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 شكر وعرفان
 

 

 عملا بقكؿ رسكؿ الله صمى الله عميو كسمـ:

 "لا يشكر الله من لا يشكر الناس "

 نحمد الله عز كجؿ الذم أليمنا الصبر كالثبات كأمدنا بالقكة كالعزـ لإنجاز ىذا العمؿ المتكاضع

نبيمة "التي أشرفت عمينا, معبريف ليا  كمف ىنا نتقدـ بالشكر  خاصة إلى الأستاذة الدكتكرة " بمميدم    
عف جزيؿ امتناننا لتكجيياتيا القيمة كنصائحيا التي ساعدتنا في الكصكؿ إلى إنجاز ىذا العمؿ . فجزاىا 

 الله عنا خير الجزاء.

 كما نشكر لجنة المناقشة عمى قبكليا لمناقشة مذكرتنا جزاكـ الله خيرا.

      مكاد البناء الذيف ساعدكنا في إتماـ العمؿ الميداني.مؤسسة تكزيع نشكر كؿ العامميف بك  

 كما نشكر كؿ مف مد لنا يد العكف مف قريب أك بعيد.

 كفي الأخير لا يسعنا الا ندعك الله عزكجؿ أف يرزقنا بالسداد كالرشاد, كالعفاؼ كالغنى

 كأف يجعمنا مف الميتديف.

            



 ـــدَاءإِىـــــ

ف أبت رغما عنيا أتيت بيا.                      مف قاؿ أنا ليا ناليا كأنا ليا كا 

 الحمد لله حبا كشكرا كامتناف عمى البدء كالختاـ.                        

 ) كآخر دعكاىـ أف الحمد لله رب العالميف(.                         

 كالإصرار, إلى مف زيف اسمي بأجمؿ      مف كمؿ العرؽ جبينو كعممني أف النجاح لا يأتي إلا بالصبر  إلى

 الألقاب إلى فخرم كاعتزازم " أبي عزيزم رحمو الله كأسكنو فسيح جناتو".               

 عائيا, إلى القمب كسيمت لي الشدائد بد اإلى مف جعؿ الله الجنة تحت أقداميا كاحتضنتني بقمبيا قبؿ يدى

 الحنكف سر قكتي كنجاحي التي لطالما تمنيت أف تقر عينيا برؤيتي في يكـ كيذا "أمي حبيبتي".

 , إلى حيرة     بيـ فكانكا لي ينابيع أرتكم منياإلى ضمعي الثابت كأماف أيامي, إلى مف شددت عضدم 

 أيامي كصفكتيا إلى قرة عيني " إخكاني كأخكاتي الغالييف".                 

        كقات ضعفي كراىنت عمى نجاحي, إلى مف تؤمف بشجاعتي كتذكرني بمدل أ فيلي إلى مف مدت يدىا 
 قدرتي كاستطاعتي, إلى رفيقة دربي في ىذه المسيرة كتكأمي كصديقتي "بكدرباؿ آسيا" .

 كزكجة  , كعمتي,خالتي, كخالتي , لابنةعكنا كسندا في ىذا الطريؽ مف كافلكؿ    

 كللأصدقاء الأكفياء أخي                                

 .     ائمتيـ ياعمف أفاضني بنصائحو المخمصة إليككؿ  إلى                   

 كيجعمني مباركة أينما كنت.  الحمد لله عمى ما كىبني كأسألو أف يعينني             

نور سعاد.                                                                       



           

 إِىــــــــدَاء
 عظـ المراد فياف الطريؽ.

 فجاءت لذة الكصكؿ...لتمحي مشقة الطريؽ.

 بو خيرا كأملا إلا أغرقني سركرا. الحمد لله ما تيقنت

 أىدي ثمرة جهدي المتواضع إلى من وىبني الحياة والأمل, والنشأة على شغف الاطلاع            

  والدي العزيز"إحسانا, ووفاء لهما وصبر برا, و ي سلم الحياة بحكمة ومن علموني أن أرتق والمعرفة,      

 .          "ووالدتي العزيزة                                                   

 إخواني"إلى من وىبني الله نعمة وجودىم في حياتي, إلى العقد المتين من كانوا عونا في رحلة بحثي        

 ". وأخواتي                                                 

 "نور سعاد"تفني ونحن  نشق الطريق معا نحو النجاح في مسيرتنا العلمية إلى رفيقة دربي لى من كاإ         

 وأخيرا إلى كل من ساعدني وكان لو دور من قريب أو من بعيد في إتمام ىذه الدراسة.            

 

 سعى بعلمو,  سائلة المولى أن يجزي الجميع خير الجزاء في الدنيا والآخرة. ثم إلى كل طالب علم    

 ليفيد الإسلام والمسلمين بكل ما أعطاه الله من علم ومعرفة.                      

      

 بودربال آسيا.                                                                                    
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I 

 ممخص 
الخطة الشاممة كالتي نقصد بيا  دكر الاستراتيجية التسكيقية في تطكير مبيعات المؤسسة دراسة  إف

تساعد في جذب الزبائف بحيث تقكـ بتحديد الطريقة التي  ,التي تيدؼ إلى تحقيؽ أىداؼ التسكيؽ
يتـ مف خلاليا تحقيؽ نمك كزيادة حجـ المبيعات, مف خلاؿ كضع استراتيجية تسكيقية فعالة 

لممبيعات. كىذا ما طبقناه في الجانب التطبيقي كالذم قمنا بو في مؤسسة "ديفندكس دم ـ كتطكر 
التي تستخدميا جية سي" مؤسسة تكزيع مكاد البناء كحدة البكيرة حيث تطرقنا إلى دراسة الاستراتي

لتحقيؽ نمك في حجـ المبيعات كالتي تتمثؿ في تحديد السكؽ المستيدفة كبناء علاقات المؤسسة 
ائمة مع المنتجيف كالحفاظ عمى كلاء الزبائف, تطكير الشراكة مع المؤسسات التابعة ليا. كلتقكـ د

كىذا ما يحقؽ المؤسسة برفع كترقية مبيعاتيا تقكـ بمنح ىدايا كخصكمات كتخفيضات لفئة معينة 
في حجـ كتحقيؽ زيادة نتائج إيجابية لممؤسسة مف بينيا تنشيط دكرة عمميا كالحفاظ عمى زبائنيا 

 مبيعاتيا.
 

 حية:الكممات المفتا
 , تطكير المبيعات.سكيقية, إدارة المبيعاتالاستراتيجية الت 
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II 

 
Summary: 
 the study of the role of Marketing strategy in the development of corporate sales, 
which implies a comprehensive plan aimed at achieving marketing goals through the 
development of effective marketing strategies that achieve sales growth and 
development. This is what we applied in term of applications that we did in the 
foundation "divindus DMC" building materials distribution organization, Al-Bouira 
unit, Here we touched on the study of the strategies used by organizations to achieve 
sales volume growth, consisting of identifying target markets, building lasting 
relationships with producers, maintaining customer loyalty and developing partnerships 
with relevant institutions. To increase and promote sales, organizations give gifts, 
discounts and discount to certain categories, which have positive results for the 
organization, such as activating the work cycle, ,maintaining customers and increasing 
sales volumes. 
 
 
 

Keywords: 
Marketing strategy, sales management,sales development. 
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 مقدمة

 ب

 :مقدمة 
يتميز السكؽ في كقتنا الحاضر بدرجة عالية مف الديناميكية نتيجة التغيرات المستمرة في الأفكار كالتطكر 

فأصبح يتأثر بشكؿ كبير بعكامؿ البيئة  ,اقتصاده كغيرىا ما جعمو يتسـ بالتعقيدالتكنكلكجي كالانفتاح عمى 
فكجب عمى المؤسسات الاستجابة ليذه التحكلات بمعرفة الطرؽ المناسبة لمتسكيؽ فيك الركيزة الأساسية  ,الكمية

 .في عالـ الأعماؿ كالعنصر الرئيسي الذم يربط بيف المنتجات كالخدمات كاحتياجات الزبائف
كتقديـ خدمات أك منتجات تمبي تمؾ  ,عتمد نجاح عممية التسكيؽ عمى فيـ عميؽ لاحتياجات الزبائفي

مبتكرة لزيادة كعي الزبائف بالمنتجات كزيادة  استراتيجياتكما أف التسكيؽ يتطمب  ,الاحتياجات بشكؿ فعاؿ
فيي تمثؿ الخطة التي تعمؿ  ,التسكيقية عنصرا أساسي في تحقيؽ نجاح المؤسسة ستراتيجيةالاالمبيعات. فتعد 

 إدارة المبيعات  كتعد ,عمى زيادة حصة السكؽ كتحديد كيفية تحقيؽ أىداؼ المبيعات كمسايرة إدارة المبيعات
يع الأنشطة التي فبدكرىا تشمؿ جم ,التسكيؽ كالجسر الذم يربط بيف المنتج كالزبكف استراتيجيةجزءا رئيسيا مف 

 تيدؼ إلى تحفيز كتنظيـ عممية البيع كتحقيؽ الأىداؼ التجارية كتحسيف سمعة المؤسسة.
مف رفع مبيعاتيا كتطكير  ياالتسكيقية المناسبة بشكؿ مناسب كمدركس يمكن ستراتيجيةللاإف تطبيؽ المؤسسة 

عركضيا التنافسية كتعزيز مكانتيا في السكؽ فيي تربط المؤسسة بزبائنيا كتعمؿ عمى الحفاظ عمييـ مما يؤدم 
 . إلى زيادة المبيعات كتحقيؽ نمك مستداـ

 الدراسة: إشكالية 
دارة المبيعات ميمة في نجاح أم عمؿ تجارم. فيـ العلا استراتيجيةتعتبر  قة بينيما يعد أمرا بالغ التسكيؽ كا 

التسكيؽ مجمكعة متنكعة مف  استراتيجيةالأىمية لضماف تحقيؽ الأىداؼ كتعزيز النمك المستداـ. تتضمف 
كتحقيؽ التفكؽ التنافسي. بينما تيتـ  ,الخطكات التي تيدؼ إلى جذب الزبائف المحتمميف كتحفيزىـ عمى الشراء

مبيعات  استراتيجياترص التسكيقية إلى مبيعات فعمية مف خلاؿ تنفيذ إدارة المبيعات بالعمؿ عمى تحكيؿ ىذه الف
فعالة كبناء علاقات دائمة مع الزبائف. يتعاكف القسماف معا بشكؿ كثيؽ لضماف تكامؿ الجيكد كتحقيؽ أقصى 

د التسكيؽ عمى تحديد السكؽ المستيدفة كفيـ احتياجات الزبائف كتحدي استراتيجيةقدر مف النجاح. حيث تعمؿ 
بينما تعمؿ إدارة المبيعات عمى تنفيذ ىذه الرسائؿ كتحكيميا إلى عمميات بيع  ,الرسائؿ الرئيسية التي تجذبيـ

يتكامؿ الاثناف لضماف النجاح  ,مممكسة. كمف خلاؿ تكجيو الجيكد المشتركة نحك تحقيؽ أىداؼ المؤسسة
إلى أي  ما سبؽ تظير مشكمة الدراسة في التساؤؿ الرئيسي التالي: كمف خلاؿ ,الشامؿ كالاستمرارية في السكؽ

التسويقية عمى مبيعات المؤسسة بصفة عامة وعمى مبيعات مؤسسة  ستراتيجيةالامدى تؤثر 
 ؟بصفة خاصة توزيع مواد البناء

 كعمى ضكء ىذا التساؤؿ الرئيسي  يمكف صياغة الأسئمة الفرعية التالية: 
 ؟التسكيؽ ىميةأ فيما تكمف (1
 ؟ؽ تطكر في مبيعات  المؤسسة تساىـ في تحقي التي تسكيقيةال ستراتيجياتماىي الا (2
 التسكيؽ في زيادة مبيعات المؤسسة؟ استراتيجياتماىي أفضؿ الممارسات لضماف نجاح  (3



 مقدمة

 ج

 ماىي الاستراتيجيات التي تعتمدىا مؤسسة تكزيع مكاد البناء "ديفندكس" ؟ (4
 الدراسة: فرضيات 

 للإجابة عمى التساؤلات المطركحة يمكف طرح الفرضيات التالية:
حيث يساىـ في فيـ احتياجات الزبائف كتمبيتيا بشكؿ فعاؿ. مف خلاؿ لمتسكيؽ أىمية بالغة في المؤسسة   (1

 التسكيؽ المناسبة. استراتيجيات
 ,عمى فيـ السكؽ المستيدؼ التسكيؽ التي تساىـ في تحقيؽ تطكر في مبيعات المؤسسة استراتيجيات( تعتمد 2

 كزيادة الطمب عمى منتجاتيا. ,كتصميـ رسالة تسكيقية فعالة ,كتحديد احتياجاتو
 ,يتعيف التركيز عمى فيـ السكؽ المستيدؼ ,التسكيؽ في زيادة مبيعات المؤسسة  استراتيجيات( لضماف نجاح 3

نشاء محتكل جذاب ,ككضع خطة عمؿ فعالة  ,كالتركيز عمى تحسيف تجربة الزبائف ,ةكاستخداـ أدكات تحميمي ,كا 
 كمكاكبة التطكرات كالتغيرات.

ىي الحفاظ عمى علاقاتيا مع المؤسسات كتككيف ( مف أىـ الاستراتيجيات المعتمدة لدل مؤسسة "ديفندكس" 4
 علاقات مربحة  ككذا تطكير الشراكة مع المؤسسات.

 اختيار موضوع مبررات: 
 ىذا المكضكع إلى جممة مف المبررات منيا: يعكد اختيار

 التسكيقية في تطكير مبيعات المؤسسة. ستراتيجيةالاالميكؿ الشخصي لمكضكع دكر  -
 ركح الفضكؿ في اكتشاؼ خبايا ىذا المكضكع. -
 عمى المعمكمات حكؿ ىذا المكضكع. كالاطلاعزيادة المعرفة الشخصية  -
 ظؿ التنافس الشديد في مختمؼ القطاعات الاقتصادية. الأىمية الكبيرة لممكضكع في -
 المؤسسة. تسكيقية في تحسيف مبيعاتال ستراتيجيةالاالدكر البالغ الذم تمعبو -

 :أىمية الدراسة 
 تظير أىمية ىذه الدراسة مف خلاؿ النقاط التالية:

 يكتسب ىذا المكضكع أىمية كبيرة في ظؿ التنافس الشديد في مختمؼ القطاعات. -
التسكيقية في تطكير مبيعات المؤسسة عمى اتخاذ قرارات تسكيقية  ستراتيجيةالايساعد فيـ مضمكف  -

 فعالة.
في مجاؿ التسكيؽ مف أجؿ تحقيؽ نتائج إيجابية عمى مبيعات كأرباح  ستراتيجياتتطبيؽ أفضؿ الا -

 المؤسسة.
 معرفة كيفية تطكير المبيعات كنجاح المؤسسة. -

 : أىداف الدراسة 
 يمي: مف أىميا ما ,راسة إلى تحقيؽ مجمكعة مف الأىداؼتسعى الد

 كتكضيح طريقة مساىمتيا في تطكير مبيعات المؤسسة. ,التسكيقية ستراتيجيةالاتسميط الضكء عمى  -



 مقدمة

 د

 مف باب الإلماـ بمختمؼ الجكانب المتعمقة بالتسكيؽ. ,دراسة كاقع التسكيؽ كأىـ المراحؿ التي مر بيا -
  .التحتية المدعمة ليا ىسكيقية كالبنالت ستراتيجيةالاب الاىتماـ المسيريف إلىتكجيو تفكير  -
 المناسبة ليا. ستراتيجيةالاتكعية المؤسسات بضركرة اختيار  -
 .مبيعات في المؤسسة كما تيدؼ أيضا إلى تقديـ مجمكعة مف التكصيات أىميا ضركرة العمؿ عمى تطكير -

 :حدود الدراسة 
 أجريت في إطارىا ىذه الدراسة فيما يمي: تتمثؿ الحدكد التي
أجريت الدراسة الميدانية عمى مستكل مؤسسة تكزيع مكاد البناء "ديفندكس"  خلاؿ السنة  الحدود الزمنية:

 .2024إلى غاية شير مام  2024في الفترة الممتدة بيف شير فيفيرم ,2023/2024الجامعية 
لمدراسة التطبيقية في مؤسسة لتكزيع مكاد البناء في مؤسسة كاحدة تتمثؿ الحدكد المكانية الحدود المكانية:  

 فقط في كلاية البكيرة.
  دوات مستعممة :الأمنيج الدراسة و 

يعتبر المنيج الذم يعتمد  التحميمي الذمك شكالية المطركحة تـ استخداـ المنيج الكصفي الإقصد الإجابة عمى 
كيعبر عنيا كيفيان أك كميان, فالتعبير الكيفي  بكصفيا كصفان دقيقان  عمى دراسة الظاىرة كما تكجد في الكاقع كييتـ

يكضح مقدار ىذه الظاىرة أك  رقميا الكمي فيعطييا كصفان  يصؼ الظاىرة كيكضح خصائصيا, أما التعبير
 منيج دراسة الحالة. الظكاىر الأخرل حجميا أك درجة ارتباطيا مع

بطرح التساؤلات التي  أداة مف أدكات جمع المعمكمات يقكـ فييا الباحثالتي تعتبر دراسة حالة : الأداة المستعممة
عمى شكؿ قد يككف بيف شخصيف أك  تحتاج إلى إجابات مف قبؿ المبحكث ك ذلؾ مف خلاؿ حكار لفظي أك

 .أكثر
  السابقة:الدراسات  

 2017/ 2018أسماء فرداس   (1
ىدفت الدراسة ( :قالمة–التسكيقية في اقتحاـ الأسكاؽ دكلية )دراسة حالة مجمع عمر بف عمر  ستراتيجيةالادكر 

الدكلية كتقييـ فعاليتيا في تحقيؽ أىداؼ  التسكيؽ لمجمع عمر بف عمر لاقتحاـ الأسكاؽ استراتيجياتإلى تحميؿ 
 إلىكما تيدؼ الدراسة  ستراتيجياتالا التي تأثرت بيا نجاح التكسع الدكلي مع تحديد العكامؿ الداخمية كالخارجية

 .كتقديـ التكصيات لشركات الجزائرية استخلاص الدركس المستفادة
دراسة أسماء فرداس تيدؼ إلى تحميؿ استراتيجيات التسكيؽ كتقييـ فعاليتيا في تحقيؽ أىداؼ التكسع الدكلي 
كذلؾ بتحديد العكامؿ الداخمية كالخارجية كدراستنا تيدؼ إلى معرفة الدكر الذم تمعبو الاستراتيجية التسكيقية في 

ؤسسة تكزيع مكاد البناء"ديفندكس" كذلؾ بتحديد تطكير مبيعات المؤسسة كالتي تمت دراستيا كتطبيقيا في م
الاستراتيجيات التي تساعد في تحميؿ السكؽ المستيدؼ كبناء علاقة مع الزبائف كالبحث عف كيفية تطكير كترقية 

  المبيعات.
 2018بف عبد الرحمف سميماف كبكزياف عبد الحفيظ   (2



 مقدمة

 ه

التسكيؽ  استراتيجيات ية المصدرة كتقييـ فعاليةدكر التسكيؽ في تحسيف الأداء التنافسي لممؤسسات الجزائر  
كبار مسؤكليف في مؤسسة كتحميؿ بيانات  لممؤسسة جمعت البيانات مف خلاؿ مراجعة الأدبية كالمقابلات مع

 .الثانكية
اعتمد بف عبد الرحماف سميماف كبكزياف عبد الحفيظ عمى جمع البيانات مف كبار المسؤكليف كمف تحميؿ البيانات 

كية, كقد اعتمدنا في دراستنا عمى جمع المعمكمات مف خلاؿ المعمكمات المقدمة مف طرؼ المؤسسة التي الثان
  مارسنا فييا دراستنا الميدانية.

 (2019منير نكرم ) (3
تيدؼ ىذه الدراسة إلى ترىؼ عمى مبادئ الأساسية : المؤسسة الجزائرية في اختراؽ الأسكاؽ الدكلية استراتيجيات

 استراتيجيةإرشادات حكؿ كيفية تقديـ النشكة الشرائية للأسكاؽ الخارجية كاختيار  اؽ الدكلية كتقديـلاختراؽ الأسك 
جراء مقابلات مع الدخكؿ خبراء في مجاؿ  المناسبة حيث تـ إتباع تحميؿ مراجع العممية كالدراسات السابقة كا 

 .التسكيؽ الدكلي
لاختراؽ الأسكاؽ الدكلية كاختيار استراتيجية الدخكؿ  تيدؼ دراسة منير نكرم إلى معرفة المبادئ الأساسية

المناسبة أم أف دراستو تيدؼ لدراسة السكؽ بينما دراستنا تيدؼ إلى معرفة الاستراتيجية التسكيقية التي تحقؽ 
ربح لممؤسسة مف خلاؿ دراسة السكؽ المستيدؼ كرغبات الزبائف كالاستراتيجية التي تطكر مف مبيعات 

  المؤسسة.
 ل الدراسة:ىيك 

تـ تقسيـ ىذه الأخيرة إلى مجمكعة  ,كمعالجة مكضكع الدراسة ,مف أجؿ الإجابة عمى جممة التساؤلات المطركحة
 كذلؾ كفقا لمشكؿ التالي: ,مف الفصكؿ تسبقيا مقدمة كتمييا خاتمة

حيث تضمنت كؿ مف الإشكالية الرئيسية كالأسئمة  ,كقد تـ فييا الإحاطة بكافة جكانب المكضكع  مقدمة:
إضافة إلى الإجابة المحتممة في صكرة فرضيات كالإشارة إلى أسباب اختيار المكضكع بالإضافة  ,الفرعية

 لتكضيح كؿ مف أىمية المكضكع كأىداؼ الدراسة.
قسـ إلى مبحثيف  حيث ,التسويقية" ستراتيجية"الإطار النظري للاتـ التطرؽ فيو إلى  الفصل الأول:

بينما تناكؿ المبحث الثاني " مفاىيـ عامة حكؿ  ,المبحث الأكؿ كاف تحت عنكاف " مدخؿ لمتسكيؽ"  ,أساسييف
 التسكيقية ". ستراتيجيةالا

كالذم تسويقية فعالة لتطوير مبيعات المؤسسة"  استراتيجية" نحو جاء تحت عنكاف الفصل الثاني: 
أما المبحث الثاني فكاف  ,الأكؿ تحت عنكاف "أساسيات حكؿ إدارة المبيعات" فكاف المبحث  ,قسـ إلى مبحثيف

 التسكيقية عمى مبيعات المؤسسة". ستراتيجيةالاتحت عنكاف "تأثير 
الذم كاف في مؤسسة تكزيع مكاد البناء  ,خصص ىذا الفصؿ لمجزء التطبيقي مف الدراسةالفصل الثالث: 

عف طريؽ محاكلة  ,مف خلاؿ العمؿ عمى محاكلة إسقاط الجانب النظرم عمى الكاقع ,"ديفندكس" بكلاية البكيرة



 مقدمة

 و

ككذلؾ في زيادة حجـ المبيعات في مؤسسة تكزيع مكاد  ,التي تساىـ في تطكير المبيعات ستراتيجيةالاإبراز 
 البناء.

كبناء عمى الجانب  ,المتكصؿ ليا في ىذه الدراسة كانت الخاتمة عبارة عف تكضيح لأىـ النتائجخاتمة: 
كفي النياية تضمنت الخاتمة مجمكعة مف  ,النظرم كالتطبيقي تـ اختبار الفرضيات المقترحة في بداية الدراسة

مع آفاؽ الدراسة التي كانت عبارة عف عناكيف مقترحة لتككف مجالا لمدراسة كالبحث  ,التكصيات كالاقتراحات
 مستقبلا.
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 تمييد:
كخدمتيا كبقاءىا يتكقؼ عمى قدرتيا في تسكيؽ منتجاتيا  بالنسبة لممؤسساتحديث عمـ التسكيؽ مكضكع يعتبر  

ىك كممة مشتقة مف المصطمح  Marketingكفي الأصؿ التسكيؽ  ,في الأسكاؽ التي ترغب في الكصكؿ إلييا
كتعني  Merrcariكالذم يقصد بيا السكؽ كيمكف أيضا اشتقاقو مف الكممة اللاتينية   Mercatusاللاتيني 
  كيعتبر بمثابة عممية استباقية تجرل لتحقيؽ الأىداؼ. ,المتجر
لذلؾ كجب عمى رجاؿ  ,يمقى أىمية بالغة قبؿ الثكرة الصناعية كذلؾ لأف الإنتاج لـ يكف يحقؽ حاجة الزبكفكلـ 

تسكيقية  تساعد في فيـ متطمبات الزبائف ككضع  استراتيجياتالتسكيؽ إتباع منيج آخر كالذم تضمف إدراج 
 حمكؿ كطرؽ لمكاكبة تغيرات متطمباتيـ.

 التسكيقية فقمنا بالتطرؽ إلى ما يمي: ستراتيجيةالاكفي ىذا الفصؿ نتطرؽ إلى تكضيح كؿ ما يتعمؽ بالتسكيؽ ك 
 .المبحث الأول: مدخل لمتسويق 
  التسويقية. ستراتيجيةالاالمبحث الثاني: مفاىيم عامة حول 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 التسويقية ستراتيجيةالإطار النظري للاالفصل الأول:                                                         
 

3 

 المبحث الأول: مدخل إلى التسويق.
الدكؿ المتقدمة قيمتو فاعتنت بو كحضي باىتماـ الباحثيف مف بيف العمكـ اليامة حيث أدركت يعد التسكيؽ 

مفيكـ طرأت عميو العديد مف التغيرات كالتطكرات ما جعمو , ذلؾ أنو كالمختصيف في ميداف مؤسسات الأعماؿ
 يشكؿ أرضية خصبة لمبحث بالنسبة لمدارسيف كالباحثيف.

 المطمب الأول: مفيوم التسويق وخصائصو.
 

 أولا: تعريف التسويق:
يعتبر التسكيؽ مجاؿ كاسع كمعقد لا يمكف كضع تعريؼ مكحد لو فقد تعددت التعاريؼ حكلو كذلؾ باختلاؼ 

 كجيات النظر كالآراء. كمف بيف التعاريؼ نذكر ما يمي:
 التعريف الأول:

العممية التي بيا يتمكف المجتمع مف تمكيف احتياجاتو الاستيلاكية فمف كجية نظر ركبرت بارتمز" التسكيؽ ىك 
حيث يستخدـ نظاما لمتكزيع يتككف مف مساىمة أكلئؾ القادركف عمى خمؽ صفقات كتدفقات تؤدم إلى حؿ 
مشكمة التباعد بيف أطراؼ السكؽ كتؤدم أيضا إلى التبادؿ كالاستيلاؾ كذلؾ في ظؿ مجمكعة القيكد الفنية 

 .1ية كالأخلاقية كالاجتماعية"الاقتصاد
كقد ركز ىذا التعريؼ عمى تأكيد أىمية فعالية عكامؿ البحث الأخلاقية ك الاقتصادية كالاجتماعية عمى نشاط 
مختمؼ مككنات العممية التسكيقية كما أظير أف اليدؼ النيائي لمتسكيؽ ىك تحقيؽ الأىداؼ الاستيلاكية التي 

يضا ليؤكد أىمية اعتبار التسكيؽ عممية اجتماعية كأنو جزء مف نظاـ اقتصادم يسعى إلييا كجاء ىذا التعريؼ أ
 كمي متكامؿ.

 التعريف الثاني: 
كعرفتو أبضا جمعية التسكيؽ الأمريكية "أنو العممية الخاصة بالتخطيط كالتنفيذ كتسعير كتركيج كتكزيع الأفكار 

الزبائف كتحقيؽ أىداؼ  التي تؤدم إلى إشباع حاجاتأك السمع أك الخدمات اللازمة لإتماـ عممية التبادؿ كىي 
 .2المؤسسات"

 كقد اشتمؿ ىذا التعريؼ عمى مجمكعة مف النقاط الإيجابية كالتي تمثمت في:
 _ اعتبار التسكيؽ كنشاط يمارس بكاسطة المؤسسات المختمفة في إطار أخلاقي.

التكزيع( كجعميا  ,المنتج ,رالتسعي ,)التركيج_ حدد التعريؼ جميع الأنشطة التي تدخؿ في الكظيفة التسكيقية 
 تمثؿ المزيج التسكيقي.

 قبؿ مباشرة عممية الإنتاج.زبائف _في التعريؼ كرد ضركرة تحميؿ حاجات كرغبات كقدرات ال
                                                           

 .13الطباعة ك النشر, الإسكندرية,ص, دار الكفاء لدنيا لتسويق منيج تحميمي مبسطا محمد,الصيرفي   1
 .24ص23ـ , ص2015 –ق 1436,الطبعة الثانية, دار الصفاء لمطباعة ك النشر ك التكزيع , عماف , إدارة التسويق, عبد الفتاحإياد النسكر   2
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 التعريف الثالث:

فيك آلية اقتصادية كاجتماعية تمبي .1التسكيؽ ىك "سياسة تسكيقية تتمثؿ في تكييؼ المؤسسة مع اتجاىات السكؽ
 2احتياجات كرغبات الأفراد مف خلاؿ إنشاء منتجات كخدمات قيمة كالتفاعؿ مع الآخريف".

كيبيف ىذا التعريؼ أف التسكيؽ يسعى إلى كضع آليات تكاكب متطمبات السكؽ كييدؼ أيضا إلى تكفير منتجات 
 كخدمات ترضي الزبائف لكسب أكبر عدد ممكف.

 الرابع: التعريف
كيمكف تعريؼ التسكيؽ أيضا أنو" نشاط ييدؼ إلى إقامة علاقة مستمرة ك مربحة مع الزبائف كعدة أطراؼ أخرل 

ككذلؾ الحفاظ عمييا كتدعيميا بشكؿ يؤدم إلى تحقيؽ كؿ الأطراؼ لأىدافيـ. كتتحقؽ ىذه العلاقة مف خلاؿ  ,
 .3ي يقطعيا كؿ الأطراؼ عمى أنفسيـ"كفاء بالكعكد التالقياـ بعمميات المبادلة التي تراعي صالح الطرفيف كال

كيرمي ىذا التعريؼ إلى بياف النشاط التسكيقي عمى أنو نشاط ييدؼ إلى بناء علاقة بيف طرفي التبادؿ تككف 
 دائمة كمربحة كىذا كفؽ المفيكـ الحديث لمتسكيؽ.

 التعريف الخامس:
 ,بأنو " مجمكعة مف الأعماؿ الإدارية الشاممة التي تساعد في استثمار مكارد المؤسسة المتكفرة كعرفو ككتمر

كبالطريقة التي تحقؽ فرص  ,بطريقة مدركسة لمكصكؿ لأكبر درجات الإشباع لحاجات الطمب الحالي كالمستقبمي
 .4ة سكاء كاف ربح مادم أك اجتماعي"ربح أكثر لممؤسس

التسكيؽ نظاـ متكامؿ يشمؿ كؿ الجيكد كأف أم نشاط تسكيقي يجب أف يككف في حدكد كيبيف ىذا التعريؼ أف 
 المكارد المتكفرة لتحقيؽ الربح.

 التعريف السادس:
التسكيؽ انو " ىك الكسيمة التي مف خلاليا تتـ الملائمة بيف إمكانيات المشركع المادية Cristopherكيعرؼ 

 .5كالبشرية كبيف احتياجات المستيمؾ"
يكضح ىذا التعريؼ ضركرة تحديد المستيمؾ الذم ستقكـ لو الخدمة لمعرفة كيفية تمبية حاجاتو كمتطمباتو كأشار 

 في ىذا التعريؼ إلى درجة كمدل تكافؽ المنتجيف كالمستيمكيف.Cristopherأيضا 

                                                           
1
 Ronald Ernest Batchelo , Malling Chebli-Saadi، French for marketing using French in media and communications، 

Cambirdge university press، England، Nottingham، 1997، p05. 
2
 Ulrike Mayrhofer، marketing، 2édition actualisée،  Bréal، Havre، 2006، p12. 

3
 .14,الإبراىيمية, صالدار الجامعية بالإسكندرية التسويق, محمد, محمد أحمد حساف, أبك قحؼ عبد السلاـ,سماعيؿ السيد إ   

4
الطبعة الأكلى, دار  متكامل,لخدمات الفنادق والسياحة توجو حديث  الاستراتيجيالتسويق رامي فلاح,  الطكيؿ مكفؽ عدناف عبد الجبار,الحميري    

 .54ق,ص1437-ـ2016الحامد لمنشر كالتكزيع, عماف, 

لمنشر كالتكزيع, المممكة الأردنية  عيداء دار, لطبعة الأكلى ,امنافسة الدولية التسويق و تحديات ال استراتيجية ,محمد أحمدخير المغربي    5
 .12ص, ـ2018ق/1439الياشمية,
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 التعريف الشامل:

كيشمؿ   ,"أنو عممية تحديد كتكقع رغبات الزبائف مف خلاؿ إنشاء قيمة كتبادليا يمكف تعريؼ التسكيؽو كمن
كيمكف القكؿ أنو ليس عبارة عف  ,دراسة كتحميؿ السكؽ كالمنافسيف كتطكير المنتجات حسب ما يناسب رغباتيـ

ىداؼ المؤسسة بيع لممنتجات فقط بؿ ىك يعني بناء علاقات طكيمة الأمد كالمحافظة عمييا ك بالتالي تحقيؽ أ
مف نمك كربحية مستدامة. كمف خلاؿ التعاريؼ المختمفة لمنشاط التسكيقي يتبيف لنا انو ىناؾ العديد مف المفاىيـ 

 التي تحدد عناصر العممية التسكيقية مف المفركض عمى كؿ دارس كممارس معرفتيا" كنذكر منيا:
 الحاجات والرغبات :  (0

سكيقي فالإنساف بطبيعتو يحتاج إلى المأكؿ كالماء كالممبس كالمسكف لمتابعة تعد نقطة البداية لدراسة النشاط الت
كمف جانب آخر لديو الرغبة القكية في التعمـ ليحصؿ عمى الكثير مف الخدمات خاصة أف الحاجات  ,حياتو

ة المجتمع كبالنسبة لكيفية إشباعيا فتتماشى كفقا لطبيع ,الإنسانية تتزايد مع ارتفاع مستكل المعيشة كالتقدـ
كتقدمو كتعتبر الرغبات بمثابة الكسائؿ اللازمة لإشباع تمؾ الحاجات فكؿ فرد يفضؿ نكع معيف مف الطعاـ 

الملابس. كتؤثر ثقافة الأفراد ك شخصياتيـ عمى الرغبات لحد كبير فمثلا إشباع شخص في الريؼ يتطمب ,
لذا فإف رجاؿ  ,راد المقيميف في أماكف أخرلقطعة صغيرة مف الجبف أك طبؽ بسيط بينما ذلؾ قد لا يكفي للأف

نما يقكمكف بإشباعيا كتكجيييا كالتأثير في القرارات  التسكيؽ لا يقكمكف بخمؽ الحاجات فقد كجدت قبؿ ظيكرىـ كا 
الخاصة باختيار السمع كالخدمات اللازمة عف طريؽ اكتشاؼ ىذه الرغبات التي لـ يتـ إشباعيا بعد كالتي يمكف 

لتقديـ منتجات تتناسب مع حاجات كرغبات الزبائف يجب في ظؿ الظركؼ البيئية المحيطة ك  عيالممؤسسة إشبا
 1عمى المؤسسة إجراء بحكث منتظمة.

 الطمب:  (0
يقصد بالطمب الكمية المطمكبة مف منتج أك خدمة محددة عمى مدل فترة مف الزمف. كبما أف الرغبة تصبح طمبا 

في الشراء فإف المؤسسات لا تبحث عف الزبائف الراغبيف في الشراء فحسب  عندما تدعميا القكة الشرائية كالرغبة
 2إنما تبحث أيضا عمى القادريف تحقيؽ رغبتيـ بأمكاليـ.

 المنتج:  (0
عمى سبيؿ المثاؿ إذا شعر شخص  ,يتـ تعريؼ مصطمح المنتج بشكؿ عاـ كقد يككف خدمة أك نشاط أك مؤسسة

ما بالضيؽ أك الممؿ فإنو سيبحث عف منتج معيف يبعده عف ىذا الكضع. يجب ألا ينظر المسكقكف إلى المنتج 
 ك إشباع حاجة محددة. ,عمى أنو مجمكعة مف السمات المادية كذلؾ لأف الناس يبحثكف عف منفعة ما

 

                                                           
1
 .123ق, ص1432-ـ2011عماف,ار الراية لمنشر ك التكزيع,, الطبعة الأكلى, دنظم المعمومات التسويقيةسيد سالـ, عرفة    

2
 .48ق,ص1437ـ,2016الطبعة الأكلى, دار صفاء لمنشر كالتكزيع, عماف, أصول ومضامين تسويق الخدمات,  طارؽ,قندكز  بشير, بودية   
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 التبادل:   (9

كيحصؿ الأفراد عمى ىذه الحاجات عف  ,ات كجدت ليا منتجات لإشباعيابما أنو لكؿ إنساف متطمبات كحاج
لأف  ,طريؽ الإنتاج أك الزراعة مثلا أك بإجبار شخص آخر عمى تكفيرىا. كيعتبر التبادؿ جكىر عممية التسكيؽ

ؿ ليا عدة التسكيؽ لا يمكف أف يتـ عند إشباع الحاجات بالابتزاز أك السرقة أك اليبات مف الآخريف فعممية التباد
 شركط تتمثؿ في:

 كجكد طرفيف في عممية التبادؿ عمى الأقؿ. -
 امتلاؾ كؿ طرؼ لحاجة يرغب بيا الطرؼ الآخر. -
 كجكد التكاصؿ بيف الطرفيف لتسميـ الشيء الذم يغرب بو الطرفيف. -
 حرية الرفض أك القبكؿ لعرض الطرؼ الآخر. -

 كالمنتجات التي تقدميا لتحقيؽ عممية التبادؿ:كلتكضيح أكثر يمثؿ ىذا الجدكؿ بعض المؤسسات كزبائنيا 
 (: جدول بعض المؤسسات وزبائنيا ومنتجاتيا المقدمة لتحقيق التبادل.0-0الجدول )

 المنتجات الزبائف  المؤسسة 
 تنظيـ الأسرة المتزكجكف ىيئة تنظيـ الأسرة 

 التعميـ الطلاب الجامعة 
 الخدمات الطبية المرضى المستشفيات 

 الأمف كالسلامة الأفراد ككؿ الشرطة
 الثقافة كالمعرفة الأفراد الميتميف المتاحؼ
 ,الأردف ,دار الراية لمنشر كالتكزيع ,الطبعة الأكلى ,نظـ المعمكمات التسكيقية ,سيد سالـ عرفةالمصدر:       
 .126ص ,ـ2011,عماف

بعض المؤسسات التي تزاكؿ نشاط معيف كالتي تقكـ بعمميات التبادؿ لمختمؼ منتجاتيا مع  أعلاه يكضح الجدكؿ
 فعمى سبيؿ المثاؿ الجامعة تقدـ خدمة التعميـ لمطلاب. ,الزبائف

 الأسواق: (0
يقكدنا مفيكـ التبادؿ في الأخير إلى مفيكـ السكؽ الذم يتككف مف الزبائف المحتمميف الذيف ليـ متطمبات كرغبات 

كيتبيف أف حجـ السكؽ معتمد  ,محددة كالتأىب كالإمكانية لتكممة عممية التبادؿ لإشباع ىذه المتطمبات كالرغبات
كما يمكف أف يشير السكؽ أيضا  ,عمى عدد الزبائف المحتمميف كالقدرة الشرائية كاستعدادىـ لتكفير ىذه المتطمبات

إلى مكاف جغرافي محدد؛ كيعطي مفيكـ السكؽ تبادلا  إلى مجمكعة مف المتطمبات ك الاحتياجات الإنسانية أك
 1مثؿ سكؽ السياحة أك سكؽ التعميـ. ,لممكارد ليس بالضركرة أف يككف نقديا

                                                           
 .20,ص2008دار اليازكرم لمنشر كالتكزيع, جامعة الزيتكنة الأردنية,  مبادئ التسويق الحديث مدخل شامل,الطائي حميد, الطائي حميد,    1
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 كيمكف تمخيص عناصر التسكيؽ في الشكؿ التالي:
 (: شكل عناصر المفيوم التسويقي0-0الشكل)       

 
 
 
 
 
 
 
 

     
              

 
 ,الأردف ,دار الراية لمنشر كالتكزيع ,الطبعة الأكلى ,نظـ المعمكمات التسكيقية ,سالـ عرفةسيد المصدر:  

 .123ص ,ـ2011,عماف
بداية مف تكلد الحاجة أك الرغبة لدل الزبكف لمكصكؿ إلى المنتج  ,مختمؼ عناصر التسكيؽ أعلاه يكضح الشكؿ

 ,ـ الزبكف بطمب المنتج  ليصؿ بعد ذلؾ إلى اقتنائوكلإشباع تمؾ الحاجة يقك  ,الذم يمبي تمؾ الحاجة أك الرغبة
 مف خلاؿ المعاملات  التي تتـ مع المؤسسة لمقياـ بعممية التبادؿ للإشباع حاجاتو.

كتعتبر  ,كتحميؿ المنافسة ,تساعد عناصر التسكيؽ عمى معرفة الجميكر المستيدؼ كتطكير المنتجات كالخدمات
 لأفراد الاىتماـ بيذه العناصر لتحقيؽ أىدافيـ.خطكات أساسية. فكجب عمى المؤسسات كا

 ثانيا: خصائص التسويق:
التسكيؽ بككنو يعتبر عممية تكجيو الجيكد كذلؾ عف طريؽ تقديـ منتجات كخدمات تمبي احتياجات الزبائف 

 :1كىي كالتالي ,فنرل أنو يشمؿ العديد مف الخصائص التي تميزه عف غيره مف الأنشطة ,بطريقة فعالة
 التسكيؽ عممية إدارية شاممة كمتكاممة. -
 يشمؿ التسكيؽ القياـ بمجمكعة مف الأنشطة. -
 التسكيؽ ىك عممية تقاسـ الأرباح متعددة الأطراؼ. -
 يعد التسكيؽ عممية اجتماعية كاقتصادية. -
 يتـ مف خلالو تبادؿ المنافع لأطراؼ متعددة. -

                                                           
1
 .27ـ,ص1995,ق/141-ة الثانية, كمية كد مدني الأىمية,  كد مدنيالطبعالتسويق, , محمدالناجي الجعفرم    

 الحػػػاجػػػػػػػػػػػػػػػػػات   

 التبػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػادؿ    المنتجػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػات     

 الرغبػػػػػػػػػػػػػػات    

 المعػػػػامػػػػػػػلات   الطمػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػب     

 الأسػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػكاؽ  
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 تخطيط العممي.يعتبر النشاط التسكيقي بمثابة عممية ىادفة تخضع إلى ال -
 عممية ديناميكية مستمرة. -
 لا يقتصر تطبيؽ التسكيؽ عمى المؤسسات الربحية. -

كفي ىذا السياؽ يمكف القكؿ أف خصائص التسكيؽ تمعب دكرا حاسما في نجاح أم مؤسسة تقكـ بعمؿ تجارم 
 فيدفيا قائـ عمى جذب الزبائف كبناء علاقات طكيمة الأمد معيـ.

 .ومراحل تطوره تسويقالمطمب الثاني: نشأة ال
باعتبار التسكيؽ نشاط إنساني يمارس لخمؽ العلاقات بيف الأفراد كتحقيؽ مطالبيـ أصبحت كؿ المدف كما 

حيث كانت معرفة الإنساف لو منذ القدـ كذلؾ باعتباره فف كجد منذ أقدـ العصكر  ,لك أنيا قرية كاحدة مترابطة
فاعتبره الفرد نشاط أساسي يمارسو في حياتو اليكمية كمر بمراحؿ تاريخية ارتبطت بتقدـ الإنساف مف ناحية فكره 

 :1ر لو كالآتيكمف ناحية تقدمو الحضارم كرقيو كفي ىذا السياؽ سنقكـ بعرض بداءة التسكيؽ كأكؿ  ظيك 
أنشأ أكؿ  1650كفي عاـ , Drukerكذلؾ حسب قكؿ  17كانت بداية ظيكر التسكيؽ في بداية القرف 

متجر في طككيك مف قبؿ الأسرة اليابانية ميستكم كمنذئذ ظيرت سياسات تصميـ المنتجات كالإعلانات التي 
ذا لـ ترضى بيا سنعيد لؾ تيدؼ إلى جذب الزبائف لتمؾ المنتجات ككمثاؿ للإعلانات : "منتجاتن ا تمبي رغباتؾ كا 

 مالؾ" كظيرت أيضا فكرة البيع بالجممة.
عمى يد شركة ىارفيستر  19كلـ تعرؼ الكلايات المتحدة الأمريكية شيئا عف التسكيؽ حتى منتصؼ القرف 

 .C.Me.Cormick العالمية. كأكؿ مف أشار إلى أنو النشاط الأكثر أىمية في المنظمة كاف 
في جامعة بنسمفانيا كتـ تدريسو تحت  20طمح التسكيؽ لأكؿ مرة كمقرر دراسي في أكائؿ القرف ظير مص

كقد  , Wisconsinكذلؾ بجامعة  1910بتدريس أساليب التسكيؽ عاـ  Butlerعنكاف "تسكيؽ المنتجات" كقاـ 
يث قامت لدل مؤسسات الأعماؿ ح 20ظير أكؿ" قسـ لمتسكيؽ" ك "بحكث التسكيؽ" في أكائؿ القرف 

بإنشاء قسـ لبحكث التسكيؽ بمجالاتو المختمفة كاستمر ىذا الاىتماـ إلى الآف فالنشاط التسكيقي   Curtisمؤسسة
بحيث أنو يشمؿ كلا مف جانب  ,لـ يعد يشمؿ المجاؿ الصناعي فقط بؿ أصبح يشمؿ معظـ مجالات الاقتصاد

م فأضحى الاقتصاد الكطني كأفراد المجتمع المجاؿ الزراعي المجاؿ كالمجاؿ الاقتصاد,المجاؿ الصناعي 
بحاجة إلى التسكيؽ عمى حد سكاء كالخدمات الصحية في مجاؿ المستشفيات لعلاج كرعاية المرضى كالخدمات 

كالخدمات السياحية كالفنادؽ كالمطاعـ ك المنتجعات الصيفية كالشتكية  ,المصرفية بأنكاعيا لجذب الزبائف الجدد
                     ات التأميف ...إلخ. فالتسكيؽ أصبح شرياف حيكم في حياة الأمـ كعمـ قائـ بحد ذاتو.                                                كخدم ,كالنقؿ السياحي

مف خلاؿ نشأة التسكيؽ يتبيف لنا أنو ليس فف فقط أك مجرد نشاط بؿ ىك عمـ كاسع كمعقد مر بعدة 
الحالي فأصبح عمـ يأخذ بو في جميع المجالات التي يقكـ بيا الفرد كمنو نذكر مراحؿ مراحؿ ليصؿ إلى مفيكمو 

 تطكره كما يمي:

                                                           
1
 .20ص19, ص 2012, الطبعة الأكلى , مؤسسة الكراؽ لمنشر كالتكزيع, عماف, أسس التسويق ,محمد أميف السيد عمي   
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 مرحمة التوجو بالإنتاج:

عندما تغمغؿ مفيكـ الإنتاج في فمسفة التسكيؽ مف خلاؿ  ,يعكد تاريخ ىذا المفيكـ إلى أكائؿ القرف العشريف
 .1992منتج الجيد يبيع نفسو" حسب قكؿ بكف كككرككزالتركيز عمى المبدأ الرئيسي القائؿ بأف"ال

تيدؼ المؤسسات إلى زيادة الإنتاج كتكسيع نطاقو مف أجؿ تأميف الأرباح مف خلاؿ خفض  ,ككفقا ليذا المفيكـ
دخاؿ التحسينات العممية. مف ناحية أخرل كاف الاىتماـ  ,تكاليؼ الإنتاج كتطبيؽ مفاىيـ الإدارة الحديثة كا 

حيث كاف الطمب عمى السمع كالخدمات يتزايد مقارنة بما ىك  ,بالمبيعات يأتي في المرتبة الثانية بعد الإنتاج
 ,كاف الاعتقاد السائد في تمؾ المرحمة ىك أف الأفراد سيشتركف جميع السمع ,معركض في السكؽ. كبعبارة أخرل

ي الحاجات الفعمية لمزبائف كبما أف المنتجات كانت محددة حيث لـ تكف السمع المعركضة في ذلؾ الكقت تغط
كقامت معظـ المشاريع ببيع  ,لـ تكف ىناؾ عكائؽ أماـ تصريؼ السمع كالخدمات ,المكاصفات بشكؿ خاص

تظير الأنشطة في ىذه المرحمة في الرسـ البياني  ,المنتجات بنفسيا دكف أم أنشطة تسكيقية باستثناء البسيطة
 :1أدناه
 .(: يمثل النشاط التسويقي وفق المفيوم الإنتاجي0-0الشكل)           
 
 
 
 

الطبعة  , ستراتيجياتكالا التسكيؽ الإعلامي المبادئ ,محمكد جاسـ الصميدعي ,ردينة عثماف يكسؼالمصدر: 
 .47ص,2020 ,عماف ,دار المنيج لمنشر كالتكزيع ,الأكلى

مفيكـ الإنتاجي لمنشاط اىتماـ المؤسسات بالإنتاج أكثر مف المبيعات كفؽ ما جاء في ال أعلاه يكضح الشكؿ  
 التسكيقي الذم ييدؼ إلى زيادة الانتاج كتكسيع نطاقو لأجؿ تأميف الأرباح.

 مرحمة التوجو لمبيع:
ككنتيجة مباشرة لكفرة الإنتاج بدأ العرض يتجاكز الطمب. كيرجع ذلؾ إلى القدرة الإنتاجية العالية  ,شيئا فشيئا

 ,بؿ بيع ما تـ إنتاجو ,لممنظمة خلاؿ ىذه الفترة لذلؾ لـ يكف اليدؼ الرئيسي لممؤسسة ىك إنتاج ما يمكف بيعو
أصبحت عمميات المبيعات أكثر اىتماما  ككانت الميمة الرئيسية لممؤسسة ىي العثكر عمى العملاء. كبالتالي

بحؿ مشاكؿ الإنتاج مف أجؿ الابتعاد عف الإنتاج بكميات كبيرة باستخداـ أساليب الإعلانات المكمفة كضغط 
المبيعات لدفع المنتجات إلى السكؽ مما أدل إلى فكرة أف التسكيؽ مرادؼ لمبيع كالإعلاف. كقد ساد ىذا الاتجاه 

                                                           
1
لأكلى, دار المنيج لمنشر كالتكزيع, عماف, الطبعة ا التسويق الإعلامي المبادئ والاستراتيجيات ,ردينة,  الصميدعي محمكد جاسـ, عثمان يوسف   

 .47ص46,ص2020

طاقات 
 إنتاجية

إنتاج سمع 
 كخدمات 

جيكد بيعية 
 بسيطة    

 المستيمؾ 
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كأصبحت الدعاية لممنتجات سمة مف سمات العديد مف  ,ربعينيات مف القرف العشريففي الثلاثينيات ك الأ
 الشركات.

بدأت العديد مف الشركات في تحسيف أنظمة التكزيع الخاصة بيا مف خلاؿ شبكات تكزيع قكية مف تجار الجممة 
 كتجار التجزئة.

تركا ما يكفي مف منتجات المؤسسة إذا يميؿ ىذا المفيكـ الحديث إلى التركيز عمى نظرية أف الزبائف لف يش
لذلؾ يجب عمى المؤسسات الاستمرار في تسكيؽ منتجاتيا كالإعلاف عنيا بشكؿ فعاؿ لحث  ,تركت كحدىا

 .1الزبائف عمى شرائيا
 مرحمة التوجو بالتسويق:

ىذا المفيكـ عمى الحاجة إلى دمج جميع الأنشطة كالجيكد داخؿ المؤسسة لتحقيؽ اليدؼ المزدكج المتمثؿ  يعتمد
كمف ناحية أخرل لتحقيؽ الفكائد المخطط ليا. كما يعتمد عمى  ,في تمبية احتياجات الأفراد كالمؤسسات مف ناحية

ف تركز عمى احتياجات الزبائف كتحقؽ ربحا يجب أ ,بما في ذلؾ أنشطة الإنتاج ,فكرة أف جميع أنشطة المؤسسة
عمى المدل الطكيؿ. كانت "جنراؿ إلكتريؾ"إحدل المؤسسات الأكلى التي قدمت ىذا المفيكـ لمعالـ. كمف 

كقد  ,المؤسسات الأكلى التي طبقت ىذا المفيكـ ىي المؤسسة التي تنتج السمع بشكؿ متكرر لمزبائف لشرائيا
التسكيؽ في شكؿ إدخاؿ بعض المنتجات حديثة أك إحداث إصلاحات في  تككف استجابة المؤسسة لمفيكـ

 المنتجات الحالية لتصبح متماشية مع متطمبات الزبائف. 
كىذه الرؤية ىي ما يسمح ليا  ,عادة ما يككف لدل المؤسسات التي تأخذ ىذا المفيكـ برؤية شاممة لعالـ الأعماؿ

مر. كغالبا ما يتـ تطبيؽ مفيكـ التسكيؽ مف قبؿ المؤسسات بالتكيؼ بسرعة مع احتياجات الزبكف بشكؿ مست
التي تكاجو منافسة شرسة في السكؽ. المؤسسات التي تفعؿ الشيء نفسو إذا كانكا يريدكف الاستمرار في السكؽ 
عندما يركز المنافسكف عمى تمبية أفضؿ لاحتياجات الزبائف لمكصكؿ إلى السكؽ. كمنذ السبعينات كعند 

كالتسعينات أصبح المفيكـ التسكيقي لا يقتصر فقط عمى المؤسسات اليادفة إلى تحقيؽ الربح مف الثمانينات 
 .2خلاؿ الأنشطة التي تقكـ بيا إنما امتد إلى المؤسسات التي تيدؼ إلى تحقيؽ الربح

 مرحمة التوجو بالمفيوم الاجتماعي لمتسويق:
العنصر الخامس ىك مراعاة المسؤكلية  ,يكـ التقميدمكفقا ليذا المفيكـ بالإضافة إلى العناصر الأربعة لممف

 الاجتماعية لممنظمة عند اتخاذ القرارات بشكؿ عاـ كالقرارات التسكيقية بشكؿ خاص كيتمثؿ ذلؾ في المراعاة.
 يرتكز المفيكـ الاجتماعي لمتسكيؽ عمى ثلاثة محاكر:

 ئف فقط.التركيز عمى احتياجات كرغبات المجتمع كليس عمى احتياجات الزبا (1

                                                           
1
رسالة مقدمة لنيؿ شيادة الماجستير, كمية العمكـ الاقتصادية التجارية كعمكـ التسيير, قسـ التسويق الإلكتروني وشروط تفعيمو في الجزائر, سماحي مناؿ,  

 .8ص 2015-2014العمكـ الاقتصادية, جامعة محمد بف أحمد, كىراف, 
2
 .73ص72,ص2019الطبعة الأكلى, دار الفكر الجامعي, الإسكندرية,  التسويق الاستراتيجي في إطار التنافسية الاستراتيجية,خالد أحمد, علي محمود  
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كبعبارة أخرل  تتأثر المؤسسة بجميع العناصر البيئية  ,التركيز عمى التكامؿ بيف أنشطة المؤسسة فقط (2
 بغض النظر عما إذا كانت ىذه العناصر  تحت سيطرة المؤسسة أـ لا. ,الخارجية

أك غير حتى إذا كانت تحت سيطرة المؤسسة  ,يجب أف تتكيؼ المؤسسة بجميع العناصر البيئية الخارجية
 .1خاضعة لسيطرتيا بشكؿ غير مباشر

 التركيز عمى تحقيؽ أىداؼ المجتمع بشكؿ عاـ بدلا مف التركيز فقط عمى الأىداؼ الربحية. (3
 المطمب الثالث: أىمية وأىداف التسويق.

 أولا: أىمية التسويق:
بيف المنتج كالزبكف  يعتبر التسكيؽ أحد العناصر الأساسية لنجاح أم عمؿ تجارم  كىك بمثابة جسر التكاصؿ

فالتسكيؽ لو  ,فيك يعد عممية أساسية في عالـ  الأعماؿ ىدفو تسكيؽ المنتجات كالخدمات بطريقة مبتكرة كفعالة
 :2أىمية بالغة تتمثؿ في

 ( بالنسبة لممؤسسة:0
التسكيؽ بتكجيو الإنتاج مف خلاؿ فيـ احتياجات الزبائف فيكجو فريؽ التسكيؽ المؤسسة نحك تصميـ  يقكـ -

 كتطكير منتجات كخدمات جديدة تمبي تمؾ الاحتياجات بشكؿ أفضؿ.
التسكيقية الصحيحة بتطبيؽ بعض الطرؽ مثؿ زيادة  ستراتيجياتتحقيؽ أىداؼ المؤسسة عف طريؽ كضع الا -

 ,بناء كتعزيز العلامة التجارية ,ؿ جذب الزبائف كتحفيزىـ عمى شراء المنتجات ك الخدماتالمبيعات مف خلا
 زيادة رضا ككلاء الزبائف.

يعتبر التسكيؽ عنصر مساعد لبقاء المؤسسة كنمكىا كيتحقؽ ذلؾ بجذب الزبائف كبناء علاقات قكية معيـ  -
ضعؼ لممؤسسة كتحديث منتجاتيا كخدماتيا مما يضمف تحديد نقاط القكة كال ,مما يساىـ في تعزيز الكلاء كالثقة
 استمرارية المؤسسة في السكؽ.

مساعدة الزبكف في الحصكؿ عمى المعمكمات كتغذية مرتجعة أم الحصكؿ عمى المعمكمات بشكؿ مباشر  -
 سكاء مف مكاقع الانترنت أك مكاقع التكاصؿ الاجتماعي أك البريد الإلكتركني. 

 ( بالنسبة لمزبون:0
يتكجو التسكيؽ نحك الزبكف غاية عممو  كمحكر اىتمامو كذلؾ مف خلاؿ إشباع حاجاتو الحالية كالمستقبمية  -

 كتعظيـ ذلؾ الإشباع.
 كضع مركز معيف لممؤسسة في ذىف الزبكف يميزىا بو عف غيرىا مف المؤسسات. -
نافع المكانية كالزمانية  قياـ التسكيؽ بإضفاء قيـ جديدة عمى المنتكجات فالتسكيؽ يعمؿ عمى تحقيؽ الم -

 كالحيازية ك النفسية لمزبكف.
                                                           

1
 .17,ص2010الطبعة الأكلى, دار كنكز المعرفة لمنشر كالتكزيع, عماف, التسويق المصرفي,  كصفي عبد الرحماف,نعسة   
 , دار كائؿ لمنشر ك التكزيع, الطبعة الأكلى,الوظائف -الأسس -التسويق المفاىيم استراتيجيات,أحمد محمد فيمي, البرزنجي عبد المجيد نزارالبراكرم  2

 .17ص16ص,, 2000-الأردف
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يقكـ التسكيؽ بتزكيد الزبكف بالمعمكمات التي يحتاجيا عف المنتكج كذلؾ يتـ عف طريؽ كسائؿ التركيج  -
 كبما يحقؽ لو الرضا.

 يتناكؿ جميع مجالات الإنساف في حياتو كيقدميا لو بما يتلاءـ مع قدرتو -
 .ك حسب قدرة المؤسسة     

 ( بالنسبة لممجتمع:0
 تحقيؽ الأىداؼ التنمكية في الدكؿ النامية كما يؤدم إلى زيادة الدخؿ القكمي كارتفاع مستكل المعيشة. -
 يعد نشاطا اجتماعيا في بيئة اجتماعية فيك يمتزـ بالمحافظة عمى البيئة مف التمكث كالفساد. -
لأخلاقية ككؿ ما يساىـ في الحفاظ عمى المجتمع دكر التسكيؽ في المحافظة عمى الاعتبارات كالقيـ ا -

 1كصيانتو.
* تعتبر أىمية التسكيؽ كنظاـ متكامؿ كملائمة ىذا النظاـ لنكع كطبيعة المشركعات مف خلاؿ التنسيؽ بيف 

أفراد( لأجؿ الكصكؿ لأىداؼ المشركع. زيادة عمى ذلؾ التنسيؽ  ,تمكيؿ ,تسكيؽ ,الكظائؼ في المشركع ) إنتاج
نتاج كتكزيع ... لمكصكؿ إلى تحقيؽ رغبات الزبكف كتقديـ حمكؿ  علاف كا  بيف الخدمات التسكيقية مف تسعير كا 
مناسبة لو فيك بطبعو يريد حمكؿ لمشكلاتو كىنا تظير أىمية التسكيؽ في تحقيؽ قكة المشركع بتقديـ الحمكؿ 

 .2مناسبة بالبحكث عف كيفية تطكير المنتجات كتقديـ الجديد منيا لتحقيؽ الإشباع كرقي المجتمعال
كمف ىذه الكاجية نرل أف لمتسكيؽ أىمية بالغة في حياة الفرد كالمجتمع ك يتجمى ذلؾ في العديد مف المظاىر 

ما ساعد في زيادة حجـ السمع  فنجد الكثير مف فرص العمؿ التي يكفرىا فجؿ الأفراد يعممكف في ىذا المجاؿ
المتداكلة كزيادة الاستثمارات الدكلية كيقكـ أيضا بإعداد برامج لمقابمة حاجات الأسكاؽ الخارجية كىذا يعزز 

 التجارة الخارجية. فأصبح  العالـ كبمد كاحد الأمر الذم جعؿ التسكيؽ يمقى أىمية بالغة كاىتماـ متزايد.
 ثانيا: أىداف التسويق:

ىداؼ التسكيؽ إلى النتائج النيائية التي ترغب المؤسسة في تحقيقيا مف خلاؿ الأنشطة التي يقكـ بيا تشير أ
التسكيؽ فيي  عنصر أساسي يجب مراعاتو عند التخطيط لمحملات التسكيقية بحيث تساعد المؤسسات عمى 

يمي بعض أىـ الأىداؼ كفيما  ,كخطط عمؿ فعالة لمتسكيؽ الناجح لمنتجاتيا ك خدماتيا استراتيجياتكضع 
 :3التسكيقية كىي

 الأىداف الربحية: (0
 الربحية ىي أحد مؤشرات نجاح أك فشؿ المؤسسة في تحقيؽ أىدافيا كىي مسؤكلية المؤسسة. -

                                                           
1
 .17ي .مرجع سبؽ ذكره.صأحمد محمد فيمالبرزنجي  ,نزار عبد المجيد البراكرم    

2
 .16ـ,ص2005,عماف, ة الثانية, ار كائؿ لمنشر,لطبعق مبادئ التسوي, رضكاف المحمكدالعـ   

3
 .21,ص2020دار اليازكرم لمنشر كالطباعة, مصر,التسويق الإلكتروني لمخدمات, سايحي الخامسة, حفناكم آماؿ,   
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بؿ ىي نتيجة تضافر  ,إف تحقيؽ الربحية ليست مسؤكلية قسـ كاحد أك إدارة كاحدة أك قسـ إدارم كاحد -
الأقساـ كالإدارات. كلا تقتصر ىذه المسؤكلية عمى قسـ التسكيؽ كحده؛ حيث ييدؼ ىذا الأخير باعتباره أحد 
أقساـ المؤسسة إلى تحقيؽ أحجاـ مبيعات مربحة مف خلاؿ عدد مف الأنشطة التسكيقية مثؿ خمؽ فرص بيع 

 جديدة كاستكشاؼ قطاعات سكقية مربحة كتشجيع البحث.
 تشجيع البحث عف شرائح سكقية مربحة كمنتجات جديدة تمبي رغبات الزبائف كاحتياجاتيـ. -
يبرز دكر التسكيؽ في تحسيف العائد عمى الاستثمار مف خلاؿ تحسيف ىكامش الربح كالتركيز عمى  -

عات بشكؿ المبيعات كتكاليؼ المبيعات. كذلؾ لأف ىذا يمكف أف يحقؽ تحسيف الربحية إما عف طريؽ زيادة المبي
كلكي يساىـ قسـ التسكيؽ بفعالية  ,كبير عمى التكاليؼ أك عف طريؽ خفض التكاليؼ بشكؿ كبير عمى المبيعات

 في تحسيف العائد عمى الاستثمار يجب أف يككف عمى دراية بجميع العكامؿ التي تساىـ في تككيف معدؿ العائد.
لكف حريتيا في تحقيؽ ىذا اليدؼ  ,باحتسعى المؤسسات الاقتصادية إلى تحقيؽ أقصى قدر مف الأر  -

 محدكدة حيث تكجد قيكد تحكؿ دكف إمكانية تحقيؽ ربحية أعظـ لممؤسسات كمف بيف ىذه القيكد نذكر:
 *سيطرة الحككمة عمى الأسعار.

 *كجكد المنافسيف. 
 *الضرائب كالقكانيف الضريبية.

 ( أىداف النمو:0
التسكيؽ في تحقيؽ ىدؼ النمك مف خلاؿ زيادة حجـ المبيعات أك غزك أسكاؽ جديدة كىك ما ينتج عنو  يساىـ

 زيادة الحصة السكقية لممؤسسة لذلؾ تستجيب ليدؼ النمك بتكسيع قاعدة إنتاجيا كزيادة عدد الأقساـ كالكحدات.
كتقكـ بتكسيع الاستثمارات القائمة كىذا  تدفع المنافسة المتزايدة المؤسسات إلى الاستثمار في استثمارات جديدة

 يؤدم إلى ارتفاع التكاليؼ الثابتة.
 ىدف البقاء: (0

 تشارؾ جميع أقساـ المؤسسة كالإدارة العميا في تحقيؽ ىدؼ بقاء كاستمرارية المؤسسة في السكؽ.
 :1تحقيؽ الاستمرارية التنظيمي مف خلاؿ

يدة عف طريؽ تكسيع حصة المؤسسة مف الأسكاؽ الاستكشاؼ المستمر كالدائـ لمفرص التسكيقية الجد -
 الحالية أك الاستحكاذ عمى أسكاؽ جديدة أك التحكؿ إلى بيع منتجات أكثر ربحية.

تنظيـ كتطكير نظاـ المعمكمات التسكيقية لجمع كمعالجة كتسجيؿ معمكمات السكؽ كتقديميا إلى الإدارة  -
 العميا لممؤسسة في الكقت المناسب.

 ذ القرارات الصحيحة في جميع المجالات كالأنشطة.القدرة عمى اتخا -
 : 1كيمكف تمخيص أىداؼ التسكيؽ في النقاط التالية

                                                           
1
 .22سايحي الخامسة, حفناكم أماؿ, مرجع سبؽ ذكره, ص  
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 البحث عف المستفيديف مف أىمية الكصكؿ لممعمكمات كاستخداـ الخدمات المتكفرة. -
تمبية متطمبات الزبائف مف خلاؿ دراسة السمككيات كالاتجاىات كالعكامؿ التي تؤثر عمى عممية صنع  -

 القرار في الحصكؿ عمى المعمكمات كالاستفادة منيا.
الحفاظ عمى الزبائف كعمى اعتقاده بأف المنتجات كالخدمات المتاحة في ىي الأفضؿ كيمكف أف تمبي  -

مكانياتو الخاصة.  احتياجاتو في ضكء ظركفو كا 
ككنو زبكنا دائما  تحقيؽ رضا ككلاء الزبائف لمخدمات كالمنتجات المقدمة لو يعد كسيمة لضماف استمراره -

 كمكرسا لمبادئ الاستمرارية.
 المطمب الرابع: وظائف التسويق.

يعد التسكيؽ عنصرا ميما في تحقيؽ النجاح لأم مؤسسة فيك يمثؿ عممية تبادؿ السمع كالخدمات بطريقة تمبي 
 :2كىي يف. كيشمؿ عدة كظائؼاحتياجات الآخر 

 الوظائف التبادلية: (0
النشاط الذم مف خلالو يقكـ الزبكف بتحقيؽ أىداؼ معينة كإشباع حاجة محددة أك كيعتبر ( الشراء: 0-0

أعادة  بيع السمع كيمكف أيضا استخداـ سمع معينة في إنتاج سمعة أخرل كيشمؿ ىذا المفيكـ السمع الاستيلاكية 
 كالتي يستخدميا المشترم النيائي أك السمع الرأسمالية كالآلات.

معرفة الطمب كالتأثير فيو بالبحث عف الأفراد ك المؤسسات التي يتكقع منيا أف تقكـ كتتمثؿ في ( البيع: 0-0
بطمب ما يعرضو البائع ككذلؾ الأنشطة التركيجية كالإعلاف كالبيع الشخصي التي تمعب دكرا بارزا في إقناع 

 المؤسسات بالشراء.
 (الوظائف المتعمقة بالعرض المادي:0
ىذه الكظيفة مجمكعة مف الخطكات التي تيدؼ لإيصاؿ السمع إلى مكقع تتضمف  ( النقل و التوزيع:0-0

كفي حالة أم تحسف في تأدية  ,الاستيلاؾ  كيقكـ بيذه الكظيفة البائع أك الزبكف أك المؤسسات المتخصصة
 عممية النقؿ ك التكزيع يترتب عنو آثار إيجابية لإشباع حاجات الزبائف.

 ينتج عنيا زيادة معدؿ دكراف الإنتاج كالتكزيع. ,كض تخزينياتقميؿ كمية السمع التي مف المفر  -
 تخفيض التكمفة.-
تشمؿ الحفاظ عمى السمعة مف التمؼ ك بالخصكص في حالات الإنتاج المكسمي كيعتبر ( التخزين: 0-0

 بيدؼ تحقيؽ المؤسسة لأرباح طائمةالتخزيف كأداة تحدد كمية المعركض لممحافظة عمى الأسعار 
 التسييمية: ( الوظائف0

                                                                                                                                                                                                 
1
ق, 1434ـ,2013دار المعتز لمنشر كالتكزيع, عماف,  الخدمات المعموماتية في المكتبات,تسويق أحمد نافع , الحلالمة محمد عزات, المدادحة   

 .147ص146ص
2
 .25ص24ق,ص1434ـ,2013,الطبعة الأكلى, دار البداية ناشركف كمكزعكف,التسويق المعاصر المفاىيم و السياسات الددا عمي مكسى,   
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كذلؾ  ,كيقصد بو لجكء المنتج إلى الاقتراض لكي يقكـ ببيع الإنتاج كالحصكؿ عمى دخؿ ( التمويل:0-0
 لمتغمب عمى العقبات التي تقؼ عائقا أماـ عممية التبادؿ. 

تتمثؿ في ربط مختمؼ الجيات المتعمقة بعممية الإنتاج. كتساعد  ( تأمين معمومات السوق:0-0
 .1إمداد إدارة المؤسسة ببيانات تساعدىا في تقييـ الأداء كاتخاذ القرارات لتحسيف الأكضاع الاتصالات عمى

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
 .25الددا عمي مكسى, مرجع سبؽ ذكره, ص  1
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 التسويقية. ستراتيجيةالاالمبحث الثاني: مفاىيم عامة حول 
التسكيؽ ىي إطار شامؿ ييدؼ إلى تحقيؽ الأىداؼ التسكيقية لشركة أك مؤسسة. تيدؼ ىذه  استراتيجية

كتحقيؽ ميزة تنافسية كتطكير  ,إلى تحقيؽ التكافؽ بيف ما تقدمو المؤسسة كما يحتاجو الزبكف ستراتيجيةالا
كتتضمف  ,التسكيقية في السكؽ يتطمب فيما عميقا لمسكؽ كالجميكر المستيدؼ كاتجاىات الصناعة ستراتيجيةالا

 التسكيقية. ستراتيجيةالاتحميلا شاملا لممنافسيف كالعكامؿ البيئية كالتقنية التي قد تؤثر عمى 
 التسويقية. ستراتيجيةالاالمطمب الأول: مفيوم 

 .ستراتيجيةالاأولا : مفيوم 
صكرة  ستراتيجيةالاككما ينبغي أف تقدـ  ,المؤسسة عادة ما ترتبط بالسكؽ الذم تبيع بيا منتجات استراتيجية 

ناجحة يجب أف يتكفر لنا فيـ كاضح  استراتيجيةلممؤسسة كما ترغب أف تبدك عميو في المستقبؿ كلكي نضع 
 كىذا ما سنتطرؽ إليو: ستراتيجيةالالمفيكـ 

 التعريف الأول:
"ىي جرد الاحتياجات الفعمية كجرد الإمكانيات المتاحة كانتقاد الخيارات الرئيسية في التخطيط  ستراتيجيةالا

بأنيا " فف تكزيع الكسائؿ  ستراتيجيةالاككضع الإجراءات كالممارسات ك النتائج  العممية ". كما يمكف تعريؼ 
جتماع الفرنسي ريمكف آركف في كتابو كاستخداميا لتحقيؽ ىدؼ عاـ كتكجيو جميع العمميات". كما يقكؿ عالـ الا

 .1السمـ كالحرب بيف الأمـ
كيشير إلى أىمية حصر الاحتياجات  ستراتيجية,الايعد ىذا التعريؼ تأكيد مكجز كمحدد عمى أىـ عناصر 

 كالقدرات كاختيار الخيارات الرئيسية في عممية التخطيط الاستراتيجي.
 التعريف الثاني:

ب التي تستخدميا المؤسسة في نشاطيا لتحقيؽ أىدافيا كىي تحدد التيديدات كالفرص "ىي الأسالي ستراتيجيةالا
المكجكدة في البيئة التي تعمؿ فييا المؤسسة ككذلؾ المكارد كالقدرات المتاحة لممؤسسة لمكاجية تيديدات كاغتناـ 

 .2الفرص"
ت كالفرص في البيئة الخارجية  يجب أف تؤخذ التحديا ستراتيجيةالايشير ىذا التعريؼ إلى أنو قبؿ صياغة 

لممؤسسات بعيف الاعتبار. كأف يتـ تنسيؽ المكارد كالقدرات لتحقيؽ الأىداؼ المحددة كتقرر ىذه النقاط فيـ أىمية 
 كأداة لتكجيو الجيكد كتحقيؽ تطكر كنجاح عمؿ المؤسسة. ستراتيجيةالا
 
 

                                                           
1
الطبعة الأكلى, دار الكتاب الجامعي, دكلة الإمارات الغربية  استراتيجية التسويق وفن الإعلان ,, أفت مأمون إيناسشومان ر  

 .31ص30,ص2011المتحدة,
2
 .08,ص2011, القاىرة, مكتب العربي لممعارؼالطبعة الأكلى, الالتسويق الاستراتيجي,  عبد الفتاح محمد ,  
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 التعريف الثالث:
أنشطة المؤسسة التي يتـ صياغتيا لخمؽ درجة مف الملائمة "بأنيا خطط ك  ستراتيجيةالا 1977عرؼ تكماس 

 .1بيف رسالة المؤسسة  كأىدافيا كبيف ىذه الرسالة كالبيئة التي تعمؿ فييا المؤسسة ك بفعالية ككفاءة "
تحافظ عمى التكازف بيف رسالة المؤسسة كأىدافيا كالبيئة التي تعمؿ فييا أمر  ستراتيجيةالايشير ىذا التعريؼ أف 

خريطة تكجو القرارات كالأنشطة لتحقيؽ  ستراتيجيةالاتكفر  ,بالغ الأىمية لضماف نجاحيا كاستدامتيا في المستقبؿ
 أىدافيا المنظمة بفعالية ككفاءة.

 التعريف الشامل:
لقكؿ أف الاستراتيجية ىي مجمكعة مف الخطط كالإجراءات كالأساليب التي مف خلاؿ التعاريؼ السابقة يمكف ا

تستخدميا المؤسسة مف أجؿ تحقيؽ أىدافيا, كىي التي تحدد التيديدات كالفرص المكجكدة في البيئة التي تعمؿ 
 فييا.

 التسويقية. ستراتيجيةالاثانيا: تعريف 
التسكيقية "عنصرا أساسيا في نجاح المؤسسة حيث تحدد اتجاه الأنشطة التسكيقية كتضمف  ستراتيجيةالاتعتبر 

 التسكيقية كىي: ستراتيجيةالااستمرار نمك المؤسسة كرضا العملاء". كسنتطرؽ إلى العديد مف التعاريؼ حكؿ 
 التعريف الأول:

جراءات الكاجب اتخاذىا كتنفيذىا لدخكؿ التسكيقية عمى أنيا "مجمكعة مف الإ ستراتيجيةالاعرؼ فيميب ككتمر  
معتمدا  ,السكؽ كاستغلاؿ الفرص التسكيقية في السكؽ مف خلاؿ إقناع المنشآت بالأنشطة التسكيقية المختمفة

مزيج تسكيقي كتكيفيا مع متغيرات البيئة المحيطة كلتحقيؽ الاستقرار  استراتيجيةعمى تكجيو كتطكير عناصر 
العامة لممؤسسة كتعرؼ بأنيا مجمكعة مف القرارات المخطط ليا  ستراتيجيةالاافؽ مع كالنمك في السكؽ بما يتك 

 .2جيدا"
التسكيؽ عمى تكجيو كتطكير عناصر المزيج التسكيقي كتكييفيا مع  استراتيجيةككفقا ليذا التعريؼ تنطكم 

التكسع سمسمة مف القرارات  استراتيجيةتتضمف  ,متغيرات البيئة المحيطة بيدؼ تحقيؽ استقرار السكؽ كنمكىا
 كىذا يعكس أىمية التخطيط الدقيؽ كالتحميؿ الدقيؽ لمبيئة كالسكؽ قبؿ تنفيذ خطة السكؽ. ,المخطط ليا بعناية
 التعريف الثاني:

التسكيقية بأنيا" الأسمكب الذم تستخدمو المؤسسة لتحقيؽ أىدافيا مف خلاؿ تحميؿ  ستراتيجيةالايمكف تعريؼ 
تحديد احتياجات الزبائف. كيتضمف ىذا الأسمكب قرارات مفصمة تتعمؽ بتقسيـ الأسكاؽ كتخصيص بيئة الأعماؿ ك 
 .3نفقات التسكيؽ

                                                           
1
الطبعة الأكلى, مكتبة الإكميؿ, الطارؼ,  التسويق الاستراتيجي النظرية والتطبيق)مدخل اتخاذ القرارات(,فر, عبد الرحماف عمي جعالغامدي   

 .25,ص2015
2
 ,110,ص2015,يرة لمنشر كالتكزيع, عمافالطبعة الأكلى, دار المسإدارة التسويق الحديث مدخل معاصر, عمي فلاح, الزغبي   

3
 .17ص16.ص2021منشكرات الجامعة الافتراضية السكرية, الجميكرية العربية السكرية,التسويق الاستراتيجي, محمد, الخضر   
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التسكيؽ تمثؿ الأسمكب الذم يقكـ بتحديد احتياجات الزبائف كتحميؿ بيئة  استراتيجيةيشير ىذا التعريؼ إلى أف 
 قيؽ غاية المؤسسة.الأعماؿ بالاعتماد عمى مجمكعة مف القرارات لمكصكؿ إلى تح

 التعريف الثالث:
التسكيقية عمى أنيا "خطة طكيمة الأجؿ تتعمؽ بتطكير المزيج التسكيقي الذم  ستراتيجيةالاعرؼ إسماعيؿ السيد 

 .1يحقؽ أىداؼ المؤسسة "
التسكيقية عبارة عف خطة طكيمة الأجؿ تعمؿ عمى تحقيؽ أىداؼ  ستراتيجيةالايشير ىذا التعريؼ إلى أف 

 كذلؾ عف طريؽ تطكير المزيج التسكيقي. ,المؤسسة
 التعريف الرابع:

نشاء علاقات مربحة معيا" كحسب ىذا  ستراتيجيةالاعرؼ ككتمر  التسكيقية بأنيا" اختيار الأسكاؽ المستيدفة كا 
التسكيؽ عمى التجزئة كالاستيداؼ التسكيقييف كأىـ  استراتيجيةالتعرؼ تكجد نقطة ميمة كىي ضركرة استناد 

 .2عنصر لضماف نجاحيا في بناء علاقات مربحة كطكيمة الأمد مع الزبائف"
التسكيؽ عمى مستكل المؤسسة كجميع الأنشطة داخميا. كيشير  استراتيجيةؼ إلى أىمية تحديد يشير ىذا التعري

التسكيقية يجب أف تتماشى مع أىداؼ المؤسسة كتستند إلى تحديد  ستراتيجيةالاأيضا ىذا التعريؼ إلى أف 
التعريؼ أىمية تكجيو  يعكس ىذا ,السكؽ المستيدفة كتحديد المكاقؼ الإجرائية المطمكبة لتحقيؽ ىذه الأىداؼ

 جيكد التسكيؽ لتحقيؽ أىداؼ المؤسسة كتمبية احتياجات الزبائف بفعالية ككفاءة.
 التعريف الشامل:

مف خلاؿ التعاريؼ السابقة يمكف القكؿ أف الاستراتيجية التسكيقية ىي الأسمكب الذم يقكـ بتحديد احتياجات 
التي تتعمؽ بتطكير المزيج التسكيقي الذم يحقؽ أىداؼ  الزبائف كتحميؿ بيئة الأعماؿ, كىي الخطة الشاممة

 المؤسسة.
 التسكيقية عمى النحك التالي: ستراتيجيةالاكمف خلاؿ التعاريؼ السابقة نجد خصائص 

 التسكيقية سياسة الابتكار كالتغيير المتكاصؿ في المؤسسة كمنتجاتيا. ستراتيجيةالاتعتبر  -
 التسكيقية كسيمة لمتمييز التنافسي. ستراتيجيةالاحيث تعتبر  ,التكامؿ كالترابط مع كظائؼ المؤسسة -
 احتماؿ المؤسسة لردكد أفعاؿ المنافسيف. -
 كبالخصكص الظركؼ الخارجية. ,تكيؼ المؤسسة مع الظركؼ البيئية -
 تطكير البدائؿ الأىداؼ الأساسية لممؤسسة. -
 كمعظميا مف خارج المؤسسة. ,تتطمب كـ ىائؿ مف المعمكمات -
 

                                                           
1
 .12ص11, ص2013ية لمنشر كالتكزيع, عماف,دار اليازكرم العمم إعداد الاستراتيجية التسويقية وعممياتيا,أحمد, بن مويزة   

2
أطركحة مقدمة لنيؿ شيادة الدكتكراه, جامعة البكيرة , كمية العمكـ الكفاءات التنظيمية كآلية لتفعيل الاستراتيجية التسويقية لممنظمة, معزكز زكية,   

 .81,ص2016,2017الاقتصادية كالتجارية كعمكـ التسيير, تخصص إدارة تسكيقية, جامعة أكمي محند أكلحاج, البكيرة, 
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 التسويقية. ستراتيجيةالا لثاني: عناصرالمطمب ا
 التسكيقية بالغة الأىمية في حركة المؤسسة كتتمثؿ في: ستراتيجيةالاتعد عناصر  
 المتغيرات البيئية: (0

 : 1التسكيؽ. كالمتمثمة في استراتيجياتتكجد العديد مف المتغيرات مف الصعب التحكـ فييا إلا أنيا تؤثر في 
 ,خمؽ الطمب عمى المنتجات ك الخدمات مف خلاؿ الأنشطة التسكيقية لممؤسسةليس مف الممكف أ(الطمب: 

كالطمب تحدده قكل معينة مثؿ الدخؿ كالسمكؾ . مع ذلؾ  ,فاحتياجات الزبائف كرغباتيـ ىي التي تخمؽ الطمب
ات التسكيؽ لتحكيؿ الطمب المحتمؿ إلى طمب فعمي مف خلاؿ تقديـ المنتج استراتيجياتيتـ الاعتماد عمى 
 بالطريقة المناسبة. 

فيمكف أف يسيطر أحد  ,التسكيؽ استراتيجياتالمنافسة الحالية كالمستقبمية تؤثر في تخطيط  ب(المنافسة:
بحيث يككف مف المستحيؿ عمى منافس آخر أك منتج جديد الحصكؿ  ,المنافسيف عمى سكؽ محدد كطمب محدد

كعند زيادة عدد المنافسيف تصبح إمكانية  ,مفة عاليةإلا إذا كاف ذلؾ مقابؿ تك ,عمى حصة صغيرة مف السكؽ
منافس  استراتيجيةالحصكؿ عمى منصب مناسب في السكؽ محدكدة. كعند مكاجية المؤسسة لمنافسة آتية مف 

 فيككف مف الأفضؿ أف تقكـ المؤسسة بتغيير استراتيجيتيا كي لا تصؿ إلى مرحمة المنافسة في السكؽ. ,آخر
 التسويقية:  يجيةستراتالا( متغيرات 0

 :2كتتمثؿ في
يعمؿ المنتجكف لخدمة الزبائف كليس لخدمتيـ. فيـ لا يعممكف لبيع منتجات محددة يفرضكنيا عمى أ( السمعة: 

ذا كاف بالإمكاف تحسيف خدمة الزبائف بإزالة منتجات معينة مف خط الإنتاج ف أمكف  ,مجمكعة مف الزبائف. كا  كا 
ذا قمنا بأخذ  ,إدخاؿ منتجات جديدة لتسييؿ الكصكؿ إلى الأىداؼ فينبغي إضافتيا إلى المنتجات المتبقية. كا 

التسكيؽ كمفيكـ ضيؽ كمحدكد يشمؿ النشاطات التي تعمؿ عمى تدفؽ المنتجات كالخدمات مف المنتجيف إلى 
إلا أنو في الكاقع  ,التسكيؽ استراتيجياتعند صياغة  الزبائف. فيجب اعتبار السمع متغيرا لا يمكف السيطرة عميو

لتحقيؽ أىداؼ محددة يجب تطكير المنتجات كيمكف تغييرىا بطرؽ مختمفة نحك الأفضؿ مف حيث الجكدة ك 
 الحجـ كالمكف كما إلى ذلؾ مما يدؿ عمى أف المنتجات مف المتغيرات التي يمكف التحكـ فييا.

الاعتبارات أك القكل التي يمكف السيطرة عمييا ضمف حدكد معينة. كقد يعتبر سعر السمعة مف  ب( السعر:
يختار البائعكف التنافس عمى أساس السعر كمنو بيع منتجاتيـ بسعر قميؿ مقارنة مع منافسييـ أك العكس. كقد 

حكف أك قد يمن ,يتناسب مع فارؽ الجكدة ,يختاركف إنتاج منتجات ذات جكدة عالية كعرضيا بسعر مرتفع نسبيا
أك بيع المنتجات بأسعار مختمفة. كلا  ,مثؿ الخصكمات التجارية ,أنكاعا مختمفة مف الخصكمات حسب الحالة

                                                           
1
 .113-110,ص2013, عماف, م العممية لمنشر كالتكزيعالطبعة العربية, دار اليازكر التسويق منظور تطبيقي استراتيجي,  إدارةعمي فلاح, الزغبي   

2
 .117ص116عمي فلاح, المرجع نفسو, صالزغبي   
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التسعير مقيدة  استراتيجياتيمكف اعتبار سيطرة المنتجيف ك البائعيف عمى الأسعار سيطرة كاممة كنيائية لأف 
 كؿ السكؽ لممنتجات.بعكامؿ التكمفة كعكامؿ الطمب ك المنافسة التي تحدد درجة قب

التسكيؽ اختيار كيفية تكزيع منتجاتيـ بمناطؽ البيع المتنكعة. كاختيار  استراتيجيةيمكف لمخططي ت(التوزيع: 
المناطؽ التي يكزعكف فييا منتجاتيـ كالتي لا يكزعكف فييا. كأف يقرركا ما إذا كاف مف الأفضؿ التكزيع مباشرة 

مف خلاؿ متاجر البيع بالجممة أكلا ثـ البيع بالتجزئة. إذا كاف سيتـ اختيار  عمى متاجر البيع بالتجزئة أك العمؿ
الطريؽ الثاني فيجب أف يحدد نكع تجار الجممة ككـ عددىـ ؟ كطريقة عممو مع تمؾ المؤسسات المختارة لضماف 

ف بصدد اختيار طريقة الكفاءة ؟ىذه القرارات كالعديد مف القرارات الأخرل يقكـ باتخاذىا مدير التسكيؽ عندما يكك 
 التكزيع. 

يعتبر سعر السمعة مف الاعتبارات أك القكل التي يمكف السيطرة عمييا ضمف حدكد معينة. كقد  ث( السعر:
يختار البائعكف التنافس عمى أساس السعر كمنو بيع منتجاتيـ بسعر قميؿ مقارنة مع منافسييـ أك العكس. كقد 

أك قد يمنحكف  ,يتناسب مع فارؽ الجكدة ,ية كعرضيا بسعر مرتفع نسبيايختاركف إنتاج منتجات ذات جكدة عال
أك بيع المنتجات بأسعار مختمفة. كلا  ,مثؿ الخصكمات التجارية ,أنكاعا مختمفة مف الخصكمات حسب الحالة

يدة التسعير مق استراتيجياتيمكف اعتبار سيطرة المنتجيف ك البائعيف عمى الأسعار سيطرة كاممة كنيائية لأف 
 بعكامؿ التكمفة كعكامؿ الطمب ك المنافسة التي تحدد درجة قبكؿ السكؽ لممنتجات.

قد يتخذ مديرك التسكيؽ قرار استخداـ كسائؿ تركيجية محددة بكميات مختمفة كبتركيبات مختمفة.  ج( الترويج:
ا يمكف أف يستخدـ كيمكف أف يعتمد بعض المسكقيف عمى الإعلاف ككسيمة رئيسية لمتكاصؿ مع الزبائف. بينم

قد يختار أحدىـ الإذاعة  ,آخركف الإعلاف لدعـ أشكاؿ أخرل  مف التكاصؿ. كعند اختيار إحدل كسائؿ الإعلاف
بينما قد يفضؿ مسكؽ آخر الاعتماد عمى جيكد مندكبي المبيعات كالتكزيع عمى  ,كالتمفزيكف كالصحؼ كالمجلات
 الأسكاؽ كالمناطؽ المختمفة. 

التسكيقية أساسية لجمع التسكيؽ لأنيا تساعد في تحديد الأىداؼ كتحميؿ  ستراتيجيةالاعناصر  يمكننا القكؿ أف
التسكيؽ بشكؿ فعاؿ كمستمر يمكف لممؤسسات  استراتيجيةمف خلاؿ تطبيؽ  ,السكؽ كتعديؿ خطة التسكيؽ

 تحقيؽ ميزة تنافسية كزيادة فرص نجاحيا في السكؽ. 
 التسويقية. ستراتيجياتالمطمب الثالث: أنواع الا

التسكيقية تعتبر عنصر مف العناصر التي تساىـ في نجاح أم مؤسسة في السكؽ التنافسية  ستراتيجيةالاإف 
 ,التسكيقية كيمكف أف تقسـ إلى عدة فئات حسب العديد مف العكامؿ المختمفة ستراتيجيةالاكتختمؼ أنكاع 

 1التسكيقية ك المتمثمة في: ةستراتيجيكسنتطرؽ إلى بعض الأنكاع الشائعة للا
 

                                                           
1
مجمة القادسية لمعموم ية في الككفة, حاسـ راىي كاظـ, استراتيجيات التسكيؽ كأثرىا في كلاء الزبكف دراسة تحميمية في الشركة العامة للإسمنت الجنكب  

 .58-55, ص2015, جامعة القادسية, 01, العدد17المجمد الإدارية والاقتصادية, 



 التسويقية ستراتيجيةالإطار النظري للاالفصل الأول:                                                         
 

21 

 المنتج:  استراتيجية (0
حيث تعتبر بقية عناصر المزيج  ,ناصر المزيج التسكيقي في المؤسسةيعتبر المنتج عنصر أساسي مف ع

التسكيقية فقد اختمفت آراء  ستراتيجيةالاالتسكيقي في خدمة المنتج. كنظرا للأمية البالغة لممنتج عمى صعيد 
الباحثيف كالمؤلفيف حكؿ تعريفيا. فقد عرفو الديكجي عمى أنو:" أم سمع أك خدمات أك أفكار أك أشياء مادية أك 
غير مادية يتـ الحصكؿ عمييا مف عممية التبادؿ كتمكف مف إشباع حاجات كرغبات الزبكف". يمكف القكؿ أف 

التسكيؽ كأف نجاح المؤسسة يعتمد عمى المنتجات التي تقدميا في  اتيجيةاستر المنتجات ىي العنصر الأكؿ في 
 السكؽ.

إلى تحقيؽ مكقع تنافسي مميز لمنتجيا بيف المنتجات  ستراتيجيةالاتسعى ىذه تمركز المنتج:  استراتيجية ( أ
 ,الأخرل المنافسة في أذىاف عملائيا مف خلاؿ إشباع احتياجاتيـ كرغباتيـ بشكؿ أفضؿ مف منافسييا

 الاستخداـ الناجح لعناصر المزيج التسكيقي. ستراتيجيةالاكيتطمب نجاح ىذه 
إلى تحسيف مكانة المنتج في السكؽ.  ستراتيجيةالاتسعى ىذه  إعادة تمركز المنتج: استراتيجية ( ب

 ىك: ستراتيجيةالاكالسبب الرئيسي الذم يدفع المؤسسات إلى اعتماد ىذه 
 كىذا يؤدم إلى فقداف الحصة السكقية.دخكؿ منافسيف جدد إلى نفس السكؽ  -
 تفضيلات الزبائف المتغيرة. -
عمى حذؼ المنتجات غير الضركرية التي لا تحقؽ  ستراتيجيةالاتقكـ ىذه  حذف المنتج: استراتيجية ( ت

بحذؼ خط أك أكثر مف خطكط الإنتاج أك  المؤسسة. أما استراتيجيةالفكائد المرجكة أك التي لا تتناسب مع 
 الخطة بأكمميا.

يتـ تقديـ منتجات جديدة بالنسبة لمنتجات المؤسسة كالغرض منيا ىك  المنتج الجديد: استراتيجية ( ث
 تمبية الاحتياجات الجديدة مع الحفاظ عمى الضغط عمى المنتجات الحالية.

حيث أنو يتعمؽ  ,ار الشراء لمختمؼ المنتجاتيعتبر التسعير عنصرا ىاما في قر التسعير:  استراتيجية (0
فالسعر ىك العنصر  ,بالقدرة الشرائية لمزبائف كيستخدـ السعر لمتعبير عف التكاليؼ المالية كغير المالية لممنتج

الكحيد في المزيج التسكيقي الذم يكلد الإيرادات كالأرباح بينما تعتبر العناصر الأخرل تكاليؼ. كفيما يتعمؽ 
لسعر فقد تباينت آراء الكتاب أرمستركنغ كككتمر إلى أف مفيكـ السعر ىك قيمة الماؿ المدفكع مقابؿ بمفيكـ ا

التي يتـ تبادليا مقابؿ الحصكؿ عمى السمع  ,مما سبؽ يمكف أف نستنتج أف الثمف ىك النقكد ,المنتج أك الخدمة
 التسعير ىي: اتيجيةاستر كالخدمات أك استخداميا. كمف أىـ العناصر التي يتـ تناكليا في 

تحدد المؤسسة  ,عند طرح منتج جديد ستراتيجيةالاتعتمد المؤسسات ىذه قشط السوق:  استراتيجية (0
سعرا أكليا مرتفعا يككف الزبكف المستيدؼ عمى استعداد لدفعو كتحاكؿ الحصكؿ عمى أقصى عائد مالي في 

إلى خدمة الزبائف الذيف لا يتأثركف بالأسعار   ستراتيجيةالاأقصر كقت ممكف لبيع ىذا المنتج. تيدؼ ىذه 
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المركنة لمؤسسات الإنتاج حيث أف تخفيض السعر  ستراتيجيةالاالمرتفعة لأنيـ مقتنعكف بجكدة المنتج كتحقؽ 
 الأكلي أسيؿ مف زيادة السعر الأكلي الذم لا يغطي التكاليؼ.

فمف خلاؿ تحديد  ,السابقة تيجيةستراالاىي عكس  ستراتيجيةالاىذه  اختراق السوق: استراتيجية (0
تكتسب المؤسسة أكبر حصة تسكيقية ممكنة بطريقة تسمح ليا بالنمك كالتغمغؿ  ,سعر أكلي منخفض لمنتج جديد

 في السكؽ كتعظيـ عكائدىا المالية عمى المدل الطكيؿ.
يا بتحديد عندما تككف المؤسسة  في كضع يسمح ل ستراتيجيةالاتتحقؽ ىذه  قيادة السعر: استراتيجية (0

 ستراتيجيةالاالأسعار كيتـ قبكلو بشكؿ عاـ كقائد للأسعار مف قبؿ المؤسسة الأخرل. كيستند اعتماد ىذه 
فإف كلا مف الأتباع كالمنافسيف عمى استعداد لتغيير  ,عمى ما يمي: إذا قامت المؤسسة القائدة بتغيير منتج ما

 يجمب ربحا كافيا. طالما ىذا التغيير  ,سعر المنتج كفقا ليذه السياسة
كاليدؼ مف  ,التركيج ىك العنصر الأكثر كضكحا في المزيج التسكيقي لمزبائفالترويج:  استراتيجيات (9

يجاد عملاء يستيمككنيا بالفعؿ كالاحتفاظ بيـ  عممية الاتصاؿ ىك زيادة الكعي بالمنتجات الحالية كالجديدة كا 
قناعيـ بشراء منتجات  كزبائف دائميف. حيث تقكـ المؤسسة بالاتصاؿ كالتفاعؿ مع المكزعيف كالزبائف كا 

التي تقكـ بيا لتحقيؽ أىدافيا التسكيقية مف خلاؿ  المؤسسة كخدماتيا. يمكف القكؿ أف" التركيج ىك الكسيمة
قناعيـ لشراء منتجاتيا كاستمرار العلاقة بيف الطرفيف  عممية تكصيؿ رسالة المؤسسة إلى الزبائف كتشجيعيـ كا 

 التركيجية :  ستراتيجياتكفيما يمي  أىـ الا
الإعلاف كما  ,تركز المنظمة عمى التدابير التركيجية ) البيع الشخصي ستراتيجيةالاىذه  الدفع: استراتيجية*

إلى ذلؾ( كتكجو ىذه الجيكد إلى المكظفيف العامميف في منافذ التكزيع بالجممة كتدفعيـ إلى تكجيو الحملات 
 ستراتيجيةالاكفي إطار ىذه  ,التركيجية إلى تجار التجزئة الذيف بدكرىـ يكجيكف جيكدىـ في البيع إلى الزبائف

يتـ منح خصكمات كحافز لمعامميف في منافذ التكزيع كالدفع يعني أف منظمة الإنتاج كالمكزعيف يشارككف 
 كيدفعكف بنشاط عبر قنكات التكزيع حتى يصؿ المنتج إلى الزبكف.

ؿ يقكـ المنتجكف بتكليد الطمب مباشرة مف الزبائف مف خلا ستراتيجيةالاكفقا ليذه  الجذب: استراتيجية*
كالتي بدكرىا تضغط عمى تجار التجزئة لتكفير المنتجات المطمكبة مباشرة مف الزبائف الذيف  ,الأنشطة التركيجية

عمى خمؽ  ستراتيجيةالاكتعتمد ىذه  ,يقكمكف بدكرىـ بطمب المنتجات مف تجار الجممة إلى مؤسسات الإنتاج
 راء مف أقرب منفذ بيع ليـ. كتشجيعيـ عمى الش  ,الطمب مف الزبائف كتطكير العلاقات معيـ

التكزيع ىك حمقة الكصؿ بيف المؤسسة كالسكؽ مف خلاؿ منافذ التكزيع التي تكفر التوزيع:  استراتيجية (0
كقد تباينت آراء الكتاب كالباحثيف حكؿ مفيكـ  ,المنتجات التي يحتاجيا الزبائف في الكقت كالمكاف المناسب

بينما يشير البكرم إلى أف  ,ييا المنتجات مف المنتجيف إلى الزبائفالتكزيع عمى أنو العممية  التي تنتقؿ ف
التكزيع ىك سمسمة تتككف مف سمسمة مف الحمقات الكسيطة كالمستمرة كؿ حمقة تمثؿ مؤسسة معينة تؤدم 
كظيفة متخصصة يتـ مف خلاليا تكصيؿ السمع كالخدمات في الشكؿ المناسب كفي الكقت المناسب إلى 
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بينما يرل النسكر أف التكزيع "ىك الأنشطة المختمفة التي تقكـ بيا المؤسسات  ,طمبكنياالأشخاص الذيف ي
لإتاحة المنتجات لمزبائف مف حيث المكاف كالزماف كالسعر كالمعمكمات" كفي ضكء ذلؾ يمكف كصؼ التكزيع 

قت المناسب بأنو " سمسمة مف الأنشطة التي تمارسيا المؤسسة لتكفير السمع كالخدمات لمزبائف في الك 
 كالمكاف المناسب كالكمية المناسبة مف أجؿ تحقيؽ مستكل عاؿ مف الكلاء كالرضا لدل الزبائف المستيدفيف". 

 التسويقية. ستراتيجيةالاالمطمب الرابع: معوقات 
 التسويقية: ستراتيجيةالاأولا: معوقات 

التسكيؽ إلى تحقيؽ أىداؼ المؤسسة مف خلاؿ تحديد الاتجاه العاـ لمسياسة التسكيقية كتكجيو  استراتيجيةتيدؼ 
الجيكد المبذكلة لتحقيؽ أىداؼ تسكيقية محددة. كىي أمر بالغ الأىمية لنجاح أم مؤسسة. كمع ذلؾ تكاجو 

 :1بعض المعكقات التي تحد مف فعاليتيا كنجاح تنفيذىا. كتتمثؿ في
كـ المسكقكف عادة بمطابقة مكارد المؤسسة مع فرص السكؽ التي تكاجييا عمى المدل يقلعبة القوى:  (0

البعيد. التخطيط التسكيقي ىك عممية تخصيص المكارد لبعض المنتجات. كنظرا لأف قكانيف لعبة السمطة كلعبة 
رعة أك بمعدؿ القكة كفرض السيطرة كالتقدـ في المؤسسة غالبا ما ترتبط بما إذا كاف مجاؿ العمؿ ينمك بس

منخفض فقد يرل بعض المكظفيف في المؤسسة أف خطة التسكيؽ تشكؿ تيديدا لمراكزىـ كمرتباتيـ مما يحكؿ 
 بشكؿ صحيح. ستراتيجيةالادكف تنفيذ 

التسكيؽ عمى أنيا جيكد  استراتيجيةينظر بعض أعضاء المؤسسة إلى عبئ إدارة تكمفة الفرصة:  (0
 مستيمكة لمكقت كميدرة لمكقت تتعارض مع الحاجة لمعالجة قضايا العمؿ الركتينية كالحالية.

غالبا ما ترتبط أنظمة المكافآت في العديد مف المؤسسات بأنظمة المكافآت عمى المدل نظم المكافأة:  (0
السنكم أك السنكم كقد يفسر ذلؾ ميؿ العديد مف  القصير حيث ترتبط الحكافز كالمكافآت كالجكائز بالأداء الربع

أعضاء المؤسسة خاصة عندما يككف ىناؾ تضارب زمني إلى التركيز عمى القضايا قصيرة الأجؿ بدلا مف 
القضايا متكسطة أك طكيمة الأجؿ كيميمكف إلى التركيز عمييا بشكؿ أكبر كىك ما قد يفسر لماذا تميؿ نظريتيـ 

 ة الإسلامية كنشاط ذم أىمية ثانكية بالنسبة ليـ.الشريع استراتيجيةإلى 
التسكيؽ كجكد فريؽ إدارم يتمتع  استراتيجيةيتطمب إعداد كتنفيذ  الافتقار إلى المعرفة والميارات: (9

 بمعرفة كميارات محددة في مجاؿ التسكيؽ كلكف ىذه الميارات ليست متكفرة دائما.
التسكيؽ فمدخلات المعمكمات عالية الجكدة ضركرية  ةاستراتيجيىي العمكد الفقرم كجكىر المعمومات:  (0

مما يخمؽ  ,فعالة. كلكف ىذه الأخيرة قد تككف غير متكفرة أك محجكبة لأسباب متنكعة استراتيجيةلكي تككف 
 التسكيؽ التي تتبعيا المؤسسة. استراتيجيةعقبات أماـ فعالية 

                                                           
1
رسالة مقدمة لنيؿ شيادة الماجستير, كمية  دور الاتصال المؤسساتي في تفعيل الاستراتيجية التسويقية لممؤسسة الخدمية,أبك العباسي, حاب الله شافية,   

 .79, ص2016-2015, الجزائر, 03الاقتصادية كالعمكـ التجارية كعمكـ التسيير, قسـ العمكـ الاقتصادية, اقتصاد الخدمات, جامعة الجزائرالعمكـ 
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التسكيؽ لا يعني الاستسلاـ بؿ التعامؿ  اتيجياتاستر مف الميـ أف تدرؾ المؤسسات أف كجكد عقبات في تنفيذ 
 جديدة بالتغمب عمييا. استراتيجياتمعيا بإيجابية كالبحث عف حمكؿ ك 
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 خلاصة الفصل:
التسكيؽ تعتبر أساسية لنجاح أم عمؿ تسكيقي مف خلاؿ تطكير خطة التسكيؽ  استراتيجيةيمكف القكؿ أف 

كتنفيذىا بفعالية كما تساعد المؤسسة عمى تحقيؽ أىدافيا التسكيقية مف خلاؿ تحميؿ سكقيا كجميكرىا 
 المستيدؼ.

ات قكية مع الزبائف التسكيؽ بالطريقة المناسبة فإف ذلؾ يساعد المؤسسة  في بناء علاق استراتيجيةإذا تـ تطبيؽ  
 استراتيجيةلذلؾ تحتاج المؤسسات إلى تخصيص الكقت كالجيد اللازميف لتحقيؽ كتطكير  ,كزيادة الربحية

 تسكيقية قكية لضماف النجاح في السكؽ.
بينما تعتمد إدارة  ,التسكيقية تحدد الأىداؼ كالخطط التي يجب إتباعيا لتحقيؽ نجاح المبيعات ستراتيجيةالاف

 بشكؿ فعاؿ كتحقيؽ الأىداؼ المحددة. ستراتيجيةالاالمبيعات عمى تنفيذ ىذه 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 الفصل الثاني:
   تطويروفعاليتيا في  الاستراتيجية التسويقية

 .                مبيعات المؤسسة
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 تمييد:
كتقييـ أداء المؤسسة كىي  ,المبيعات تمثؿ العنصر الحيكم في تحقيؽ أىداؼ المؤسسة كالتفكؽ في السكؽ إدارة

 مف أىـ العمميات التي تساىـ في نمك المؤسسة كاستمرارىا.
فنجاح أم مؤسسة يتحدد مف  ,تمعب إدارة المبيعات دكرا بارزا في تحقيؽ أعمى مستكيات الأداء كزيادة الإيرادات

تسكيقية فعالة  استراتيجيةكذلؾ بإتباع  ,خلاؿ قدرتيا عمى إدارة مبيعاتيا بتنفيذ المياـ كالأنشطة التي تطمع عمييا
فيي تمثؿ الجزء الأساسي مف إدارة المبيعات بحيث تحدد الاتجاىات كالأىداؼ التي يجب أف تتبعيا لتحقيؽ 

كيقية دكر أساسي في رفع قدرة المؤسسة كبناء علاقة قكية مع الزبائف كىذا ما التس ستراتيجيةكللا ,النجاح 
 سنتطرؽ لو في المباحث التالية:

 .المبحث الأول: أساسيات حول إدارة المبيعات 
  التسويقية عمى مبيعات المؤسسة. ستراتيجيةالاالمبحث الثاني: تأثير 
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 الأول: أساسيات حول إدارة المبيعات. المبحث
 استراتيجياتتعتبر إدارة المبيعات مفيكما شاملا يتضمف تحميؿ السكؽ كتحديد الفرص ك التيديدات كتطكير 
 التسكيؽ كغيرىا مف المفاىيـ. كما تعمؿ إدارة المبيعات عمى بناء علاقات مع الزبائف لتحقيؽ الرضا.

 عات.المطمب الأول: مفيوم إدارة المبي
 تعددت التعاريؼ حكؿ إدارة المبيعات كمف بينيا نذكر:

 التعريف الأول:
إدارة المبيعات ىي نظاـ متكامؿ مف الأنشطة التجارية التي تمارس بغرض التخطيط لبيع كتسعير كتركيج “

مع حيث تتعمؽ المبيعات بجميع الس ,كتكزيع منتجات كخدمات المنظمة عمى العملاء الحالييف كالمستقبمييف
 :1تتعمؽ باتجاىيف  ,“كالخدمات التي تقدميا المؤسسة لمزبائف كالفئات المستيدفة 

 الاتجاه الأول:
 حيث تساىـ المبيعات في تكليد الإيرادات كالأرباح كىك أساس بقاء كنمك كتطكر أم مؤسسة . ,يتعمؽ بالمؤسسة
 الاتجاه الثاني:

يتعمؽ بالزبائف حيث يتـ تكفير السمع كالخدمات التي يريدكنيا في الكقت المناسب كالمكاف المناسب كبالمكاصفات 
 المناسبة.

يشير ىذا التعريؼ إلى أف إدارة المبيعات تمعب دكرا رئيسيا في نجاح أم مؤسسة فيي تساىـ في تحقيؽ 
 الأىداؼ المالية كتحسيف العلاقات مع الزبائف.

كتشمؿ أيضا تكجيو فريؽ  ,دارة المبيعات عمى زيادة حجـ المبيعات كتعزيز سمعة المؤسسة في السكؽتساعد إ
 التسكيؽ لتحقيؽ أفضؿ النتائج الممكنة. استراتيجياتالمبيعات كتطكير 
 التعريف الثاني:

راقبة جيكد قكة بأنيا أنشطة إدارة التسكيؽ التي تتعامؿ مع تخطيط كتكجيو كم“تعرؼ إدارة المبيعات بشكؿ عاـ 
المبيعات أك مندكبي المبيعات كيشمؿ ذلؾ تحديد أىداؼ المبيعات داخؿ المؤسسة كاختيارىا كتدريبيا ك الإشراؼ 

 .”2عمييا كتقييميا
يشير ىذا التعريؼ إلى أف إدارة المبيعات تتضمف عددا مف الأنشطة المتعمقة بالتخطيط كمراقبة المبيعات في 

طة تحديد أىداؼ المبيعات كاختيار فريؽ المبيعات لتدريبيـ كالإشراؼ عمييـ. المؤسسة كتشمؿ ىذه الأنش
 كخطط التسكيؽ لزيادة المبيعات كتحقيؽ أىداؼ المؤسسة. استراتيجياتكتتضمف إدارة المبيعات تطكير 

 

                                                           
ردر , جامعة عباس الغ11, العدد07المجمد مجمة الباحث الاقتصادي,زعيمي رمزم, دكر إدارة المبيعات في تطكير الاستراتيجية التسكيقية لممؤسسات,   1

 .387,ص2019خنشمة, 
2
 .297,ص1997الطبعة الأكلى ,مكتبة طريؽ العمـ, المبيعات والترويج,أحمد, شمبي سمية, عرفة   
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 التعريف الثالث:
ا إلى الزبكف كتحصيؿ قيمتيا أنيا تنفيذ كافة الإجراءات اللازمة لبيع سمعة كتكصيمي“يقصد بإدارة المبيعات عمى 

كضع الخطط البيعية كتنفيذىا كالرقابة عمييا كتقييـ الأداء البيعي كالمشاركة في اتخاذ  ,كيدخؿ في نطاؽ ذلؾ
 .1”القرارات اللازمة

يشير ىذا التعريؼ إلى أف إدارة المبيعات تشمؿ جميع الإجراءات المتعمقة بعممية المبيعات مثؿ كضع خطط 
كاتخاذ القرارات اللازمة لتحقيؽ  ,كتحميؿ البيانات ,كتنفيذىا بفعالية كمراقبة أداء المبيعات كتقييـ الأداءالمبيعات 

دارة التسكيؽ كال ,الأىداؼ المحددة عركض التركيجية كضماف رضا كما تشتمؿ أيضا عمى التفاكض مع الزبائف كا 
 كتعظيـ الإيرادات. الزبائف

 التعريف الرابع:
ثارة  “ تعرؼ إدارة المبيعات بأنيا الإدارة المسؤكلة عف تخطيط كتنظيـ الأعماؿ كالمياـ التي تستيدؼ خمؽ كا 

 .2"الطمب عمى السمع كالخدمات
كخمؽ إثارة الطمب عمى السمع كالخدمات  ,ىذ ا التعريؼ تمكف  إدارة المبيعات في مجاؿ التخطيط التنظيـ يبيف

 مف خلاؿ القياـ بتنظيـ المياـ.
  :التعريف الشامل

كمف خلاؿ التعاريؼ السابقة نقكـ بتعريؼ إدارة المبيعات عمى أنيا الجية المسؤكلة عف تحديد حاجات الزبائف 
مف خلاؿ القياـ بالبحكث التحميمية كأيضا القياـ بأعماؿ التخطيط كالتنظيـ كالتكجيو كالرقابة عمى العمميات البيعية 

 البيعية لممؤسسة.كالتي تيدؼ إلى تحقيؽ الأىداؼ 
 .المطمب الثاني: وظائف إدارة المبيعات

إدارة المبيعات كأم إدارة ليا كظائؼ يجب أف تقكـ بيا. كتعتبر كظائؼ إدارة المبيعات مف أىـ الكظائؼ في أم 
مؤسسة تعمؿ في مجاؿ البيع كالتسكيؽ فيي تيتـ بزيادة حجـ مبيعاتيا كتحسيف عممية التسكيؽ كتحسيف جكدة 

 ة التي تقدميا المؤسسة لزبائنيا كتتمثؿ ىذه الكظائؼ في: الخدم
 الوظيفة الخاصة بإدارة البيع:  (0

ىي مجمكعة مف الأنشطة الإدارية التي تمارسيا إدارة المبيعات كالتي تتمثؿ في العديد مف الكظائؼ عمى النحك 
 : 3التالي

                                                           
1
 .19ص18,ص2010الطبعة الأكلى, دار المسيرة لمنشر كالتكزيع كالطباعة, عماف, إدارة المبيعات, محمكد جاسـ, عثماف يكسؼ ردينة, الصميدعي   

 .47,ص2013الطبعة الأكلى, الكراؽ لمنشر كالتكزيع, عماف , إدارة المبيعات المنيجية والتطبيق, الحميرم باسـ محمد,   2
3
 .36ص35, ص2017, رفة لمنشر كالتكزيع, عمافالطبعة الأكلى, دار كنكز المع إدارة المبيعات وميارة البيع,حبيب الله بف محمد, التركستاني   
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بالمشاركة في كضع أىداؼ البيع ك تخطيط نشاط البيع بحيث تشارؾ الإدارة في كضع الخطط المرتبطة  -
المرتبطة بأسعار السمع كالخدمات كالمزيج التركيجي ككسائؿ الاتصاؿ بالسكؽ المستيدؼ كالزبكف  ستراتيجياتالا

 كغيرىا مف الأنشطة المرتبطة بالتخطيط.
ؼ تنظيـ نشاط البيع كيشمؿ ذلؾ تنظيـ رجاؿ البيع مف خلاؿ تطكير الييكؿ التنظيمي المطمكب كتكظي -

 العميؿ البيعي.
تنفيذ نشاط البيع كذلؾ مف خلاؿ تطبيؽ خطة البيع التي اعتمدتيا إدارة البيع بصكرة سميمة لتحقيؽ  -

 أىدافيا كاممة.
 (اختيار منافذ التوزيع: 0

الصناعي   إف منفذ التكزيع يؤدم دكرا أساسيا في تسييؿ عممية بيع السمعة كتسييؿ ميمة الزبكف الأخير كالزبكف
صكؿ عمييا. إف اختيار طريقة التكزيع المناسبة ليست فيما تبدك بالعممية السيمة كترجع الصعكبة في ذلؾ في الح

إلى أف ىناؾ منافذ تكزيع تمكف مف المفاضمة بينيما كما أف الكثير مف العكامؿ كالمتغيرات الكاجب أخذىا بعيف 
ف ثـ  ضماف كصكؿ السمعة ليد الزبكف في الاعتبار عند اتخاذ القرار الخاص بتفضيؿ منفذ تكزيعي معيف كم

 .1الزماف كالمكاف المناسبيف
 (الوظيفة الخاصة بإدارة قوى البيع:0

إف قكة البيع جانب مف جكانب نشاط إدارة المبيعات كترتكز عمى العناية بالمكارد البشرية كالاىتماـ بتكظيؼ 
 :2المياـ المرتبطة بيذا النشاط ما يمي  رجاؿ البيع كتطكيرىـ كتدربييـ إضافة إلى مياـ أخرل كمف أبرز

تقكـ الإدارة بتكظيؼ العماؿ كتحديد المؤىلات المطمكبة لمعماؿ في مجالات أ( توظيف واختيار رجال البيع: 
 كتحديد مصادر الحصكؿ عمى رجاؿ البيع ثـ تطبيؽ إجراءات. ,البيع ككضع شركط التكظيؼ اللازمة 

 ب( التوظيف لرجال البيع:
رجاؿ البيع كيشمؿ ذلؾ تحديد برامج التدريب اللازمة لرجاؿ البيع كالتي تساعدىـ في تزكيدىـ تدريب  -

 بالميارات البيعية.
 التحفيز المادم كالمعنكم مف خلاؿ كضع أساليب التشجيع بالإضافة إلى نظاـ التعكيض لمندكبي المبيعات. -
جيكد رجاؿ البيع مف خلاؿ كضع نماذج لتقييـ رجاؿ البيع مف حيث الفعالية كالكفاءة كالقدرة عمى  تقسيـ -

 لإدارة المبيعات. الكصكؿ لحؿ منطقي لتحقيؽ النجاح 
  ( التخطيط لمحممة الإعلانية:9

مع كؿ مرحمة  التخطيط السميـ لمحممة الإعلانية  كفؽ معايير تتناسب ,مف الكظائؼ الأساسية لإدارة المبيعات
 ,كلا يمكف لإدارة المبيعات الاستغناء عف الإعلاف لأنو يعتبر عنصر ضركرم  ,مف مراحؿ دكرة حياة السمعة

                                                           
 .27ص26ص1992لعراؽ, ا دار الحكمة لمطباعة كالنشر,إدارة المبيعات والإعلان, سى,  الصالح محمد, انـ فنجاف مك ع   1
2
 .37بف محمد, مرجع سبؽ ذكره,,ص حبيب اللهالتركستاني    
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تذكر المستيمؾ بحضكر السمعة في الأسكاؽ كىناؾ مياـ ممقاة عمى عاتؽ إدارة  ,فيي تحتاج إلى إعلاف تذكيرم
 ي:المبيعات بخصكص النشاط الإعلامي ك نذكر منيا ما يم

 إجراء بحكث متعمقة بالإعلاف كمنيا البحكث المتعمقة بالسمعة كالجميكر ك الكسائؿ الإعلامية. -
 تحديد ميزانية الإعلاف بما يحقؽ الأىداؼ المرجكة منو. -
 اختيار كسائؿ الإعلاف المناسبة. -
 ( تنشيط المبيعات :0

ضمكنو عف نشاط الإعلاف ك نشاط البيع إف تنشيط المبيعات ىك نشاط تقكـ بو إدارة المبيعات كىك يختمؼ في م
قناعو بشراء السمعة كتتمثؿ أكجو تنشيط   ,الشخصي كيعتمد عمى كسائؿ خاصة بيا لإثارة اىتماـ الزبكف كا 

 : 1المبيعات بما يمي
 الاشتراؾ في المعارض الدكلية كالمحمية. -
 إجراء المسابقات الخاصة بتحفيز المشترم عمى زيادة مشترياتو مف السمع. -
 كزيع العينات كاليدايا المحمية.ت -
 الخصكمات المكسمية. -
 ( تقديم خدمات شبو البيعية )خدمات ما بعد البيع(:3

مف الكظائؼ التسكيقية الميمة لإدارة المبيعات خدمات ما بعد البيع لككنيا تشكؿ عامؿ إغراء الزبكف يأخذىا في 
 الحسباف عند إجراء التفضيؿ بيف السمع المنافسة.

 الثالث: أىداف إدارة المبيعات و أىميتيا. المطمب
 أولا:  أىمية إدارة المبيعات :

فيي تمعب دكرا ىاما في تحقيؽ أىداؼ المؤسسة كأىداؼ  ,ناجحة مؤسسة إف إدارة المبيعات ليا أىمية كبيرة لأم
 : 2الإدارة التابعة ليا كزيادة الإيرادات ك في ما يمي تكضيح لأىمية إدارة المبيعات

عدـ الاستقرار في  ,أىمية إدارة المبيعات في الأسكاؽ التي تتـ بتنكع المنتجات المنافسة الشديدة تزداد -
 الدخكؿ لأسكاؽ خارجية. ,الطمب كالظركؼ البيئية السائدة

 كيمكف بياف أىمية إدارة المبيعات أيضا فيما يمي: 
اؼ المؤسسة كأىداؼ الإدارة تظير أىمية إدارة المبيعات مف خلاؿ الدكر الذم تمعبو في تحقيؽ أىد -

 التابعة ليا مف خلاؿ التنسيؽ كالتكامؿ كالتفاعؿ.
كمف خلاؿ ىذه  ,تعتبر إدارة المبيعات الإدارة الكحيدة في إدارة التسكيؽ كالمؤسسة التي تحقؽ إيرادات -

 تحقؽ الأرباح. الإيرادات

                                                           
1
 .28ص27غانـ فنجاف مكسى,الصالح محمد, مرجع سبؽ ذكره, ص  

 .105ص104,ص2015,كزيع, عمافالطبعة العربية, دار المجد لمنشر كالت إدارة المبيعات, أشرؼ خميؿ مصطفى,  2
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دارتيا بالشكؿ الذم  ازدادت أىمية إدارة المبيعات مف خلاؿ دكر الذم تمعبو في بناء علاقة - مع الزبائف كا 
 يضمف لممنظمة نمك مبيعات مربح.

 تمعب إدارة المبيعات كالعماؿ دكر ميـ يتمثؿ في: -
إف لكؿ زبكف دكرة حياة شرائية لمنتجات المنظمة لذلؾ عمى إدارة المبيعات أف تقدر * كسب زبائن جدد : 

 ينتقمكف إلى شراء منتجات منظمات أخرل.ذلؾ كتعمؿ عمى كسب زبائف جدد لتعكيض الزبائف الذيف 
يمثؿ ىذا العنصر أىمية كبيرة لإدارة المبيعات مف خلاؿ كسب ثقة الزبائف  *الاحتفاظ بالزبائن الحاليين:

 كحسف المعاممة كتمبية حاجاتيـ كرغباتيـ .
تيدؼ إدارة المبيعات كالعامميف فييا لكسب زبائف جدد لتكسيع الحصة السكقية  *التوسع بالحصة السوقية:

كاختراؽ القطاعات السكقية الأخرل كىذا يتطمب منيا تحديد نقاط القكة كالضعؼ لممنظمات المنافسة كالقكل 
ي السكؽ كالحصة البيعية التابعة ليا كمف ثـ العمؿ عمى تقديـ البرامج الناجحة كالفعالة لتحقيؽ ىذا التكسع ف

 السكقية.
 ثانيا: أىداف إدارة المبيعات :

تختمؼ أىداؼ إدارة المبيعات كتتضمف العديد مف الجكانب التي يسعى القائمكف عمى إدارتيا مف أجؿ تحقيؽ 
كسنتطرؽ فيما يمي إلى ذكر البعض مف أىداؼ إدارة المبيعات  ,النجاح كالاستمرارية في الأعماؿ لأم مؤسسة

 : 1ؿ في التي تتمث
 الكصكؿ إلى الأسكاؽ المستيدفة مف خلاؿ تكفير السمع كالخدمات ككسائؿ الاتصاؿ المناسبة. -
 كسب حصة سكقية كذلؾ مف خلاؿ تنمية المبيعات. -
 المحافظة عمى الحصة السكقية لممؤسسة. -
 زيادة الحصة السكقية لممؤسسة. -
 الصمكد بكجو المنافسة. -
 تحقيؽ كمية المبيعات المخطط ليا. -
 قيؽ الأىداؼ الربحية لممنظمة.تح -
 اختراؽ أسكاؽ جديدة داخمية كخارجية. -

 إف نجاح إدارة المبيعات في تحقيؽ أىدافيا يرتبط بالكثير مف العكامؿ منيا : 
 كضكح الأىداؼ المحددة مف قبؿ الإدارة العميا. -
 إمكانية ترجمة الأىداؼ إلى خطط.  -
 كاضح كتحميميا. تحديد العكامؿ المؤثرة عمى عمميات البيع بشكؿ -
جراء التعديلات المناسبة عمى الخطط كالأىداؼ. -  متابعة التغيرات الحاصمة في السكؽ كا 

                                                           
 .107ص106, صمرجع سبؽ ذكره أشرؼ خميؿ مصطفى,  1
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 تكضيح الأىداؼ لرجاؿ البيع. -
 تحديد برنامج كاضح لمعماؿ. -
 تحديد الأدكار بشكؿ يتناسب ككفاءة كقدرات العماؿ. -

 المطمب الرابع: مستويات  ومجالات إدارة المبيعات.
 ت إدارة المبيعات:أولا: مستويا

إف مدراء المبيعات الناجحكف ليـ القدرة عمى قيادة رجاؿ البيع كالتأثير عمييـ ك مساعدتيـ عمى إنجاز ما ىـ 
مكمفكف بو كفي نفس الكقت يمعبكف دكر فعاؿ في تنمية ميارات فريؽ العمؿ كالعمؿ الجماعي كتطكير قدراتيـ 

 ككسبيـ كزبائف دائميف لممنظمة.عمى الاتصاؿ بالزبائف كحسف معاممتيـ 
إف عممية تقسيـ الأدكار في إدارة المبيعات لا تختمؼ عف الإدارات الأخرل لذلؾ فإنيا تقسـ إلى ثلاث مستكيات 

 : 1الإدارة الدنيا. كما ىك مكضح في الشكؿ التالي ,الإدارة الكسطى  ,الإدارة العميا ,إدارية
  (: مستويات قيادات المبيعات في التنظيم.0-0الشكل)               

 
 

 الاستراتيجي                   
 الإدارة العميا                

 التكتيكي 
          الإدارة الكسطى          

 عممياتي                                
 الإدارة الدنيا

       
 
 

-20ص, 2009 ,دار كائؿ لمنشر ,السادسةالطبعة  ,إدارة المبيعات كالبيع الشخصي ,محمد عبيدات  المصدر
  .21ص

  :2يمكف شرح مستكيات قيادات المبيعات في التنظيـ فيما يمي أعلاه  كمف خلاؿ الشكؿ
كالعمؿ عمى إنجازىا كاتخاذ القرارات  ستراتيجياتمسؤكلكف عف تحديد الأىداؼ كالا :الإدارة العميا ( أ

 كتحديد خطط طكيمة الأمد مف خلاؿ دراسة عكامؿ البيئة المحيطة كالمؤثرة عمى نشاط المنظمة.
                                                           

 28محمكد جاسـ, عثماف يكسؼ ردينة, مرجع سبؽ ذكره, صالصميدعي   1
 .23ص22أشرؼ خميؿ مصطفى, مرجع سبؽ ذكره, ص  2

  سػػػػػػػػػػالرئي         

اعد الرئيس لمتسكيؽ          ػػػػػػػمس         

ات            ػػػػػػػػػػػالمسؤكؿ الكطني لممبيع            
 مسؤكؿ منظمة المبيعػػػػػػػػػػػػػػػػات                   

مسؤكؿ منظمات المبيعات               
                        لممبيعات  المحميؿ المسؤك                  

 مسػػػػػاعد مسؤكؿ المبيعػػػػػػػػػػػػػات                          

 
 الحساب                         البيع الشخصي                             التدريب     
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ك السياسات كالتي حددت مف الإدارة  ستراتيجياتىذه الإدارة مسؤكلة عف تنفيذ الاالإدارة الوسطى:  ( ب
 العميا كىي ذات طابع تكتيكي.

 مف الإدارة  كىي الإدارة التنفيذية المسؤكلة عف بيع السمع كالخدمات.  الخط الأكؿ :الإدارة الدنيا ( ت
 ,إف مستكيات إدارة المبيعات متكاممة مع بعضيا كتعمؿ كفريؽ كاحد مف أجؿ تحقيؽ أىداؼ المبيعات لمشركة

  يا الخاصة.كىناؾ العديد مف المستكيات كتختمؼ مف شركة إلى أخرل كتعتمد عمى ىيكؿ الشركة كاحتياجات
 ثانيا: مجالات إدارة المبيعات:

كليذه  ,كعمى ضكء ما سبؽ مف الضركرم تحديد مجمكعة مف الأنشطة أك المجالات التي يتعيف القياـ بيا
 :1المجالات جانبيف لكؿ جانب كظائؼ كأنشطة خاصة بو التي تتمثؿ في

 إدارة النشاط البيعي: (0
 كتشمؿ القياـ بالكظائؼ التالية:

أنشطة المبيعات بما في ذلؾ مشاركة في تحديد الأىداؼ كتطكير سياسات المبيعات داخؿ  تخطيط -
كضع الميزانيات التقديرية  ,المؤسسة مثؿ سياسة تكزيع كسياسة تركيج المبيعات كالتكاصؿ مع الأسكاؽ المستيدفة

 لممبيعات كتكاليؼ المبيعات كاحتياجات قكة المبيعات كغير ذلؾ.
لبيعية يشمؿ تنظيـ أنشطة المبيعات مف خلاؿ تطكير ىياكؿ تنظيمية إدارية فعالة تنظيـ النشاطات ا -

 لإدارة المبيعات الفردية كالعلاقات مع العملاء .
 تنفيذ أنشطة المبيعات المحددة في برنامج المبيعات المفصؿ . -
 الإشراؼ عمى جيكد مكظفي المبيعات كتكجيييا بطريقة مناسبة. -
ع الإدارات الأخرل مثؿ التسكيؽ كالمشتريات كالتخزيف كالإنتاج تنسيؽ أنشطة المبيعات م -

 كالمالية.....إلخ.
إدارة كتقييـ أنشطة المبيعات كيشمؿ ذلؾ تحديد مناطؽ المبيعات ةتحديد مسارات مندكبي المبيعات  -

ر التصحيحية كتقييـ النتائج المحققة كاتخاذ التدابي ,كتحديد حصص المبيعات كالإبلاغ عف تقدـ أنشطة المبيعات
المناسبة لتحسيف الأداء للإدارة. كتعتمد إدارة المبيعات عمى عدة مقاييس لتقييـ عممياتيا المبيعات بشكؿ 

 مكضكعي بما في ذلؾ تحميؿ المبيعات كتطكرىا كأسباب التقدـ أك التراجع.
 إدارة القوة البيعية: (0

 تشمؿ القياـ بالميمات أك الأنشطة التالية:
جراءات التكظيؼ المناسبة يصؼ العمميات كيح - دد مؤىلات كشركط كأحكاـ تكظيؼ مندكبي المبيعات كا 

 فيما يتعمؽ باستخداـ كاختيار مندكبي المبيعات.

                                                           
 21ص20,ص2009الطبعة السادسة, دار كائؿ لمنشر, , إدارة المبيعات والبيع الشخصي محمد,عبيدات   1
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تحفيز مكظفي المبيعات مف خلاؿ تحديد الطرؽ التحفيز المختمفة ككيفية استخداميا كمتى يتـ  -
 استخداميا.

طريقة المكافأة التي تناسب طبيعة عممية البيع  يتـ تحديد مكافأة مندكبي المبيعات مف حيث تحديد -
 كتحقؽ نتائج أفضؿ لممؤسسة كمندكبي المبيعات.

مف خلاؿ ىذا يمكف القكؿ أف مجاؿ إدارة المبيعات يعتبر مف أىـ المجالات في التسكيؽ ك الأعماؿ بشكؿ عاـ 
 .كامؿ لتحقيؽ النجاح كالاستمراريةتحتاج إدارة المبيعات إلى التحسيف كالت
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 التسويقية عمى مبيعات المؤسسة. ستراتيجيةالاالمبحث الثاني: تأثير 
 التسويقية. ستراتيجيةالاالمطمب الأول: الرقابة عمى 

التسكيؽ كضماف تحقيؽ  استراتيجيةالتسكيقية عممية ميمة ىدفيا متابعة كتقييـ أداء  ستراتيجيةالاالرقابة عمى 
 التسكيقية: ستراتيجيةالاكنعني بالرقابة عمى  ,الأىداؼ

ككضع الأساس لتككف عمى دراية بالإنجازات  ,أنيا عممية ضماف تنفيذ الأعماؿ التسكيقية كما ىك مخطط ليا 
 كاتخاذ التدابير التصحيحية عند الضركرة أك عندما تككف الانحرافات كبيرة.

نيا عممية مستمرة لمعرفة كقياس الانحرافات عف النتيجة بأ“كيمكف تعريفيا أيضا مف قبؿ اقتصادييف آخريف 
 .”المرجكة كاتخاذ الإجراء الصحيح

 التسكيؽ يجب القياـ بعدة خطكات أىميا: استراتيجيةكلضماف التحكـ في 
 التسكيؽ عمى أداء المؤسسة. استراتيجيةتحديد مؤشرات الأداء الرئيسية فيي تساعد في قياس تأثير  -
داء بانتظاـ باستخداـ التحميؿ لفيـ الطريقة التي تساعد في تحقيؽ الأىداؼ كتحديد مراقبة كتقييـ الأ -

المجالات التي تحتاج إلى تحسيف. اتخاذ إجراءات تصحيحية في حالة عدـ تحقيؽ اليدؼ أك كجكد مشكمة في 
 النتائج المرجكة.فيجب اتخاذ ىذه الإجراءات التصحيحية لضماف تصحيح الدكرة كتحقيؽ  ,التسكيقية ستراتيجيةالا
 لتحقيؽ حاجات السكؽ المتغيرة لضماف نجاح المؤسسة. ستراتيجيةالاتعديؿ كتحديث  -

التسكيقية أمرا في غاية الأىمية كالتي بيا تضمف المؤسسة مكانتيا في  ستراتيجيةالايعد التحكـ كالرقابة عمى 
ة أنكاع لمرقابة كما ىك مكضح في السكؽ كاستمراريتيا في النجاح ككسب أكبر عدد مف الزبائف. كتكجد عد

 الجدكؿ التالي:
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 (: يوضح أنواع الرقابة عمى المؤسسة.0-0الجدول)
 

 
الرقابة التسكيقية كأداة لتدعيـ كظيفة مراقبة التسيير لمكاجية مشكلات  ,رافع نادية ,قرامطية زىيةالمصدر: 

 ,جامعة عمي أكنيسي ,كمية العمكـ الاقتصادية كعمكـ التسيير ,أطركحة مقدمة لنيؿ شيادة الدكتكراه ,الأداء
 .02ص,2017,البميدة

كذلؾ مف خلاؿ اتباع أسمكب  ,قيؽ ىدؼ معيف لتح المسؤكلةمختمؼ أنكاع الرقابة كالإدارة  يكضح الجدكؿ أعلاه
 محدد لكؿ نكع مف أنكاع الرقابة.

 أىمية الرقابة التسويقية:
لمرقابة أىمية بالغة في الإدارة المؤسسة كتفادم المكاقؼ الصعبة كسط المنافسيف كيمكف إبراز ىذه الأىمية في 

 :1النقاط التالية

                                                           
1
, أطركحة مقدمة لنيؿ شيادة الدكتكراه, كمية الرقابة التسويقية كأداة لتدعيم وظيفة مراقبة التسيير لمواجية مشكلات الأداءقرامطية زىية, رافع نادية,   

 .03,ص2017البميدة,العمكـ الاقتصادية كعمكـ التسيير, جامعة عمي أكنيسي, 

 نكع الرقابة الإدارة المسؤكلة اليدؼ الأسمكب المتبع
تحميؿ المبيعات كالإنفاؽ -

 عمييا.
تحميؿ الحصة في  -

 السكؽ.
 مراقبة الاتجاىات. -

لمتأكد مف التطبيؽ الفعمي 
 لمتخطيط.

الخطة الرقابة عمى  الإدارة العميا كالكسطى.
 السنكية.

أماكف الربح كأماكف لمعرفة  تحميؿ الربحية.-
 الخسارة.

الأفراد العامميف في الرقابة 
 التسكيقية.

 الرقابة عمى الربحية.

تحميؿ كفاءة القكل البيعية -
 كتركيج المبيعات.

 المراقبيف لإدارة التسكيؽ. تحميؿ كرفع كفاءة الإنفاؽ.
 الاستشاريكف كالتنفيذيكف.

 عمى الكفاءة. الرقابة

التدقيؽ التسكيقي كمراجعة -
 جكدتو.

معرفة إمكانية المؤسسة في 
استغلاؿ الفرص فيما يخص 

 القنكات البيعية كالأسكاؽ

مدقؽ التسكيؽ في الإدارة 
 العميا.

الرقابة عمى 
 .ستراتيجيةالا
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مؤسسة تستطيع التكيؼ مع تمؾ التغيرات كىنا تظير التغيرات التي تصاحب البيئة تتطمب البيئة:  (0
سريعة لمتغيرات البيئية كالتأكد مف تكافؽ ة لجعؿ المؤسسة في حالة استجابة أىمية الرقابة فيي تعد فرصة كبير 

 الخطة التسكيقية معيا.
كىذا ما جعؿ الرقابة  ,حجـ السكؽ كتنكع المنتجات جعؿ تنظيـ الإدارة أكثر تعقيدا التعقيد التنظيمي:  (0

ميمة لمغاية مف خلاؿ القدرة عمى متابعة جميع الأنشطة كالكظائؼ كتكفير المعمكمات اللازمة لضماف التسكيقية 
 التنفيذ السميـ لجميع الأنشطة التسكيقية لتحقيؽ غاية المؤسسة.

ح تيديدا كبيرا في اليكـ يشير التراكـ إلى حقيقة ثابتة تبيف أف الغمط الذم لا يتضح اليكـ يصبالتراكم:  (0
التالي.  فإف المؤسسة التي لا يمكنيا اكتشاؼ سبب الانحراؼ الصغير  في تكاليؼ الإنتاج كتتغاضى عنو فترة 

كىنا تظير أىمية الرقابة في متابعة الأخطاء كاكتشافيا  ,قصير تجد نفسيا في مكقؼ صعب مقارنة مع منافسييا
 مف كضع التدابير اللازمة كتصحيح الأخطاء.   في الكقت المناسب الذم يمكف المؤسسة

تعد الرقابة التسكيقية بمثابة العمكد الفقرم لنجاح المؤسسة تكاكب تغيرات البيئة ك تقكـ بتكفير المعمكمات اللازمة 
 كاجتناب الأخطاء قبؿ كقكع المؤسسة في مكقؼ صعب بيف منافسييا.

 . المبيعات لممؤسسة استراتيجيةالمطمب الثاني: تطوير 
 المبيعات عممية ميمة لأم مؤسسة تحاكؿ زيادة مبيعاتيا كتحقيؽ أىداؼ أعماليا. استراتيجية 
 المبيعات: استراتيجيةشروط تطوير  (0

 :1المبيعات في المؤسسة عدة شركط تتمثؿ في استراتيجيةيتطمب تطكير 
كالأزمات التي تجابييا المبيعات  ,بما في ذلؾ بياف نقاط القكة كالضعؼ ,فيـ كاضح لمكضع الراىف -

تحديد عكاقب انتياز كعدـ انتياز الفرص  ,ككذلؾ المخاطر البيئية المحيطة الميددة ,كالمكظفيف كالمديريف
 المتاحة في السكؽ كتأثيرىا عمى المؤسسة.

طارىا العاـ بكضكح كيتـ ذلؾ مف خلاؿ مراجعة الخطط السنكية ككض ستراتيجيةالاتحديد معايير  - ع كا 
خطط لمسنكات القادمة تشمؿ جميع أقساـ ككحدات المبيعات بما في ذلؾ مجالات المبيعات كالحسابات 

 التسكيؽ كخطكط الإنتاج. استراتيجياتك 
يرادات المبيعات بناء عمى المبيعات المحتممة كسياسة التسعير المعتمدة لممؤسسة. -  كضع تقدير لنفقات كا 
امؿ في ىذه العكامؿ التي تؤثر عمى كضع كتنفيذ خطة يجب إيلاء اىتماـ كبير لمنظر بشكؿ ك -

 المبيعات.
 مف خلاؿ فحص ىذه الجكانب يمكف تحديد نقاط القكة كالضعؼ لإدارة المبيعات كما يمي:

 
                                                           

1
أطركحة مقدمة لنيؿ شيادة الدكتكراه, كمية العمكـ الاقتصادية أىمية التسويق الابتكاري في تطوير مبيعات المؤسسة الجزائرية, بف مير محمد ,  الطيب 

 .19ص18,ص2017-2016, الجزائر, 03العمكـ التجارية كعمكـ التسيير, قسـ العمكـ التجارية, تخصص تسكيؽ, جامعة الجزائر
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 *نقاط القوة المتعمقة بإدارة المبيعات:
 .في مجاؿ الابتكار مؤسسة قائدة -
 تككف المؤسسة في كضع مالي جيد. -
 لمسمعة الحسنة في الأسكاؽ.اكتساب المؤسسة  -

 *نقاط الضعف المتعمقة بإدارة المبيعات: 
 الزيادة في سعر السمع مقارنة بأسعار المنافسيف. -
 المنافسة الشرسة. -
 انخفاض نمك المؤسسة التي ينتمي إلييا قسـ المبيعات. -
 عدـ مكاكبة مندكبي المبيعات لمتغيرات في البيئة داخؿ المؤسسة كخارجيا. -
مما  ,كبالتالي فإف استعدادىـ ليس بالمستكل المطمكب ,عدـ كجكد حصص تدريب كتأىيؿ لمندكبي المبيعات -

 يؤثر عمى مستكل إنجازىـ.
مما يؤثر سمبا عمى  ,كخاصة مندكبي المبيعات ,أىداؼ كبرامج قسـ المبيعات غير كاضحة لمكظفي القسـ -

 مستكيات أدائيـ. 
 يعات يجب أف تحتكم عمى مؤشريف ىما: لنجاح أم خطة مبخطة المبيعات:  (0
يقصد بيا فيـ أىداؼ المبيعات يتطمب الدقة في تحديد الأىداؼ الرئيسية فيم أىداف المبيعات:  ( أ

. يمعب تكضيح الأىداؼ لمعماؿ دكرا ميما في مساعدة العماؿ كضيح تمؾ الأىداؼ بالنسبة لمعماؿكالفرعية كت
 عمى تنفيذىا.

الضركرم التمييز بيف الأىداؼ المتعمقة بأنشطة إدارة المبيعات ك مف  تمييز أىداف المبيعات: ( ب
مف الكاجب التفريؽ بيف أىداؼ المؤسسة المتعمقة بعمؿ قسـ طة الأخرل عف أىداؼ المؤسسة. لذا الأنش

 المبيعات كالتدابير المستعممة لتنفيذىا في المدة التي تستيمكيا الخطة السنكية أك مدة أطكؿ عمى سبيؿ المثاؿ:
 خطط اختراؽ السكؽ كزيادة المبيعات. -
 المبيعات الجديدة. استراتيجيةتطكير  -
كتقسيـ السكؽ كتحديد الاختلافات كأكجو التشابو بيف العملاء.  ,مراجعة صافي مبيعات العاـ السابؽ -

 يعني تجزئة السكؽ كاختيار لكؿ عامؿ السكؽ المناسب لو. 
لمبيعات كتحديد الإطار الزمني تقكـ المؤسسة بعد إعداد خطة امتطمبات تنفيذ خطة المبيعات:  ( ت

 :1بتحديد ما يمي
عداد الييكؿ التنظيمي لقكة المبيعات كفقا لمخطة  - يجب أف تحدد  ,تحديد البرامج ك الإجراءات كالقكانيف كا 

 قكة المبيعات.
                                                           

1
 .20الطيب بف مير محمد, مرجع سبؽ ذكره, ص  
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 تعزيز برامج الاختيار كالتكظيؼ لقكة المبيعات كالتركيز عمى حصص التدريب كالتأىيؿ. -
 المالية كالبشرية المطمكبة لتنفيذ الخطة كتحديد معايير الإدارة للأداء أك التنفيذ. المكارد -
 
 
 (: يوضح ارتباط خطة المبيعات مع الخطط الأخرى.0-0الشكل ) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

أطركحة  ,الجزائرية أىمية التسكيؽ الابتكارم في تطكير مبيعات المؤسسة ,بف مير محمد الطيبالمصدر: 
 ,قسـ العمكـ التجارية ,كمية العمكـ الاقتصادية العمكـ التجارية كعمكـ التسيير ,مقدمة لنيؿ شيادة الدكتكراه

 .20ص,2017-2016 ,الجزائر ,03جامعة الجزائر ,تخصص تسكيؽ
 

الخطة البيعية بمختمؼ أنكاعيا التي تتضمف مجمكعة مف الخطكات مما يسيؿ عمى العماؿ  أعلاه يمثؿ الشكؿ
 فإف ىذه العممية قابمة لمتطكير كالتعديؿ. تطبيؽ عممية البيع كفي نفس الكقت

يمكف القكؿ باختصار أنو  ,المبيعات لممؤسسات يعد أمرا ميما لضماف نمك كازدىار المؤسسة استراتيجيةتطكير 
يشترط تحميؿ شامؿ لمسكؽ دراسة احتياجات كرغبات الزبائف كالاستثمار في تدريب عماؿ المؤسسة كتنفيذ الخطة  

 المبيعات في المؤسسة. استراتيجيةبشكؿ منظـ لضماف تطكير 
 

 خطط العمل         

خطة فصمية  خطة التسكيؽ  خطة المؤسسة
 تقرير شيرم 

مراقبة الخطة 
 كمراجعتيا   

 خطة المبيعات 

 خطة الحسابات   

 استبعاد الخطة     تكامؿ الخطط    
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 المطمب الثالث: أساسيات حول ترقية المبيعات.
الأدكات ك الطرؽ لتحفيز الزبائف عمى الشراء كتحفيز الكسطاء كمندكبي تيدؼ ترقية المبيعات لاستعماؿ كافة 

كعندما تقكـ ىذه الأخيرة بتكجيو أعماؿ ترقية  ,المبيعات عمى بذؿ جيكد أكبر لرفع نسبة المبيعات في المؤسسة
عات كآخريف. المبيعات فإف الجيكد لا تقتصر عمى الزبائف كالكسطاء كتجار الجممة كتجار التجزئة كمندكبي المبي

كتعتمد طرؽ ترقية المبيعات عمى تقديـ عركض خاصة في أكقات محددة يتمقى المستفيدكف منيا مزايا عمى ىيئة 
 منتجات أك خدمات. 

 أولا: تعريف ترقية المبيعات: 
نما أيضا لمساعدة كتحفيز الكسطاء عمى  ,إف عركض ترقية المبيعات لا تستخدـ فقط لزيادة نسبة المبيعات كا 

تلاؼ أنكاعيـ عمى تبسيط عممية البيع  كتشجيع الزبائف عمى اتخاذ قرارات الشراء كتبني منتجات المؤسسة اخ
 كالتأثير عمى قدرتيـ في تكجيو سمككيـ الشرائي.

فميا دكر  ,يمكف تعريؼ ترقية المبيعات بأنيا أحد عناصر المزيج التركيجي كالذم يمثؿ أىمية بالغة لممؤسسات
لزبائف بشراء منتجات المؤسسة. فالزبكف يمثؿ المحكر الرئيسي لمعممية التسكيقية فكجب عمى فعاؿ في تحفيز ا

المؤسسة معرفة رغباتو كتكفيرىا فتعمؿ ترقية المبيعات عمى خمؽ الطمب كالتأثير عمى السمكؾ الشرائي لدل 
 1.الزبائف

 ثانيا: تقنيات ترقية المبيعات: 
عة مف الأدكات كالتقنيات التي تستخدـ لزيادة حجـ المبيعات كتحسيف أداء تتككف عممية ترقية المبيعات مف مجمك 

تتضمف ىذه التقنيات مجمكعة مف الطرؽ التي تعمؿ عمى جذب أكبر عدد ممكف مف  ,العمميات التسكيقية 
 :2الزبائف كتشجيعيـ عمى شراء المنتجات كالخدمات. كتتمثؿ ىذه التقنيات في

لتجربة منتكج المؤسسة. بالرغـ مف أف تكمفة  إلى تحفيز الزبائف التقنيةتيدؼ ىذه العينات المجانية:  (0
ىذه التقنية باىظة إلا أنيا تعد التقنية الأكثر فاعمية خاصة عندما تككف العينة المجانية  مصحكبة بنشرة 

 تكضيحية تكضح فييا خصائص المنتج كطريقة استعمالو. 
في تقديـ السمعة لمزبائف بالسعر العادم مع إضافة  يتمثؿ ىذا العرضشراء سمعة والثانية مجانا:  (0

 سمعة مجانية ليـ ما يكلد فييـ الرغبة في شراء السمعة.
أك مباشرة عمى حزمة  ,في ىذا العرض تحدد المؤسسة سعرا منخفضا عمى اسـ المنتجحزمة السعر:  (0

 ,عمى سبيؿ المثاؿ ,عار منخفضةتبدك حزمة السعر كما يمي : الحزـ الفردية تباع بأس ,المنتج مع ىذه التقنية
 ىذه العبارة " أدفع ثمف عبكة كأحصؿ عمى عبكتيف" أك في حالة منتجيف مختمفيف يمكف كضعو في نفس الحزمة.

                                                           
, 02المجمدمجمة الدراسات الاقتصادية الكمية, بف جركة حكيـ, قدم عباس, تأثير أساليب ترقية المبيعات عمى السمكؾ الشرائي لممستيمؾ النيائي,   1

 .121,ص2016,كرقمة, 01العدد
2
, 2,جامعة قسنطينة04, العدد01الجمدمجمة دراسات اقتصادية, المبيعات بالكلاء العاطفي لممستيمؾ,  ميرم عبد الحميد, تحميؿ علاقة تقنيات ترقية  

 .62ص61,ص2017
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صممت ىذه التقنية التركيجية كفقا لممكقؼ بحيث ينخفض السعر مؤقتا عف التخفيضات السعرية:  (9
عادة عند تقديـ منتج. تماما كما ىك الحاؿ عندما تشتد  كىي عممية غير معقدة فعالة تستخدـ ,السعر العادم

يتخذ ىذا النكع مف ترقية المبيعات عدة أشكاؿ  ,فإف ىذا مف أجؿ زيادة استيلاؾ المنتج كتحقيؽ الربح ,المنافسة
ف تقديـ كحدات مجانية م ,البيع المزدكج لنفس المنتج أك المنتجات المختمفة ,مثؿ: تخفيض السعر لمنسبة المئكية

 المنتجات ضمف مجمكعة أك حزمة مف المنتجات.
لى جانب  ,تستخدـ اليدايا لمتأثير عمى مكاقؼ كنكايا الشراء لمزبائف المحتمميف اليدايا الترغيبية: (0 كا 

الحفاظ عمى عمميات الشراء مف قبؿ الزبائف الحاليف أك زيادتيا اليدايا قصيرة الأجؿ ىي أيضا  ,الأىداؼ الأخرل
ؿ الفعالة لتسكيؽ منتجات المؤسسة كالحفاظ عؿ علامتيا التجارية في أدىاف الزبائف. كيمكف كاحدة مف الكسائ

كتكجد العديد مف أنكاع  ,استخداـ التركيجية كمكافأة لمزبائف المخمصيف خلاؿ فترة الاشتراؾ في خدمات المؤسسة
 اليدايا التركيجية.  ,اليدايا التذكارية ,اليدايا مثؿ: اليدايا الإعلانية

مف خلاؿ ما تطرقنا إليو نجد أف ترقية المبيعات ىي عممية ىدفيا رفع نسبة المبيعات كتحقيؽ أىداؼ المؤسسة 
 كىي تتطمب تقنيات متعددة لتحسيف أداء المؤسسة كمنو زيادة حجـ المبيعات كالكصكؿ إلى غايتيا.

 ثالثا: أىداف وأىمية ترقية المبيعات:
 أىداف ترقية المبيعات: (0

التسكيؽ لممؤسسة في تحقيؽ الربح ككسب ثقة الزبائف. فيي  استراتيجيةتعد ترقية المبيعات عنصرا رئيسيا مف 
 :1عممية تيدؼ إلى تحسيف أداء المؤسسة لتحقيؽ أىدافيا الربحية كالتي تتمثؿ في

عقد  ,تشجيع كتحفيز الزبائف عمى الشراء كيتـ ذلؾ مف خلاؿ تكزيع العينات كخفض سعر البيع -
 اجتماعات مع الزبائف كما إلى ذلؾ.

نظرا لكجكد العديد مف أنكاع السمع المعركضة كعدد مف المؤسسات المتنافسة. فإف  المؤسسة تعمؿ عمى  -
 الحفاظ عمى الزبائف الحالييف كحماية حصصيـ في السكؽ الخارجية.

ت أخرل مف خلاؿ جذب الزبائف لمشراء بكميات كبيرة خلاؿ فترة خفض الأسعار لمنع ميميـ لمؤسسا -
 القسائـ كالجكائز التحفيزية.

حيث مف المعركؼ أف  ,مف أىـ أىداؼ ترقية المبيعات ىك تحفيز الزبائف لشراء كتجربة منتجات جديدة -
إمكانية فشؿ العناصر الجديدة مدرجة في السنة الأكلى مف التقديـ. كىذا يتطمب جيدا تركيجيا لتحفيز سمكؾ 

 كالعركض بدكرىا.الشراء كالعينات المجانية 
كمف  ,تتعمؽ أىداؼ ترقية المبيعات بتحقيؽ النمك في السكؽ ككسب مكانة كجذب الزبائف لرفع حصتيا السكقية

 خلاؿ تحقيؽ ىذه الأىداؼ تضمف المؤسسة استمراريتيا كنمكىا المستداـ.
                                                           

أطركحة مقدمة لنيؿ شيادة برامج الترويج الدولي وقدرتيا عمى تدعيم الموقف التسويقي لمنتجات المؤسسات في الأسواق الخارجية, زعباط سامي,   1
-2014, الجزائر,03مكـ الاقتصادية كالتجارية كعمكـ التسيير, العمكـ التجارية, تخصص تسكيؽ, جامعة الجزائرالدكتكراه , كمية الع

 .103,ص102,ص2015
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 أىمية ترقية المبيعات: (0
 :1لترقية المبيعات أىمية بالغة تتمثؿ في

أكثر مف أم كقت مضى عمى استعداد  ,ء بناء عمى قيمة السمعة كمدل ملاءمتيازيادة الميؿ لمشرا -
 للانتقاؿ إلى علامات تجارية مختمفة دكف الاعتماد عمى نفس العلامة التجارية.

كالتي يمكف استخداميا  ,كصكؿ السكؽ إلى مستكل عاؿ مف خلاؿ تشجيع الزبائف بالسمع الجديدة -
كىذا يؤدم إلى الزيادة الكبيرة في عدد السمع التي طرحتيا مؤسسات  ,نيةكأساس ترتكز عميو الحملات الإعلا

طلاقيا في الأسكاؽ الخارجية.  الأعماؿ الحديثة في السكؽ خلاؿ الاىتماـ بتطكير كابتكار منتجات جديدة كا 
فقد أصبحت كسائؿ الإعلاـ متاحة  ,حيث أصبح مف الصعب دخكلو ,زيادة تجزئة الأسكاؽ الخارجية -

لمزبكف بمختمؼ أنكاعيا مما أدل إلى تراكـ الحملات الإعلانية. ما نتج عنو انخفاض في مستكل الكفاية بالنسبة 
 لكسائؿ الإعلاـ.  

كفي الأخير مف الميـ عمى كؿ مؤسسة كضع عمميات لترقية مبيعاتيا لتحقيؽ لأىدافيا كضماف مكانتيا بيف 
 منافسييا.

 ترقية المبيعات. استراتيجية لمطمب الرابع:ا
 :2لنجاح ترقية المبيعات تتبع المؤسسة الخطكات التالية

ك تحدد  ,يتـ تحديد أىداؼ التسكيؽ في إطار الأىداؼ التسكيقية الشاممةتحديد الأىداف التسويقية:  (0
اجمة المنافسيف مف خلاؿ بكضكح في الخطة التسكيقية لممؤسسة. عمى سبيؿ المثاؿ استيداؼ قادة الرأم كمي

 حملات تركيجية قكية.
مف  استراتيجيةتيدؼ المؤسسة إلى تحقيؽ أىداؼ تحديد الأىداف الخاصة بترقية المبيعات:  (0

كتشبع السكؽ بالمنتجات  ,خلاؿ تخطيط عمميات ترقية المبيعات في ظؿ المنافسة الشديدة في الأسكاؽ المختمفة
سكاء مف  ,ئف. بالإضافة إلى ذلؾ تعاني الأنشطة الإعلانية مف ضعؼ الثقةالمتنكعة التي تمبي احتياجات الزبا

قبؿ الزبائف أك مف قبؿ المؤسسات. كقد أثبتت العديد مف الدراسات فعالية ترقية المبيعات في زيادة حجـ 
 المبيعات سكاء خلاؿ فترة قصيرة أك طكيمة. 

يعتبر تحديد الفئة المستيدفة مف الأكلكيات التي يجب عمى المؤسسة تحديد الفئات المستيدفة:  (0
حيث يحتمؿ أف تككف ىذه الفئة المستيدفة إما زبائف حالييف أك  ستراتيجية,الاالقياـ بيا قبؿ الشركع في كضع 

مف أجؿ  ستراتيجيةالازبائف محتمميف أك بائعيف أك مكزعيف. إف اختيار الجميكر لو تأثير عميؽ عمى محتكل 
 تحقيؽ الأىداؼ كالتي يجب أف تبنى عمى أساس كاقعي.

                                                           
1
 .101سامي, مرجع سبؽ ذكره,صزعباط   

العمكـ الاقتصادية كعمكـ التسيير, قسـ رسالة مقدمة لنيؿ شيادة الماجستير, كمي استراتيجية ترقية المبيعات في النشاط التسويقي, بكضياؼ إلياس,   2
 .87-85,ص2009-2008العمكـ التجارية, تخصص تسكيؽ, جامعة منتكرم, قسنطينة, 
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تمعب المنافسة التي تكاجييا المؤسسات دكرا ميما في التأثير عمى قدرتيا دراسة وتحميل المنافسة:  (9
يا كالطريقة التي تحقؽ بيا أىدافيا مما يتطمب منيا تحديد منافسييا كتحميؿ مركزىا استراتيجياتفي صياغة 
 ,كبالتالي إذا كاف السكؽ مشبعا سكاء بالمنتجات الأصمية أك المنتجات البديمة ,يا التنافسيةستراتيجياتاالتنافسي ك 

فإف ذلؾ يخمؽ كضعا يتسـ بالمنافسة الشديدة ككجكد بدائؿ كثيرة يمكف لمزبكف الاختيار بينيا خاصة العلامات 
التنافسية إلى تحديد الأساليب التي  تراتيجيةسالاالتجارية المميزة التي تجذب العديد مف الزبائف. حيث تيدؼ 

 تتبعيا المؤسسة لمحصكؿ عمى أكبر حصة سكقية في كضع يتسـ بالمنافسة القكية.
تعتبر ترقية المبيعات الدعامة الأساسية لبعض الأنشطة التركيجية خاصة تخصيص الموارد المالية:  (0

تعزز الطمب ك الاستيلاؾ كتنشط الأنشطة التركيجية حيث يعتبر قكة دافعة  تحفز ك  ,الإعلاف كالتسكيؽ المباشر
 . كأىميتو تختمؼ مف قطاع لآخر كذلؾ حسب طبيعة السكؽ كالمنتج أك الاستخداـ المقصكد منو. ,الأخرل

بعد تحديد الأىداؼ تقكـ المؤسسة باختيار الكسائؿ المناسبة اختيار الوسائل و الأدوات المناسبة:  (3
 ,القسائـ ,اليدايا التركيجية ,ئؿ باختلاؼ الأىداؼ كأىميا) العينات المجانيةلتحقيقيا. كتختمؼ ىذه الكسا

 تضعيا إدارة التسكيؽ لبرامجيا. ,الألعاب كالمسابقات كغير ذلؾ( ,التخفيضات
في ىذه الخطكة يتخذ المسكؽ عددا مف القرارات لضماف نجاح : ستراتيجيةالااتخاذ القرارات  (2
التركيجية لترقية المبيعات  بما في ذلؾ تحديد حجـ الحافز كالمدة اللازمة إضافة إلى استعماؿ  ستراتيجيةالا

 كسائؿ الإعلاـ.
قبؿ طرح البرنامج عمى نطاؽ كاسع في السكؽ فإف اختباره عمى اختبار العمميات قبل تنفيذىا:  (2

كجو النقائص قبؿ البدء في نطاؽ صغير أمر ضركرم لتمكيف المؤسسة مف تحديد كتصحيح مختمؼ الأخطاء كأ
العممية كما يمكف ذلؾ المؤسسة مف التأكد مف اختيار أفضؿ الطرؽ كالأساليب لتحقيؽ أىداؼ البرنامج بالطريقة 

 كالأسمكب الصحيحيف قبؿ التنفيذ النيائي..
 : ستراتيجيةالامباشرة  (4

ككضع الممسات الأخيرة عمييا بعد تجربتيا مع عينة مف  ستراتيجيةالاتقكـ المؤسسة في ىذه المرحمة بعرض 
الزبائف أك مجمكعة مف المكزعيف أك قكة البيع. مف خلاؿ العمؿ مع ككالات الدعاية كفرؽ المبيعات كمكاتب 

يجب أف يتـ تقديـ العممية بأكمميا بصفة مبسطة كمقنعة لمكصكؿ للأىداؼ المراد تحقيقيا.  ,المبيعات المختمفة
جراء التعديلات اللازمة في الكقت المناسب لضماف كما تقك  ـ المؤسسة باتخاذ كافة الإجراءات اللازمة لمنجاح كا 

كمع ذلؾ فإف مرحمة التنفيذ غالبا ما تنحرؼ عف الخطة بما يتماشى مع  ستراتيجية,الاعدـ الانحراؼ عف 
تابعة كتقييـ الأنشطة التكتيكية ظركؼ السكؽ. خلاؿ مرحمة التنفيذ تكاجو المؤسسة تحديات حقيقية فتقكـ بم

 لمخطة السنكية كقياس الانحرافات كتصحيحيا مف أجؿ الكصكؿ إلى غاية المؤسسة. 
 
 



 الاستراتيجية التسويقية وفعاليتيا في تطوير مبيعات المؤسسة.الفصل الثاني:                                
 

45 

 (المتابعة والتقييم: 02
كيقصد بيا مراقبة كتقييـ أداء فريؽ المبيعات كالنتائج التي يحققكنيا. ييدؼ ذلؾ إلى تحسيف الأداء كتحقيؽ 

 الأىداؼ المحددة.
أما عممية  ,عممية المتابعة مراقبة الأنشطة كالإجراءات التي يتخذىا فريؽ المبيعات لتحقيؽ الأىداؼبحيث تشمؿ 

التقييـ فتتضمف تحميؿ النتائج المالية كالإيرادات التي يحققيا فريؽ المبيعات. تساعد المتابعة كالتقييـ في فيـ ما 
 . 1تعمؿ عمى تحسيف المؤسسة كتطكير مبيعاتيا كبالتالي ,الحالية تعمؿ بشكؿ جيد ستراتيجياتإذا كانت الا

 
ترقية مبيعات المؤسسة تعد خطة متكاصمة تحتاج إلى التفكير الاستراتيجي  استراتيجيةفي النياية يمكف القكؿ أف 

فيي عممية شاممة أساسيا التفاعؿ مع الزبائف كتمبية احتياجاتيـ بشكؿ مستمر كفعاؿ  ,ك الابتكار المستمر
 ح كالنمك المستداـ.لتحقيؽ النجا

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
1
 .89ص88بكضياؼ إلياس, مرجع سبؽ ذكره, ص  
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 :خلاصة الفصل

إف تطكير استراتيجية تسكيقية يعد عنصرا أساسيا لنجاح أم مؤسسة, مف خلاؿ فيـ احتياجات الزبائف كتحميؿ 
السكؽ يمكف لممؤسسة تصميـ استراتيجية تسكيقية فعالة تساىـ في تحسيف سمعة المؤسسة كزيادة الكعي, مما 

يظير الدكر الحاسـ دل الطكيؿ. كمف ىنا يؤدم في النياية إلى زيادة المبيعات كتحقيؽ نتائج إيجابية عمى الم
 للاستراتيجية التسكيقية في تطكير مبيعات المؤسسة كتعزيز نجاحيا في سكؽ المنافسة.

 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 الفصل الثالث:
 دراسة حالة مؤسسة توزيع مواد البناء "ديفندوس"
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 تمييد:

 ستراتيجيةالا ىذا الفصؿ التطرؽ إلى خلاؿ, سنحاكؿ مف ميف السابقيففي الفص النظرم التطرؽ إلى الجانب بعد
, حيث تتمثؿ أىمية ىذا الفصؿ "ديفندكس" كدكرىا في تطكير مبيعات المؤسسة في مؤسسة التسكيقية المتبعة

التطبيقي في الربط بيف الدراسة النظرية كالكاقع العممي في المؤسسة لدراسة ىذا الجانب مف البحث اعتمدنا عمى 
 ة.المعمكمات المتكفرة مف كثائؽ المؤسس

  ول: تقديم عام لمؤسسة توزيع مواد البناء "مجمع ديفندوس".المبحث الأ 
 ."المبحث الثاني: أساسيات حول مؤسسة توزيع مواد البناء" مجمع ديفندوس 
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 المبحث الأول: تقديم عام لمجمع ديفندوس.
في الجزائر مف خلاؿ نشاطاتو المميزة في مختمؼ  العمكمية الاقتصادية المؤسسات مجمع ديفندكس مف بيف أىـ 

مذكرتنا فييا بكحدة  بإعدادالصناعية ك مف بيف فركعيا فرع ديفاندكس تكزيع مكاد البناء التي قمنا  المجالات
ؽ في ىذا المبحث إلى دراسة مختمؼ المجالات كالخدمات كلمعرفة المؤسسة بصفة كاضحة أكثر سنتطر  البكيرة 

 البكيرة .كحدة  تكزيع مكاد البناء  ندكسديف مؤسسةالتي تقدميا 
 توزيع مواد البناء. ندوسديف الأول: التعريف بمؤسسةالمطمب 

 توزيع مواد البناء.ندوس ديفتعريف مؤسسة أولا: 
بعد اعادة الييكمة لممجمعات الصناعية  2005حديثة أطمقت عمى المجمع سنة   Divindusdmcتعد تسمية 

التابعة لحافظة المؤسسات التجارية لكزارة الصناعة بعد ادماج ك امتصاص المؤسسات العمكمية كمؤسسة 
 DIVINDUS اسميا الكامؿ  ,اقتصادية تجاريةعمكمية كىي مؤسسة  ,EDIMCOاديمككا 

DISTRIBUTION MATERIAUX DE CONSTRUCTION  كباختصارEPE SPA 

DIVINDUS DMC. 
 81يقدر عدد عماليا  ,مف طرؼ مجمع ديفندكس ك امتصاص بعد عممية دمج 2017بداية نشاطيا كاف سنة 

مربع ك متر  20360بع عمى مساحةتر ت عامؿ حيث يقع مقرىا الاجتماعي بمنطقة الحظائر في كلاية البكيرة.
 ,مربع ترم 2900لممؤسسة إذ تقدر مساحتو ب الية لإجمساحة الم% مف ا07 عمى حكالي لمستكدعيستغؿ ا
 .كضعية قانكنية فيعقد بيعو مكجكد  تبرحيث يع

 ثانيا: نبذة تاريخية عن مجمع ديفندوس.
إثر إعادة ىيكمة  23/02/2015مجمع ديفندكس مف إحدل المؤسسات العمكمية الاقتصادية التي أنشأت بتاريخ 

برأس  ,مؤسسة عمكمية اقتصادية 89التي كانت تحتكم عمى . EX-SGPالمؤسسة الكطنية لتسيير المساىمات 
 فرع :  12مميكف دينار. في حيف المجمع ينقسـ إلى 14950ماؿ قدره 

 الجزائرية لإنتاج مكاد البناء.APMCفرع  -
 الجزائرية للأثاث كالنجارة. AMMفرع  -
 الغرؼ كالبناء الجاىزة. CAPREFفرع  -
 السراميؾ. CERAMفرع  -
 ة البلاستيؾ كالبكليستر.صناع IPESUDفرع  -
 الأثاث كالصفائح المعدنية. MCMفرع  -
 المخبر. ,الاستشارة كالمعمكماتية  ICBفرع  -
 ديفندكس لمتكزيع المتنكع.  DDDفرع  -
 تكزيع مكاد البناء.  DMCفرع  -
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 مؤسسة ديفندكس لمتجارة. DTCفرع  -
 .Service Environnementفرع خدمات البيئة  -
  .Service Poli valentفرع خدمات متعددة  -

 مخازف كما  ىك مبيف في الجدكؿ التالي: 04لمؤسسة ديفندكس تكزيع مكاد كحدة البكيرة اربع 
 

 (: مخازن مؤسسة توزيع مواد البناء.0-0الجدول)               
 

 المساحة المستغمة المساحة الإجمالية المكقع المخزف 
بمدية -05الطريؽ الكطني رقـ  مخزف الأخضرية

 الأخضرية 
5600 1230 

بمدية سكر -المنطقة الصناعية مخزف سكر الغزلاف
 الغزلاف

4890 1230 

بمدية  -طريؽ سكؽ الخميس مخزف عيف بساـ
 عيف بساـ

7200 1260 

بمدية -منطقة النشاطات مخزف امشدالة
 امشدالة

2325 1956 

 مف إعداد الطالبتيف بالاعتماد عمى الكثائؽ المقدمة مف قبؿ المؤسسة.     
  
ببمدية الأخضرية تربع عمى  05رقـ  نيخضرية بالطريؽ الكطلأمخزف ا يقع ية:مخزن الأخضر  ( أ

% مف المساحة الإجمالية لممؤسسة إذ تقدر مساحتو 05متر مربع كيستغؿ المستكدع حكالي  5600مساحة 
  . متر مربع حيث يعتبر عقد بيعو مكجكد في كضعية قانكنية 1230ب
الغزلاف يتربع عمى يقع مخزف سكر الغزلاف بالمنطقة الصناعية ببمدية سكر  :مخزن سور الغزلان  ( ب

لإجمالية لممؤسسة التي تقدر ا% مف المساحة 04مربع ك يستغؿ المستكدع عمى حكالي  ترم 4890مساحة
  .كضعية قانكنية فيمربع حيث يعتبر عقد بيعو مكجكد  ترم 1230مساحتو ب 

قع مخزف عني بساـ بطريؽ سكؽ الخميس ببمدية عني بساـ يتربع عمى مساحة ي م:مخزن عين بسا ( ت
% مف المساحة الإجمالية لممؤسسة إذ تقدر مساحتو ب 06مربع ك يستغؿ المخزف عمى حكالي  ترم 7200
  .كضعية قانكنية فيمربع حيث يعتبر عقد بيعو مكجكد  ترم 1260
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 2325قع مخزف امشدالة بمنطقة النشاطات ببمدية امشدالة يتربع عمى مساحة ي : ةمخزن امشدال ( ث
 150% مف المساحة الإجمالية لممؤسسة إذ تقدر مساحتو ب 15.5مربع ك يستغؿ المستكدع عمى حكالي  ترم
 .كضعية قانكنية فيمربع حيث يعتبر عقد بيعو مكجكد تر م
 

 المطمب الثاني: الييكل التنظيمي لمؤسسة توزيع مواد البناء.
 

 (: الييكل التنظيمي لمؤسسة توزيع مواد البناء لولاية البويرة.0-0الشكل)        
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

        
 
 
 
 

 مف إعداد الطالبتيف بالاعتماد عمى الكثائؽ المقدمة مف قبؿ المؤسسة.               
 
 مدير الوحدة: (0
تتمثؿ ميامو في تحديد الإطار الذم يبيف نكع العمؿ الذم ينبغي القياـ بو, كما أنو يحدد عدد الكظائؼ  

المطمكب شغميا ككذلؾ كاجبات كمسؤكليات كؿ كظيفة, كيقكـ بتكجيو جيكد الآخريف كذلؾ عف طريؽ تقديـ 

 أمانة المدير      

 دائرة المالية كالمحاسبة  

 دائرة المكارد البشرية    

دائرة التجارية ك التسكيؽ     
    

الصيانة        مصمحة  

 دائرة تسيير المخزكف    

 دائرة المكمؼ بالحضيرة     

 مدير كحدة البكيرة       
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سداد المشكرة لمرؤكسيو, كما يقكـ بعممية الرقابة كذلؾ عف طريؽ التأكد مف عمميات التنفيذ  النصح ك الإرشاد كا 
 .كمدل مطابقتيا مع ما تـ التخطيط لو

 أمانة المدير:  (0
تتككف مف أميف الإدارة بحيث يتـ في ىذه المصمحة إعداد جداكؿ الأعماؿ لجميع اجتماعات المؤسسة بالتنسيؽ  

 كتكفيؽ جميع المستندات.مع المدير, إعداد محاضر الاجتماعات, متابعة كتنفيذ القرارات كالتكصيات, حفظ 
 دائرة الموارد البشرية: (0
تتككف مف رئيس دائرة المكارد البشرية كمسير البشرية, تقني في الكسائؿ العامة, سائؽ, منظفة كعكف أمف.  

 بحيث يتـ عمى مستكل ىذه الدائرة:
 مسؾ ممفات المكظفيف كالمستخدميف كتتبع حياتيـ الإدارية. -
 كمراقبتيـ. تسيير المكظفيف كالمستخدميف -
 كضع كمسؾ جدكؿ المناصب. -
 المأمكرية الخاصة بالمكظفيف كالمستخدميف. -
 مسؾ ممفات حكادث الشغؿ. -
 إعداد المجالس التأديبية. -
 إعداد الممفات التقريرية كالإلحاؽ كالإدماج ك الاستيداع المؤقت. -
 التأكد مف التزاـ المكظفيف بمقتضيات حسف السمكؾ. -
 الدائرة.إعداد التقارير حكؿ نشاط  -
 دائرة المالية والمحاسبة: (9
تتككف ىذه الدائرة مف رئيس دائرة المحاسبة كالمالية كمحاسب, بحيث تعتبر ىذه المصمحة جد حساسة كىذا  

لاستقباؿ جميع الكثائؽ الرسمية المتعمقة بشؤكف المصالح الأخرل, فكؿ عممية تقكـ بيا أم مصمحة يجب أف 
مى بعممية الجرد الفعمي كيتـ مقارنتو مع الجرد المحاسبي كعند نياية ىذه ترسؿ إلى مصمحة المحاسبة بما يس

العممية التي تأخذ قسط كبير مف الكقت كفي نياية كؿ عممية يقكـ المحاسب بإخراج حالات الفركقات سكاء 
 كانت سمبية أك إيجابية.

 دائرة التجارية و التسويق: (0
كرئيس مصمحة التجارية ك التسكيؽ كرئيس المستكدع كرئيس خمية تتككف مف رئيس دائرة التجارية ك التسكيؽ  

الشراء كتقني تجارم. بحيث يتـ فييا كضع الخطة التسكيقية التي تسير عمييا المؤسسة في الكقت القصير 
كالبعيد المدل, إلى جانب ذلؾ التعاكف المستمر مع قسـ المبيعات حتى يتـ الكصكؿ إلى الشكؿ الذم ستطرح 

 المنتجات في الأسكاؽ بطريقة تحقؽ أكبر قدر ممكف مف الأرباح.مف خلالو 
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 دائرة الصيانة: (3
بحيث يتـ في ىذه الدائرة تصميح  2كعامؿ اختصاصي مستكل  2تتككف ىذه الدائرة مف مصمح مف مستكل  

 معدات المؤسسة المعطمة.
 دائرة تسيير المخزون: (2
أك  ئرة الحفاظ عمى المخزكف مف التمؼكل ىذه الداتتككف مف تقني تجارم, أميف مخزف بحيث يتـ عمى مست 

الفقداف كالتخزيف الجيد أك الاستخداـ الكؼء لممساحات المخزنة, كما تتـ فيو استلاـ السمع كانتظار تكجيييا 
لمزبائف, كتتـ أيضا فيو عممية الفحص كالتفتيش كذلؾ لضماف جكدة المكاد كالتحقؽ مف كفاء المكرد بالتزاماتو كما 

 في ىذه الدائرة عممية صرؼ المخزكف كيككف ذلؾ عند استلاـ الطمبات الرسمية.يتـ 
 دائرة المكمف بالحضيرة: (2
تتككف مف رئيس حضيرة, سائقي الشاحنات, سائؽ آلات, كيربائي السيارات, ناقؿ بضائع بحيث يتـ فييا  

 طالبييا. استلاـ السمع كنقميا إلى المخزف كما تقكـ بعممية نقؿ السمع مف المخزف إلى
 

 الييكل التنظيمي لدائرة التجارية والتسويق(:0-0)الشكل                       
 
 

 
 
 

 مف إعداد الطالبتيف بالاعتماد عمى الكثائؽ المقدمة مف قبؿ المؤسسة.                  

رئيس دائرة 
 التجارية و التسويق

 تقني تجاري رئيس خلية الشراء رئيس مستودع

رئيس مصلحة 
 التجارية و التسويق 
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 رئيس دائرة التجارية والتسويق: (0
في المؤسسة. يتكلى إعداد السياسات كالخطط يككف المسؤكؿ الأكؿ عف الأنشطة التجارية كالتسكيقية  

 التجارية كالتسكيقية العامة, كيشرؼ عمى تنفيذىا.
 رئيس مصمحة التجارية والتسويق: (0
يعمؿ تحت إشراؼ رئيس الدائرة, كيقكـ بتنفيذ الخطط التسكيقية كالتجارية اليكمية. كما يشرؼ عمى فريؽ  

 ة.المصمحة لضماف تحقيؽ الأىداؼ المحددالعمؿ في 
 تقني تجاري: (0
يعمؿ في الدعـ الفني لأنشطة التجارة كالتسكيؽ, مثؿ إعداد التقارير, تحميؿ البيانات السكقية, كتنفيذ  

 الحملات التسكيقية.
 رئيس خمية الشراء: (9
مسؤكؿ عف عمميات الشراء كالتكريد, كضماف تكفر المكاد اللازمة للإنتاج أك العمميات التجارية في  

 .المؤسسة
 رئيس مستودع:  (0

 يدير عمميات التخزيف كالمستكدعات, كيضمف تنظيـ كتكزيع المنتجات بشكؿ فعاؿ.
 

 نقد الييكل التنظيمي:  
يبدك أف ىناؾ تداخلا بيف دكر رئيس دائرة التجارية كالتسكيؽ كرئيس تداخل المسؤوليات:  (0

 أك عدـ كضكح المياـ.في القرارات تضارب  إلى كالتسكيؽ. يمكف أف يؤدم ىذامصمحة التجارية 
لا يكجد ذكر لمكظفي الدعـ مثؿ خبراء التسكيؽ الرقمي, أك غياب تخصصات إضافية:  (0

 مسؤكليف عف علاقات العملاء. ىذا يمكف أف يؤثر سمبا عمى الفعالية التسكيقية.
تكزيع يتـ تخطيط الاستراتيجيات التسكيقية في الإدارة العامة لفرع ديفندكس تنفيذ الاستراتيجيات:  (0

مكاد البناء كليس عمى مستكل كحدة البكيرة, حسب دراستنا لمكضع, يتـ تنفيذ فقط الاستراتيجيات 
 كبدرجة أقؿ.

كفي نفس الكقت فيو عنصر إيجابي ففي الكثير مف المؤسسات, يتـ تخطيط الاستراتيجية التسكيقية عمى 
الأىداؼ العامة لممؤسسة كتستفيد أف الخطط التسكيقية تتماشى مع ضمف يمستكل دائرة التسكيؽ. ىذا 

 مف المكارد المتاحة عمى مستكل أكسع.
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 مجالات مؤسسة توزيع مواد البناء "ديفندوس". الثالث: المطمب
 كحدة سنقكـ بتكضيحيا في الجدكؿ التالي: 81ما ينشط المجمع في عدة مجالات مختمفة مكزعة عمى 

 
       

 مجالات نشاط مؤسسة "ديفندوس"(: 0-0الجدول)                   
 

 عدد الكحدات مجؿ النشاط
 06 إنجاز حجرات جاىزة مف الخشب.

 10 التأثيث كالنجارة
 09 تحكيؿ المعادف 

 07 مصمحة متعددة الخدمات
 06 خدمات البيئة

 10 تكزيع مكاد البناء
 01 استيراد كتكزيع الخشب كمشتقاتو.

 07 تكزيع الكحدات الإلكتركنية.
 05 الخزؼ.

 12 مكاد البناء.
 06 المخبر. ,الاستشارة كالمعمكماتية

   

 مف إعداد الطالبتيف بالاعتماد عمى الكثائؽ المقدمة مف قبؿ المؤسسة.                
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 : وظائف مؤسسة توزيع مواد البناء "ديفندوس".الرابع المطمب
 

 .مواد البناء (: وظائف مؤسسة توزيع0-0الشكل)            
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 

 مف إعداد الطالبتيف بالاعتماد عمى الكثائؽ المقدمة مف قبؿ المؤسسة.
 

 المالية:الوظيفة  (0
فالمؤسسة لا تقكـ بنشاطيا مف تسكيؽ دكف تكفر الأمكاؿ اللازمة  ,كتعتبر مف أىـ الكظائؼ في المؤسسة 

 لتمكيؿ أكجو النشاط المختمفة.
  وظيفة التموين: (0

التمكيف كمجمكعة مف الإجراءات كالأعماؿ يعني العمؿ عمى تكفير مختمؼ عناصر المخزكف المحصؿ عميو مف 
 كميات كتكاليؼ كنكعيات مناسبة طبقا لبرنامج كخطط المؤسسة.خارج المؤسسة ب

ىي مجمكعة مف الأنشطة التي تختص بتكفير مستمزمات النشاط مف خارج المؤسسة بالكمية *ميمة الشراء: 
 كالجكدة كالأسعار المناسبة كفي التكقيت المناسبيف. 

يا المؤسسة عمى أساس أنظمة محكمة ك ىي مجمكعة مف الإجراءات كالأعماؿ التي تقكـ ب *ميمة التخزين:
كفؽ صيغ معينة كعبر أجيزة مختصة لتأميف الإمداد المستمر بالمستمزمات السمعية لعممية التشغيؿ في الزمف 

 المحدد كبالكميات كالنكعية المطمكبتيف.
 
 

 كظائؼ المؤسسة    

 

 كظيفة المكارد البشرية كظيفة التسكيؽ   كظيفة التمكيف    الكظيفة المالية   

 ميمة التخزيف    ميمة الشراء    
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 وظيفة التسويق: (0
المؤسسة مف أجؿ معرفة أكثر يعرؼ التسكيؽ عمى أنو مجمكعة مف العمميات كالمجيكدات التي تبذليا  

 لمتطمبات السكؽ.
  وظيفة الموارد البشرية: (9

أسكاؽ كلتشغيؿ  ,تكنكلكجيا ,زبائف ,فيذه الأخيرة ليا أمكاؿ ,تحتؿ كظيفة المكارد البشرية مكانة ىامة في المؤسسة
 كؿ ىذا فيي بحاجة إلى محرؾ أساسي كىك الأفراد.

 
 "ديفندوس". مواد البناء المبحث الثاني: أساسيات حول مؤسسة توزيع

 أىداف مؤسسة توزيع مواد البناء. المطمب الأول:
 تنقسـ إلى ثلاث أىداؼ نذكرىا فيما يمي:

لا يمكف أف يستمر كجكد المؤسسة ما لـ تستطيع تحقيؽ ربح كالذم يمكنيا مف الأىداف الاقتصادية:  (0
 المنافسة. رفع رأس ماليا كتكسيع نشاطيا كالصمكد أماـ المؤسسات الاقتصادية

 تتمثؿ في: الأىداف المالية: (0
 ىدؼ المحافظة عمى سيكلة مناسبة لممؤسسة. -
 تحقيؽ مردكدية مالية. -
 تتمثؿ في: الأىداف السوقية: (0
 ىدؼ الربح كذلؾ بتحقيؽ أعظـ ربح ممكف كيأتي في مقدمة أىداؼ المؤسسة. -
لممؤسسة كمف أىـ دكافعو ىدؼ النمك كذلؾ عف طريؽ زيادة حجـ المبيعات أك زيادة الحصة السكقية  -

 زيادة الطمب عمى المنتجات كزيادة شدة المنافسة.
ىدؼ البقاء لكي تقكـ كظيفة التسكيؽ بدكر كامؿ كفعاؿ في تحقيؽ ىدؼ البقاء تمر بمرحمتيف أساسيتيف  -

 كىما:
 البحث باستمرار عمى خمؽ فرص جديدة لمتسكيؽ. -
 التطكير المستقر بنظاـ تدفؽ المعمكمات التسكيقية. -

 المستخدمة لتطوير المبيعات في مؤسسة توزيع مواد البناء. ستراتيجياتالمطمب الثاني: الا
. ”دم إـ سي ندكسديف“ مؤسسةالتسكيؽ التي تُستخدـ في  استراتيجياتاكؿ في ىذا الجزء العممي مف المذكرة نتن

كجكدىا في السكؽ, كزيادة , كتعزيز ممؤسسةإلى تحقيؽ أىداؼ التسكيؽ المحددة ل ستراتيجياتتيدؼ ىذه الا
كنقدـ تكصيات لتعزيز  ستراتيجياتحصتيا السكقية, كتعزيز انتشار علامتيا التجارية. سنحمؿ بعمؽ ىذه الا

 ؽ.في مجاؿ التسكي مستقبلا متمكنةكرؤيتيا مؤسسة فعاليتيا كتحسينيا, مما يسيـ في تحقيؽ أىداؼ ال
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. قبؿ ”ندكس دم إـ سيديف“ مؤسسة التسكيؽ المستخدمة داخؿ استراتيجياتفي سياؽ التدريب العممي, استكشفنا 
. كلمقياـ بدراسة لمؤسسةالمستخدمة, مف الضركرم تقديـ الكضع الحالي لنشاط ا ستراتيجياتالتطرؽ إلى الا

 .لتقديـ الكضع الحالي المؤسسة 2025-2021دقيقة, قمنا باستخداـ خطة العمؿ لمفترة 
٪ 60, الذم كاف يمثؿ منتجيا الرئيسي بنسبة الإسمنتخصصة في تسكيؽ مت لمؤسسة, كانت ا2018قبؿ عاـ 

ا ذا دكرة ضعيفة مع ىكامش ربحية  الإسمنت, أصبح 2019مف رقـ الأعماؿ. كمع ذلؾ, اعتبارنا مف عاـ  منتجن
رقـ  ٪ مف40. كبالتالي, بدأت في تنكيع منتجاتيا لتحقيؽ نسبة لممؤسسةدنيا لا تكفي لتغطية التكاليؼ المباشرة 

 .الإسمنت٪ خارج 60ك  الإسمنتالأعماؿ في 
في تقديـ عركض لبيع جميع المنتجات المتعمقة بنشاطيا, بما في ذلؾ مكاد البناء بشكؿ  لمؤسسةكىكذا, بدأت ا

 :المنتجات التالية الأعماؿ, اليدؼ ىك زيادة رقـ لممؤسسة 2025-2021عاـ. ككفقنا لخطة العمؿ 
 .المنتجات الصمبة الحديدية 
 كما إلى ذلؾ (التابعة لنفس المجمع )الخشب, السيراميؾ, الصحية لمؤسساتتكزيع منتجات ا. 
 :ىي كالتالي ”ندكس دم إـ سيديف“في مؤسسة  المعتمدة ستراتيجياتالا
 ة:تأسيس علاقات دائمة مع أحد منتجي المنتجات الصمب (1
مف خلاؿ شبكة تكزيع كاسعة عبر الأراضي الكطنية, تسعى دم إـ سي إلى التفاكض عمى اتفاؽ إطار متعدد  

 :بشكؿ خاص ب مؤسسةلم ستراتيجيةالاسمح ىذا تيد كغيرىا مف المنتجات الصمبة. سالسنكات لتسكيؽ الحد
 

اتباع مجمكعة مف الخطكات  كذلؾ مف خلاؿ :الحصول عمى إمدادات منتظمة من المنتجات الصمبةأ( 
 كالمتمثمة في:

كالبحث عف مكرديف مكثكقيف كذكم خبرة في  تحديد المؤسسة لممنتجات الصمبة التي تحتاجيا بشكؿ منتظـ  -
 تكفير ىذه المنتجات بجكدة عالية كأسعار مناسبة.

المطمكبة كتاريخ الكميات تاجيا المؤسسة بشكؿ منتظـ كتحديد ي تحإعداد الطمبات عمى المنتجات الت -
 استلاميا.

بشكؿ دكرم كمنتظـ في الكقت المناسب كبالكميات ع المكرديف لضماف تكفير المنتجات تكقيع اتفاقيات م -
  المطمكبة.

 خزكف المنتجات كضبط الكميات كالطمبات كفقا للاحتياجات الفعمية.مراقبة م -
استمرارية تكفير المنتجات بشكؿ منتظـ كحؿ أم المحافظة عمى التكاصؿ المستمر مع المكرديف لضماف  -

   مشكمة يمكف أف تنشأ.
يتـ ذلؾ مف خلاؿ اتباع بعض ك  :الاستفادة من ىوامش ربحية مجزية وتحصيل المكافآتب( 

 الإجراءات كالمتمثمة في: 
 التفاكض مع المكرديف لمحصكؿ عمى شركط تكريد مرنة كأسعار تنافسية. -
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المكرديف, للاستفادة منيا لتكفير البحث عف عركض خاصة كالتحقؽ مف العركض كالتخفيضات التي يقدميا  -
 الماؿ كزيادة ىكامش الربح.

 تحسيف عممية الإدارة كالتخزيف كالتسميـ لتقميؿ التكاليؼ الإضافية كزيادة كفاءة العمؿ. -
اف الفيـ الجيد لممنتجات كالخدمات التي تقدميا المؤسسة تكفير التدريب كالدعـ اللازـ لمعملاء كالمكزعيف لضم -

 كضماف تقديـ خدمات عالية الجكدة.
 تقديـ عركض خاصة كتركيجات لتشجيع العملاء عمى زيادة حجـ المبيعات كتحفيزىـ عمى تسكيؽ المنتجات. -
البيانات المحصمة لاتخاذ مراقبة الأداء كالتقييـ مف خلاؿ مراقبة شبكة التكزيع كقياس نتائجيا, كاستخداـ  -

 الإجراءات اللازمة لتحسيف الأداء.
 كيتـ مف خلاؿ: :لزبائنالحفاظ عمى ولاء ات( 

 تقديـ خدمة زبائف ممتازة لتحقيؽ رضاىـ كذلؾ تمبية حاجاتيـ كحؿ مشاكميـ. -
 تقديـ منتجات كخدمات عالية الجكدة تمبي تكقعات الزبائف. -
 لمزبائف الدائميف لتشجيعيـ عمى الاستمرار في التعامؿ مع المؤسسة.تقديـ عركض كتخفيضات خاصة  -
تقديـ خدمات ما بعد البيع مثؿ الضمانات عمى المنتجات, كخدمات التكصيؿ لضماف رضا الزبائف بعد  -

 الشراء.
 :التابعة لنفس المجمع لمؤسساتمع ا لشراكةطوير ات (2

ك الذم يعتبر عممية  لنفس المجمع  التابعة لمؤسسةاكفقنا لنظاميا, يجب عمى دم إـ سي تكزيع منتجات  -
, كلضماف تكزيع منتجات حيكية لضماف كصكؿ المنتجات إلى الزبائف في الكقت المناسب كبالشكؿ المناسب

 المؤسسة بنجاح يجب :
أك مف دراسة السكؽ كتحديد القنكات المناسبة لتكزيع المنتجات إما مف خلاؿ متاجر التجزئة أك عبر الإنترنت  -

 خلاؿ شركاء تكزيع محمييف أك دكلييف.
 بناء شبكة تكزيع فعالة تضـ عملاء محترفيف كمؤىميف لتسميـ المنتجات بسرعة كفعالية لمزبائف. -
 المحافظة عمى مستكيات المخزكف الملائمة لضماف تكفير المنتجات في الأكقات المناسبة. -
 ف المستمر. مراقبة أداء العملاء بشكؿ مستمر لضماف التحس -

بناءن عمى اتفاقية كقعت  ”سيراـ“الشقيقة  لمؤسسةبتكثيؽ علاقاتيا التجارية مع ا ”دم إـ سي“بيذا الصدد, قامت 
 .”ـسيرا“. ىذه الاتفاقية تتعمؽ بتكزيع البلاط كمنتجات السيراميؾ المصنعة مف قبؿ 2020أكتكبر  27في 
 .بتكزيع الخشبيتعمؽ  DTC ىناؾ مشركع عقد مع الشركة الشقيقة -
 ":تجارية جديدة تعتمد عمى شراكات تجارية "رابح رابح استراتيجيةتأسيس  (3
ندكس دم إـ سي نحك منتجات تسكيقية ذات ىكامش ربحية عالية لتغطية تكاليؼ نشاطيا. كليذا تتجو ديف 

 .قات المعدنيةالغرض, كقعت اتفاقيات تكزيع مع العديد مف المنتجيف لتسكيؽ منتجاتيـ مثؿ الحديد ك المشت
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 :ديد نقاط البيعجت (4
ندكس دم إـ سي خطة لتجديد معارضيا لتحسيف فعالية الجانب التكزيع, بدأت ديف استراتيجيةفي إطار  

 تحسيف صكرة المؤسسة. إلى ستراتيجيةالاالتكزيعي تيدؼ ىذه 
 ىذه الاستراتيجية مف خلاؿ الارتكاز عمى العناصر التالية : جاءتك 

 -2021فمف خلاؿ خطة العمؿ لفترة علاه كما تطرقنا أ جية )دراسة السوق( :الخار تحميل البيئة  (0
ندكس المختصة في تقديـ ية تابعة لنفس المجمع ) ستيؾ ديفقامت المؤسسة بتكميؼ مؤسسة فرع 2025

ة , انتج عف ذلؾ تكجيو استشارات ك دراسات في تسيير المؤسسات الاقتصادية ( بدراسة السكؽ الكطني
ندكس تكزيع مكاد البناء الى تغيير استراتيجيتيا نحك عدـ الاعتماد عمى منتكج كاحد ىك ديفمؤسسة 

كجات ذات اليكامش الربحية الكبيرة الاسمنت  بؿ تكسيع المنتكجات المعركضة لمبيع خاصة المنت
  المنتجات الصمبة الحديدة ك منتكجات التابعة لنفس المجمع ()

ندكس تكزيع مكاد البناء عمى اختيار السكؽ : اعتمدت مؤسسة ديفالسوق المستيدفة عنصر   (0
المستيدفة لبناء استراتيجياتيا التسكيقية ك ىذا باستيداؼ المؤسسات العمكمية الناشطة في ميداف القنكات 

ك كذلؾ المؤسسة    GCBليندسة المدنية ك البناء  كمؤسسة ككسيدار لمقنكات ك المؤسسة العمكمية 
كىذا لبيع ليا المنتكجات الحديدة الصمبة بحكـ أف ىذه  ENGTPشغاؿ الكبرل البتركلية  للأالعمكمية 

الثلاث مؤسسات الكطنية ىي مف تحكز عمى اكبر شريحة مف المشاريع المستيمكة لممكاد الصمبة. حاليا 
 يعتبر ىذه المؤسسات اكبر زبائف لممؤسسة ديفاندكس تكزيع مكاد البناء.

مف خلاؿ دراستنا لخطة العمؿ الخاصة بمؤسسة ديفاندكس تكزيع مكاد  المتابعة :عنصر المراقبة و  (0
تـ تطرؽ لعنصر المراقبة ك المتابعة ك ىذا بمراقبة الأداء ك تقييـ النتائج كفؽ  2025- 2021البناء 

نظاـ تقييـ شيرم ك ثلاثي ك سداسي ك مكسمي ك ىذا بعرض التقارير اماـ الرئيس المدير العاـ نتائج 
 الأداء ك كذل تقييـ النتائج.

 
 ترقية مبيعات مؤسسة توزيع مواد البناء. المطمب الثالث:

 :وسائل تنشيط المبيعات المعتمدة من الوحدة العممية لممؤسسةأولا:
لـ تكلي مؤسسة "ديفندكس" في المراحؿ الأكلى لنشأتيا أىمية لترقية المبيعات حيث كانت لا تعتمد عمى ىذا 

تسكيؽ مبيعاتيا كلكف بعد دراستيا لمسكؽ أدركت بأف ترقية المبيعات ىك أكثر الأساليب التسكيقية الأسمكب في 
كلذلؾ بغية التغمب عمييـ أخذت المؤسسة في الآكنة الأخيرة تعتمد عمى نفس  ,اعتمادا مف قبؿ المنافسيف

 حفيزات كالتي مف بينيا:الأسمكب التنافسي الذم يتبعكنو لمكاجيتيـ حيث أصبحت تعتمد عمى منح بعض الت
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 اليدايا:  (0
 10حيث عند شراء الزبكف  ,تقكـ مؤسسة "ديفندكس"  بتقديـ ىدايا مجانية لزبائنيا لقاء شراء منتج مف منتجاتيا

 لكحات مف الأجكر تمنح لو كاحدة مجانا.
 الخصومات: (0

 المشتراة طيمة شير رمضاف.فعمى سبيؿ المثاؿ منحت مؤسسة "ديفندكس" لكسائطيا خصما مباشر عف الكميات 
 العرض في مواقع الشراء: (0
تعتمد مؤسسة "ديفندكس" عمى صكر كممصقات جذابة تكضح مف خلاليا المنتجات التي تبيعيا كالفكائد التي  

 يتحصؿ عمييا الزبكف عند اقتناءه لمنتجاتيا.
 التخفيضات في الأسعار: (9
 400د شراء كمية معتبرة مف سمعة ما. مثاؿ: عند شراءتقدـ مؤسسة "ديفندكس" تخفيضا في السعر لزبائنيا عن 

 .% 03طف مف الحديد يحصؿ الزبكف عمى تخفيض في السعر بنسبة
 ثانيا: أىداف ترقية المبيعات لممؤسسة:

 يتجمى ىدؼ ترقية المبيعات في المؤسسة بشكؿ عاـ فيما يمي:
حيث يعتبر مف أىـ الكسائؿ التي تمجأ إلييا المؤسسة في  ,التغمب عمى مشكمة انخفاض المبيعات -

 كبالتالي زيادة مستكل المبيعات ككذا الحصة السكقية. ,محاكلة إنقاذ منتج معيف مف الانحدار
 فتح أسكاؽ جديدة. -
 مكاجية المنافسة في السكؽ. -
 التركيج لمبيعات المؤسسة لجذب زبائف جدد. -
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 "ديفندوس". المبيعات لمؤسسة توزيع مواد البناءحجم  المطمب الرابع:
تعد مؤسسة "ديفندكس" مف بيف المؤسسات الميمة ككأم مؤسسة تجارية تكاجو "ديفندكس" العديد مف التغيرات 
في حجـ مبيعاتيا كىذا راجع لأسباب عديدة. إما تساىـ في زيادة حجـ مبيعاتيا أك انخفاضو, كىذا ما سنكضحو 

 ية:في الجداكؿ التال
 .0204(: حجم المبيعات لسنة 0-0الجدول )                       

 المبمغ خارج الرسكـ الكمية العائمة المنتكج
المبمغ خارج الرسكـ بعد 
 الخصـ

 مبمغ القيمة المضافة
مع  الإجماليمبمغ 

 كؿ الرسكـ
 1679510,84 268157,19 1411353,65 1411851,80 8204,000 منتجات القكالب الإسمنتية 
 15146902,37 2418412,97 12728489,40 12857060,00 5672,000 منتجات الركاـ كالرماؿ  
 163744,00 26144,00 137600,00 137600,00 400,000 منتجات أخرل  
 13840432,71 1925922,01 11914510,70 11927092,31 24850,120 الخشب كمشتقاتو 
 591638315,49 94375882,22 497262433,27 497273170,81 76616,818 الإسمنت كالمكاد اللاصقة 
 282480000,51 24207553,34 258272447,17 258312990,70 33067,616 المعادف الحديدية 
 93599,69 14944,49 78655,20 78655,20 240,000 منتجات البلاط كمشتقاتو
 236152,60 37705,03 198447,57 198447,57 1023,000 الجبس كالجير
 3589326,82 515247,55 3074079,27 3095818,47 3890,450 منتجات البلاط كمشتقاتو
 50001,20 7983,38 42017,82 42017,82 5,000 منتجات الترصيص الصحي

الأجكر كالقرميد-المنتجات الحمراء  177230,000 2316120,91 2315430,91 387086,82 2702517,73 
التكصيؿخدمة   168,000 3415598,11 3415598,11 437113,58 3852711,69 

20ك31944471 1269,000 منتجات الدىف كالبرنيؽ  3185598,20 530874,51 3716472,71 
 330112,41 2412,91 327699,50 327699,50 4358,000 منتجات الخردكات

الإكسسكارات  ,المنتجات الصحية
 كالسيراميؾ

7767,000 9596898,02 9596898,02 1820389,62 11417287,64 

 930937088,41 126975829,62 803961258,79 804185492,42 الإجمالي

 مف إعداد الطالبتيف بالاعتماد عمى الكثائؽ المقدمة مف قبؿ المؤسسة.                
 

كالتي بمغ حجـ مبيعاتيا  2019يبيف الجدكؿ أعلاه  حجـ المبيعات لمؤسسة تكزيع مكاد البناء "ديفندكس" لسنة 
أف المنتجات الحمراء كالأجكر دج. كنلاحظ 930937088,41كذلؾ بمبمغ إجمالي يصؿ ,803,961,258,79

كالقرميد ىي الأكثر طمبا مف قبؿ زبائف مؤسسة "ديفندكس"  مقارنة بالمنتجات الأخرل حيث بمغت الكمية 
دج  2702517,73كذلؾ بمبمغ إجمالي يصؿ إلى. بينما كانت ,177230,000المطمكبة مف ىذه المنتجات 

مقارنة بالمنتجات  5000منتجات الترصيص الصحي ىي الأقؿ طالبا فقد كانت الكمية المطمكبة لا تتعدل 
كعمى الرغـ مف  ,دج مقارنة بالمنتجات الأخرل50001,20فكاف المبمغ الإجمالي عمى عمييا لا يتعدل  ,الأخرل

مى المنتجات الحمراء كالأجكر كالقرميد إلا أف الإسمنت حقؽ ارتفاعا ىائلا في المبمغ الإجمالي ارتفاع الطمب ع
بمثابة مصدر ربح لممؤسسة في  دج. فأصبح591638315,49لممؤسسة بحيث كصؿ لمبمغ الإجمالي للإسمنت

 .01أنظر لمممحؽ رقـىذه السنة فاعتمدت عميو. 
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 :0204تحميل حجم المبيعات لسنة 
 .803,961,258,79المبيعات: حجـ  -
مرتفعا بسبب الطمب الكبير عمى الإسمنت في السكؽ  2019التحميؿ: كاف حجـ المبيعات في عاـ  -

 كانت ىذه آخر سنة قبؿ انخفاض الطمب عمى ىذا المنتج. ,الكطنية
 .0202(: حجم المبيعات لسنة 9-0الجدول)                         

 المبمغ خارج الرسكـ الكمية العائمة المنتكج
المبمغ خارج الرسكـ بعد 
 الخصـ

 مبمغ القيمة المضافة
مع  الإجماليمبمغ 

 كؿ الرسكـ
 1292869.65 206424,56 1086445.09 1087210,09 617,000 منتجات القكالب الإسمنتية
 14294903,73 2273348,13 12021519,60 12142380,00 4851,000 منتجات الركاـ كالرماؿ
 144968213,38 22776244,99 122191968,39 122201151,56 19577,012 الإسمنت كالمكاد اللاصقة
 1051684,44 508,44 1051176,00 1051176,00 2309,000 منتجات كمعدات الكيرباء
232701227.78, 15553532,79 217147694,99 217154209,56 39304,574 المعادف الحديدية  

كمشتقاتومنتجات البلاط   120,000 60000,00 60000,00 000 60000,00 
 164981,55 26341,59 138639,96 138639,96 651,000 الجبس كالجير
 431211,99 19343,28 411686,71 411686,71 252,000 منتجات البلاستيؾ كمشتقاتو
 6114,22 976,22 5138,00 5138,00 7,000 منتجات الترصيص الصحي

الأجكر كالقرميد-الحمراءالمنتجات   108282,000 1381331,95 1380998,52 250351,33 1631349,85 
 4491310,11 292074,74 4199235,37 4199235,37 130,000 خدمة التكصيؿ 
 1299588,49 16,46 1299572,03 1299572,03 932,000 منتجات الدىف كالبرنيؽ
 601735,16 8125,16 593610,00 593610,00 4516,000 منتجات الخردكات

الإكسسكارات ,الصحيةالمنتجات 
 كالسيراميؾ

48ك631967 4661513,61 4661513,61 4486,100  5293481,09 

 418700007,20 43232298,90 375467708,30 375617598,47 الإجمالي

 مف إعداد الطالبتيف بالاعتماد عمى الكثائؽ المقدمة مف قبؿ المؤسسة.                 
 

لمؤسسة تكزيع مكاد البناء "ديفندكس" قد انخفض  2020أف حجـ المبيعات لسنة  أعلاه كما يتبيف مف الجدكؿ
بينما  ,دج418700007,20كذلؾ بمبمغ إجمالي يصؿ إلى 375,467,708,30قارنة بالسنة الماضية فقد بمغ م

دج. 930937088,41كذلؾ بمبمغ إجمالي يصؿ.803,961,258,79 ي السنة الماضية حجـ مبيعاتيابمغت ف
". كنلاحظ أف المنتجات الحمراء كالأجكر كالقرميد أكثر 19-كيعكد ىذا الانخفاض إلى الأزمة الصحية "ككفيد

بمبمغ  108282,000سسة كالسنة السابقة فقد بمغ حجـ المبيعات ليذه المنتجات  طمبا  مف قبؿ زبائف المؤ 
في حيف أف منتجات الترصيص الصحي أقؿ المنتجات طمبا مف قبؿ الزبائف  ,دج1631349,85مالي يقدر ب

كفي ىذه السنة بدأت مؤسسة "ديفندكس"   ,دج6114,22ككاف مبمغيا الإجمالي 7,000بحيث بمغ حجـ مبيعاتيا
جديدة فقد كانت تعتمد عمى الإسمنت كمنتج أساسي في زيادة حجـ مبيعاتيا كعندما بدأ ينقص  استراتيجيةإتباع ب

الطمب عمييا التجأت إلى منتج بديؿ لتتمكف بو مف زيادة حجـ مبيعاتيا كالذم تمثؿ في المعادف الحديدية حيث 
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دج. إلا أف الأزمة 232701227.78مالي بكالذم قدر مبمغو الإج 39304,574بمغ حجـ مبيعات ىذا المنتج 
 .02أنظر لمممحؽ رقـ الصحية أثرت عمى حجـ مبيعات السنة.

 :0202تحميل حجم المبيعات لسنة 
 .375,467,708,30حجـ المبيعات:  -
كيعكد ذلؾ بشكؿ رئيسي إلى تأثير  ,2020التحميؿ: ىناؾ انخفاض كبير في حجـ المبيعات في عاـ -

 الأزمة الصحية "ككركنا" عمى الأنشطة التجارية لمكحدة.
 .0200(: حجم المبيعات لسنة0-0الجدول)  

 المبمغ خارج الرسكـ الكمية العائمة المنتكج
المبمغ خارج الرسكـ بعد 
 الخصـ

 مبمغ القيمة المضافة
مع كؿ  الإجماليمبمغ 

 الرسكـ
الإسمنتيةمنتجات القكالب   4841,000 526299.14 525707.39 50398.91 576106.30 

 7777383.38 1085935.18 6691448.20 6749180.00 2158.000 منتجات الركاـ كالرماؿ
أخرلمنتجات   150 000,  34500.00 34500.00 000 34500.00 

 53259227.64 1302224.81 51957002.83 51965252.83 103256.000 الخشب كمشتقاتو
 32119634.44 4789803.59 27329830.85 27337125.89 4079.220 الاسمنت كالمكاد اللاصقة
 2893400.00 000 2893400.00 2893400.00 2985.000 منتجات كمعدات الكيرباء
 179864459.59 18476727.83 161387731.76 161414898.86 52722.966 المعادف الحديدية

كمشتقاتو منتجات البلاط  440,000 286000.00 286000.00 000 286000.00 
44,000  الجبس كالجير  9243.52 9243.52 1756.27 10999.79 
 599593.58 661.58 598932.00 598932.00 876,000 منتجات البلاستيؾ كمشتقاتو
 228000.00 0000 228000.00 228000.00 80,000 منتجات الترصيص الصحي

الحمراء الأجكر كالقرميدالمنتجات   101,730.000 1418336.63 1417945.63 105385.70 1523331.33 
 5871841.05 113335.96 5758505.09 5758505.09 118,000 خدمة التكصيؿ
 6298262.96 660470.80 5637792.16 5672904.91 3194.000 منتجات الدىف كالبرنيؽ
 18649285.60 000 18649285.60 18649285.60 86743.000 منتجات الخردكات

 الإكسسكاراتالمنتجات الصحية 
ؾكالسيرامي  

2483.000 2757748.27 2757748.27 298501.07 3056249.34 

يب الاسمنتظكيس تك   30000.000 1125000.00 1125000.00 000 1125000.00 
 314173275.00 26885201.70 287288073.30 287424612.74 الإجمالي

 مف إعداد الطالبتيف بالاعتماد عمى الكثائؽ المقدمة مف قبؿ المؤسسة.             
 

يتبيف تأثير الأزمة الصحية عمى مجاؿ خدمات المؤسسة فشيدت انخفاض مستمر في  أعلاه مف خلاؿ الجدكؿ
كانخفاض حجـ  ,دج314173275,00بمبمغ مالي قدر ب  287,288,073,30حجـ مبيعاتيا الذم بمغ

. فكانت 651,000ككاف في السنة السابقة 44000الجبس كالجير الذم كاف متدنيا جدا ت مثؿ مختمؼ المنتجا
 .03أنظر لمممحؽ رقـ يجب عمييا تداركو. ,ىذه السنة تشكؿ خطرا عمى المؤسسة

 :0200تحميل حجم المبيعات لسنة
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 .287,288,073,30حجـ المبيعات:  -
حيث لا تزاؿ الأزمة الصحية تؤثر عمى العمميات  ,2021الاتجاه التنازلي في عاـ التحميؿ: يستمر  -

 التجارية لمكحدة.
 
 .0200(:حجم المبيعات لسنة3-0الجدول)  

 المبمغ خارج الرسكـ الكمية العائمة المنتكج
المبمغ خارج الرسكـ بعد 
 الخصـ

 مبمغ القيمة المضافة
مع  الإجماليمبمغ 

 كؿ الرسكـ
الإسمنتيةمنتجات القكالب   1006,000 152161,5 152161,05 28910,60 181071,65 

 1303645,00 208145,00 1095500,00 1095500,00 556,000 منتجات الركاـ كالرماؿ
 25384675,94 1632581,54 23752094.40 23752094,40 37716,000 الخشب كمشتقاتو
 177252560,72 27908580,37 149343980,35 149343980,35 23572,670 الاسمنت كالمكاد اللاصقة
 59400,00 000 59400.00 59400,00 3,000 منتجات كمعدات الكيرباء
 423171115,31 49851145,17 373319970,14 373319970,14 30372,130 المعادف الحديدية
 84000,00 000 84000,00 84000,00 120,000 منتجات البلاط كمشتقاتو
 16199,38 1197,38 15002,00 15002,00 60,000 الجبس كالجير
 107999,89 1277,29 106722,60 106722,60 42,000 منتجات البلاستيؾ كمشتقاتو
 4786122,40 728768,86 4057353,54 4057353,54 232257,000 المنتجات الحمراء الأجكر كالقرميد
 3642190,86 211265,76 3430925,10 3430925,10 59,000 خدمة التكصيؿ
 1040065,00 000 1040065,00 1040065,00 38,000 منتجات الدىف كالبرنيؽ
 279304,79 29682,29 249622,50 249622,50 143,00 منتجات الخردكات

 الإكسسكاراتالمنتجات الصحية 
ؾكالسيرامي  

1515,690 2015286,14 2015286,14 260965,40 2276251,54 

 639584602,48 80862519,66 558722082,82 558722082,82 الإجمالي

 مف إعداد الطالبتيف بالاعتماد عمى الكثائؽ المقدمة مف قبؿ المؤسسة.              
   

لمؤسسة  تكزيع مكاد  البناء "ديفندكس"   2022يمكف تمييز انتعاش حجـ المبيعات سنة  أعلاه مف خلاؿ الجدكؿ
لماضية التي كاف مقارنة مع السنة ا ,دج639584602,48. بمبمغ مالي قدره 558,722,082,82الذم بمغ

كمف ىنا  ,نتيجة الأزمة الصحية دج314173275,00كالذم قدر بمبمغ  287,288,073,30حجـ مبيعاتيا 
تسكيؽ اعتمدت فييا المؤسسة عمى  جديدة استراتيجيةنلاحظ قدرة المؤسسة عؿ تدارؾ الأزمة مف خلاؿ تطبيؽ 

 بمبمغ مالي قدر ب 30372,130بة عمى ىذا المنتج تصؿ إلىفكانت الكمية المطمك المعادف الحديدية 
ككما نلاحظ انتعاش حجـ مبيعات مختمؼ   ,فاعتمدت عميو كمنتج رئيسي محقؽ لمربح  ,دج423171115,31
كثر طمبا مف قبؿ زبائف المؤسسة المنتجات الحمراء كالأجكر كالقرميد فقد كاف الطمب عمييا أ  ,منتجات المؤسسة

كمنو عكدة المؤسسة إلى  ,دج 4786122,40كالذم قدر بمبمغ  232257,000ية المطمكبة منيا فكانت الكم
 .04أنظر لمممحؽ رقـ مكانتيا في السكؽ.
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 :0200تحميل حجم المبيعات لسنة 

 .558,722,082,82حجـ المبيعات: -
يظير حجـ المبيعات انتعاشا مع زيادة ممحكظة. يعكد ىذا الارتفاع إلى  ,2022التحميؿ: في عاـ  -

مف الإسمنت بحيث كانت  بدلا تسكيؽ المعادف الحديديةكالتي اعتمدت فييا المؤسسة عمى  جديدة استراتيجية
 مميكف دينار جزائرم في ىذا المنتج. 300مما ساىـ في تحقيؽ حجـ مبيعات يزيد عف  ,تعتمد عمى الإسمنت 

 
 .0200ت لسنة حجم المبيعا(: 2-0الجدول)                         

 المبمغ خارج الرسكـ الكمية العائمة المنتكج
المبمغ خارج الرسكـ بعد 
 الخصـ

 مبمغ القيمة المضافة
مع  الإجماليمبمغ 

 كؿ الرسكـ
الإسمنتيةمنتجات القكالب   2373,000 744001,50 744001,50 141360,29 885361,79 

 1096164,22 175017,82 921146,40 921146,40 551,500 منتجات الركاـ كالرماؿ
 3215205,00 25935,00 3189270,00 3189270,00 8106,000 الخشب كمشتقاتو
 33205212,33 5257981,90 27947230,43 27947230,43 4279.860 الاسمنت كالمكاد اللاصقة
 380000,00 000 380000,00 380000,00 50,000 منتجات كمعدات الكيرباء
 396855326,66 52314346,18 344540980,48 344540980,48 39343,940 المعادف الحديدية
 386278,38 61674,70 324603,68 324603,68 932,000 الجبس كالجير
 3735121,56 596363,96 3138757,60 3138757,60 159748,000 المنتجات الحمراء الأجكر كالقرميد
 2806134,75 423609,75 2382525,00 2382525,00 21,000 خدمة التكصيؿ
 988521,05 157831,09 830689,96 830689,96 472,000 منتجات الخردكات
 541702,28 86490,28 455212,00 455212,00 1,000 أعماؿ  البناء كالتييئة
المنتجات الصحية الإكسسكارات 
 كالسيراميؾ 

1106,000 1690865,05 1690895,05 321264,38 2012129,43 

 446107157,45 59561875,35 386545282,10 386545282,10 الاجمالي
  

 مف إعداد الطالبتيف بالاعتماد عمى الكثائؽ المقدمة مف قبؿ المؤسسة.              
 
لمؤسسة تكزيع مكاد البناء "ديفندكس"   2023انخفاض حجـ المبيعات سنة  أعلاه حظ مف خلاؿ الجدكؿنلا

دج مقارنة بالسنة الماضية التي كاف حجـ مبيعاتيا  446107157,47قدر ب  386,545,282,10فكاف  
كسبب ىذا الانخفاض يعكد إلى  ,دج639584602,48. بمبمغ مالي قدره 558,722,082,82 يصؿ إلى

" فكانت نتائجيا تأثر خزينة المؤسسة 19-ستمرة لمسنكات التي تأثرت بالأزمة الصحية "ككفيدالتغيرات المالية الم
ثرت سمبا عمى حجـ مبيعات المؤسسة. أنظر لمممحؽ كخزينة عملائيا كىذا أدل إلى كجكد ديكف غير مسددة أ

 .05رقـ 
 :0200تحميل حجم المبيعات لسنة 
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 .386,545,282.10حجـ المبيعات:  -
إلا أف ذلؾ  ,2022عمى الرغـ مف أف حجـ المبيعات قد انخفض مقارنة بعاـ  ,2023في عاـ التحميؿ:  -

. تأثرت خزينة الكحدة ككذلؾ خزائف 19-يفسر بتأثيرات المالية المستمرة لمسنكات التي تأثرت بجائحة ككفيد
 مما أدل إلى كجكد ديكف غير مسددة أثرت سمبا عمى حجـ المبيعات. ,عملائيا

 
 (: يمثل حجم المبيعات حسب السنة.9-0الشكل )                    

 

 
 
 

 مف إعداد الطالبتيف بالاعتماد عمى الكثائؽ المقدمة مف قبؿ المؤسسة.                     
 الخلاصة:

حدث  , 2019تظير البيانات تفاكتا كبيرا في حجـ المبيعات خلاؿ الفترة المدركسة. بعد الذركة في عاـ 
 استراتيجيةبفضؿ  2022بسبب الأزمة الصحية. يلاحظ انتعاش في عاـ  2021ك2020انخفاض حاد في عامي

 مما يؤثر عمى الخزينة كالديكف. ,2023لكف التأثير المالي لمسنكات السابقة يظير في عاـ  ,تجارية جديدة
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 خلاصة الفصل:

مستكل مؤسسة تكزيع مكاد البناء "ديفندكس" بالبكيرة  أظيرت أف  مف خلاؿ دراستنا التطبيقية التي أجريناىا عمى 
المؤسسة تعمؿ في مجاؿ تكزيع كبيع مكاد البناء لممقاكليف كالزبائف. كتقكـ بشراء المكاد مف المؤسسات المصنعة 

ية التقمبات تسعى دائما مف أجؿ زيادة إيراداتيا كمكاج لتقكـ فيما بعد بتكزيعيا عمى العملاء في مكاقع البناء ك
حيث أصبحت تعتمد عمى تقديـ  ,كالتطكرات التي تكاجييا في السكؽ كذلؾ مف أجؿ الحفاظ عمى زبائنيا

 تحفيزات ككاجبات أخرل إضافية كغيرىا لإرضاء الزبائف كتككيف صكرة حسنة لممؤسسة لدل زبائنو.
ف كالزبائف, كعمى قدرتيا في تمبية يعتمد نجاح مؤسسة تكزيع مكاد البناء" ديفندكس" عمى علاقتيا مع المكردي

احتياجات السكؽ بفعالية كفي الكقت المناسب كىذا يعد مف أىـ الاستراتيجيات التي تتبعيا المؤسسة لضماف 
 نجاحيا.
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  خاتمة 
تعد إدارة المبيعات جزء لا يتجزأ كعنصرا أساسيا في نجاح أم مؤسسة تجارية. فيي تساعد عمى كضع أىداؼ 

فعالة لزيادة الأرباح كالمبيعات. كلكي تتمكف ػي مؤسسة مف مزاكلة  استراتيجياتكتطكير  ,دقيقة كتحميؿ البيانات
 التسكيقية. ستراتيجيةالانشاطيا عمى أكمؿ كجو عمييا بإيلاء أىمية بالغة لدكر 

 وكذلك عامة بصفة المؤسسات مبيعات عمى التسويقية ستراتيجيةالا تأثير مدىعمى  الضوء تسميط خلال من 
 عمل أي لنجاح أساسية تعتبر التسويق استراتيجية نفإ .خاصة بصفة البناء مواد توزيع مؤسسة مبيعات عمى

 السوق تحميل خلال من أهدافها تحقيق عمى المؤسسة تساعد فعالة تسويق خطة تطوير تشمل حيث تجاري،
 وزيادة الزبائن مع قوية علاقات بناء يعزز مناسب بشكل ستراتيجيةالا بيقتط فأ حيث المستهدف والجمهور
زيادة في حجـ  تحقيق عنها ينتج قوية استراتيجية لتطوير اللازمين والجهد الوقت تخصيص يتطمب مما الربحية،

 المبيعات.
 :إثبات ونفي صحة الفرضيات 

 تكمن التسويق أهمية أن , حيثصحة الفرضية الأولىأكدت الدراسة عمى الفرضية الأولى:  اختبار -
 احتياجات وفهم فعالة، وخطط استراتيجيات خلال من التجارية الأهداف تحقيق عمى في مؤسسة اي قدرة في

 هذه تمبي وخدمات منتجات تقديم في يساعد مما المستهدف، والجمهور السوق تحميل عبر العملاء وتوقعات
 مما جدد، عملاء جذب عمى ويعمل ولائهم، من ويزيد العملاء، مع العلاقات التسويق يعزز كما .الاحتياجات

 وعلامتها المؤسسة صورة وتعزيز بناء في التسويق يسهم ذلك، إلى بالإضافة .والربحية المبيعات زيادة في يسهم
 .المستمر والتطوير الابتكار عبر والمنافسة السوق في التغيرات مع التكيف من ويمكنها التجارية،

 استراتيجياتال تتنوع, حيث الثانيةصحة الفرضية أكدت الدراسة عمى اختبار الفرضية الثانية:  -
 منتجات تقديم عمى تركز التي المنتج استراتيجية وتشمل التنافسية، السوق في المؤسسة نجاح لضمان التسويقية

 الأسعار تحدد التي التسعير استراتيجيةو جديدة، منتجات إدخال أو مكانتها وتحسين العملاء احتياجات تمبي
 الترويج استراتيجيةو منخفض، بسعر السوق اختراق أو مرتفع بسعر السوق قشط مثل المالية الأهداف لتحقيق
قناع بالمنتجات الوعي زيادة إلى تهدف التي  كالإعلانات متعددة وسائل خلال من بشرائها الزبائن وا 

 المناسبين والمكان الوقت في الزبائن إلى المنتجات وصول تضمن التي التوزيع استراتيجية وأخيرًا والخصومات،
 .فعالة توزيع قنوات خلال من
 نجاح, فمضماف صحة الفرضية الثالثة أكدت الدراسة عمى صحة الفرضية الثالثة:  اختبار -

 العملاء احتياجات لفهم لمسوق شامل بتحميل القيام يجب المؤسسة، مبيعات زيادة في التسويق استراتيجيات
 المناسبة التسويقية استراتيجياتال وتطوير اختيار يجب .لمقياس وقابمة واضحة أهداف وتحديد وتفضيلاتهم،

 الأداء مراقبة يتعين كما .التسويقي المزيج عناصر جميع تشمل شاممة تسويقية خطط خلال من بفعالية وتنفيذها
 احتياجات لتمبية المستمر الابتكار في والاستثمار بسرعة، السوق في التغيرات مع والتكيف بانتظام، النتائج وتقييم
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 خدمة تقديم خلال من العملاء مع الأمد وطويمة قوية علاقات بناء يجب ذلك، إلى بالإضافة .المتغيرة العملاء
 .إيجابية شراء وتجربة متميزة

, حيث تقكـ مؤسسة صحة الفرضية الرابعة  أكدت الدراسة عمى اختبار صحة الفرضية الرابعة:  -
المنتجيف لضماف الحصكؿ عمى إمدادات منتظمة , كتعتمد مؤسسة  "ديفندكس"  بتأسيس علاقات دائمة مع

"ديفندكس" عمى تطكير الشراكة مع المؤسسات التابعة لنفس المجمع كذلؾ مف أجؿ كصكؿ المنتجات لمزبكف 
 كىذا ما يساعد في كسب الزبائف كبالتالي نجاح المؤسسة.

 الدراسة:  نتائج 
 الية:مف خلاؿ دراستنا تكصمنا إلى النتائج الت

كذلؾ لتفادم تسكيقية يجب كجكد فريؽ يتمتع بمعرفة كميارات عالية في مجاؿ التسكيؽ  استراتيجيةلإعداد أم  -
 أم خطأ ممكف أف يحدث.

كبينيا كبيف أنشطة  ,تسكيؽ مف جيةيؽ الترابط بيف أنشطة كعمميات الالتسكيقية بتحق ستراتيجيةالاتقكـ -
 كعمميات المؤسسة مف جية أخرل.

التسكيقية المسكقيف عمى تكقع المستقبؿ كتحديد المشاكؿ التسكيقية المحتممة كالاستعداد  ستراتيجيةالاتساعد  -
 ليا.
لإدارة المبيعات أىمية تكمف في الدكر الذم تمعبو في تحقيؽ أىداؼ المؤسسة كأىداؼ الإدارة التابعة ليا مف -

 خلاؿ تحقيؽ الإيرادات كتحقيؽ الأرباح.
كظيفة البيع التي  ,مبيعات العديد مف الكظائؼ التي تساعد المؤسسة في نشاطيا مف بيف ىذه الكظائؼلإدارة ال-

 تنشيط المبيعات التي تقكـ بإقناع الزبكف بشراء السمعة. ,تعمؿ عمى تنشيط كتنظيـ نشاط البيع
 ؽ أىداؼ المؤسسة.التسكيقية لتحقي ستراتيجيةالاتعد الرقابة عممية ميمة تيدؼ لمتابعة كتقييـ أداء  -
مف أجؿ معرفة نقاط القكة  التسكيقية الفيـ الدقيؽ لمكضع الراىف في المؤسسة ستراتيجيةالايتطمب تطكير  -

 كالضعؼ.
كصكؿ السكؽ إلى مستكل عاؿ عند تطبيؽ المؤسسة لسياسة ترقية المبيعات التي تقكـ بتشجيع الزبائف بالسمع  -

 الجديدة.
المبيعات يجب عمى المؤسسة اتباع مجمكعة مف الخطكات مف ضمنيا تحديد الأىداؼ لضماف نجاح ترقية  -

 التسكيقية كالأىداؼ الخاصة بترقية المبيعات كتحديد الفئات المستيدفة.
قمنا باستخلاص النتائج  ”ديفندكس“مف خلاؿ دراستنا لمجانب التطبيقي المتعمؽ بمؤسسة تكزيع مكاد البناء 

 التالية:
 عدة  مخازف في مختمؼ بمديات الكلاية. ”ديفندكس“لمؤسسة  -
 إلى تكجيو جيكد مندكبي البيعات كذلؾ مف خلاؿ تقديـ النصائح كالإرشادات. ”ديفندكس“تسعى مؤسسة  -
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طريؽ التأكد مف عمميات التنفيذ كمتابعة كتنفيذ القرارات  عف بعمميات الرقابة كذلؾ ”ديفندكس“تقكـ مؤسسة  -
 الصحيحة كالتكصيات.

 بتسيير العماؿ كمراقبتيـ كالتأكد مف التزاميـ بحسف السمكؾ. ”ديفندكس” تقكـ مؤسسة -
الخزؼ  ,خدمات البيئة ,تحكيؿ المعادف ,كتقكـ أيضا بعدة نشاطات في مجالات مختمفة مثؿ: التأثيث كالنجارة -

 كغيرىا.
التي تعتبر مف أىـ الكظائؼ في العديد مف الكظائؼ مف ضمنيا الكظيفة المالية  ”ديفندكس “تؤدم مؤسسة  -

 المؤسسة .
إلى تحقيؽ أعظـ ربح ممكف مف خلاؿ زيادة حجـ المبيعات كزيادة الحصة السكقية  ”ديفندكس“تيدؼ مؤسسة  -

 مثؿ تأسيس علاقات دائمة مع أحد منتجي المنتجات. ستراتيجياتلممؤسسة كذلؾ بتطبيؽ مجمكعة مف الا
مع ة مع المؤسسات التابعة لنفس المجتطكير الشراك ”ديفندكس“التي تستخدميا مؤسسة  ستراتيجياتمف بيف الا -

 .”سيراـ“التي مف خلاليا قامت المؤسسة بتكثيؽ علاقاتيا التجارية مع المؤسسة الشقيقة 
كالتخفيضات  ,عض التحفيزات كاليدايا كالخصكماتبتنشيط مبيعاتيا مف خلاؿ تقديـ ب ”ديفندكس“تقكـ مؤسسة  -

 في الأسعار كغيرىا.
عمى حجـ مبيعات المؤسسة إلا أنيا تداركت الكضع مف خلاؿ  ”19-ككفيد“رغـ تأثير الأزمة الصحية   -

 فعالة كمحكمة ساىمت في تنشيط دكرة عمميا كزيادة  مبيعاتيا. استراتيجيةتطبيؽ 
 والاقتراحات التوصيات :  
 : التالية التوصيات ادراج من تمكنا , اليها المتوصل النتائج عمى بناء
 .التسويق استراتيجياتب يتعمق ما كل في الرقمنة نحو الاتجاه يجب -
 . الجديدة استراتيجياتال تطبيؽفي صةوخا التسويق مجال في تدريبية تار دو  تنظيم -
 .التسويقية استراتيجيات بدراسة تعنى مؤسسة كل في مصمحة استحداث ضرورة -
لاحتياجات السكؽ  مواكبتها لعدم الواقع رضأ عمى فشمها اثبتت التي التقميدية استراتيجياتال من الحد -

 كالزبكف.
 :آفاق الدراسة 

 في ظؿ ىذا البحث يمكف طرح بعض المكاضيع لمدراسة مثؿ :
 التسكيقية عمى مبيعات المؤسسة. ستراتيجيةالاتأثير  -
 التسكيقية في بناء العلامة التجارية. ستراتيجيةالامساىمة  -
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