج للزبوف مباشرة وىذا ما يطلق عليو 
 أـ يقوـ بالعكس وىي سياسة الدفع التًولغي.،سياسة السحب التًولغي ب
  : بحيث أف ىناؾ العديد من الدنتجات التي لا لؽكن فصلها الخدمات التي يقدمها الوسيط للزبائن

 عن الخدمات الدصاحبة لذا التي تتم إما مع عملية الشراء وبعد عملية الشراء.
  يفضل الدنتج على الأغلب التعامل مع الوسطاء القادرين على ية : القدرة على القيام بالوظائف الإدار

 .(1)الأعماؿالقياـ بعمليات التخطيط والتنظيم والتوجيو والرقابة على كافة 
 تحديد طول القناة التوزيعية   -2

وىذا يعتٍ تعدد مستويات الوسطاء الدستخمتُ في التوزيع ) تاجر جملة فقط، جملة وبذزئة معا، سماسرة 
" ثلاثة أساليب kotler ، ويرجع ذلك إلذ عوامل متعددة حيث حدد "زئة معا، وكلاء وجملة معاوبذ

 أكثرمنها وىي :وسياسات للتوزيع وتغطية الأسواؽ إذ لؽكن إستخداـ واحدة أو 
عية وتعتٍ إعتماد الدنتج على موزع واحد يقوـ بتوزيع الإنتاج الكلي في منطقة بي التوزيع الوحيد الحصري : -أ

سياسة التوزيع الوحيد في حالة بيع السلع الخاصة أو التي تشتًى على فتًات متباعدة ، وتستخدـ ةلزدد
وبدقتضى ىذه الطريقة يتم عقد إتفاؽ بتُ الشركة الدنتجة وأحد الوسطاء )تاجر جملة،تاجر بذزئة ( بحيث تلتزـ 

 وبسكن ىذه الطريقةوسيط بعدـ بيع سلع منافسة،لتزـ الوبالدقابل يع إلذ ىذا الوسيط الوحيد فقط الشركة بالبي
من برقيق الرقابة والإشراؼ على حركة التوزيع ولكن يعاب عليها أف لصاحها يتوقف على مدى الدقة في 

 . (2)إختيار الدوزع
                                                           

 .902،901ص،ص،نفس الدرجع السابق ، شفيق إبراىيم ،حداد نظاـ موسى سويداف،  -1

 .979،977، الطبعة الأولذ ، دار الديسرة للنشر و التوزيع ، الأردف،ص،ص،مبادئ التسويق بين النظرية و التطبيق وآخروف ، كريا ، ز عزاـ  -2
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ىذه السياسة في الإعتماد على عدد لزدود ولستار من بذار الجملة أوبذار وتتمثل  التوزيع الإنتقائي : -ب
ئة الذين تستوفي لديهم الرغبة في التعامل مع منتج معتُ في مناطق بيعية معينة، وتستخدـ ىذه السياسة التجز 

عادة لتوزيع السلع التسويقية والسلع الخاصة والسلع الإستهلاكية الدعمرة ومن مزايا ىذه السياسات التوزيعية 
افة إلذ أف إتباع ىذه السياسة تؤدي إلذ أنها بسكن الدنتج من برقيق رقابة فعالة على مبيعات منتجاتو إض

 . (1) وأختَا بسكن الدنتج من إستبعاد الوسطاء ذوي معدلات الأرباح الدنخفضة زيعبزفيض تكاليف التو 
في عرض وتوزيع السلعة أو الخدمة في أكبر عدد بسثل ىذه السياسة التوزيعية و التوزيع المكثف الشامل :  -ج

التوزيع  اتلسياساكل منطقة بيعية. وتستخدـ   عليها الدستهلكوف المحتملوف فيلشكن من الدتاجر التي يتًدد 
الشاملة في حاؿ بيع السلع الإستهلاكية الديسرة، إذ يرغب الدستهلك في الحصوؿ عليها من أقرب مكاف وبأقل 

لفتها عالية ،ولكن من عيوبها أف تكالتغطية الشاملة للمناطق البيعيةجهد لشكن، ومن مزايا ىذه السياسة ىي 
فعالة من قبل الدنتج على بسب الإعتماد على عدد كبتَ جدا من الوسطاء إضافة إلذ عدـ وجود رقابة 

 (.2)الوسطاء
شركة ديزني من الشركات النادرة التي بسزج بتُ إستًاتيجية الإنتشار وإستًاتيجية الاستراتيجية المختلطة :  -د

ـ فيديو ديزني مثلا متوفرة في كل مكاف السبرماركت، الدطارات، ، أفلاالحصرية ، بحاسة بسيز وذكاء حقيقتُ 
وىذا من أجل أف بزلق طلبا إستهلاكيا وتطلب بهذا أسعار أعلى .... يتخاطفها الناس في أي مكاف يرونها.

 ، بأف نتًاجع في توزيع الانتاج أي بعض العلامات الدسجلة مثل ويتي يوه، قسمت فعلا إلذ أشكاؿ متفرقة 
ركة السلبية بالألواف صممت ولدختلف القنوات  جنيف "ديزني يوه" للصور الدتح ار متفرقة ( ،وأسع)

ومتواجدة في كل مكاف من الدتاجر الكبتَة إلذ المحلات ، لكن الدنتوجات الأكثر لطفا  ،وصور مرحة،جرئية
ب قصص "يوه" لا تتواجد الدائية الًأصلية التي لكتوالأكثر بذريدا "كلاسيك يوه" صنعت أساس فتٍ للألواف 

 .(3) إلا في لزلات بيع الفخمة ولزلات ديزني الخاصة
 

                                                           
 .979،977ص،ص،، كريا ، وآخروف ، نفس الدرجع السابقز عزاـ   -1

 .979،977ص،ص،، عزاـ كريا ، وآخروف ، نفس الدرجع السابق -2

 دار الراتب الجامعية ، بتَوت،لبناف.، لعبة التسويق ، خالد الكردي  ، ترجمة ، أريك شولتز-3
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 تحديد نوع القناة التوزيعية  -3 
 نوعاف أساسياف يتم إعتمادىم من قبل الدنظمة الدنتجة وىذا حسب نوع التوزيع: ناؾ بشكل عاـ ى

 الدنظمة الدنتجة ومستهلكيها أي وفق ىذا النوع لا توجد أي حلقة وسيطة بتُقنوات التوزيع المباشر :  -أ
بدعتٌ آخر تقوـ بيبع منتجاتها إلذ الدستهلكتُ مباشرة دوف الإعتماد على وسيط بينها وبتُ الدستهلكتُ، لذلك 
تعرؼ قناة التوزيع الدباشرة بأنها تلك القناة التي ليس لذا مستويات من الوسطاء ويتم البيع من خلاؿ متاجر أو 

اشر من خلاؿ الكتالوجات أو أنها تقوـ بالبيع بالبريد الدب ها الدنظمة الدنتجة.مكاتب أو فروع بستلك
،والذاتف والخط الدفتوح ، مباشرة على أنتًنت من خلاؿ مواقع الدنظمة ، أو من الباب إلذ الباب كما البريدية

ريق " بيع منتجاتها من خلاؿ حفلات مبيعات الدنزؿ أو عن طamwoy" و " avon تقوـ كل شركة "
      : (1)إرساؿ مندوبي البيع العاملتُ لديها ويوضح الشكل التالر

 

 قنوات التوزيع المباشر : نظام 1-2الشكل 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .00،صبق ذكره على فلاح الزعبي، مرجع س المصدر :

                                                           
 .10،ص، ذكره بقعلي فلاح ، مرجع س لزعبيا -1

 المنظمة المنتجة

 الأنترنت
 مندوبي البيع

من الباب إلى 

 الباب

الهاتف الخط 

 المفتوح

البريد 

المباشر 

 كتالوجات 

متاجر، فروع 

 مكاتب

 المستهلك النهائي
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لقى بسب العديد من لدتيستخدـ الوسطاء كحلقة وصل بتُ الدنتج و ا : قنوات التوزيع غير المباشر -ب
الدشاكل التي يقابلها الدنتج، ولؽكن التغلب عليها وحلها من خلاؿ الوسطاء والدوزعتُ، وىناؾ أكثر الصعوبات و 

 من مسلك تظهر فيمايلي :
  : لؽثل وكيل البيع عدد من الدنتجتُ أو منتج واحد، التوزيع غير المباشر عن طريق وكلاء البيع

وسيط تربطو بالدنتج علاقة دائمة ومستمرة على أساس عقد طويل الثم  ويقوـ ببيع كل منتجاتو ومن
للتخلص من أعباء البيع  بيع في سلع الإستهلاؾ، الإنتاج،ال الأجل، سيتخدـ الدنتجوف وكلاء اؿ

الربح الدأموؿ ، وتصبح مشكلة الدنتجوف متبلورة في  ومشكلاتو وفي الدناطق البعيدة عنهم والتي لا تدر 
 وكيل بيع أو أكثر لبيع كل منتجاتو . كيفية إختيار

              –وكيل البيع –: التوزيع غير المباشر 2-2الشكل 

 

 النشر،لأولذ، دار وفاء  دنيا للطباعة و ، الطبعة ا مقدمة في التسويقحجازي لزمد  حافظ ،  المصدر:
 .051ص، 8005مصر،
  : الدنتجوف إلذ إستخداـ ىذا الدسلك القصتَ يضطر التوزيع غير المباشر عن طريق تجار التجزئة

نسبيا لعدة أسباب منها )قابلية الدنتجات للتلف السريع، معدؿ دوراف الأذواؽ سريع جدا مثل سلع 
 الدوضة وبذار التجزئة، أحدى حلقات ىذا الدسلك ىم التجار الكبار .

 : التوزيع غير مباشر تاجر التجزئة 3-2الشكل     

 

 051رجع سابق،صنفس الدلزمد حافظ ، ي حجاز  :المصدر

 يستخدـ منتجوا مستعمل صناعي(:  -تاجر جملة -التوزيع غير مباشر للسلع الإنتاجية )منتج
 السلع الصناعية منخفضة الثمن ىذا الدرب، وىذا يتضح عند بيع العدد و الأدوات صغتَة .

 متلقى وكيل بيع المنتج

 متلقى تاجر التجزئة المنتج
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 : التوزيع غير مباشر للسلع الإنتاجية4-2الشكل 

 

 .050رجع سابق،صنفس الدلزمد حافظ ، حجازي  المصدر:

 :يستخدـ ىذا الدسلك الكلاسيكي في توزيع  التوزيع غير المباشر عن طريق تاجر التجزئة فالمتلقى
سلع الإستهلاؾ عندما توفر لرموعة من الشروط منها : عجز الدنتج عن بسويل التوزيع الدباشر لتجار 

 .(1) الدنتج في نقل عبء النشاطات التًولغية على بذار الجملةالتجزئة الدنتشرين جغرافيا وعندما يود 

 مباشر تاجر جملة ثم تاجر تجزئة  :التوزيع غير5-2الشكل 

DD 

 .050رجع سابق،صنفس الدلزمد حافظ ، حجازي  :المصدر 

 

 

 

 
                                                           

  .  755،752،ص،ص  نفس الدرجع السابقحافظ ، حجازي لزمد  - 1

ىمتلق تاجر تجزئة تاجر جملة المنتج  

 

 متلقى صناعي تاجر جملة المنتج



 الفصل الثاني:                                                      منافذ التوزيع
  

64 
 

 يفذ التوزيعصناعة قرار المن المبحث الثاني:
والشروط حتى يلبي الدهاـ الدنوطة بو. ولكي نصنع القرار يتسم القرار التوزيعي بدجموعة من الخصائص 

التوزيعي مثالر لغب الإىتماـ بكافة مراحل وخطوات صنع ىذا القرار لأنها متداخلة ومتكاملة مع الأخذ بعتُ 
 الإعتبار عناصر الدزيج التسويقي.

 إتخاذ القرارالمطلب الأول : 
حقيق أىدافها الدنشودة، فإف كل إدارة من إدارات ىذه ومواردىا لتفي عملية توجيو الدؤسسة لنشاطاتها 

الدؤسسة تعمل على حلق سياسات لصنع القرار، والقرار بصفة عامة ىو عقلانية تتمثل في الإختيار بتُ بدائل 
 متعددة ومناسبة مع الإمكانيات الدتاحة والأىداؼ الدنشودة.

 تعريف القرار -1
 من أىم التعاريف نذكر مايلي :

 يعرؼ القرار بأنو الإختيار من بتُ بديلتُ أو لرموعة من البدائل ويتبتُ في ىذا التعريف : 11تعريف
أف الإختيار ىو أساس القرارأي أنو في حالة عدـ وجود بدائل فلا يوجد قرار ويتبتُ أيضا التعريف أف 

قوـ بها الددير للقرار ثلاث عناصر رئيسية لؽكن إستخدامها لتميز القرار عن غتَه من الأعماؿ التي ي
  .(1) القرار تلك العناصر ىي الإختيار والبدائل والأىداؼوالتي قد لػدث خلط بينها وبتُ 

 ما عرؼ أيضا ىو إختيار كم في مسألة ما أو قضية أو خلاؼ، كالحل أو فصىو ال القرار :12تعريف
أو مناىج  بتُ عدة طرؽ أومسالكالدسلك أو الدنهج أو الحل الأفضل )الأحسن( من الطريق أو 

  (2) حلوؿ متكافئةأو 

 (3) يعرؼ القرار بأنو إختيار لبديل من بتُ لرموعة بدائل التصرفات بذاه مشكلة معينة :13تعريف. 

                                                           
 .  771،778ص،ص 7007،7007الدار الجامعية، مصر،  ،مبادئ الإدارة  ، وآخروف ،د فريدلزم لصحنا-1

 .99ص،  7070ديواف الدطبوعات الجامعية  الساحة الدركزية ، الجزائر، ، مدخل لنظرية القرار حستُ ، بلعجوز  -2

 .59جامعة ،مصر،ص  نظم دعم القرار في بيئة العولمة والانترنت،طارؽ ، طو  -3
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 يعرؼ القرار بأنو ىو الإختيار الددرؾ و الواعي والقائم على أساس التحقق والحساب في  :14تعريف
، وبعبارة أخرى إف القرار ليس موقف معتُ تُ البدائل الدتاحة فيناسب من بإختيار البديل الد

الإستجابة التلقائية ورد الفعل الدباشر اللاشعوري وإلظا ىو إختيار واعي قائم على التدابتَو الحساب في 
تفاصيل الذدؼ الدراد برقيقو والوسيلة التي ينبغي إستخدامها، إف الذدؼ والوسيلة في ىذه الحالة 

ل القرار والإطار الدوضوعي، بعبارة أخرى عندما يكوف ىنالك لزل يرتبطاف بشكل وثيق ما يسمى بدح
نتيجة مطلوب بلوغها ووسائل ومسارات للوصوؿ من الدمكن أف يكوف ىنالك ىدؼ أو  قرار ، فإنو

 .(1) إلذ ىذه النتيجة

  متخذ القرار  -2

 لقد تعددت تعاريف لدتخذ القرار وألعها :
 ما برصلو الدنشأة من أىداؼ في الحاضر سواء في وىو الشخص الذي يقوـ بتقييم  :11تعريف

القائم فعلا وما يتخذ من إجراءات مع منافسيها الحالتُ و الدرتقبتُ وموقعها بأسواقها  إنتاجهاخطوط 
القائمة، وإبذاىاتها وتوقعاتها للمستقبل ، وىذا التقيم من المحتمل إبسامو عن طريق الدشورة الفنية من قبل 

لعاملتُ في الدنشأة ، ولكن سيظل دائما القرار النهائي بيد متخذ القرار والذي الأعضاء الآخرين ا
برليل  يتطلب منو أف يتنبؤا دورا قياديا وبرديد الأىداؼ والذي يقوـ بدجموعة من الأعماؿ الآتية :

 . (2) تقيم البرامج، مراجعة التقدـ ،وضع الأىداؼ  ،الحاضر ، التنبؤ بالدستقبل

 خص الدادي أو الدعنوي الذي يطلب منو القياـ بعملية الدفاضلة بتُ البدائل ىو الش :12تعريف
 وإختيار البديل الدناسب وإصدار القرار بصدده والذي لؽر بدرحلتتُ أساسيتاف وعن مرحلة الإختيار

 .(3) التنفيذ أي إبزاذ القرار لحل الدشكلة وتنفيذ الحل ومتابعة النتائجو 

 
 
 

                                                           
 .  759،ص7008، الطبعة الأولذ، دار الدستَة للنشر والتوزيع ،الأردف ،مدخل إلى الأساليب الكمية في التسويق مؤيد الفضل ،  -1

 .  728،729،جامعة الأزىر مؤسسة شباب الجامعية ، مصر،ص،ص الإدارة الحديثة ، الإتصالات ، المعلومات ،القرارات  أحمد لزمد الدصري ، -2

  .  71دار الدناىج للنشر والتوزيع ، الأردف ، ص،   ،نظم المساندة القراراتستُ ، سعد غالب يا -3
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 أنواع القرارات  -3
تبويب القرارات بعدد من المجموعات الدتجانسة بحسب القاعدة الدستعملة في التبويب، ولؽكن إختيار  لؽكن

ذلك في ظروؼ التأكد والدخاطرة بحسب البيانات الدتوفرة عنها، و  قاعدتتُ أساسيتتُ من جهة والقرارات
 واللاتأكد من جهة أخرى .

رات الدبرلرة تلك التي يتكرر حدوثها نظرا لكونها لردولة يقصد بالقرا رمجة وغير المبرمجة:القرارات المب -أ
أو ذات طابع روتيتٍ في الأداء ، ومن الأمثلة على ىذه القرارات ، برديد راتب موظف جديد في إطار نظم 

في ظروؼ  متكررة، أوصل في مدد زمنية غتَ رات غتَ الدبرلرة فهي تلك التي برالدكافآت الدعموؿ بها، أما القرا
من تشابهة لذلك تستدعي جهدا معينا من التفكتَ إلذ جانب متطلبات الحصوؿ على قدر معتُ غتَ م

 .(1) جديد إنشاء مشروع،ك إضافية ةكلفتالدعلومات وبرمل الدنظمة 
لؽكن تقسيم القرارات حسب التأكد القرارات المتخذة في ظروف التأكد و المخاطرة واللاتأكد :  -ب

 ها ثلاثة أنواع رئيسية من القرارات ىي :من الدعلومات أي سيبتٌ علي
 ففي ىذا النوع من القرارات يسود حالة التأكد التاـ بحيث لا يوجد تأثتَ في حالة التأكد :  تالقرارا

للعالد الخارجي على النتائج ، وىذا أسهل أنواع القرارات لنأخذ مثاؿ بسيط ولنفرض أف لدينا ثلاث 
 لتي تنتج عن ىذه السلع ىي :سلع لؽكن التعامل معها والأرباح ا

 الربح )بالدينار( الإستراتيجيات

 سلعة أ
 بسلعة 
 ج سلعة

000 
050 
085 

 في ىذه الحالة فإف الدنطق يقضي بإختيار التعامل بالسلعة "ب" لأنها تعطي أعلى ربح .

 : حالات عرفة الدقرر بإحتماؿ حدوث لؽتاز ىذا النوع من القرارات بد القرارات في حالة المخاطرة
الطبيعية الدختلفة فإذا كاف الدقرر يرغب في الإختيار من بتُ عدة إستًاتيجيات متاحة لديو فإنو يقوـ 

                                                           
 .955،958،ص،ص7002الأردف، ، الوراؽ للنشر والتوزيع الإدارة لمحات معاصرة الدوسوي ، رضا صاحب أبو أحمد آؿ علي، سناف كاظم  -1
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بحساب القيمة الدتوقعة لكل إستًاتيجية ولؼتار الإستًاتيجية التي برقق أعلى قيمة متوقعة في حالة الربح 
 أو أقل قيمة متوقعة في حالة التكاليف .

 إحتماؿ حدوث حالات الطبيعة غتَ معروفة في ىذه الحالة لابد ي أ :م التأكدالقرارات في حالة عد
بإحتماؿ الدتعلقة كافية المن إلغاد لسرج يساعدنا على برطي العقبة النابذة عن عدـ توافر الدعلومات 

حدوث حالات الطبيعة وىكذا فالدشكلة ىي في إلغاد معابر جيدة للمساعدة في إختيار الإستًاتيجية 
اسبة، ومن الأساليب الدتبعة ىي إفتًاض إحتمالات حدوث حالات الطبيعة إعتمادا على الرأي الدن

 (1) . الشخصي وإستخراج القيمة الدتوقعة
إف ألعية التنبؤ بالطلب يعتمد عليو الكثتَ من  :أنواع القرارات التي تعتمد على عملية التنبؤ بالطلب -ب

ة حيث تتأثر ىذه القرارات بأرقاـ الطلب المحتمل ولؽكن عرض أىم تلك القرارات الإنتاجية والتسويقية الدختلف
 . (2) القرارات الإنتاجية

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
 .955،958ص،صالسابق ،نفس المرجع رضا صاحب أبو أحمد آؿ علي، سناف كاظم الدوسوي ، -1

 7002، الطبعة الأولذ، دار الدناىج للنشر و التوزيع، الأردف،مدخل في الإقتصاد الإداري لزمود جاسم ردينة عثماف يوسف ،  الصميدعي،  -2
 .779ص،
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 التخطيط : أنواع القرار وعلاقتو ب1- 2 الجدول

 نوع القرار قوة التخطيط

بزصيص الأوامر الخاصة بالإنتاج والأفراد التشغيل، حجم   الأجل القصتَ            
 .الدخزوف السلعي 

 

 الأجل الدتوسط        

 .حجم الدخزوف السلعي 
 .حجم الإعتماد على الغتَ في الإنتاج 
 .كمية الوقت الإضافي اللازـ للتشغيل 
 . حجم العمالة اللازمة 
 .حجم الدخزوف من الدواد الأولية 

    

 الأجل الطويل        

  نوع السلع والخدمات الواجب إنتاجها والتي تقدمها
 ئص اللازمة توفرىا.الدنظمة والخصا

 .نوع وحجم السوؽ الذي بزدمو الدنظمة 
 . العمليات ومستوى التكنولوجيا الذي تستخدمو الدؤسسة 
 .رسائل الإعلاف الدستخدمة 
 .موقع الدصنع وحجمو 

 .001رجع سابق،صنفس الد، يوسف عثماف ردينة ، جاسم لزمودالصميدعي  المصدر:

 :خطوات إتخاذ القرار -3
كيف لؽكن اذ القرار بخطوات معينة، وقد إختلف كتاب علم الإدارة في عدد ىذه الخطوات  بسر عملية إبز

أف بزتلف عدد خطوات بتُ وجهات النظر على أنو يلاحظ أف ىذا الإختلاؼ مرجعو درجة التفصيل في 
اؿ خطوات من أو إلذ عملية إبزاذ القرار ولؽكننا في ىذا المجات وليس في حذؼ أو إضافة خطوة أو الخطو 

 إعطاء أىم خطوات إبزاذ القرار وىي :
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                          برديد الدشكلة ؛ 
 برديد الأىداؼ ؛ 
                         جمع البيانات ؛ 
  تسجيل الحقائق و تصنيفها ؛ 
                          الحل الأمثل ؛ 
   (1) تنفيذ ومتابعة تنفيذ القرارات . 

من الضروري تعريف الدشكلة التي نريد حلها وبسيزىا عن الدشاكل الأخرى  شكلة :تعريف وتحديد الم -أ
الدتشابهة، ولا يكفي في ىذه الدرحلة لررد إكتشاؼ الدشكلة وتعريفها بل لغب أف يكوف لدى الدسؤولتُ الرغبة 

 .(2)لذ الحل لذا في حلها وترشيد القرارات بشأنها، ويعتبر تعريف الدشكلة الخطوة الأولذ في سبيل الوصوؿ إ

يرتبط برديد الأىداؼ الدطلوب الوصوؿ إليها عن طريق النظاـ السابق بتعريف  تحديد الأىداف: -ب
الدشكلة والحلوؿ الدقتًحة للقضاء عليها، فالذدفهو النتيجة التي بزطط للوصوؿ إليها. وعلى فيجب أف يكوف 

 موضحا توضيحا بالصورة الآتية على سبيل الدثاؿ :
  يرجى الوصوؿ إليها؛معدلات 
 مواعيد بداية حل الدشكلة؛ 
 (3)رأس الداؿ . 

يتم في ىذه الدرحلة جمع كافة البيانات الدتعلقة بالدشكلة، وذلك سواء من البيئة الخارجية  جمع البيانات : -ج
جمعها  في توفيقوأو من مراكز التنفيذ ويتوقف عمل ىذه الدرحلة على كفاءة البيانات التي تعتمد في النهاية على 

 . (4)مها في الوقت الدناسب لإستخدا

                                                           
 .782ص،7009،7002، دار الجامعية ، مصر،  الإدارة المبادئ و المهاراتأحمد ماىر  ،  -1

 .782لدرجع السابق ،نفس اأحمد ماىر  ،  -2

 .782أحمد ماىر  ، نفس الدرجع السابق ، -3

 .701،708مصر،ص،ص، ، الطبعة الأولذ، مؤسسة شباب الجامعة التخطيط و المراقبة الإداريةأحمد لزمد الدصري ،  -4
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بر الدعلومات التي جمعت عن الدشكلة ذات فائدة بدوف تسجيل لا تعتسجيل الحقائق وتصنيفها :  -د
 . (1)وتصنيف حتى لؽكن التوصل إليها عند إجراء عملية التحليل

بر عدد لشكن من بدائل الحل لػتاج الأمر بعد برديد الدشكلة تطوير ووضع أك إختيارالحل الأمثل : -ه
 ونقدـ فيمايلي بعض النماذج الخاصة بالبحث عن الحل الأمثل:

 إعتمد على رصيد خبرتك السابقة في معالجة مشاكل مشابهة؛ 
 أسأؿ مرؤوسيك أف يقتًحوا بعض الحلوؿ؛ 
 (2)قم بدناقشة الدشكلة في إجتماعات وتشجع مشاركة الأخرين في إقتًاح الحلوؿ . 

ينبغي بعد إختيار البديل الأمثل أف يقوـ الددير بتطبيق ومتابعة ىذا الحل،  تابعة تنفيذ الحل :تنفيذ وم -و
وعلى الددير أف يقوـ بوضع إجراءات تفصيلية للتطبيق، كأف يقوـ مثلا أف الخطوة الأولذ ىي كذا والخطوة 

تًكتُ في تطبيق الحل ىم فلاف الثانية ىي كذا، وأف أسلوب التطبيق يتم بالطريقة معينة، وأف الأشخاص الدش
وفلاف، وبعد وأثناء التطبيق تأتي مرحلة الدتابعة وذلك من خلاؿ دراسة تقارير التقدـ في الإلصازات.وتظهر ألعية 

إلذ مشاكل جديدة خاصة بالتطبيق لشا قد يشتَ إلذ ألعية إبزاذ قرارات التطبيق والدتابعة في أنها ترشد الدديرين 
 .(3) جديدة في ىذا الصدد

 التوزيع منفذ قراري : المطلب الثان

لغب أف يأخذ القرار التسويقي الخاص بالتوزيع بعتُ الاعتبار طبيعة السلعة ، الطلب عليها والتنبؤ 
بالطلب في الدستقبل وىيكل الدزيج التسويقي ودورة حياة السلعة أو دورة حياة الدؤسسة وإبذاىات وأىداؼ 

 الوحدة التسويقية 
 التوزيع منفذ  لقرارمفهوم ا -1

 ألعها :لقد تعددت تعاريف حوؿ القرار التوزيعي 
                                                           

 .781،789أحمد ماىر  ،  مرجع سبق ذكره  ،ص،ص  -1

 .781،789،ص،ص  نفس الدرجع السابقأحمد ماىر  ،  -2
 .781،789،ص،ص  نفس الدرجع السابقأحمد ماىر  ،  -3
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 ظر بعدىا ننثم إلصازىا،  يأي نظاـ توزيععلى تي ينبغي إلذ الوظائف الىي عملية النظر  : 11تعريف
إلذ الخيارات الإضافية التي ينبغي أخذىا في الإعتبار كجزء من تأثتَ قرارات شبكة التوزيع على حزمة 

 .(1) لظاىرةالعرض ا

 فالدنتج ذو ،القرار الدتعلق بالطريقة أو الأسلوب الدتبع لجعل الدنتج متاح للشراء  وىو : 12تعريف
، بالإضافة إلذ كاف الدناسبتُ بالنسبة للمستهلكيتم توفتَه في الزماف والدالجودة العالية لا قيمة لو ما لد 

 عتمد على جملة من العوامل ىي :ذلك يو ،ضرورة توافر الدعم اللازـ )قبل وبعد الشراء( 
 علاقة الدنتج بالدوزعتُ والتجار؛ 
 ميزانية الدنتج التًولغية ؛ 
 (2) إحتماؿ الطلب على الدنتج . 

 التوزيع : ات منافذخطوات إتخاذ قرار   -2

يعد مسألة متعددة الأبعاد وتتعلق بكل من الدستهلك والدنشأة والأطراؼ الدرتبطة بها  يقرار التوزيعال 
 .الدرتبطة بالتغذية العكسية كن أف يتم بناء القرار الدتعلق بالتوزيع من خلاؿ سلسلة من الخطوات ولؽ

إف خطوات القرار التوزيعي تبدأ مع التحديد للمزيج التسويقي الدرغوب للمنتج وىذا يشمل التحديد  
التي تعتمد  اتعلاقالف والتسعتَ و التفصيلي للمزيج الأمثل للمتغتَات التسويقية التي لؽكن التحكم فيها كالإعلا

الخطة التسويقية فإف الدنتج عليو أف يقرر ما ىي  جاباتو ومع الأخذ في الحسبافعلى فهم سلوؾ السوؽ وإست
التي  ةمنافذ التوزيعية التي سوؼ يستخدمها ، إف لسرجات ذلك القرار تكوف الإختيار للمنشآت الوسيط

قرار الدنافذ تكوف غالبا لغب ملاحظة أف عملية إختيار و وؽ، الس تستخدـ في الوصوؿ إلذ قطاع من قطاعات
عملية بحث مزدوج فقد يقوـ منفذ التوزيع أيضا بالبحث عن الدنتج الذي سوؼ يتعاقد معو على توزيع ، أي 
إف إختيار لرموعة من الدنشآت التوزيعية قد لا يكوف كافي لتصميم نظاـ . ومن جهة أخرى فإف الوسطاء 

وعليو لغب م إختيارىم قد لا يكونوف قادرين أو راغبتُ للقياـ بالدهاـ الدرغوب بالدكافآت المحددة، الذين يت
، فالعدد والحجم والدوقع لكل نوع من الوسطاء لغب أف لػدد وناتج ىذا القرار يوضح إعادة قرار الإختيار

                                                           
 .  778،ص،7009الطبعة الأولذ، الدار العربية للعلوـ ناشروف،  لبناف، ، التسويق الفعال  مرواف ،سعد الدين  -1

 .  777،ص،7008 الأردف، ، دار اليازوري للنشر والتوزيع، التخطيط التسويقي، مفاىيم و تطبيقاتبشتَ ،  العلاؽ  -2



 الفصل الثاني:                                                      منافذ التوزيع
  

72 
 

غتَ قادر أو غتَ راغب للقياـ هيلات التوزيع وإذا كاف أي من الوسطاء الدوضحتُ سالدستوى الدرغوب من ت
بالدهاـ الدرغوبة فإف الجهود لغب أف تعمل لخلق بدائل أو التفاوض لجعلهم راغبتُ للقياـ بالدطلوب وإذا لد يتم 

وربدا الدزيج التسويقي كلو، ينبغي أف يتم تغيتَه ولغب  رة لرزية فإف خطط التسويقالتوصل إلذ ىذا الإتفاؽ بصو 
مرة أخرى وبفرض أف كل الوسطاء توافروا وكانوا راغبتُ في أداء الدهاـ الدطلوبة ، فإف  برديد مستوى التسهيلات

الخطة التسويقية المحددة  الخطة تكوف جاىزة للتنفيذ وبعد التنفيذ فإنو ينبغي رقابة الدنافذ التوزيعية للتأكد من أف
 . (1) قد تم تنفيذىا على الوجو الدرغوب

 التوزيعمنفذ القرار في  المطلب الثالث: تطبيق نظرية
تعد مشكلة النقل من أىم مشاكل التوزيع خاصة في البرلرة الخطية وتهدؼ إلذ برديد عدد الوحدات 

 الدنقولة من أي سلعة من مصادر التجهيز إلذ مناطق الاستهلاؾ بحيث تكوف كلفة النقل الكلية أقل ما لؽكن.
 : صياغة مسألة النقل -1

بزفيض التكلفة الكلية لنقل مواد  تعتبر أحد التطبيقات الدهمة في البرلرة الخطية وتهدؼ أساسا إلذ
الخاـ أو الدنتجات من مناطق الإنتاج أو الدصانع إلذ مراكز التوزيع أو الأسواؽ وذلك بطريقة تضمن تغطية 

 من ناحية أخرى.حاجات الدراكز من ناحية، كما تضمن أف كل منطقة إنتاجية توزع إنتاجها 
بسثل تكلفة نقل  Cijوأف m ومناطق إنتاجية عددىا  nض أف لدينا مراكز توزيع عددىا تً فسن

بسثل الكمية التي لؽكن  Xijوأف  jإلذ مراكز التوزيع  iالوحدة )أو معدؿ تكلفة النقل( من الدنطقة الانتاجية 
 بسثل الطاقة الإستعابية للمركز Bjوأف  i للمنطقة  بسثل الطاقة الانتاجية  Ai، وأف jللمركز iنقلها من الدنطقة 

j(2) بجدوؿ النقل الآتي . من ذلك لؽكن أف نكوف ما يعرؼ  : 

 

 

                                                           
 . 277،229ص،ص،مصر ،الطبعة السابعة ، مؤسسة شباب الجامعة ،، القرارت والإستراتيجيات التسويقية سمية ،  شلبي أحمد ،عرفة  -1

 . 87،87،ص،ص،7077، الطبعة الثانية، دار وائل للنشر والتوزيع، الأردف، بحوث العملياتالنعيمي عبد العاؿ لزمد ،وآخروف،  -2
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             م ت N  J  2 1 العرض
 م إ         

A1 C1n 

X1n 
 C1j 

X1j 
 C12 

X12 
C11 

X11 
1 

A2 C2n 

X2n 
 C2j 

X2j 
 C22 

X22 
C21 

X21 
2 

        
Ai Cin 

Xin 
 Cij 

Xij 
 Ci2 

Xi2 
Ci1 

Xi1 
I 

        
Am Cmn 

Xmn 
 Cmj 

Xmj 
 Cm2 

Xm2 
Cm1 

Xm1 
M 

 Bn  Bj  B2 B1 الطلب 
  حيث: Xijوتصبح الدشكلة إلغاد قيم 

      i = 1.2.3…………..m        j = 1.2.3…………..n                             
  

∑                        :        التي تصغر الدالة  ∑   
          

 

     
 

∑         
         i= 1.2………….m 

 
∑         
       j= 1.2…………….n 

Xij ≥ 0        i= 1.2………….m        j= 1.2…………….n 
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 (1) لي أي .الكلي يساوي حجم الطلب الك أف صياغة السابقة لا تتضمن  أف حجم العرض يلاحظ 
∑    
    =∑     

    

  ولا ينطبق ذلك على الدواقف العملية بصفة عامة حيث لا يتساوى العرض مع الطلب ويتطلب حل
 البرنامج بإستخداـ طريقة النقل تساوي العرض والطلب فإذا كاف العرض أكبر من الطلب أي :

∑    
    ˃ ∑     

    

 ونضع التكلفة الدقابلة  الطلب عن العرضفي توزيع ولعي طاقتو الاستعابية تساوي زيادة  نكوف مركز
  لدركز التوزيع الولعي ومن ناحية أخرى إذا كاف العرض أقل من الطلب أي :

∑    
    ˂ ∑    

    

   نكوف منطقة إنتاجية ولعية طاقتها الانتاجية تساوي زيادة الطلب على العرض ونضع التكلفة الدقابلة
 .(2)   لدركز التوزيع الولعي أو الدنطقة الانتاجية الولعية مساوية للصفر

 

 

 

 

 

 

                                                           
 .87،87نفس الدرجع السابق،ص،ص، لزمد ،وآخروف، النعيمي عبد العاؿ -1
 .87،87النعيمي عبد العاؿ لزمد ،وآخروف، نفس الدرجع السابق،ص،ص، -2

إلى              
 من

 العرض 3 2 1
 

1 
 

4 
 

6 
 

9 
 

2500 
 
 

2 
 

3 

 
 

7 
 

2 
 

3500 

 الطلب
 

2500 2500 1500 6000 
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وللثانية  8500وزيع وأف الطاقة الإنتاجية للمنطقة الأولذ منطقتتُ إنتاجيتتُ وثلاثة مراكز للتليكن لدينا  مثال:
، وأف معدؿ  0500وللثالث  8500وللثاني  8000الطاقة الإستعابية للسوؽ الأوؿ في حتُ أف ، 2500

ومن الدنطقة الانتاجية  9والثالث  1و الثاني  1تكلفة النقل من الدنطقة الإنتاجية الأولذ لدركز التوزيع الأوؿ 
النقل  ويكوف جدوؿ سط ولؽكن بسثيل ذلك في الشكل الدب 8والثالث  0والثاني  2لدركز التوزيع الأوؿ الثانية 

 كالتالر : 
الكميات الدنقولة من الدنطقة ىي  Xijالسابقة سنفتًض أف ولتكوين البرنامج الخطي للمشكلة 

التي تصغر  Xijلغاد الدطلوب ىو إ ويكوف j=1.2.3حيث jإلذ مركز توزيع   i=1.2 حيث i الإنتاجية 
 : طبقا للشروط الأتية  Z الدالة

4X11+6X12+9X13+3X21+7X22+2X23   Min Z= 

X11+X12+X13 = 2500 

X21+X22+X23 = 3500 

X11+X21 = 2000 

X12+X22 = 2500 

X13+X23 =1500 

X11.X12.X13.X21.X22.X23 ≥ 0 

 حل مشكلة النقل : -2
في صور برنامج خطي أف لذذا البرنامج طبيعة خاصة فالقيود صياغة العامة لدشكلة النقل اليتبتُ من 

ونظرا  "symlexe" ولؽكن حلو بإستخداـ طريقة 0أو  0ما إمتغتَات القرار ،ومعاملات الذيكلية معادلات 
وبزتلف عنها في " symlexe "طرؽ أخرى أكثر كفاءة من طريقة  يعة الخاصة التي يتميز بها إقتًحناللطب

 :لة النقل( ولكن الحل يتم لذ مرحلتتُ طريقة الحل )مسأ
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 :إيجاد الحل المبدئي -أ 
ز ىذا الحل الدبدئي لػقق القيود الذيكلية أي يضمن أف كل منطقة إنتاجية توزع إنتاجها وأف كل مرك

 .(1) بع حاجتوتوزيع يش
 ة وحدات الدنقولمن الأساس ىذه القاعدة ىو بزصيص أكبر عدد : طريقة الركن الشمالي الغربي

أكبر ما لؽكن  X11للخلية التي تقع في الركن الشمالر الغربي من جدوؿ النقل أي أف يكوف الدتغتَ
ولضذؼ الصف الدقابل لدركز الانتاج الذي يتم نقل كل إنتاجو أو العمود لدقابل لدركز التوزيع الذي يتم 

 .(2)تحقق جميع القيود الذيكيلية تالوفاء بكل حاجاتو ويتكرر ذلك حتى 

 نفتًض أف لدينا جدوؿ النقل الآتي: ل:مثا

 

 

 

 

 

 

C1= 5(100)+10(7)+4(30)+6(40)+6(70)+6(50)=1650. 

 

                                                           
 .705،ص،7001، دار اليازوري، العلمية للنشر والتوزيع، الأردف، بحوث العملياتالفياض لزمود ، قدادة عيسى،  -1

 .770،ص،7008، ديواف الدطبوعات الجامعية ، الجزائر، ، الطبعة الثالثةبحوث العملياتراتوؿ لزمد ،  -2

    إلى        
من     

 العرض 4 3 2 1
 

A 
5 

 
100 

7 

 
10 

2 

 

     /  

4 

 
  / 

111 

 
B 

8 

 
  / 

4 

 
30 

6 

 
40 

6 

 
70 

141 

 
C 

3 

 
  / 

5 

 
  / 

9 

 
  / 

6 

 
50 

01 

 الطلب
 

100 40 40 120 011 
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 :) قوـ بالإعتماد على أقل التكاليففي ىذه الطريقة ن طريقة أقل تكلفة )التكاليف الدنيا Cij  

 : (1)كأساس لعملية التوزيع وذلك كالآتي

 

 

 

 

 

 

 
C2=2(40)+4(70)+8(50)+4(40)+ 6(50)+3(50)=1370. 

 :بستاز ىذه الطريقة على قاعدة الركن الشمالر الغربي في أنها تعتمد على معدؿ  طريقة فوجل التقديرية
تؤدي فيها إلذ الحل لالات وفي الحالات التي في كثتَ من حاتكلفة النقل وتؤدي إلذ الحل الأمثل 

 الأمثل تؤدي إلذ نتيجة قريبة منو وتتلخص إجراءات الطريقة فيمايلي :
 لضسب قيمة الجزاء لكل صف ولكل  عمود التي تساوي الفرؽ بتُ أقل تكلفة والتكلفة التي تليها؛ 
 لضدد خانة أقل تكلفة مقابلة لأكبر قيمة جزاء؛ 
 لوحدات الدنقولة لذذه الخانة ولضذؼ الصف الدقابل لدنطقة الإنتاج التي توزع  لطصص أكبر عدد من ا

 كل إنتاجها أو العمود الدقابل لدركز التوزيع الذي تشبع حاجتو؛

                                                           
 .759،ص،7009، الطبعة الأولذ، دار الصفاء للنشر والتوزيع، الأردف، بحوث العملياتطمعة حسن ياستُ،  -1

   إلى
من             

 

 العرض 4 3 2 1

 
A 

5 

 
  / 

7 

 
  / 

2 

 
40 

 

4 

 
70 

111 

 
B 

8 

 
50 

4 

 
40 

6 

 
  / 

6 

 
50 

 

141 

 
C 

3 

 
50 

 

5 

 
  / 
 

9 

   
  / 

6 

 
  / 

01 

 الطلب
 

100 40 40 120 011 
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  إذا تم حذؼ صف معتُ يعاد إلغاد تكلفة الجزاء للأعمدة، وإذا تم حذؼ عمود معتُ يعاد إلغاد
 .(1)تم بزصيص كل الوحداتتكلفة الجزاء للصفوؼ وتستمر في ذلك حتى ي

 مثال

 

 

 

 

 

 

C3=5(50)+2(40)+4(20)+4(40)+6(100)+3(50)=320. 

 الحل الأمثلإيجاد  -أ
  طريقة الحجر المتحرك  "Stepping Stone: "   َتعتمد ىذه الطريقة على دراسة تأثت

ج نتإدخاؿ متغتَ غتَ أساسي أوأكثر في الحل ي أف ؿ كل متغتَ غتَ أساسي في الحل، فإذا وجدناادخإ
 الحل أكبر بزفيض عنو بزفيض في تكلفة النقل وعليو سنختار ىذا الدتغتَ الذي ينتج عن إدخالو في

ويم تأثتَ  عدد لشكن من الوحدات ثم نعيد تقيده بأكبرقل مؤشر( أي الدؤشرات السالبة ونز لشكن )أ
 .(2) التوزيع الأمثل حتى لضصل على إدخاؿ كل متغتَ غتَ أساسي في الحل بالطريقة نفسها

IA1=+5-8+6-4=-1 
                                                           

 .792،،ص7005، دار االجامعية الجديدة ،مصر استخدام الأساليب الكمية في صنع القرار  بحوث العملياتلزمد اسماعيل بلاؿ ،  -1

 .727طمعة حسن ياستُ ، مرجع سبق ذكره،ص، -2

 
 العرض

  إلى        1 2 3 4
 
 

               من 

111 4 

21 
2 

41 
7 

  / 
5 

51 
A 

  141 6 

111 
6 

  / 
4 

41 
8 

  / 
B 

51 6 

  / 
9 

  / 
5 

  / 
3 

51 
C 

 الطلب 111 41 41 121 311
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IA2=+7-4+6-4=+5 

IB3=+6-6+4-2=+2 

IC2=+9-2+4-6+8-3=+6 

IC3=+9-2=4-6+8-3=+10 

IC4=+6-6+8-3=+5 

 

 

 

 

 
      IA2=+7-4+6-4=+5 

IB1=+8-6+4-5=+1  

IB3=+6-6+4-2=+2  

IC2=+5-4+6-9+5-3=+5 

IC3=+9-2+5-3=+9 

IC4=+6-4+5-3=+4 

 إلى           
من     

 العرض 4 3 2 1
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 المبحث الثالث : إدارة التوزيع
إف للتوزيع ألعية كبتَة بالنسبة لدعظم الشركات الإقتصادية و يظهر ذلك من خلاؿ ضماف الوضعية 

قنوات التوزيع الحسنة للشركة في السوؽ، و كذا الرفع من رقم أعمالذا و التسويق المحكم للمنتوجات، كما برقق 
التكامل الجيد بتُ لستلف الوحدات التي تشارؾ في عملية التوزيع، و لذا إرتأينا أف نركز في دراستنا في ىذا 
الدبحث على مفهوـ إدارة التوزيع، بإعتباره عنصرا ىاما من عناصر الدزيج التسويقي، قصد معالجة الدشكلة 

 التوزيعية و البحث على قنوات توزيعية فعالة.
 التوزيع المادي  منافذ  إدارةلمطلب الأول : ا

 سوؼ نتطرؽ إلذ مفهوـ التوزيع الدادي والألعية التي يكتسبها من خلاؿ ما الدطلبمن خلاؿ ىذا 
 .لػققو من تلبية لحاجات ورغبات الدستهلكتُ آما نستعرض لستلف العناصر الدكونة لو

 مفهوم التوزيع المادي  -1
 ر من بينها ما يلي:كلخاصة بدفهوـ التوزيع الدادي، نذ اىناؾ العديد من التعاريف 

 نفيذ تدفق الدنتجات الإنتاجية لرموعة من الأنشطة والدهاـ التي تتضمن بزطيط وت وى :11تعريف
ية سواء كانت صناعية أو زراعية أو غتَىا من أماكن تواجدىا إلذ أماكن استهلاكها من كهلا الاستأو 

 .  (1)تُ عند مستوى ربح مرضيأجل مقابلة احتياجات الدستهلك

 التوزيع الدادي ىو إدارة التوزيع الذادفة لتحقيق استمرارية تدفق السلع بالشكل والوقت  :12تعريف
الدناسب مع تطوير لستلف العمليات التوزيعية بالشكل الفعاؿ والكفء وذلك لضماف استمرارية عمل 

 .  (2) الدؤسسة

 لشحن والتأمتُ وإعداد الوثائق الدطلوبة حاؿ إستلاـ الطلبية تبدأ الحاجة إلذ التحضتَ ل :13تعريف
إعتبار  لغب البدء بالإىتماـ في التوزيع الدادي ، ولؽكنوالتأكد من سلامة وشروط البيع أي بإختصار 

                                                           
 92 ص ، 7000 والتوزيع، مصر ، والنشر للطبع الجامعية الدار  ،التسويق ، إسماعيلالسيد  ، فريد لزمد الصحن، -1

 .771ص ، 7799 ف،الأرد الوطنية، والوثائق الدكتبات دار ،بعة الثانية طال ،يكسلو  مدخل :التسويق مبادئ إبراىيم ، لزمد عبيدات -2
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التوزيع الدادي وإدارتو من وجهة نظر الشركة أنو يتضمن حركة ومناولة الدنتج إلذ خارج الدؤسسة لنقاط 
  (1)  .و الإستخداـالإستهلاؾ أ

  أىداف التوزيع المادي -2

 ز السوقي للمؤسسة، عن طريقكلؽكن القوؿ باف الذدؼ العاـ من نظاـ التوزيع الدادي ىو تدعيم الدر 
برقيق مستوى مرتفع نسبيا من خدمة الدستهلك عند مستوى منخفض نسبيا من التكاليف، وىناؾ لرموعة 

 :ارة الفعالة لعناصر التوزيع الدادي، نلخصها فيما يليالأىداؼ التي تتحقق بواسطة الإد من
فالتوزيع الدادي الفعاؿ لػقق خدمة عالية الدستوى للعملاء  تحسين مستوى الخدمة المقدمة للعملاء: -أ

سواء الوسطاء أو الدستهلكتُ النهائيتُ، وىي سمة أساسية في تسويق السلع النمطية والتي يكوف فيها متغتَ 
ك ىو الدعيار الذي يتم على أساسو تفضيل الدؤسسة عن مؤسسة أخرى، فالدستهلك سوؼ خدمة الدستهل

  (2) يتأثر بددى سرعة الدؤسسة في تلبية طلباتو ومدى قربها منو.
فيمكن فالتوزيع الدادي الجيد يؤدي إلذ بزفيض التكاليف الإجمالية للتوزيع، تخفيض تكاليف التوزيع:  -ب

 (3) لدواقع.ه اذلذة، وبزفيض تكاليف النقل يز الدخزوف في مناطق لزددكتً لاختيار مواقع جيدة من 
إف التوزيع الدادي لؽكن أف يسهم في زيادة الدبيعات، وذلك لكونو  المساعدة في زيادة حجم المبيعات: -ج

يقلل من ظروؼ عدـ توفر السلعة، ومن ثم يزيد من الدبيعات، ومن رضا الدستهلك، بالإضافة إلذ ذلك فإف 
بر للمنتج على منح كتقليل دورة الطلبية ومتطلبات التخزين يؤدي إلذ الطفاض التكاليف والتي تعتٍ قدرة ا 

 (4) .بر أو بزفيض في السعركخصومات ا 
يؤدي الاختيار السليم للتخزين والنقل إلذ استقرار الأسعار، فإذا تشبع السوؽ بسلعة  استقرار الأسعار: -د
 (5) .أف تتوازف قوى الطلب والعرض بالنسبة لذا عينة فيمكن بززينها إلذلدا

                                                           
 .200،207، الأردف،ص،ص، بعة ، دار وائل للنشر و التوزيع ،الطبعة الرا التسويق الدوليىاني حامد ،  لضمورا-1

 .727،722 ،ص ص ذكره، سبق مرجح ، إسماعيل السيد ، فريد لزمد الصحن، -2

 .727،722 ،ص صنفس الدرجع السابق ، ، السيد إسماعيل فريد،  لزمد الصحن،-3
 .727،722 ،ص نفس الدرجع السابق ،ص ، السيد إسماعيل فريد،  لزمد الصحن، -4

 .727،722 ،ص نفس الدرجع السابق ،ص ، السيد إسماعيل فريد،  لزمد الصحن، -5
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 التوزيع المادي  منافذ مكونات -2
 توجد عدة عناصر متعارؼ عليها للتوزيع الدادي وىذه العناصر ىي:

ىو نشاط بسارسو إدارة التوزيع الدادي ويتضمن استلاـ السلع وبززينها حسب الخطط الدتعامل بها  لتخزين:ا -أ
 . (1)في الدؤسسة

تعتبر وظيفة النقل من أىم وظائف التوزيع الدادي، لدا يتًتب من آثار عميقة وىامة على لصاح النقل:  -ب
 . (2)تسويق السلع في أسواقها الدستهدفة

: ونعتٍ بها اختيار الدعدات الدناسبة التي تساعد على مناولة السلع والتي تقلل من الخسائر النابذة المناولة -ج 
 .(3) السرقة وبرقق في نفس الوقت بزفيض الوقت الدطلوب للمناولةعن الكسر، التلف أو 

: بررص الكثتَ من الدؤسسات على تقديم أفضل الخدمات للمستهلكتُ من خلاؿ معالجة الطلبيات -د
حرصها على إجراءات معالجة الطلبيات، وتتضمن معالجة الطلبيات عدة إجراءات وخطوات منها ما تقليدي 

فهي تشتمل على: برضتَ الطلبية، تلبية الطلبية والإبلاغ عن حالة الطلبية ويعتمد الوقت ومنها ما ىو مبتكر 
اللازـ لإكماؿ ىذه الأنشطة والفعاليات على نوع الطلبية، نوع العميل وطبيعة الوسائل الدستخدمة في إيصاؿ 

لدشتًي والذي لػدد فيها الطلب إلذ الدستفيد. والدقصود بتحضتَ الطلبية ىو عملية إصدار الطلبية من قبل ا
ماذا يرغب أف يشتًي والكمية والنوعية الدطلوبة. أما عن توصيل الطلبية فالدقصود بو نقل الطلبية من الدشتًي 
إلذ الدورد ولؽكن إيصاؿ الطلبية إما عن طريق البريد العادي أوالانتقاؿ بها إلذ الدورد أو عن طريق الوسائل 

الفاكس. يشتَإدخاؿ الطلبية إلذ الإجراءات التي يتم ابزاذىا قبل تلبية لذاتف أو ونية مثل الانتًنت أو االالكتً 
الطلبية، وتتضمن التأكد من صحة الدعلومات الدطلوبة، التأكد من الحالة الانتمائية للمشتًي وإعداد الفاتورة. 

ن، برديد موعد الشحن، أما تلبية الطلبية فتتعلق بالأنشطة الدادية الدتعلقة بطلب السلع من الدستودع للشح

                                                           
إدارة أعماؿ  مذكرة ماجيستً ،بزصص استخدام الأساليب الكمية في ترشيد سياسة التوزيع والتخزين في المؤسسة الاقتصادية، قويدر،بورقبة  -1

 .79،ص7070وتسويق، ، بالددية جامعة لػي فارس، السنة الجامعية ،

 .79ص، نفس الدرجع السابق بورقبة قويدر، -2

 .79ص، بورقبة قويدر، نفس الدرجع السابق -3
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برضتَ وثائق الشحن، وأختَا يتم إبلاغ الدشتًي عن وضعية الطلبية ليتمكن من متابعة إجراء طلبو حيث يتم 
 (1) . إبلاغو عن الوقت الدتوقع لوصوؿ الطلبية إليو

الإدارة إف الذدؼ الأساسي لتجميع الدعلومات وترتيبها وتصنيفها وبرليلها ىو مساعدة  نظم المعلومات: -د
في ابزاذ القرارات، وقد استفادت أنشطة التوزيع الدادي من التطور السريع لوسائل الاتصاؿ وذلك لأنو 

 .(2)أصبحت تتحصل على الدعلومات بسرعة، وتقوـ بدعالجتها بسهولة 
الدنتجتُ  تعتبر التعبئة والتغليف من الدكونات الأساسية للتوزيع الدادي، وذلك لأف على التعبئة والتغليف: -ه

 .(3)ىذه السلع أثناء التخزين والشحن أف يعملوا على تعبئة وتغليف سلعهم بشكل يضمن حماية

 المطلب الثاني : تصميم نظام التوزيع المادي 
يساعد نظاـ التوزيع الدادي على التدفق الفعاؿ الدتوازف للسلع بغرض إشباع حاجات الدستهلكتُ 

 .(4) عاوف حلقات التوزيع الدادي للسلعةضرورة تكامل وتذلك ويتضح من خلاؿ 

توجد بعض العوامل التي لغب أخذىا في الحسباف عند تصميم نظاـ التوزيع الدادي وذلك حتي 
 لها ومن أىم ىذه العوامل مايلي :يستطيع برقيق الأىداؼ والغايات التي صمم من أج

ظاـ الر نقطة البداية الحقيقة في تصميم النتعتبر مراجعة نظاـ التوزيع الح مراجعة نظام التوزيع الحالي : -0
 عة النواحي الأساسية التالية : جرام، وتشمل عمليات الجديد
 طبيعة السلع التي سيتم تداولذا من خلاؿ أنشطة التوزيع الدادي ؛ 
 التعرؼ على الإمكانيات والتسهيلات الحالية الدستخدمة في أنشطة التوزيع الدادي ؛ 
 لأداء أنشطة التوزيع الدادي ؛ قياس التكلفة الحالية 

 
                                                           

 .79ص، بورقبة قويدر، نفس الدرجع السابق -1

 .79ص، بورقبة قويدر، نفس الدرجع السابق -2

 .79ص، س الدرجع السابقبورقبة قويدر، نف -3

 .777،ص، 7002مصر،  ، الجامعية الدار ، المصرفية بالمنظومات التسويق فريد ، لنجارا -4



 الفصل الثاني:                                                      منافذ التوزيع
  

84 
 

  (1)معرفة الطرؽ الدستخدمة في قياس الناتج الحقيقي لنظاـ التوزيع الدادي. 

لغب وضع معايتَ لقياس أداء نظاـ التوزيع الدادي ومعرفة مدى برقيقو لأىدافو كما لغب  معايير الأداء : -2
علاقة بالنشاط والقياس الكمي وإمكانية التحقق في أف يتوافر في ىذه الدعايتَ الضوابط الدتعارؼ عليها مثل ال

 . (2)ظل ظروؼ العمل الطبيعية ...إلخ

الإدارية والدالية بدثابة قيود أو لزددات لغب أخذىا في الحسباف  تعتبر ظروؼ الدشروعظروف المشروع :  -3
قادر غتَ ادي ماـ توزيع  الواقعي تصميم نظفإنو من غتَ عند تصميم نظاـ التوزيع الدادي. على سبيل الدثاؿ 

لغاية الإمكانيات الفردية لتحقيق ا تتوافر لو القدرات الإدارية أو لاو  ة إحتياجات الدشروع التوزيعية،على مقابل
 .(3) النظاـالتي أنشىء من أجلها ىذا 

 التوزيع الخدماتي منافذ إدارة المطلب الثالث : 
ات ىي جزء من خليط الدنتجات الأمر الذي يتطلب إف الخدمات بأنواعها الدختلفة ومنها توزيع الخدم

إعطاء فكرة موجزة عن قنوات التوزيع بشكل عاـ وتم التعرض لقنوات التسويق الخدمات بشكل خاص . إف 
 مثل ىذه الفكرة الدوجزة بسثل بسهيد مهم لفهم طبيعة التوزيع الخدماتي .

 مفهوم التوزيع الخدماتي  -1
خلاؿ التًكيز على السلع يؤكد على عملية برريك الدنتج )السلع(، وىذا إف مفهوـ التوزيع ينطلق من 

نقلها ولكن ينطبق على بعض السلع )إعطاء وكالة السفر الحق في  لا ينطبق على مفهوـ الخدمة لعدـ إمكانية
 حجز مقاعد على الطائرة للشركة الدخولة ، قطع تذاكر....إلخ(.

ها عند وقوع الطلب عليها، الطائرة بسثل الخط الإنتاجي لإنتاج إف ما لؽيز الخدمات ىو إنتاجها وتقدلؽ
وتقديم السفر خلاؿ فتًة الزمنية المحددة للربحية ويستفاد الدسافر خلاؿ عملية تقديم مباشر لخدمة النقل الجوي 

                                                           
 .777،ص، 7002مصر،  ، الجامعية الدار ، المصرفية بالمنظومات التسويق فريد ،لنجار ا -1

 .719،787،ص،ص،7001، الدار الجامعية ، مصر،رة منافذ التوزيعالمنشآت التسويقية إداجماؿ الدين لزمد الدرسي، ثابت عبد الرحمن إدريس،  -2

 .719،787،ص،ص، ،نفس الدرجع السابقجماؿ الدين لزمد الدرسي، ثابت عبد الرحمن إدريس -3



 الفصل الثاني:                                                      منافذ التوزيع
  

85 
 

اكر أما مكاتب الشركات فإف العاملتُ فيها يقدموف الخدمات التكميلية الدطلوبة لإلصاز الرحلة، قطع التذ
 برصيل الدبالغ، تزويد الدسافر بالدعلومات الضرورية .

إف التوزيع الخدمات لؽثل جميع الأنشطة التي يقوـ بها العاملتُ بهدؼ جعل طالب الخدمة أف لػصل 
،إف التوزيع بشكل عاـ لؽثل وظيفة تسويقية وعنصر من عناصر على الدنافع التي كاف يرغب بالحصوؿ عليها 

يلعب الدور الأساسي في إيصاؿ السلع إلذ نقاط الطلب وحصوؿ الدستفيد من الخدمة على الدزيج التسويقي و 
  .(1) الدنافع الدطلوبة

 قنوات التوزيع الخدمات  -7

نظرا لدا تتمتع بو الخدمات من خصائص معينة بذعلها بزتلف عن السلع الدادية في الكثتَ من النواحي 
)اللاملموسية ، التلازمية ، عدـ التجانس في طريقة تقديم الخدمة  ومنها قنوات التوزيع، إف خصائص الخدمات

 ....إلخ(، أثرت بشكل مباشر على نوعية قنوات التوزيع الخدمات لؽكن إلغازىا بدايلي :
 وزيع الخدمات والشكل التالرالنمط الأكثر شيوعا في لراؿ توىو  قنوات التوزيع المباشرة للخدمات : -أ

 : يوضح
 

 

 

 

 

 

 
                                                           

 .795،792،ص،صذكره  قردينة عثماف يوسف، مرجع سبلزمود جاسم ، الصميدعي  -1
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 قنوات التوزيع المباشر للخدمات : 6 -2 الشكل

 
 

 

 

 

 

 

،الطبعة الأولذ،  تسويق الخدمات الماليةالجيوسي سليماف شكيب ، الصميدعي لزمود جاسم ،  المصدر:
 .212،ص، ،8009دار وائل للنشر والتوزيع، الأردف،

ظمات الخدمية )الدنظمات يتبع ىذا النمط من قبل بعض الدن قنوات التوزيع غير المباشرة للخدمات : -ب
والشكل يوضح قنوات التوزيع غتَ  ارؼ ، شركات التأمتُ.....إلخ( ، بعض الدصالسياحية، شركات الطتَاف

 . (1)الدباشرة بشكل عاـ ولراؿ صناعة خدمات التأمتُ

 

 
                                                           

 .921،929، س الدرجع السابق ص،ص،نفلزمود جاسم الصميدعي سليماف شكيب ،  لجيوسيا-1

 

 

 

الحضور الشخصي 

الأنترنت 

الهاتف، الفاكس 

شبكة الفروع 

تمندبو المبيعا 

 البريد)كتالوجات

 بريدية(

 الأنظمة الصراف

الآلي )تحويل النقود 

إلكترونيا بالنسبة 

 للمصارف(

 

المنظمة 

الخدمة أو 

 مقدم
 المستفيد
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 قنوات التوزيع غير مباشرة 7 -2الشكل 

 

 

 

 

 

 

 

 .219،ص، نفس الدرجع السابق لزمود جاسم ،الصميدعي  ب ،سليماف شكيالجيوسي : المصدر

 ويرات الجديدة في التوزيع الخدميالإبتكارات و التط -1
إف الذدؼ النهائي من إختيار الدوقع وبرديد إستًاتيجية التوزيع ببساطة القدرة على التوصيل الفعلي 

ة الفائدة ما لد تكن الدؤسسة قادرة على ترجمة للخدمة بكفاءة وفعالية، فإستًاتيجية إختيار الدوقع تصبح معدوم
وبالنظر إلذ ألعية ىذا الذدؼ إلذ العميل في الوقت الدناسب.ذلك فعلا، فالخدمة ليس لذا أية قيمة ما لد تصل 

وزيادة حدة الدنافسة فإف ذلك أدى إلذ ظهور إبتكارات وأنواع جديدة من التوزيع ومن أىم ىذه الإبتكارات 
 مايلي :

الدصادقية تلعب السلاسة و إف الدرونة و  بلالخدمة ،توصيل  في فقط تنحصرفخدمة العميل لا ة العميلخدم -أ
دورا متساويا لا يقل ألعية ، فخدمة العميل تتوؽ لتلبية أمنيات العميل طالدا كاف وجود السلعة موضع 

منيات العملاء لستلفة الإىتماـ.وضمن معطيات الخدمة، فقد يبدو ىذا من السهل عملو، إلا أف رغبات وأ
أكثر لشا ىو كيفية إدراؾ الخدمة جدا فالأمنيات ووجود الخدمة لا تقاس فقط على أساس الأداء الفعلي بل إلذ 

في صناعة معينة، فإف التوصيل قصتَ الأجل ىو عنصر مهم بينما الدصداقية قد تكوف ىي الأىم، مع إعطاء 
من الضروري أف تأخذ خدمة العميل في ضوء تنوع الخدمات وتعدد فألعية قليلة للدور الدعطي لعملية التوصيل، 

المنظمة الخدمية 

 للتأمين

 الخدمية المنظمة

 للتأمين

 الخدمية نظمةالم

 للتأمين

 الخدمية المنظمة

 للتأمين

 الوسطاء

وسطاء الخدمات 

 المنزلية
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 المستفيد

 المستفيد
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برتاج إلذ برليل فردي من أجل تنفيذ  التي متطلبات السوؽ، وبالتالر كل خدمة تقدـ بناء على تركبية السوؽ
ر مهمة تقود للإتفاؽ على الصفقة، التوفتَ والسعر تبدوا أنها عناصإف النوعية و وتكييف سياسة الخدمة .

عية ودرجة التوفر ىي قضايا مهمة بردد مستوى خدمة العميل، وىنا لغب التميز بتُ عناصر قبل الشراء فالنو 
وأثناء الشراء وما بعد الشراء. فعناصر ما قبل الشراء تتعلق بعمل الصورة الذىنية عن الدوردين وشروط التسليم 

داثة الدنتج، والدصداقية في التسليم بينما العناصر أثناء الشراء تتضمن ح نتاجيةالقدرة الإوحل مشاكل 
والدساعدة في تركبية الدنتج وتدريب العميل. أما عناصر ما بعد الشراء تتضمن معالجة الدشاكل والتذمر وتصليح 
العيوب وتوفر قطع الغيار والتشغيل والصيانة.إف أداء خدمة العميل لؽكن قياسها من خلاؿ معايتَ مثل مستوى 

الفعلي ونوعية الخدمة تنفيذ أوامر الطلبيات والوقت الفاصل بتُ الإستلاـ الطلب وتسليمو الدخزوف والدرونة في 
الدقدمة. فالتطورات الجديدة في تكنولوجيا الدعلومات نتج عنها تبادؿ إلكتًوني للبيانات وإستجابة فعالة 

 .(1)للعميل
الإنتًنت على تغيتَ ألظاط الإتصاؿ  أصبح للإنتًنت وظيفة اتصاؿ وتوزيع، وبالتالر قد يعمل الإنترنت :-ب 

بالنسبة للتوزيع، فهي تعتٍ أف العميل ليس بالضرورة أف يأتي إلذ المحل أو الدكاف الذي  والتوزيع بشكل جذري
تقدـ بو الخدمة، كما أنها تعتٍ أيضا الاستغناء عن الدؤسسات الوسيطة كالسماسرة والوكالات. إف القضية 

را عندما تصبح المحلات الافتًاضية وىي واقعية، وبالتالر فإف التسويق والخدمة الكاملة ستصبح أكثر استمرا
الدقدمة عن بعد ستصبح حقيقة لدعظم الدنتجات إذا لد تكن لجميعها. واليوـ نرى العديد من الأمثلة من وجود 

 .(2)  خدمات منزلية تعرض عن طريق الإنتًنت
بذعل عملية التسويق التفاعلية أكثر متانة، وعموما مراكز تعتٍ مراكز الدكالدة أف  مركز المكالمة : -ج

الدكالدات وىي شركات مستقلة أو أقساـ داخل الشركة تعتتٍ بالدكالدات التي يتم إرسالذا وإستقبالذا بالذاتف، 
معلومات وحل ولاتصاؿ الدباشر بتُ الشركة وعملائها بصورة جيدة.وىذه الاتصالات قد تعتمد على تقديم 

                                                           
 .922،917،ص،ص،،مرجع سبق ذكرهىاني حامد ضمور ال -1
 .922،917رجع سابق،ص،ص،نفس الدىاني حامد ، ضمور ال -2
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،  وأحيانا يقدموف خدمات للشركات ات مع العملاءتستخدـ كوسيلة للحفاظ على العلاق، أو الشكاوى
 .(1)  الدولية وبلغات لستلفة

الحفاظ و  ،علاقة مستمرة بتُ الدورد والعميلإف التفاعل التسويقي يهدؼ إلذ بناء  التسويق بالعلاقات: -د
 .(2) نما تصنع الخدمة حسب طلب العميلعلى العلاقة تزداد حي

بيقها من خلاؿ إعطاء التًاخيص وقع الدتعدد لؽكن تطالدإف إستًاتيجية  الترخيص و الامتياز : -ه
ىو أحد أشكاؿ التعاوف التجاري الذي يتم من خلاؿ ترتيبات تعاقدية يقدـ أحد و . للعميل الامتيازاتأو 

رخص وعلامتو التجارية ىذا الامتياز فالد الأطراؼ صاحب الامتياز)الدرخص( للمرخص لو حقوؽ استخداـ
 (3) السلعة. أو   رى في التوزيع عند بيع الخدمةووسائل الأخ

 

 

 

 

 

 
                                                           

 .922،917ضمور  ىاني حامد ،نفس الدرجع سابق،ص،ص،ال -1
 .922،917ضمور  ىاني حامد ،نفس الدرجع سابق،ص،ص،ال -2

 .922،917س الدرجع سابق،ص،ص،ضمور  ىاني حامد ،نف -3
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 خلاصة الفصل:

تعتبر القرارات الخاصة بشبكات التوزيع من القرارات الدعقدة والخطتَة التي على الدؤسسة ابزاذىا. 
بطة بالعناصر الأخرى للمزيج الدؤسسة إستًاتيجية توزيع ما فتكوف ىذه الإستًاتيجية مرت فعندما بزتار

بدا لػتم على متخذي قرار اختيار إستًاتيجية التوزيع دراسة كافة البدائل الدمكنة ثم  التسويقي. تتعدد الخيارات
إستًاتيجية التوزيع. وتؤثر عدة عوامل على ابزاذ قرار اختيار إستًاتيجية  الدرور بدستويات ابزاذ فرار اختيار

العوامل الخاصة بالوسطاء تؤثر على ابزاذ قرار اختيار إستًاتيجية التوزيع من حيث   :ليالتوزيع نوجزىا فيما ي
السوؽ الدرغوب توزيع الدنتج فيو، موقع الوسيط، مركزه الدالر، قدرتو الإدارية، وعلاماتو، مدى  تعامل الوسيط في

اىات الوسطاء لضو السياسات الدرغوب التعامل معهم، الخدمات الدقدمة من طرؼ وسطاء، وابذ توفر الوسطاء
العوامل الخاصة بالدؤسسة تؤثر على قرار اختيار إستًاتيجية التوزيع لذذا على الدنتج من تشخيص و  .الدنتج

الخاصة بالدؤسسة وىي؛ حجم الدؤسسة، شهرة الدؤسسة، الخبرة التوزيعية والقدرة الإدارية للمؤسسة،  العوامل
العوامل الدرتبطة بخصائص الدنتج تؤثر على قرار و .ع وقيادة القناة التوزيعيةعلى شبكة التوزي الرغبة في الرقابة

حجم ووزف الدنتج، قابلية الدنتج للتلف، الطبيعة الفنية  اختيار إستًاتيجية التوزيع وىي؛ قيمة الوحدة من الدنتج،
نتج، قبوؿ السوؽ للمنتج، للحصوؿ على الد والخدمات التي لػتاج إليها الدنتج، نوعية الدنتجات، الجهد الدبذوؿ

العوامل الخاصة بالسوؽ والدستهلك بحيث العوامل الخاصة بالسوؽ تتمثل في: و  .مكاف الدنتج، ودورة حياة الدنتج
السوؽ، عدد الزبائن، معدؿ الطلب الكلي للسوؽ، حجم الشراء، والتًكيز الجغرافي لسوؽ.  نوع السوؽ، حجم
تتمثل في: طريقة الشراء، حجم الوحدة الدشتًاة، الددة والوقت الدطلوب  الخاصة بالدستهلك في حتُ أف العوامل

الشراء، الدكاف، الجهد، الخدمات الداعمة، والتنويع والتًكيز الجغرافي للمستهلكتُ  فيو الدنتجات، فتًات
في الجدوى  وأختَا العوامل الخاصة بقناة التوزيع والبيئة بحيث تتمثل العوامل الخاصة بقناة التوزيع .وبعدىم

التوزيع ومعيار فاعلية القناة التوزيعية في حتُ تتمثل العوامل البيئية؛ في العوامل الاقتصادية،  الاقتصادية لقناة
 .التكنولوجي، البيئة السياسية والقانونية، والعوامل الخاصة بالدنافستُ عوامل دلؽغرافية، التطور
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 تمهيد:
وذلك  لألعية القرار التوزيعي بالنسبة للإدارة التسويقية ، النظري الجانب الفصلتُ السابقتُ في تناولنا

 كما تطرتنا  والتوزيع ، وإتٗاذ القرار ،ؤسسسة ااقتتصادية خلاؿ التطرؽ إلى لستلف الدفاىيم الخاصة بالدمن 
 فكري، ترؼ لررد ااقنتفاع بو الجانب النظري دوفأيضا إلى كيفية إدارة ىذا النشاط، ولدا كاف ااقكتفاء ب

خلالذا إلى لزاولة التوليف بتُ الدعارؼ العلمية النظرية مع الواتع من  ينا أف نقوـ بدراسة ميدانية نهدؼإرتأ
موزع حوؿ تقبل فكرة وجود  دراسة الديدانيةباجراء  تمنا ،سابقة ولزاولة ااقستفادة من الخبرات ال العملي،

 .اؿ الصحف والجرائدخاص في لر
نظرا لتطور المجتمع وظهور حاجات لم تشبع بعد إتٗذنا ترار بإنشاء مشروع يكوف الأوؿ من نوعو 

 على مستوى واقية تيارت.يتمثل في إنشاء تناة توزيعية خاصة بالصحف والمجلات.
فة مدى تقبلهم الفصل وضع استبياف موجو إلى الزبائن الغرض منو سبر أرائهم لدعر في ىذا  تناولناو   

  لفكرة إنشاء مؤسسسة خاصة
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 المبحث الأول: مجال توزيع الصحف والمجلات
سوؼ نتطرؽ في ىذا الدبحث إلى المجاؿ التي نشأت وتطورت فيو فكرة توزيع الصحف والمجلات 

 وبدية أىم الشركات التي إتتحمتو وحققت لصاحات فيو .
 ع الصحف والمجلاتالمطلب الأول: التعريف بمجال توزي

انبثقت فكرة إنشاء شركة موحدة ومتخصصة لتوزيع الصحف والمجلات من خلاؿ ااقجتماعات 
وذلك لتوفتَ الجهد ، تحرير للصحف والمجلات ورؤساء ال ،امتُ للمؤسسسات الصحفية الدورية للمديرين الع

ة التوزيع الدتطور الذي والوتت والداؿ .. الذي كاف يذىب ىدرا دوف أف يتحقق للصحف والمجلات فرص
تسعى إليو . ومن ىذا الدنطلق كانت الرؤية تشتَ إلى ضرورة إنشاء شركة تقوـ على أسس علمية وعملية 

وتضمن للإصدارات التي توزعها التواجد في ،يناط بها توزيع الصحف والمجلات على أوسع نطاؽ لشكن 
ث تتواجد أماـ القارئ بأفضل لشا كاف عليو الوضع قرى وتكسبها ميزة ااقنتشار والتداوؿ تْيالدف و الدتٚيع 
 سابقاً.

ع ، وأحياناً أخرى تد يكوف اختلاؼ الثقافات اريشمثل ىذه الدأحياناً يكوف الداؿ سبب فشل و 
في بلد ما ليس مقياسا لنجاحها في لرتمع آخر. لراؿ توزيع الصحف والمجلات  سبباً مباشرا أيضاً، فنجاح
 بتُ بلد وآخر بطبيعة الحاؿ.فالحاجات تٗتلف وتتنوع 

كاف تٕربة فريدة تستحق التأمل؛ فقد والمجلات   لتوزيع الصحف  كثتَ من الشركات   مع  ما حدث
 ةغطيت على مشارؼ مرحلة جديدة من النمو والتوازف الدادي في توكانلددة طويلة  ع ير امش ت عدة استمر 

 ات تدؿ على لصاح عمليّ في السوؽ، إاق أنهكل الدؤسشرات كانفبتحقيق الأرباح.  الإنطلاؽو ا مصاريفه
التي حققتها ىذه الشركات كن على نفس القدر من القوة والنجاح، تحتى وإف لم  ةشرس ةتٔنافس تاصطدم

وخسارة مالية كبتَة.لم يكن الدنافس شركة أخرى لتوزيع الصحف، بل  ىذه الشركات ؼو في وت تتسببف
 الذروة لدى العاملتُ في الصباحية  فتًةال حيث تعد   كياف معتُّ.باعة الصحف الأفراد الذين اق ينتموف إلى

، يوزعوف خلالذا الصحف الدطلوبة لكل منزؿىذا المجاؿ وكل  ، من السادسة وحتى التاسعة صباح كل يوـ
 ، حيث تنقص الخدمات بشكل عاـ خاصة خدمة توزيع الصحف. وجود الطلب في مناطق  مؤسسسة 

يوضع في حقيبة بلاستيكية.  وضع الصحف والمجلات الدطلوبة  يتم ددة،، خلاؿ أياـ لزويتم ذلك 
وبداق من اشتًاؾ القارئ في صحف عليها إسم القارئ وعنواف  الدكاف الذي يرغب أف يستلم منتوجو فيو 

لستلفة رغم تفضيلاتو تراءة جريدة معينة في أياـ لزدودة من الأسبوع، يقوـ تٔلء استمارة ليوضح فيها 
 و من اصدارات عربية وأجنبية طواؿ أياـ الأسبوع.تفضيلات
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من اختيار القراء حتى القاطنتُ في مناطق تتوفر بها الخدمة بشكل كبتَ  سوؼ يصبحومع الوتت، 
وليتم النجاح في ىذا المجاؿ اقبد من  ، باعتبار أف التعامل ىنا يتمّ مع"كياف واضح" الزبائن الأوفياء للشركة 
ضحتُ تتعامل معهم الشركة وفق عقود مبرمة مسبقا يلتزـ بها الطرفتُ لأف نقطة توة ااقتفاؽ مع لشولتُ وا

 ىذا المجاؿ ىي الإلتزاـ بتوفتَ الطلبية في الوتت الدناسب وتّودة عالية أكبر من الدنافستُ.
لكن مشكلة الباعة الأفراد الدتضررين ىي أنهم غتَ احتًافيتُ؛ فهم يوزعوف الجرائد لكن اق يلتزموف 

ويوضح أف ىذا الدفهوـ موجود في دوؿ   وعد معتُ، وىم اق يتحركوف كل صباح وفق اختيارات كل تارئ.تٔ
أخرى مثل تركيا ويكوف بالأخص للجرائد والخبز واللبن )حليب( للعملاء الباحثتُ عن الغذاء الصحي 

  الطازج كل صباح. 
وؿ الدتطورة ولػقق أرباح وعائدات ة بصورة كبتَة في الدع ناجحشاريويعتبر مثل ىذا النوع من الد

  .تٔلايتَ دواقرات
 المطلب الثاني : الشركات العاملة في مجال توزيع الصحف والمجلات 

تنوعت الشركات العاملة في لراؿ توزيع الصحف والمجلات سنحاوؿ إعطاء لظاذج عن أىم الشركات 
 العاملة في ىذا القطاع .

 شركة الخزندار -1
 الصحف توزيع فى بالدملكة الشركات أوائل من الطبية والخدمات للتوزيع رالخزندا شركة تعتبر

 مستمر تطور فى وىى ـ1960 عاـ فى الشركة بداية ومنذ. والعربية الأجنبية الدطبوعات وكافة والمجلات
 والددرسية العلمية الكتب توزيع)  الدطبوعات توزيع عن ألعية اقتقل أخرى أنشطة نشاطها الى أضيف حيث

 عهد الى يرجع الشركة وتاريخ. والأدوية الطبى النشاط الى بالأضافة الدتخصصة والعلمية الطبية الأدوات و
 من وىى ـ1960 عاـ( دبوس) لزلات بشراء بدأت حيث( الله رتٛو)خزندار على لزمد الشيخ مؤسسسها

 ىذه أنشطة كافة فى التطور بدأ الدوفقة الخطوة ىذه وبعد – الوتت ذلك فى بالدملكة الدكتبات كبرى
 الرياض من كل فى فروع لذا وأصبح"  الخزندار مؤسسسة"  أسم تٖت النشاط ىذا إدارة وتم – المحلات
 فقد أكبر بفاعلية النشاط ىذا إدارة لؽكن وحتى.  تّدة الرئيسى مركزىا الى بالإضافة الشرتية والدنطقة
 الحالى العاـ الددير خزندار سهيل أختَاو  خزندار وعابد خزندار حسن بأبنائو على لزمد الشيخ أستعاف
 تٖويل التوسع ىذا وصاحب – التجارية الصروح وكبرى أوائل من العهد ىذا فى الدؤسسسة وأصبحت. للشركة

 وكما. الطبية والخدمات للتوزيع الخزندار شركة الى أختَا ثم لزدودة وليةمسؤس  ذات شركة الى الدؤسسسة ىذه
 وكافة والمجلات الصحف توزيع فى تٗصصت نشاطها بداية ومنذ رالخزندا شركة فإف سابقا أوضحنا
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 التايم لرلتى مثل ااقلصليزية باللغة مايصدر الدثاؿ سبيل وعلى منها – لستلفة وبلغات الأجنبية الدطبوعات
 زتالؽ والفاينانشياؿ ميل والديلى تلجراؼ الديلى – ااقمريكية تريبيوف الذتَالد جريدة – ااقمريكية والنيوزويك

 الألدانية باللغة يصدر الآخر والبعض الفرنسية ليموند جريدة مثل الفرنسية باللغة مايصدر ومنها – اللندنية
 والديكور الأزياء منها متعددة لرااقت فى الدتخصصة الدطبوعات الى بااقضافة ىذا – فرانكفورتر جريدة مثل

. الدوتع لذذا زيارتو خلاؿ ومتنوعة متعددة تمعلوما على الوتوؼ للزائر ولؽكن. الخ...  والطفل والدرأة
 فى ومازالت والطبية العلمية الدوريات لراؿ دخوؿ فى الرواد من كانت الخزندار شركة فإف ذلك الى بالإضافة
 الألعية غاية فى وجامعات عامة ومؤسسسات حكومية جهات مع نتعامل أننا ذلك على والدليل الدقدمة
 من كل فى مشهورة شحن شركات مع تعاتدنا بفضل وذلك الدناسب توتيتال فى الدوريات ىذه لذا وتصل

 اننا كما – نقص دوف كاملة وبأعدادىا الدطلوب الوتت فى الأدوات  ىذه وصوؿ لضماف وأمريكا بريطانيا
 الدوتع لذذا زيارتو عند الزائر وسيقف ااقلكتًونية الخدمة إمكانية الدطبوعات من النوع ىذا فى للمشتًؾ وفرنا
.  عليها والحصوؿ ااقشتًاؾ وسهولة الكتًونية أو الورتية سواء الدوريات ىذه توفتَ فى التطور مدى على
 أوالتدريبية التعليمة سواء انواعها بكافة الكتب لتوفتَ تسم انشأنا فقد الدعلوماتية الدلحمة ىذه تكتمل وحتى

 العملاء من كبتَ عدد مع سنوات ومنذ المجاؿ ذاى فى التعامل ويتم الدطلوبة وباللغة الطبية أو ااقرشادية أو
 الوحيدة الجهة أننا من ولتاكدىم الخزندار بشركة الكبتَة لثقتهم(  عامة مؤسسسات – جامعات – حكومية)

 الدطبوعات من النوع لذذا القارىء وسيجد. تنافسية وبأسعار تأختَ دوف الدطبوعات من النوع ىذا لتوريد
 العديد مع التنافس على تدرتو أثبت القسم وىذا – بالشركة الطبى القسم ذلك الى أضف.  حدود بلا إثراء
 العديد على الحصوؿ التنافسية القدرة بهذه الشركة وأستطاعت – الديداف ىذا فى سبقتو التى الشركات من
 ذهى كانت سواء عديدة معلومات على الحصوؿ الدوتع لذذا للزائر ولؽكن – أجنبية لشركات الوكااقت من

 أف الزائر وسيلاحظ. الوكااقت لذذه العائدة الدنتجات أو معها التعامل يتم التى الوكااقت تٗص الدعلومات
 الآف ويتم –( الأدوية)  وىو تريبا بإتتحامو الشركة ستقوـ والتطوير ااقنشاء دور فى آخر لراؿ ىناؾ

 السوؽ داخل وذلك سورية عةصنا ااقدوية بعض توفتَ فى للمشاركة ت٘هيدا ااقجراءات بعض استكماؿ
 ية.السعود

 شركة الوطنية للتوزيع -2
تعتبر شركة "الوطنية للتوزيع "من بتُ الشركات الرائدة في الدملكة العربية السعودية في لراؿ خدمات 

اتٖاد  تٖظى "الوطنية للتوزيع" بعضوية كل منحيث ، 1985باشرت الشركة أعمالذا في عاـ التوزيع 
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وااقتٖاد العالدي للتوزيع )الدستًبرس( بسويسرا . وتصدر عنها دوريا لرلةإعلامية  ،بالقاىرة الدوزعتُ العرب 
 متخصصة للمهتمتُ بالصحافة والنشر والتوزيع.

 ،تليمية في كل من : الرياض ، جدة وللشركة أربعة من الدراكز الإ ،قع الدركز الرئيسي تٔدينة الرياضي
فرعا تعمل على نظاـ برلرة أوراكل  38فروعها الدنتشرة في ألضاء الدملكة  الدماـ و أبها.. ويبلغ إتٚالي عدد

 .IPVPNومرتبطة تٚيعها بشبكة من أتوى شبكات الحاسب الآلي من نوع 
 شركة دعدع  -3

وتد تم  1903شركتو لتوزيع الصحف عن أبيو وجده. وترجع التجارة العائلية للعاـ ” دعدع“ورث 
، ضمن التجربة ااقشتًاكية لإبن صلاح الذي ناىض ضد السيطرة حذرىا في الستينيات من القر  ف الدنصرـ

الإبن ” دعدع“ىجر  1972الخصوصية على القطاع الإاتتصادي في عهد الرئيس بورتيبة. وفي العاـ 
وىناؾ تعرفت  .La Presse دراستو في لراؿ الطب وترر مساعدة والده، حيث بدأ العمل في صحيفة

 لله الذي كاف يعمل مديرا عاما للصحفية، يقوؿ دعدععلى عبد الوىاب عبد ا
فهل كاف دعدع في تٛاية النظاـ؟ ىذا ما يؤسكده نبيل بسياس، وىو موظف سابق في صحيفة عمومية وتد 

 .أطلق حديثا مؤسسسة لتوزيع الصحف
دير الد عبد الوىاب عبد الله، خطر لإبن خلاؿ تسعينات القرف الداضي حتُ كاف دعدع الحليف الكبتَ ل

أف يوزع الصحيفة العمومية في كل التًاب التونسي دوف الإاستعانة  La presse السابق لصحيفة
وتد لصح في الحصوؿ على الدوافقة الدبدئية من طرؼ عبد الوىاب لزمد وأنفق مبلغا يناىز ”دعدع“تٓدمات 

ى في اللحظات الأختَة ألف دينار تونسي كإستثمار أولي لإنشاء شبكتو الخاصة للتوزيع إاق أنو تلق 250
 كاف يقف وراء ىذا  ”دعدع“أوامر من طرؼ عبد الوىاب لزمد بإلغاء كل شيء. ويدرؾ الجميع حينها أف 

 .ىو الخاسر الوحيد من إتامة ىذا الدشروع ،كما أف علاتاتو بعبد الوىاب عبد الله لم تكن سرا لأنو
عدع، مدافعا عن نفسو تْدة، وىو يبرىن على ىل كنت تٖت تٛاية النظاـ البائد؟؟ اق، طبعا اق.. يقوؿ د

ذلك بالخسائر الكبتَة التي يقوؿ إنو تعرض لذا، عندما ترر شاكر الداطري مرافق الرئيس السابق بصفتو مالكا 
% كحد أعلى من الصحف العائدة، كنت مرغما على تٖديد 30إلزامي بنسبة ” الصباح“لصحيفة 

% يوميا. وعندما 50دات الصحيفة في تلك الفتًة كانت تصل لػ العائدات بنفس النسبة مع العلم أف عائ
دينار يوميا. ولم يكن بإستطاعتي الإاعتًاض.  2000تقوموف بالحساب فستدركوف أني كنت أخسر حوالي 

 .ة وتٖملت ديونا كبتَ 
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لكن أي واحدة ” دعدع“خلاؿ السنوات الأختَة حاولت عدد من الدؤسسسات الولوج للسوؽ ومنافسة 
؛ إاق أف تٕربة واحدة تبدو ناجحة ”دعدع“لم تستطع الإستمرار ولرابهة الصعوبات نظرا لشراسة منها 

للتوزيع الحديث وفقا لوصف مالكها ” شفافة“وىي مؤسسسة ” des colombes“يتعلق الأمر بػ 
نبيل بسيس : لكن من أجل النجاح في ىذا المجاؿ لغب لشارسة الخديعة والدراوغة. ىكذا تٖدث نبيل 

يأمل ىذا الشاب الدستثمر أف يصنع مكانتو في السوؽ، وىو يقتًح … عطاء فكرة عن لصاح منافسولإ
في التوزيع اق ” دعدع”آليات جديدة على زبنائو وعدد من الخدمات البديلة. كما يؤسكد أف الطرؽ القدلؽة لػ
صحف كثتَا لكي تٕد لؽكن أف تصمد أماـ الدتطلبات الجديدة للسوؽ: لم يعد الناس يقرؤوف، وتعاني ال

طريقها للبيع بتلقائية ولغب التًكيز على الإاشتًاكات والعلاوات، وخدمات الإيصاؿ. و يرى نبيل أف 
يبالغ في إستغلاؿ نفوذه في القطاع، لأف الجميع يقبلوف بهذه الوضعية، واق أحد يقوؿ شيئا. ” دعدع“

 ”.والحل الوحيد لتغيتَ ىذا الدعطى ىو خلق البديل
 كة السعودية للتوزيعالشر  -4

إحدى أضخم شركات التوزيع داخل الدملكة العربية السعودية وفي العالم العربي، وىي مسئولة عن 
مطبوعة "للشركة السعودية للأتْاث"، وغتَىا من الناشرين المحليتُ والدوليتُ، وت٘تلك  800توزيع أكثر من 

من الوصوؿ إلى كل مدف الدملكة ونواحيها، حيث الشركة اسطواًق من السيارات والتجهيزات التي ت٘مكنها 
 .فرع داخل الدملكة 30يوجد لدى الشركة لضو 
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 دراسة ميدانية حول مشروع خدمة توزيع الصحف والمجلات :  ثانيالمبحث ال
حقل خصب لإجراء البحوث وإسقاط الفرضيات ثم الحصوؿ على إف لراؿ دراسة منافذ التوزيع 

خلاؿ تٖليل أراء و تطلعات الدستهلك ومن أجل ىذا تم إختيار واقية تيارت للقياـ بهذا  نتائج موضوعية من
 . الإستقصاء

 التحضير لدراسة الميدانية المطلب الأول:
من أجل إعطاء الدوضوع مصداتية أكثر، وجعل الدعلومات الواردة فيو أكثر ت٘ثيلا وواتعية، فإنو 

اء وااقنطباعات من الديداف بالنظر إلى الرواج الكبتَ الذي يستحسن إجراء عملية إستقصاء لرصد الأر 
تيارت خصوصا ومن منافسة حادة بتُ واقية يستهدؼ سوؽ الجرائد والمجلات في الجزائر عموما وفي 

الدوزعتُ والذين يعتبروف بشكل عاـ أصحاب الأكشاؾ والدكتبات وتسابق كل منهم لضو تقديم الأفضل 
في لراؿ التوزيع الخاص أي من مباشرة حظة أنو يوجد إنعداـ منافسة مع ملا ،لكسب الحصص الأكبر

 الباب إلى الباب معناه إيصاؿ الدنتوج إلى الدستهلك . 
تٔا أف الذدؼ من إجراء الإستقصاء ىو معرفة مدى تقبل سكاف واقية تيارت لفكرة تقديم خدمة 

ستلم أي مكاف يفضل الدستهلك أف يو ، عمل جديدة تتعلق بإيصاؿ المجلات والجرائد إلى الدنازؿ ومكاتب ال
 حيث إستهدفت  الدراسةفي ىذه  الفرضية الغتَ ااقحتمالية  تم إستخداـ العينةمنتوجو فيو، لذا فقد 

على لرتمع  تم توزيع إستبيافو الأشخاص الذين يطالعوف الجرائد و المجلات تٔختلف انواعها ولرااقتها 
 100 تم إختيار والوتت افة إلى تيود التكلفةمع الدستهدؼ، إضنظرا لضخامة حجم المجتو  الدراسة ، 

على الأفراد الذين تتوفر فيهم لرموعة من توزيع الإستبياف  و تمأي أن من لرتمع الدراسة  مستهلك
وبالتالي تم الإعتماد  الخصائص ىي معرفة القراءة، الدثقفتُ ، إستبعاد الأطفاؿ ، من سكاف مدينة تيارت 

قابلة لدزيع الإستمارة بالدقابلة حيث تم التوجو إلى الدنازؿ ومكاتب العمل تٔدينة تيارت على طريقة تو 
الدستهلكتُ، حرصا على عدـ إستبعاد أي من الإستمارات الدوزعة تٔعتٌ التأكد من إستًجاع الإستمارات 

لب الأمر وىي مكتملة الإجابة وكذلك من أجل مساعدة الدستقصى على لستلف لزاور الإستبياف إف تط
 .ذلك

مع  تصميم إستبياف يتناسب تمع البيانات بإعتبار الإستبياف من أكثر الأدوات استعمااق في تٚو  
الدكاتب والذي يتمحور حوؿ واتع و اؿ الجرائد و المجلات إلى الدنازؿ صطبيعة وخصائص خدمة توزيع و إي

لتسويقي في تسويق ىذه الخدمة وأثره على كرة في واقية تيارت و إستخداـ الدزيج اتتصميم تنوات توزيعية مب
 . وجهة نظر تراء المجلات والجرائد تٔدينة تيارتمن الدستهلك 
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 : ويتكوف الإستبياف من تسمتُ رئيستُ لعا 
 :عبارة موزعة على لزورين رئيستُ 18لػتوي على لرااقت البحث ويتكوف من  القسم الأول : -1

 : أسئلة مغلقة وسؤسالتُ  7لػتوي على  عبارة 27ن توزيع الجرائد يتكوف م المحور الأول
 .مفتوحتُ

 : أسئلة مغلقة وواحد  8لػتوي على  عبارة 22توزيع المجلات ويتكوف من  المحور الثاني
   . مفتوح   

 .لػتوي على الدعلومات متعلقة بالخصائص الدلؽغرافية لعينة الدراسة القسم الثاني : -2
 ، البريد الإلكتًوني .الجنس، الدهنة ، العنواف الشخصي 

 حيث أنو وضعت لرموعة من الأسئلة بطريقة مدروسة ىادفة وتسمت بالطريقة التالية : 
السؤساؿ الأوؿ وضع بهدؼ معرفة ما إذا كاف المجتمع الددروس يعطي ألعية للمطالعة والقراءة وخاصة الجرائد 

 الثأما السؤساؿ الث د لدطالعة الجريدة أو المجلة،السؤساؿ الثاني وضع لدعرفة الدكاف الذي يفضلو الأفراوالمجلات ،
لتبياف أىم الدصادر التي يتم ااقعتماد عليها الرابع لؼص الجرائد والمجلات الأكثر ااقنتشارا ، وجاء السؤساؿ 

من طرؼ الأفراد لزل ااقستقصاء للحصوؿ على الجريدة أو المجلة بإعتبار ىذه الدصادر منافس للمشروع ، 
مة داخل المجتمع ، السؤساؿ السادس فيحدد يوضح مدى تقبل وجود نوع ىذه الخد امسالخ أما السؤساؿ

الدكاف الذي يرغب فيو الدستقصى منهم إستيلاـ الجرائد أو المجلات ، السؤساؿ السابع لػدد السعر 
البسيكولوجي الذي لػقق رضا الدستهلك ويغطي تكاليف الدشروع والسؤساؿ الثامن والتاسع ركز على أىم 

 عملية دفع تٙن الجريدة أو المجلة.طرؽ التي تساعد الدستهلك في ال
 
 
 
 
 
 
 
 
 



دراسة حالة مشروع خدمة توزيع الصحف والمجلات      : الفصل الثالث  
 

100 

 

 نتائج الدراسة الميدانية تحليل المطلب الثاني: 
سوؼ نتناوؿ في ىذا الدطلب تٖليل النتائج الدتوصل من عملية ااقستقصاء التي وضعت  

 :كمايلي
 قراءة الجريدة  -1-3الشكل 

 

 
 spssاءا على برنامج بن من إعداد الباحثتُالمصدر: 

 الجريدة؟ أتقر  هل -1
 أنواع : 3تباينت أجوبة الدستقصى منهم أنهم ينقسموف إلى 

 % 52ىم الأفراد الذين أجابوا بنعم وكانت نسبتهم  النوع الأول :
 % 06وكانت نسبتهم  اق  ىم الأفراد الذين أجابوا ب النوع الثاني :
 % 42وكانت نسبتهم  ىم الأشخاص المجبتُ بأحيانا النوع الثالث:

ىم من الأشخاص الذين  % 52نلاحظ أف أعلى نسبة من لرموع الدستقصى منهم والتي ىي 
 يقرؤِوف الجرائد وحسب رأي يعود ذلك إلى إرتفاع عدد الأشخاص الدثقفتُ في واقية تيارت .
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 مكان قراءة الجريدة  -2-3الشكل 

           

35%

65%

      

      

 
                                              spssبناءا على برنامج من إعداد الباحثتُ  صدر:الم

 قراءتها؟ تفضل اين نعم جوابك كان ذاإ -2
إتضح من خلاؿ نتائج الإستقصاء أف أغلب الأفراد الذين أخضعوا  إلى ىذا ااقستقصاء يفضلوف 

من الأشخاص الدثقفتُ  %  35، أما نسبة %  65تراءة الجرائد في منازلذم حيث بلغت نسبتهم 
 يفضلوف تراءة الجرائد في الدكتب .

لتوفر وتت الفراغ في الدنزؿ حيث يستطيع قصتُ تراءة الجرائد في البيت حسب رأي يعود تفضيل أكثر الدست 
 ءة.الشخص أف يركز على ما يقرأ ويفهمو ولأنو في الدكتب يكوف تٖت ضغط العمل واقيستطيع التفرغ للقرا

 عناويين الجرائد  المقروؤة  -3-3الشكل 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 spssبناءا على برنامج  من إعداد الباحثتُالمصدر : 
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 تقراها؟ ان تفضل التي الصحف عناوين هي ما -3
جرائد سياسية ناطقة باللغة العربية وىي الخبر ، الشروؽ  3أنواع من الجرائد توزعت بتُ   5ااقستقصاء شمل 

وواحدة ناطقة باللغة الفرنسية كانت نسبة  %13، % 20، %33هم كالآتي : والنهار جاءت نسب
 % 26، و وجريدة واحدة رياضية وىي الذداؼ وكانت نسبة ترائتها  % 7الأفراد الذين يفضلوف تراءتها 
 . % 1وجرائد أخرى كانت نسبتها 

إلى أف  % 66السياسية الناطقة بالغة العربية ما لرموع نسبتها  ويعود إرتفاع نسبة  مطالعة الجرائد 
أغلب أفراد لرتمع الدراسة يتقنوف اللغة العربية بإعتبارىا اللغة الأـ ونسبة الأفراد الذين يطالعوف الجرائد 

وحسب رأي ىم الأشخاص الذين عايشوا فتًة  % 7السياسية الناطقة بالغة الفرنسية منخفضة جدا 
 ر وما بعدىا حيث أنهم تلقو تعليمهم بالغة الفرنسية .ااقستعما
وىي جريدة  %26أما فيما لؼص إرتفاع نسبة مطالعة الجرائد الرياضية حيث بلغت نسبتها    

إلى أف أغلبية لرتمع الدراسة يهتم كثتَا بالرياضة  % 33الذداؼ التي كانت بعد الجريدة السياسية الخبر 
 لي.يلتي حققها الدنتخب الوطتٍ وذىابو إلى الدشاركة الدوندياؿ البراز ويعود ذلك إلى ااقنتصارات ا

 المصادر المعتادة للحصول على الجريدة -4-3الشكل 

83%

17%

     

            

 
 spssبناءا على برنامج    من إعداد الباحثتُ المصدر:

 ما هي المصادر المعتادة لديك في الحصول على الجريدة؟ -4
الأشخاص الذين شاركوا في ااقستقصاء يفضلوف الحصوؿ على الجريدة عن طريق الكشك  نلاحظ أف أغلب
 من الأفراد يفضلوف الحصوؿ عليها عن طريق صديق .% 17أما ما نسبتو  % 83وكانت نسبتهم 
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ويعود حسب رأي تفضيل أغلب الأفراد الحصوؿ على الجريدة من الكشك رغبة منهم بالإحتفاظ  
يقوـ تٔطالعتها حاؿ إتتنائها وعادة ما يكوف ذلك خلاؿ الفتًة الصباحية والتي توافق بها وأف معظمهم اق 

ذىاب الأفراد إلى العمل أو الدراسة ما يضطرىم إلى تأجيل مطالعتها إلى الفتًة الدسائية عند العودة إلى 
 الدنزؿ .

نخفض وإما أنهم اق أما الأفراد الذين لػصلوف على الجريدة عن طريق صديق إما لأنهم  ذو دخل م 
 يستطعوف الذىاب إلى الكشك لضيق جدوؿ أعمالذم .

 خدمة توصيل الجريدة  -5-3الشكل 

 
  spssبناءا على برنامج من إعداد الباحثتُ  المصدر:

 يناسبك؟ الذي المكان في الجريدة توصيل خدمة عليك اقترحنا اذا- 5
لم يتقبلوا  % 21من الدشاركتُ في ااقستقصاء تقبلوا الفكرة و  % 79نلاحظ أف ما نسبتو 

 .الفكرة 
يعود إرتفاع نسبة الأفراد الذين تقبلوا الفكرة أف أغلبهم اق يتمتعوف بأوتات فراغ كبتَة ويفضلوف الذىاب إلى 

اف العمل مباشرة عوضا التنقل من مكاف إلى آخر للحصوؿ على الجرائد ، وأف معظمهم اق لؽكنهم ضم
 الحصوؿ على الجريدة .

أما الأتلية التي رفضت الفكرة ىم الذين اق يفضلوف زيادة نسبة على سعر الجريدة لقاء ىذه الخدمة  
 .ة المحافظة الغرباء وىذا نظرا لطبيعة الدنطق أوالنساء الداكثات في البيت الذين اق يستطعوف التعامل مع
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 مكان تسليم الجريدة -6-3الشكل 

 
 spssبناءا على برنامج  من إعداد الباحثتُ المصدر:

 .مبحوث اجاب انو مؤسيد لخدمة التوصيل 74ىناؾ : ظة حملا
 جريدتك؟ تستلم ان تفضل اين الفكرة هذه مؤيدي من كنت ذاإ -6

يفضلوف استلامها في  %38من الدستقصى منهم استلاـ جريدتهم في الدنزؿ و   % 62أف نلاحظ 
 لدكتب.ا

 حسب رأيي يرجع رغبة أغلب الدستقصى منهم استلاـ جريدتهم فتِ الدنزؿ لتوفر الوتت والراحة النفسية.
 النسبة المئوية المضافة من سعر الجريدة  -7-3الشكل 

 
 spssبناءا على برنامج من إعداد الباحثتُ  المصدر:
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 الجريدة التي يمكن ان تضيفها لقاء هذه الخدمة؟ما هي النسبة المئوية من سعر  -7
من سعر  %70فضلوا زيادة  % 15عن سعر الجريدة و  % 50فضلوا زيادة  % 77نلاحظ أف 
 من سعر الجريدة. % 100زيادة  % 04من سعر الجريدة و  % 80زيادة  % 04الجريدة. و

ريدة إلى الطفاض دخلهم على العموـ من سعر الج  % 77ويعود ارتفاع نسبة الأفراد الذين فضلوا زيادة 
 وأنها النسبة التي تٖقق لذم الرضا النفسي اتٕاه ىذه الخدمة.

 طريقة الدفع  -8-3الشكل 

 
 spssبناءا على برنامج  من إعداد الباحثتُ المصدر:

 أي طريقة من الطرق المقترحة تساعدك في الدفع؟ -8
فضلوا  طريقة  % 17و  % 53خاص فضلوا طريقة الدفع يوميا وكانت نسبتهم اقحظنا أف أغلب الأش

 فضلوا طريقة  الدفع شهريا. % 30الدفع أسبوعيا و
ومن خلاؿ تٖليل النسب نلاحظ أف أغلب الأفراد الدستقصى منهم الذين فضلوا الدفع يوميا ىم  

بثمن الجريدة، أما الذين يفضلوف طريقة الأشخاص الذين اق يرغبوف في تراكم الدين عليهم لكي اق يشعروا 
 الدفع أسبوعيا وشهريا فهم من الفئة التي اق ترغب بالتعامل بالنقود يوميا.
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 أسلوب الدفع -9-3الشكل 

 
 spssبناءا على برنامج  من إعداد الباحثتُ المصدر:

 بأي طريقة تفضل الدفع؟ -9
 يفضلوف الدفع عن طريق شيك . % 05ريقة الدفع الدباشر ويفضلوف ط % 95نلاحظ أف 

حسب رأيي فإف أغلب أفراد لزل ااقستقصاء يفضلوف المحافظة على الخصوصية فيما لؼص رتم البنك 
 أوالحساب.

 قراءة المجلات -10-3الشكل 

 
 spssبناءا على برنامج  إعداد الباحثتُ المصدر:
 مطالعة المجلات؟          هل تفضل  -10

اق  % 38يطالعوف المجلات و  % 62إستخلصنا من خلاؿ ىذا ااقستقصاء إلى أف ما  نسبتو 
 يطالعوف المجلات .
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ويعود إلطفاض نسبة مطالعة المجلات إلى عدـ توفرىا بكثرة في الدنطقة لزل الدراسة وغياب  
 .قصى منهم من الذكور ثقافتها بتُ فئة الذكور، حيث أف أكبر نسبة من الدست

 مكان قراءة المجلات:  11-3الشكل 

 
 spssبناءا على برنامج  من إعداد الباحثتُ المصدر:
 اجابوا بػ نعم 55ىناؾ :ملاحظة 
 اذا كانت اجابتك بنعم اين تفضل مطالعتها؟ -11

 الدكتب .في  % 27و يفضلوف مطالعة المجلات في الدنزؿ  % 73ما نسبتو 
 توفر الوتت فيو أكثر منو في الدكتب .ع نسبة مطالعي المجلات في البيت لويعود إرتفا 

 عناويين المجلات المقروؤة -12-3الشكل 

 
 spssبناءا على برنامج  إعداد الباحثتُمن  المصدر:
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 ما هي عناوين المجلات التي تفضل ان تقراها؟ -12
فقط أجابوا بنعم  وتوزعت نسبهم بتُ مطالعة ثلاث أنواع من المجلات الأولى ىي  % 55نلاحظ أف 

 .% 25والثالثة ىي سيدتي  % FF  22، وثانية  % 53الشروؽ 
وطنية تٖتوي على أخبار لزلية ، أما إلطفاض  لرلة اويعود إرتفاع نسبة مطالعة لرلة الشروؽ إلى أنه 

قة بالغة الفرنسية ، أما سيدتي فإف إلطفاض نسبة مطالعتها كونها فيعود إاق أنها ناط FFنسبة مطالعة 
 جريدة نسائية وأف أغلب الأفراد الدستقصى منهم ذكور .

 المجلة على حصول في المعتادة مصادرال -13-3الشكل  

 
 spssبناءا على برنامج  إعداد الباحثتُمن  المصدر:
 دة في حصولك على المجلة؟ما هي مصادر المعتا -13

 عن طريق صديق  % 15من الكشك و  % 29أجابوا بأنهم لػصلوف عليها من الأنتًنت ، و  % 56
ويعود إرتفاع نسبة الأشخاص الذين يفضلوف إتتنائها من الأنتًنت إلى توفر نوع ىذه الخدمة لدى  

 . أغلبهم بالإضافة إلى سهولة الإطلاع عليها في أي وتت وبأتل تكلفة
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 خدمة التوصيل المجلة -14-3الشكل 

 
 spssبناءا على برنامج  إعداد الباحثتُمن  المصدر:
اذا اقترحنا عليك خدمة توصيل المجلات في المكان الذي يناسبك ما رايك بهذه  -14

 الفكرة؟
 ىذه الخدمة  رفضوا فكرة وجود % 22تقبلوا فكرة ىذه الخدمة، و  % 78نلاحظ أف 

تعود رغبة نسبة كبتَة من الدستقصى منهم في الحصوؿ على ىذه الخدمة إلى أف أغلبهم اق لػصل  
 على لرلتو في الوتت الدناسب وعدـ توفرىا لدى الأكشاؾ .

 مكان تسليم المجلة -15-3الشكل 

 
 spssمن إعداد الباحثتُ بناءا على برنامج  المصدر:

 



دراسة حالة مشروع خدمة توزيع الصحف والمجلات      : الفصل الثالث  
 

110 

 

 مبحوث اجاب انو مؤسيد لخدمة التوصيل 43ىناؾ  :ظةحملا
 اذا كان جوابك مقبولة اين تفضل ان تستلم مجلتك؟ -15

 في مكاف العمل . % 21من الدستقصى منهم يفضلوف إستلامها في البيت ،    79 %
 ويعود إرتفاع نسبة الأفراد الذين يفضلوف إستلامها في البيت لتوفر أوتات الفراغ  
 النسبة المئوية المضافة من سعر المجلة -16-3الشكل 

 
 spssمن إعداد الباحثتُ بناءا على برنامج  المصدر:
 ما هي النسبة المؤوية من سعر المجلة التي يمكن ان تضيفها  لقاء هذه الخدمة؟ -16

 70ف  أف يضيفوا يفضلو  % 12عن سعر المجلة و  %  50يفضلوف أف يضيفوا  % 84نلاحظ أف 
من سعر  % 100يفضلوف إضافة  % 02و  من سعر المجلة. % 80يفضلوف إضافة  % 02و   %

 المجلة.
من سعر المجلة إلى إرتفاع سعر المجلة مع   % 50ويعود إرتفاع نسبة الأفراد الذين يفضلوف إضافة 

 لزدودية دخل الأفراد .
 
 
 



دراسة حالة مشروع خدمة توزيع الصحف والمجلات      : الفصل الثالث  
 

111 

 

 طريقة الدفع -17-3الشكل 

 
 spssمن إعداد الباحثتُ بناءا على برنامج  المصدر:
 اي طريقة من الطرق المقترحة تساعدك في الدفع؟ -17

يفضلوف  % 28طريقة الدفع أسبوعيا ، و يفضلوفمن الدستقصى منهم   % 72و نلاحظ أف ما نسبتو 
 .طريقة الدفع شهريا

 .تٔا يوافق إصدار الجريدة أسبوعيافع  أسبوعيا وىذا ويعود إرتفاع نسبة الأفراد الذين يفضلوف طريقة الد
 أسلوب الدفع -18-3الشكل 

 
 spss من إعداد الباحثتُ بناءا على برنامج المصدر:
 باي طريقة تفضل الدفع؟ -18

ن طريق يفضلوف الدفع ع % 14و من الأفراد لزل ااقستقصاء يفضلوف الدفع بالطريقة الدباشرة ، % 86
 الشيك .
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أغلب الأفراد يفضلوف طريقة الدفع الدباشر لأنو حسب رأي يعود إلى عدـ توفر مثل ىذه الخدمة  
لدى لرتمع الدراسة وعدـ توفر عامل الثقة بتُ مقدـ الخدمة ومتلقي الخدمة ورغبة الأفراد في المحافظة على 

 .خصوصياتهم مثل الحساب البنكي أو البريدي 
 جنس المبحوثال -19-3الشكل 

 
 spss من إعداد الباحثتُ بناءا على برنامجالمصدر: 
 جنس المبحوث -19

لأف توزيع توائم  % 28أما ااقيناث نسبتهم  % 72جاءت نسبو متباينة  جنس الدبحوث
 ااقستقصاء تم على لرموعة الدؤسسسات والدنازؿ .
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 ماليةة و الثالث: دراسة تسويقي المبحث

بعد أف تمنا بالدراسة النظرية وااقحصائية للمشروع سنتناوؿ الجانب التسويقي والدالي لو بصورة 
فالجانب التسويقي سيتم بأتل التكاليف الأىداؼ  الدستخدمة في تٖقيق أبرز التقنيات  تفصيلية من حيث

اللازمة لتغطية لي سندرس فيو الدوارد أما الجانب الدا الطلب على الدنتوج  كمياتو السوؽ الدتاحة فيو دراسة 
لأنها  مصب للدراسات التسويقيةلذا تعتبر الدراسة الدالية فية الوصوؿ إليها وكي تقدير تيمتها، و  التكاليف

 .تٕمع تلك الدعلومات في شكل بيانات وأرتاـ إيرادات وتكاليف، تْيث تتًتٚها إلى تيم ومضامتُ مالية
 ة لمشروع خدمة توزيع الصحف والمجلاتالمطلب الأول : دراسة تسويقي

إف إنشاء أي مشروع يتطلب دراسة تسويقية توضح الذدؼ الذي وضع من أجلو سواء على الددى 
البعيد أوالقصتَ وفرص لصاحو والتهديدات الدتوتع أف تواجهو وكيفية معالجتها وىذا ما تطرتت لو ىذه 

 الدراسة.
 تٖدد التي والأسس والأساليب والتقديرات ااقختبارات جموعتٔ للمشروع التسويقية بدراسة يقصدو 

 تٕميع يتطلب الذي الأمر اق، أـ ااقفتًاضي عمره خلاؿ الدشروع منتجات على طلب ىناؾ كاف إذا ما
تٖقيق أىداؼ ىذه الدراسة،   بغية  الدختلفة مصادرىا من اللازمة والدعلومات البيانات من لرموعة وتٖليل

 .موعة من الخبراء الدتخصصتُ في لراؿ دراسة السوؽ والتسويقويقوـ بهذه الأختَة لر
لرموعة من البحوث والدراسات تتعلق بالسوؽ الحالي والدتوتع  للمشروعات الدقتًحة لزل كما أنها 

بالتنبؤس تْجم الطلب على  الدراسة، ينجم عنها توافر تدر من البيانات والدعلومات التسويقية، تسمح
 .مستقبلية ات معينة، فتًة زمنية مقبلة أومنتجات لزددة لدشروع

  "expresse distribution"  سم المشروع محل الدراسة :إ 
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 دراسة السوق   -1-3الجدول 
 

Produit 
توجنالد  

Vente  et livraison des journaux 
 
 

Zone d’activité 
 منطقة النشاط

 
W Tiaret 
 

 Entreprise, administration, université المجموعة الدستهدفة
 

Marché disponible  48960000    JOURNAUX/ANS 

Concurrence 
 الدنافسة 

Directe 
 مباشرة

 
00 

Indirecte 
 غتَ مباشرة

 
 38188800  JOURNAUX/ ANS 
 

Marché potentiel 
 السوؽ المحتملة

 
10771200   JOURNAUX / ANS 

Capacité de 
production / 
prestations 
 القدرة الإنتاجية/الخدمات

 
192 000 JOURNAUX / ANS 

  حصة السوؽ الدتوتعة للسنة الأولى
10 % 

 

 غرفة التجارة لواقية تيارت معلومات مقدمة من طرؼ  المصدر: 
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الذين  فرد ىم  51فرد يوجد  100أف  في كل  من خلاؿ الإستقصاء الذي تمنا بو إتضح ملاحظة:
ومنو سوؼ لضاوؿ استخراج عدد تراء الجرائد من إتٚالي سكاف واقية  تيارت ،دائرة يهتموف لقراءة الجرائد 

 نسمة. 400000حيث أنو تم إفتًاض أف عدد سكاف واقية تيارت يقدر حوالي تيارت.
 100                51 

400000  x              x  =204000 شخص 
 . جريدة في السنة 48960000   =240 × 204000: السوق المتاحة

 00:  المنافسة المباشرة
شخص ولؽكن إعتبارىا  78بلغ عدد الأفراد الذين يفضلوف الحصوؿ على الجريدة من الكشك  ملاحظة:

 منافسة غتَ مباشرة .
 :  المنافسة غير مباشرة

 100               78 
204000  x          x  =159120   

  جريدة في السنة .  38188800= 240 ×159120 
 MP السوق المحتملة :

MP= MD-(CD+CI)    
=  MP 48960000- 38188800 =10771200   سنةجريدة في ال . 

 في اليوـ جريدة  800 القدرة الإنتاجية :
              CP   =800 × 240 =192000 . جريدة في السنة 

      السوؽ المحتملة    /  = القدرة الإنتاجيةلأولى ا سوقية المتوقعة للسنةالحصة ال
                                   PM   =  192000/  10771200 
                                    PM  =10 %.                                  
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 دراسة تقنية  -1
Emplacement de l’activité économique ( موقع النشاط الإقتصادي  )  : 
lieu (الدكاف) :TIARET 
Mode d’acquisition (نوعية الإستغلاؿ) :      Location (كراء)               
Propriété (مالك)  

 الآلات المستخدمة -2-3الجدول 

Désignation (التعيين) Quantité 
 الكمية

Valeur 
 (القيمة)

DA  (دج) 
 
VEHICULE  

01 500 000 DA 

 غرفة التجارة لواقية تيارت معلومات مقدمة من طرؼ المصدر : 
 ةالمواد الأولية / المواد المستهلك -3-3الجدول  

Désignation (التعيين) 
Quantité 

 الكمية

Valeur 
 (القيمة)

DA  (دج) 
 
JOURNAUX  

192 000 
J /ans 

1 536 000DA 

 
CARBURANT  

2400 L/ans 55200 DA 

∑ 
 

 1 591 200DA 

 

 

 غرفة التجارة لواقية تيارتمعلومات مقدمة من طرؼ المصدر : 
  1536000دج = 8×192000=  تكلفة الشراء
 دج  لليوـ الواحد  230دج =  23 ×ؿ  10=  الواحد لليومسعر البنزين 

 ؿ سنة   2400يوـ =  240 ×ؿ  10=  كمية البنزين المستهلكة سنويا
 دج  55200=   240 ×دج 230=   السنويةتكلفة البنزين  
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 اليد العاملة -4-3الجدول 

Fonction (الوظيفة) 
Nombre 

 العدد

Salaire 
 (المرتب)

DA (دج) 
 
CHAUFFEUR LIVREUR   

01 144 000 DA 

 

 دج  144000=  12 × 12000=  الدخل السنوي
 (  = القيمة الأصلية  عدد السنوات ) طريقة الإىتلاؾ الخطي الاهتلاك
 .سنوات ( 5دج ) إىتلاؾ السيارة لؽثل  100000=  5 / 50000=  الإهتلاك

 المطلب الثاني : التحليل المالي لمشروع خدمة توزيع الصحف والمجلات 
الدالية على إعداد القوائم الدالية حتى لؽكن تقييم الدشروع على أساس الدقاييس  لدراسة تركز ا

الدالية الجمع بتُ  دراسة للاحتياجات الدالية وتتطلب الكن التحديد التقريي الدختلفة للرتْية التجارية وحتى لؽ
تقديرات السوؽ والتكلفة الفنية والتي على أساسو يتم إعداد القوائم الدالية الدقدرة، وفي حالة الحاجة إلى 

 .معلومات إضافية تساعد على اتٗاذ القرار ااقستثماري
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 يل التكاليفتحل -5-3الجدول 

 
 غرفة التجارة لواقية تيارتمعلومات مقدمة من طرؼ المصدر : 

 
 
 

 

Charges d’exploitation 

  عباءالأ

Valeur 

تالقيم  

Quantité 

 الكميت

Coût / Unité 

 تكلفت الوحدة

 

Charges 

variables 

عباء المتغيرةالأ  

Matières et fournitures  

Consommées 

 المىاد المستهلكة

لىازم المستهلكةال  

1 536 000 DA 

 

55200 DA 

 

192 000 J 

8 DA 

0 . 28 DA 

Total des charges variables 

  مجموع الاعباء المتغيرة 

1 591 200 DA  8 . 28 DA 

    

 

 

 

Charges fixes 
عباء الثابتت الأ  

Services 

 الخذمات

 ) تأمينات (

24 000 DA  0.125 

Frais divers 

 تكاليف مختلفة 

 )مصاريف ترويج (

45 000 DA  0.23 

Frais de Personnel 

لعمالاتكاليف   

144 000 DA 
 

 0.75 DA 

Dotations aux 

amortissements 

هتلاكات قيمة الإ  

100 000 DA  0.52DA 

Total des charges fixes 

  الاعباء الثابتتمجموع 

313000 DA 

 
 1.63 DA 

Charges totales 

عباءمجموع الأ  
 
1 904 200  

 9.91 DA 

Seuil de rentabilité :     CF 

                               Pv – Cvu 

66 314 JOURNAUX/ ANS 
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  تكلفة الوحدة الواحدة لمجموعة الأعباء المتغيرة 
 الجرائد :  .1

CVu = 1536000 DA / 192000 J  
                           = 8 DA  

 البنزين :  .2
CVu = 552000 DA / 192000 J 

=  0.28 DA 
 مجموع الأعباء المتغيرة  .3

                           ∑ CVu = 0.28 + 8 = 8.28 DA 
  تكلفة الوحدة الواحدة لمجموعة الأعباء الثابتة 

  الخدمات )التأمينات( :  .1
CVu = 24000 / 192000  

= 0.125 DA           
 :الترويج مصاريف  .2

CFu = 45000 / 192000  
= 0.23 DA             

 مصاريف العمال : .3
CFu = 144000 / 19200 

= 0.75 D               
 قيمة الإهتلاكات : .4

CFu = 100000 / 192000 
= 0.52 DA   

   CF= 0.52+ 0.75+0.23+0.125 ∑ مجموع الأعباء الثابتة .5
=  1.63                                                     

 9.91= عباء الثابتة و المتغيرة مجموع الأ DA. 
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 حسابات النتائج للسنة الأولى  -6-3 جدولال
 

 المبالغ البيان
 2496000 رتم الأعماؿ 70

 2496000 إنتاج السنة مالية -1
 مشتًيات مستهلكة 600
 مشتًيات لسزنة)بنزين( 607
 تأمينات 616
 إشهار والنشر وعلاتات عامة 623

1536000 
55200 
24000 
45000 

 166020 إستهلاك سنة مالية -2
 835000 القيمة المضافة للإستغلال -3
 144000 أعباء الدستخدمتُ 631
 691000 الفائض الإجمالي للإستغلال -4
 100000 لسصصات الإىتلاؾ 681
 591000 النتيجة العملياتية -5
 00 النتيجة المالية -6
 591000 النتيجة العادية قبل الضرائب -7

 
 147750 ضرائب على الأرباح

 443250 النتيجة الصافية للأنشطة العادية -8
 ةالنتيجة غير عادي -9

 

00 

 443250 النتيجة الصافية للدورة -10

: من إعداد الباحثتُ المصدر   
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 خلاصة الفصل 
بعد أف بينا أىم الجوانب النظرية لتصميم الأنظمة التوزيعية للفصلتُ السابقتُ،أسقطنا ما تم 

في الجانب التطبيقي لو،الذي يتمثل تي كيفية إنشاء تناة توزيعية خدماتية  إستخلاصو من نتائج وأفكار
وأىم خاصة بتوصيل الجرائد والمجلات إلى الدنازؿ والدؤسسسات ،فقمنا بدراسة إحصائية وأخرى تسويقية مالية 
ىذه ما تم إستخلاصو من ىاتتُ الدراستتُ أف لرتمع الدراسة أي سكاف منطقة تيارت تقبلوا فكرة وجود 

 الخدمة بنسبة عالية .
إعتمدنا فيها على إستًاتيجية التنبؤس بالطلب وكانت مرتْة بنسبة و أما الدراسة التسويقية والدالية 

 كبداية للمشروع.مقبولة  
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التوزيعي  نذذاول الدور الذي يلعبو نشاط الدلشا توصلنا اليو من خلال ىذا العمل البحثي الذي تن
من اجل تحقيق اىداف الدؤسسة عن طريق ،ومساهمتو في ترشيد اتخاذ القرار على مستوى الادارة التسويقية 

ار وىذا انطلاقا من اعتبار ان القر ،التوفيق بنٌ الاستراتجية الشاملة الدطبقة في خلق افضلية داخل اسواقها 
منو عمل الدؤسسة وذلك من خلال توفنً نظام معلومات فعال ذو مصداقية   ىو المحرك الرئيسي الذي ينطلق

 ظام التوزيعي بشكل كبنً باعتباره الدصدر الرئيسي في توفنً الدعلومات الاوليةوالذي يساىم فيو الن،عالية 
التي تساعد في لستلف مستويات الادارة  داخل الدؤسسة في تعديل او تحديد عملها بما يتطابق مع متطلبات 

توزيعي فعال ومرن  يعمل على دعم  منذذ يتم ىذا الا من خلال تصميم ولا ،واحتياجات الدستهلك
الدستجدات وتوفنً  لستلف الخطط الدطبقة و الصاحها حيث انو يرتكز على عملية تحليل الاسواق ومتابعة 

التقارير عن حالة الدؤسسة مقارنة مع منافسيها ونظرة العملاء لذا ومدى تطلعاتهم لاكتشاف اساليب وطرق 
ن أجل الحصول على ما يريدونو لشا وتغىنيهم عن التنقل من مكان إلى أخر م مبتكرة توفر لذم اشباع رغباتهم
 يؤدي إلى ضياع الوقت والجهد

 الفرضياتإختبار صحة 

فيما يخص الذرضية الاولى فان العلاقة بنٌ القرارات التي تاخذ على مستوى الادارة العليا  الفرضية الاولى:
التسويقية للتسعنً و السذلى متبادلة اذا ثبتت صحة الذرضية من خلال تحديد الاسعار حيث ان الدراسات 

 تتم على مستوى الادارة السذلى و القرار ياخذ على مستوى الادارة العليا 

والتي تخص تصميم منافذ التوزيع و لرموع القرارات التي تبنى على ضوءىا فهي ذات تاثنً  الفرضية الثانية:
ني للمستهلك اتجاه صورة واضح  على عمل الدؤسسة ومدى لصاحها في اسواقها و التاثنً على الادراك الذى

الدؤسسة ويتضح ىذا من خلال عمل الدؤسسة الذي يعتمد على مدى لصاعة قنوات توزيعها لتلبية حاجات 
 ورغبات الدستهلك و المحافظة عليها واعطاء صورة جيدة على الدؤسسة.

الى الامام و ىذا ما  وىي تعتمد على اهمية الدراسة الاولية واهميتها في الدعذع بالدؤسسة الفرضية الثالثة:
التسويقية التي  تحليلية الدراسات اليبنٌ من ان لصاح و استمرار اي مؤسسة يتوقف على مدى صحة دقة 

تقوم بها مثال ذلك تخصص العديد من الدكاتب في الدراسات الاستشارية التسويقية و التحليلية لشا يظهر 
 اهمية ىذا الجانب في النجاح.
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مدى مساهمة اساليب بحوث الذيئات في ترشيد سياسة توزيع وىذا ما توصلنا اليو في  تخص الفرضية الرابعة:
دراسة كيذية نقل انتاج الى مراكز التوزيغ بهدف تقليل التكاليف و اثبتت ىذه الذرضية بدليل ان اغلب 

 يها.الدؤسسات الناجحة ىي التي تدتلك قنوات توزيع فعالة تقرب مراكز انتاجها من اسواقها ومستهلك

مثال ذلك اليبان التي تعتمد على مستوى تخزين صذري اي ان قنوات التوزيع تعمل بدرجة مثالية جدا 
 صعبة التحقيق اي ان تكلذة التخزين تساوي الصذر.

 النتائج :

وبناءا عليو فانو تحقيقا لاىداف الدراسة وتبيانا لذرضيات متبناة و الدطروحة للمناقشة و التحليل من 
 و الدراسة الدعمقنٌ استطعنا ان لطلص الى لرموعة من النتائج نذكرىا فيما يلي: خلال البحث

 ؛في انشاء الدشاريع الجديدة اكبر خطر يواجو الدؤسسة الناشئة عدم الاعتماد على الجانب العلمي  
 ؛عل من اي مؤسسة تتجو لضو المجهوللزدودية التكوين والدعرفة لدى الدسنًين تج 
  ؛اىم الدخاطر التي تواجو الدؤسسة الدراسات الدقيقة واتخاذ قرارات ارتجالية منعدم الاعتماد على 
 ر الدناسب من اكبر مشاكل عدم وجود الشخص الدناسب في الدكان الدناسب لاتخاذ القرا

 ؛الدؤسسة
  ؛لذا ضروري لانطلاق اي مشروع جديدالقيام بدراسة استحصائية حول الاسواق الدراد دخو 
  التحليلية تعتبر بمثابة الدليل الذي تعتمد عليو الدؤسسة في الوصول الى التسويقية و الدراسة

 .اىدافها

 : توصياتال

 لقد توصلنا الى التوصيات التالية:

 ؛الاعتماد على الدكاتب الاستشارية الدختصة في بداية انشاء اي مشروع 
 ؛الاىتمام بالدعلومة مهما كان حجمها 
  ؛برامج الدتطورة في البحوث العلميالاحصائية و الالاعتماد على الاساليب 
 ضرورة وجود الدرونة في اي مؤسسة من اجل لصاحها و استمرارىا.  
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 أفاق البحث

لقد تناولنا من خلال ىذه الدذكرة اثر تصميم القنوات التوزيعية ومدى فعاليتها في صناعة القرار على 
عة افكار من منظورنا الخاص تساعد في عملية البحث للمؤسسة سنحاول طرح لرمو مستوى الادارة العليا 

 العلمي في الدستقبل

  ؛ث التسويق في عملية ترشيد القراراهمية بحو 
 مواكبة الدؤسسات الاقتصادية الجزائرية لثورة الوقت. 
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 قائمة الجداول: 

 الصفحة العنوان رقم
 68 أنواع القرار وعلاقته بالتخطيط 10
 114 دراسة السوق 10
 116 الآلات المستخدمة 10
 116 المواد الأولية والمواد المستهلكة 10
 117 اليد العاملة 10
 118 تحليل التكاليف 10
 120 جدول حسابات النتائج 10
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 قائمة الأشكال:

 الصفحة العنوان رقم 
 11 الهيكل الوظيفي 10
 12 الهيكل السلعي 10
 13 الهيكل التنظيمي على أساس العملاء 10
 14 الهيكل المصفوفي 10
 23 التنظيم على أساس المنتجات 05
 24 على أساس العملاء التنظيم 06
 24 التنظيم على أساس المناطق الجغرافية 07
 00 رة حياة المنتجمراحل دو  08
 00 دور الترويج كعنصر من عناصر المزيج التسويقي 09
 20 عناصر المزيج الترويجي 10
 16 نظام قنوات التوزيع المباشر 11
 26 -وكيل البيع-التوزيع الغير مباشر 12
 26 -تاجر التجزئة–التوزيع الغير مباشر  13
 36 -السلع الإنتاجية-التوزيع الغير مباشر 14
 36 -تاجر جملة ثم تاجر تجزئة –التوزيع الغير مباشر  15
 68 قنوات التوزيع المباشر للخدمات 16
 78 قنوات التوزيع الغير مباشر للخدمات 17
 100 قراءة الجريدة 18
 101 الجريدةمكان قراءة  19
 101 عناويين الجرائد المقروؤة 20
 102 الحصول على الجريدةفي المصادر المعتادة  21
 103 خدمة توصييل الجرائد 22
 104 مكان تسليم الجريدة 23
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 104 المضافة من سعر الجريدةالنسبة المئوية  24
 105 الدفعطريقة  25
 106 أسلوب الدفع 26
 106 قراءة المجلات 27
 107 مكان قراءة المجلات 28
 701 عناويين المجلات المقروؤة  29
 108 المصادر المعتادة في الحصول على المجلة 30
 109 خدمة توصيل المجلة 31
 109 مكان تسليم المجلةإ 32
 110 النسبة المئوية المضافة من سعر المجلة 33
 110 طريقة الدفع 34
 011 أسلوب الدفع 35
 112 المبحوثجنس  36
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 قائمة الملاحق:

 العنوان رقم الملحق
 لشركة الخزندار للتوزيعالتجارية علامة ال 10الملحق 
 لشركة الوطنية للتوزيع تجاريةالالعلامة  10الملحق 
 لشركة الوطنية للتوزيع تجاريةالالعلامة  10الملحق 
 لشركة الوطنية للتوزيع تجاريةالالعلامة  10الملحق 
 الاستقصاءقائمة  10الملحق 
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