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یشھد العالم الیوم تطورات ھائلة ومتعددة الأوجھ والجوانب تشمل كافة مرافق الحیاة 

بمفاصلھا المختلفة وعلومھا المتعددة ومن ضمنھا علم التسویق بكافة أبعاده ومداخلھ وفلسفاتھ 

.المتعددة

ي نجاح إن تبني المفاھیم والمداخل الحدیثة لفلسفة التسویق یعتبر الحجر الأساسي لأ

لمنظمات الأعمال على الصعید المحلي أو الخارجي، لذا فإن المنظمة التي ترغب في الوصول إلى 

ظرة شاملة ومتكاملة لفلسفة التسویق الحدیثة ـھا أن تفھم بعمق وبنـد لـتھا لا بـالـأھدافھا وتحقیق رس

)العولمة( العالمیة لھا ومفاھیمھا خاصة في ھذا الوقت الذي یشھد اتجاھات نحوـداخـبمختلف م

.وبالأخص عولمة التسویق

فالتسویق الیوم یحتل مكانة استثنائیة في الھیاكل التنظیمیة للمؤسسات البسیطة والمتوسطة 

والكبیرة، ویندر أن نجد نشاطاً إبداعیاً لا یشكل التسویق شریانھ الحیوي، فالإبداع في التسویق یأتي 

أصبحوا سادة السوق لأنھم ھم الذین یحددون الإستراتیجیات من حقیقة مفادھا أن المستھلكین قد 

والنشاطات التسویقیة، وفي ضوء رغبات واحتیاجات المستھلك تحدد وترسم الأھداف التسویقیة، 

بمعنى أنھ على المنتجین لكي یصغوا البقاء والنمو في أعمالھم علیھم أن یدرسوا احتیاجات أسواقھم 

.ر الطرق كفاءة وأقل تكلفة ممكنةالتي تتطلبھا بأكثحتى یتمكنوا من مدھا بالسلع 

 وتطور التسویق من مفھومھ البیعي إلى مفھومھ التسویقي والذي یعتمد أساساً على دراسة 

حاجات ورغبات المستھلكین لھ أثره الكبیر في انتقال السلع والخدمات من المنتج إلى المستھلك، إذ 

 في إیجاد تولیفة مثلى للإنتاج، بل تعدى ذلك في البحث أن المنتج أصبح یتمحور نشاطھ لیس فقط

عن المستھلك لسلعتھ وكیفیة إیصالھا لھ بالطریقة التي تضمن للمشروع تحقیق أھدافھ، ھذا من جھة 

یبحث عن منتج لسلعة یحتاجھا لإشباع حاجاتھ في ظل ومن جھة أخرى فقد أصبح المستھلك 

 المناسبین، ومن ھنا وجب الجمع بیم مراكز الإنتاج ملائمة وبأقل التكالیف وبالكمیة والسعر

ومراكز الاستھلاك من خلال القیام ببعض الأنشطة، وھذا ما یقودنا إلى الاھتمام برابع عنصر من 

، ھذا النشاط الذي لا یتم إلاّ من خلال أنظمة لھا عدة مؤشرات "عـتوزیـال"المزیج التسویقي وھو 



ب

كام خططھا التوزیعیة معتمدة في ذلك ـن خلالھا إحـالمؤسسة ماول ـحـوعوامل داخلیة وخارجیة ت

.على القواعد العلمیة والفنیة الصحیحة

ولإثبات ذلك ارتأینا إسقاط دراستنا على المؤسسة الوطنیة لتسویق وتوزیع المواد البترولیة 

ھذا والتي من خلالھا یمكن إظھار أھمیة وضرورة التركیز على "نفطال"ومشتقاتھا ألا وھي 

من المزیج التسویقي، ومدى تأثیره على مبیعات المؤسسة، وصولاً بذلك إلى "عـتوزیـلا"العنصر 

.بعض التوصیات للمؤسسة لتحقیق إستراتیجیة فاعلة تساعد المؤسسة على تحقیق أھدافھا وبقائھا

:ویرجع اختیارنا لدراسة ھذا الموضوع لعدة أسباب منھا

 عنصر مھم لتحقیق نجاح المؤسسةإبراز أھمیة نشاط التوزیع بكونھ.

 البحث في الجھود التي تبذلھا المؤسسات من أجل إیصال المنتوجات للمستھلك بما یحقق

.رغبتھ وربح المؤسسة

رغبة منا في إشعار المؤسسات بأھمیة التوزیع ودوره في تنمیة قوة المبیعات.

ل التغیرات الاقتصادیة التي تعرفھا المؤسسات المحلیة ضمن شعورنا بأھمیة الموضوع في ظ

.التغیرات العالمیة

توفر المعلومات والمراجع المتعلقة بھذا الموضوع.

أھمیة الدراسة:

إیضاح دور وأھمیة التوزیع بالنسبة للمؤسسات.

الوصول إلى تبیین مزایا وأھداف ووظائف عناصر التوزیع وتأثیرھا على قوة المبیعات.

ثـبحـیة الـالـكـإش:

ما مدى تأثیر إستراتیجیة التوزیع على حجم المبیعات؟ وكیف یتم تسطیر إستراتیجیة فعالة؟   

:وللإجابة عن ھذه الإشكالیة ومناقشة ھذا الموضوع یجب الإجابة عن بعض الأسئلة الفرعیة

ما ھي مكانة التسویق في المؤسسة؟-1

دافھ، ووظائفھ؟ماذا یقصد بالتوزیع؟ وما ھي أھ-2

ما ھو دور مندوب المبیعات في المؤسسة؟ وما ھي طرق اختیاره؟-3

ما ھو دور إدارة المبیعات في المؤسسة؟-4

ما ھو واقع التوزیع في مؤسسة نفطال؟-5

لإثراء الموضوع محل الدراسة قمنا بصیاغة عدّة فرضیات نراھا أكثر :فرضیات الدراسة 

. المطروحةالإجابات احتمالاً للأسئلة



ت

 ھدف المؤسسة من عملیة التوزیع ھو الوصول إلى تحقیق رغبات وحاجات المستھلكین بصفة -1

.فعالة ومستمرة

لتحقیق المؤسسة لغایتھا من وراء التوزیع وھي تنمیة قوة المبیعات وجب علیھا اختیار قنوات -2

.توزیع، ومندوبي بیع قادرین على ذلك

والحصص البیعیة أمر یسھل على مندوبي البیع عملھم ویبین د وتخطیط المناطق ـحدیـ ت-3

.للمؤسسة وجھتھا

معتمدین على أدوات الاستقرائياتبعنا في دراستنا لھذا الموضوع المنھج :منھج الدراسة 

.الوصف والتحلیل للإجابة على الأسئلة والإشكالیة المطروحة، وإثبات صحة الفرضیات المذكورة

حیث دراسة نظریة ودراسة تطبیقیة:ینموضوع الدراسة إلى قسمنا  قسم:محتویات الدارسة

:یحتوي الفصل الأول على ثلاث بحوث و ھي 

. تعرضنا فیھ إلى مبادئ وأساسیات التسویق ومكانتھ في المؤسسة: الأولالمبحث-

لف  إلى مفھوم التوزیع وإستراتیجیاتھ ومختالمبحث ھذا لالـن خـنا مـطرقـ ت: الثانيالمبحث-

.أشكال الوسطاء

. تعرضنا من خلالھ إلى إدارة وتخطیط المبیعات، وكذا إدارة وتنمیة القوة البیعیة:الثالثالمبحث -

.بویرة بال"نفطال"أما فیما یخص الجانب التطبیقي فتعرضنا من خلالھ إلى دراسة حالة مؤسسة 





فيالمبیعاتلتحلیلالتوزیعسیاسةدوروالتسویقمبادئ:الأولالــفـصل
المؤسسة

1

ـل الأولمـقــدمة الــفــص

دینامیكی  اً وغی  ر س  اكن كم  ا ك  ان ف  ي بدای  ة الث  ورة ال  صناعیة ولغای  ة     یعتب  ر الت  سویق ن  شاطاً  

ال  ستینات حی  ث ج  اء رج  ال الت  سویق بمف  اھیم و سیاس  ات و اس  تراتیجیات ف  ي غای  ة الأھمی  ة؛ بحی  ث 

اعتب  روا الت  سویق م  ن أھ  م الوظ  ائف الإداری  ة لأي مؤس  سة فق  درة أي م  ن ھ  ذه الأخی  رة عل  ى إنت  اج  

ال ی  ساعد عل  ى تحدی  د   ح  دودة م  ا ل  م ی  صاحبھا جھ  د ت  سویقي فعّ      ال  سلع و تق  دیم الخ  دمات تك  ون م  

ھ  ـذه الجھ  ود ل  ن ت  ـؤتي   وج  ھ، ولك  ن  أح  سناحتیاج  ات الم  ستھلك فق  د تق  وم أي إدارة بعملھ  ا عل  ى   

 أص  بح و لق  دال للمنتج  ات والخ  دمات الَت  ي تق  دمھا المؤس  سة للم  ستھلك؛  بالت  سویق الف  ـعّث  ـمارھا إلاّ

 دنیا الأعمال خاصة في السنوات الأخیرة من أجل الحصول عل ى   الصراع كبیراً بین المؤسسات في    

أسواق جدیدة أو زیادة حصصھا السوقیة س واء ف ي الأس واق المحلی ة أو العالمی ة، ولأنھ ا تق یس ف ي                   

حقل كبیر من المتغیرات البیئیة ال سریعة والم ستمرة لا ب د إذن م ن البح ث ع ن أداة لل ربط ب ین ھ ذه                      

ط ة ال شاملة والت ي ت سمى بإس تراتیجیة الت سویق وبالت الي أص بح ال شغل                 المؤسسة والبیئ ة، وھ ي الخ     

ال  شاغل للم  دراء الت  سویق والتفكی  ر ف  ي الإس  تراتیجیات الت  سویقیة المناس  بة لطبیع  ة ك  ل س  وق حت  ى  

وتتمكن المؤسسة من اختراقھا أو الحفاظ على ما وص لت إلی ھ بال دفاع ع ن ح صتھا ف ي ال سوق ،                    

ز الن  شاطات الت  ي تمث  ل الواجھ  ة الأمامی  ة للمؤس  سات الاقت  صادیة و   س  نلقي ال  ضوء عل  ى أح  د أب  ر 

الخدمیة و التي من خلالھ ترتبط في علاقات تبادلیة مع البنیة المحیطة، ھذا النشاط لا زال في موق ع    

لم یعط فیھ العنایة و الاھتمام المطلوبین، خاصة في ال دول النامی ة الت ي لا زال ت تع اني م ن م شاكل                   

یقیة أحدثت و تحدث آثاراً سلبیة على أداء المؤسسات في ھذه الدول مع أنّ ھذا الن شاط  إداریة و تسو 

بمفھوم ھ  "البی ع "یسھم في تحقیق أھداف تلك المؤسسات و التي م ن بینھ ا ال ربح، و ھ ذا الن شاط ھ و           

.الحدیث

انتھ ا  مبادئ و أساسیات التسویق و مك وھذا ما سنتعرض إلیھ في ھذا الفصل حیث سنتطرق إلى   

.في المؤسسة ثم استراتیجیة التوزیع الى دوره في تنمیة قوة المبیعات 
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 مبادئ و أساسیات التسویق و مكانتھا في المؤسسة:الأولالمبحث

 أساس للتفرقة بین المؤسسات الناجحة والفاشلة، أو الرائد في الصناعة، أو  التسویقیعتبر

المعاصر قاصراً على مجرد البیع والدعایة، بل أصبح نشاطاً  إذ لم یعد في واقعنا ،السوق التابعة

مفھوم التسویق و المؤسسة ثم  الىمتكاملاً یتسم بالتعقید؛ وفي ھذا المبحث سنناقش بالتفصیل

 وھذا كلھ لتقدیم عالم التسویق كنشاط إبداعي مفعم وفاعل في نشاط عناصر المزیج التسویقي 

.الأعمال

ة التسویقماھی:الأولمطلب ال

یعد التسویق من مجالات الدراسة والبحث إذ یعتبر من أقدم الأنشطة الإنسانیة حیث بدأ مع 

.عصرنا الحاليبدایة المجتمعات الأولى كما أنھ أصبح محل الاھتمام في 

 قـــویــتسـور الـطـــل تــراحــم:الفرع الأول.

 والتي كانت متمثلة في إنشاء أول 1650ام  البدایة الأولى لنشأة التسویق كانت في عنإ

 العالمیة التسویق ھارفیسترالمحلات والمتاجر وفي منتصف القرن التاسع عشر عرفت شركات 

 إلى أن التسویق یعد من أھم وظائف المؤسسة حیث یعتبر جوھر أو سیروس ماكرومیكوأشار 

لأول مرة كمقرر دراسي ویقالتسمركز النشاط الرئیسي بل الوحید في المؤسسة، وظھر مصطلح

 درس بعنوان أسالیب التسویق في 1910في إحدى الجامعات في أوائل القرن العشرین وفي عام 

جامعة أخرى، كما ظھر في أوائل القرن العشرین قسم التسویق وبحوث التسویق في المؤسسات 

الي تھتم بھ المؤسسات الصناعیة والتجاریة الأمریكیة لاستیعاب أھمیة ھذا النشاط وفي الوقت الح

اھتماما كبیراً وعلى رأسھا المؤسسات التي لا تھدف إلى تحقیق الأرباح مثل الشرطة 

.والمستشفیات

)1(
.19، ص 1999-1998، المكتب الجامعي الحدیث الإسكندریة، طبع ونشر وتوزیع سنة "مبادئ التسویق"اسماعیل السید، 
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سیاسات تسویقیة فاعلة قبل الثورة الصناعیة فالإنتاج في ذلك لم تكن ھناك حاجة فعلیة ل

الـوقت كـان محدوداً بمحدودیة الطلب والإمكانـات الإنتـاجیة ولكن فترة ما بعد الثورة الصناعیة 

وما ترتب علیھا من الاتساع في التخصص والإنتاج الكبیر، جعلت الاھتمام بالتسویق ضرورة 

لى السلع والخدمات، وكذلك وسائل تصریف ھذه السلع باتت تفوق عر أساسیة لمواجھة الطلب الكبی

.الطلب بكثیر

سلبیات، فقد وجد رجال التسویق أنّإلاَ أنَ ھذا التطور الإنتاجي الكبیر قد نتجت عنھ بعض ال

ھناك زیادة في تكالیف النقل والتوزیع، وھذا أدى إلى الاھتمام بدراسة تكالیف التسویق ذلك أنَ 

منافسة الشدیدة تطلب توفیر السلع للمستھلكین بأسعار مقبولةال

بعد ھذا الاستعراض الموجز لمراحل تطور التسویق، یصبح من الضروري تسلیط الضوء على 

)1(.ي یمكن أن توجھ النشاط التسویقيبعض المفاھیم الرئیسیة الت

ًيـاجـتـوم الإنـھـفـالم:أولا.

رحلة الثورة الصناعیة تعمل في ظل التوجھ الفكري الإنتاجي كانت المنظمات التي مـرت بم

ووفقاً لھذا التوجھ الفكري فإن المفھوم الإنتاجي یعني أنھ على المؤسسة أن تقصر إنتاجھا وتوزیعھا 

بأكبر درجة من الكفاءة، ومثل ھذه الفلسفة الفكریة على تلك المنتجات التي تتصف عملیة إنتاجھا

 ویعني ، الاقتصادي الشھیر والقائل بأن العرض یخلق الطلب الخاص بھقامت على أساس الفرض

 ھذا الإنتاج یكفي وحده  على المؤسسة أن تركز على جھودھا في عملیة الإنتاج، حیث أنّذلك أنّ

لخلق الطلب علیھ في السوق، فلیس ھناك ما یدعو إدارة الـمؤسسة إلى أن تتعرف، أو حتى أن 

(2).لمستھلكین في السوقتـفكر فـي تفضیل رغبات ا

.19، مرجع سبق ذكره، ص "مبادئ التسویق"اسماعیل السید، )1(

.35، 34 ص 1997، مكتبة عین شمس القاھرة، "التسویق المفاھیم والاستراتیجیات"عمرو خیر الدین، )2(
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ًيـبیعـوم الـھـفـالم:ثانیا.

التزاید بحیث أصـبح متعادل مع الطلب أو یزید فیما یخص ھذه الفترة، فـإن العرض أخـذ في 

عنھ قلیلا، لھذا فإن المؤسسات بدأت في تبني منھج التوجھ نحو البیع وذلك ببذل مجھودات بیعیة 

 المؤسسات التي تتبنى ھذه الفلسفة تركز على لتصریف الإنتاج المتدفق من المصانع، ویلاحظ أنّ

لبیع الشخصي على وجھ الخصوص مستخدمة في ذلك النشاط الترویجي بصفة عامة، والإعلان وا

.الإعلان المكثف وأسالیب الضغط في البیع محاولة منھا بیع ما تم إنتاجھ بالفعل

ًالمـفـھـوم الـتسـویـقي:ثالثا.

       إنّ كل الذین لدیھم سلعة أو خدمة، أو فكرة یریدون بیعھا، یحتاجون إلى معرفة الدوافع 

 وكذلك إلى معرفة سلوك المستھلكین، وعـلى ھـذا الأساس، فإن ھذا المفھوم یتحیز الحقیقیة للشراء،

للمستھلك باعتباره محور العملیة التسویقیة ومحـركھا الأسـاسي، أي أنّ ھذا المفھوم یقر بأھمیة أن 

تـقـوم المؤسسات بتحدید رغبات السوق المستھدفة وحـاجاتـھا وتكییف أوضاع المؤسسة لتقدیم 

لھذه الرغبات والحاجات لكفاءة أكـبر مـن المؤسسات المنافسةباع المطلوبالإش

ًقـتسویـي للـاعـتمـوم الاجـھـفـالم:رابعا.

بالرغم من انتشار المفھوم التسویقي بصفة خاصة في الخارج وازدیاد قبول العدید من 

ات التي تدعي تطبیق ھذا المفھوم  ھذه المؤسس أنّناقھ وتطبیقھ كفلسفة لنشاطھم إلاّالمؤسسات لاعت

تتعرض الآن للعدید من الانتقادات وتنحصر ھذه الانتقادات في الممارسات السلبیة للشركات التي 

تطبیق ھذا المفھوم، والسؤال الھام الذي یطرح في ھذا الصدد ھو ھل فعلاً تھتم ھذه تدعي 

الكتابات الحدیثة تنادي بتعدیل ولھذا ظھرت العدید من )1(لمؤسسات بإشباع رغبات المستھلك ؟ ا

. مع احتیاجات المجتمع والمسؤولیة الاجتماعیة للمؤسسة اتجاه ھذا المجتمعیتلاءممفھوم تسویقي 
(1)

.35، 34، مرجع سبق ذكره ،  ص "التسویق المفاھیم والاستراتیجیات"عمرو خیر الدین، )1(
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ــویـــــق أھـــمیـــتھ وأھـــــدافـــــھتـعــــریـــــف الــــتســ:الفرع الثاني.

إنّ الإبداع في التسویق یأتي من حقیقة مفادھا أن المستھلكین قد أصبحوا ملوك السوق وقادتھ 

لأنھم ھم الذین یحددون الإستراتیجیات التسویقیة للمؤسسات، ومن ھنا تظھر أھمیة وأھداف 

.صیل بعد تعریف ھذا النشاطالتسویق جلیة واضحة وسنتعرض إلیھا بشيء من التف

ًتـعـریـف:أولا.

إن التسویق شأنھ شأن النشاطات الدینامیكیة المتجددة یصعب تعریفھ في إطار ضیق فلفترة 

طویلة من الزمن كان التسویق یعني البیع ومھاراتھ، وللبعض الآخر إتاحة وتوصیل السلعة في 

ض الآخر یعتبرھا فن الإعلان، وكل ھذه الاتجاھات المكان والزمان الذي یرغبھ المستھلك والبع

تمثل جوانب أساسیة للعمل التسویقي ولكنھا بالطبع لا تعني التسویق بل إحدى مكوناتھ كما یرجع 

اختلاف التعاریف إلى المراحل المختلفة التي مرّ بھا النشاط التسویقي، كما تبنى بعض الكتاب 

Macro"وجھة نظر كلیة لتعریف التسویق  marketing" على أنھ خلق وتسلیم مستوى معیشة

Micro"أفضل، بینما البعض الآخر ینظر إلى التسویق من منظور جزئي  marketing" على

أنھ مجموعة من الأنشطة التي تؤدي إلى إشباع احتیاجات المستھلكین وتحقیق أھداف المؤسسة من 

وزیع والتي تساھم في تحقیق الإشباع والتخلال أنشطة تخطیط المنتج والتسعیر والترویج 

 ھي كلمة مشتقة من المصطلح اللاتیني Marketingالمطلوب؛ كما أن كلمة التسویق 

Marcatusوكذلك یشتق من الكلمة اللاتینیة . والذي یعني السوقMercari والتـي تعـني 

.)1(المتجـرة

ــــــــــــــــــــ

14 ص 2001 وتوزیع سنة - ونشر-، الدار الجامعیة طبع"قالتسوی"محمد فرید الصحن، )1(
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.أمثلة من التعریفات المستخدمة في التسویق عبر الزمن)1(ویوضح الجدول 

:1(جـدول التعاریف المختلـفة للتسویـق)

الـمـؤلـفالتـــسـویـق ھــــو
 خـلق وتسلیم مستوى معیشة أفضل

1974مازور .للمجتمع

داء أنشطة الأعمال التي تختص أ
بانسیاب الـسلـع والخدمـات مـن المنتج إلى 

.المستھلك أو المستخدم
1960الجمعیة الأمریكیة للتسویق 

 ،نظام كلي لتكامل أنشطة الأعمال 
المصممة لتخطیط وتسعیر وترویج وتوزیع 
السلع والخدمات المشبعة لرغبات 

.المستھلكین الحالیین

1971ستانتون 

 أنشطة تبادلیة شاملة تؤدى بواسطة 
أفراد وتنظیمات بھدف إشباع الرغبات 

.الإنسانیة
1977إنیز 

 نشاط إنساني یھدف إلى إشباع 
الاحتیاجات والرغبات من خلال عملیات 

.تبادلیة
1980كوتلر 

قتصادي التسویق میكانیزم ا" بأن Kotlerفبالإضافة إلى التعاریف السابقة نضیف تعریف 

اجتماعي، والذي ینتج للفرد أو الجماعة إمكانیة إشباع حاجاتھم ورغباتھم، وذلك بخلق وسائل 

.)1("تبادل المنتجات بالطریقة التي تمكنھم من تحقیق ھذا الإشباع 

.10 ص 1973ت ، دار النھضة العربیة للطباعة والنشر بیرو)"الإدارة التسویقیة الحدیثة( مفھوم الإستراتیجیة")1(
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"Kotler"التصـورات الخـاصـة بتعریـف ):1(الـشكـل 

Source : Kotler, dubois, Marketing management (8èmeédition )
nouveau horizon - Paris -1994 P8

 اھتمامنا لن یكون منصب على مناقشة ھذه التعاریف بقدر ما یھمنا  نشیر أنّكما یتوجب أنّ

.ا بدوره إلى تعاریف أخرىمناقشة المفاھیم الأساسیة التي یستند إلیھا النشاط التسویقي الذي یقودن

ئیسیاً في المؤسسة،  وظیفة التسویق أصبحت تلعب دوراً رإنّ:قـویـیة للتسـاسـیم الأسـاھـمفـال-أ

جب أن تسبقھا محاولة لفھم حاجات ورغبات المستھلك یالتسویق وتحدید أھمیتھ لھذا فإن فھم 

ك من خلال إشباع حاجاتھ من وأن تكون على استعداد دائم لخدمة وتلبیة ما یطلبھ المستھل

.السلع والخدمات

للعیش لا بد على الإنسان أن :الحاجة ناتجة عن الإحساس بالنقص فمثلاً :الحاجات والرغبات-1

أما الـرغبـة ھي وسیلة یھتم بھا صاحب الامتیاز لإشباع حاجة ...یحمي نفسھیأكل، یلبس،

حم مثلاً لإشباع حاجتھ، ومن ھنا نلاحظ أن ما،الإنسان یرید أن یأكل لكنھ یرغب في قطعة ل

)1(.الحاجات محدودة العدد عكس الرغبات التي تعتبر مختلفة وغیر محدودة 

.35، الدار الجامعیة الإبراھیمیة طبع ونشر وتوزیع ص "التسویق"مد فرید الصحن، مح-1

والرغبـاتالحـاجـات
المطلـوبـة

المنتجاتوالإشباعالتكلفةالقیمة

الــســــوقالـتسـویـــق
المعـاملاتالمبــادلات،

والــعـلاقـــات
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یتلاءم یق منتجات، وبمعنى واسع المنتوج یشبع الإنسان حاجاتـھ ورغبـاتھ عن طر:المنتجـات-2

مع كل التوقعات القادرة على إشباع حاجاتھ أو رغبتھ، فمفھوم المنتوج یجعلنا نفكر في خدمة 

مادة أو خدمة، نشاط : كما أنھ یستطیع أن یأخذ شكل ،إلخ............السیارة، التلفزة:ملموسة مثل 

.إنساني، مكان منظمة أو فكرة

كل شخص أن  ؟ ھو كیف لمستھلك ما أن یلبي حاجتھالمشكل المطروح:تكلفة والإشباعالقیمة ال-3

یدرس ما یسمى بمعاییر القرار فكل منتوج یشبع أو یلبي معیار واحد من ھاتھ المعاییر وھو 

. حسب قدرتھ وطاقتھ على اقتنائھاوذلك.یسمى بمجموعة الدوافع

ود كل المنتجات والحاجات القادرة على إشباع رغبات إن وج:المبادلات المعاملات والعلاقات-4

ون الزبائن غیر كاف لتعریف التسویق أو فھمھ، فعندما نقرر إشباع الحاجات أو الرغبات فذلك یك

.عن طریق المبادلات

الـمـبـادلـة):2(شـكـل 

م وقت الاستلا- السعر مقبول–التجھیزات سلیمة 
 الكمیة كاملة– النقل مضمون –محترم 

 الفائدة المحصلة مقنعة–الدفع سریع 

Source : Kotler, dubois, P10

مفھوم المبادلة یقودنا مباشرة إلى السوق، والذي یمكننا تعریفھ بأنھ مجموعة :الـسـوق-5

م بتبادل حیث أن لدیھم الأشخاص التي تكون حاجاتھم ورغباتھم غیر مشبعة، والذین یریدون القیا

الـسوق مكون مـن مجموعة الزبائن القادرین والراغبین في إنشاء مبادلة .لذلكالوسائل اللازمة 

)1(.تسمح لھم بتلبیة حاجـاتھم ورغباتھم

.35، مرجع سبق ذكره، ص "التسویق" محمد فرید الصحن، )1(

الـمـشـتريالــمنـتـج
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السوق السیاحي ھو سوق حاجات، :وعلیھ فالسوق تكون دائماً متبوعة بصفة تمتاز بھا مثلاً 

الذي رأیناه )4-1(سوق الأحذیة فھو سوق منتجات، سوق الشباب ھو سوق دیمغرافي والشكل 

ئیسیة في الاقتصاد المعاصر یسیطر فیھ تقسیم العمل وكذا العلاقات سابقاً یبین لنا الأوصاف الر

د أو مواد أولیة، التي تجمع بینھم، فالمنتجون یستحوذون على كل ما یحتاجونھ من السوق من موار

یتم تحویلھا إلى المنتجات والخدمات التي تباع للوسطاء بغرض تسلیمھا ید عاملة والتي

عملھم مقابل الحصول على أجر یساعدھم على امتلاك الخدمات قوةللمستھلكین، والذین یبیعون 

.واقتناء السلع وذلك من الموارد التي تأتي بالضرائب بغرض تحویلھا إلى خدمات عمومیة

 أنھما مفھومان غیر منفصلان فالتسویق یھتم انیبدو"سوق البیع" التسویق و:الـتسویـق-6

 المبادلة بغرض إشباع الحاجات والرغبات؛ فلو كان لدینا بالأسواق التي تنتھي بوجود احتمالات

طرف أكثر ملكیة من الطرف الآخر لإحداث المبادلة، فإن أحدھما سیكون التاجر والآخر الزبون 

الدائم فالتاجر ینتظر الرد من الزبون تحت صیغة الشراء والبیع، وغالباً ما یأخذ التاجر شكل 

)1(.إلى المنافسةمؤسسة والتي تقابل طلبھ بالدخول 

:5(الـشكـل  الممثلین الـرئیسیین فـي الجـھاز التسویقي)

Source : Kotler dubois, ouvrage précédent P12

ـــــــــــــــــــــــــــــ

.37، مرجع سابق ، ص"التسویق"محمد فرید الصحن، )1(

لـمحـیطا

الطـلب
النھائي

الوسطاء

الـمؤسسة

المنافسة

الممون
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من خلال الشكل أعلاه نرى أن المؤسسة والمنافسة كلاھما یتأثران بعوامل المحیط المتعددة 

،القوى ونذكر منھا العوامل الدیمغرافیة، الاقتصادیة، الفیزیائیة، التكنولوجیة، الاجتماعیة والقافیة

 المؤسسة في ھذه الحالة حتى المؤسسات المنافسة لھا تلجأ إلى الممونین ة، أي أنّالسیاسیة والقانونی

.ریقة مباشرة أو عن طریق الوسطاءأو تقوم ببیع بضائعھا سواء بط

ًقـویـتسـة الـمیـأھ:ثانیا

یة في الحیاة  یؤدي التسویق في وقتنا الحاضر دوراً بالغ الأھم:عـتمـق للمجـتسویـیة الـمـأھ-أ

وتأتي ھذه الأھمیة من الطبیعة الشمولیة لوظائف التسویق التي تتضمن مراحل الاقتصادیة للمجتمع 

توفیر السلع والخدمات كافة بما فیھا  مرحلة الدراسة قبل الإنتاج وحتى بعد بیع السلع إلى 

 في جمیع ما یبدأ قبل الإنتاج ویستمر معھ التسویق لیس عملیة لاحقة الإنتاج وإنّالمستھلكین، إنّ

مراحلھ موجھاً لھ ومقرراً لقسم الھندسة والتصمیم ما یرید المستھلك توافره في السلع والخدمات 

وبأي سعر یستطیع دفعھ وفي أي الأوقات والأماكن المطلوبة ومن ناحیة أخرى یمثل ،التي تقدم لھ

 التسویق ك أنّالتسویق عنصر الحركة الاقتصادیة للمجتمع ویعد مؤشراً لتطوره الاقتصادي ذل

:یمكنھ أن یحرك العجلة الاقتصادیة في المجتمع وذلك من خلال ما یأتي

، و  رفع المستوى المعیشي للأفراد والوصول بھم إلى درجات عالیة من الرفاھیة الاقتصادیة -1

.ھمإشباع حاجات

إلى أعداد كبیرة  یخلق النشاط التسویقي عدداً كبیراً من الوظائف فعملیات التوزیع مثلاً تحتاج -2
من مندوبي البیع إضافة إلى وجود فرص التوظیف لدى المنشآت التسویقیة الأخرى مثل منشآت 

.النقل والإعلان والتخزین
.طلب في الأماكن المناسبة معرفة البدائل للسلع والخدمات من خلال إجراء العرض وال-3
ام بالبحوث و ضمان استمرار تحقیق  الاستغلال الأمثل للموارد والإمكانیات عن طریق القی-4

.النمو الاقتصادي
)1(. مواجھة المنافسة من الشركات الأجنبیة أو متعددة الجنسیات داخل الأسواق الوطنیة-5

ـــــــــــــــــــــــــ

)1(
05ص-2004/2005-، مذكرة ایسانس م ج المدیة"إدارة القنوات التسویقیة"العیداني حبیبة، حجاج فتیحة،
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:مستھلكـق للـویـتسـة الـیـمـأھ-ب

  خلق المنفعة الشكلیة للمنتج عن طریق إبلاغ إدارة التصمیم برغبات :لیةـشكـة الـعـمنفـال-1

المستھلكین بشأن السلع المطلوبة سواء من حیث النوعیة، الجودة الاستخدامات، وحتى طرق 

.............التغلیف

دي المستھلك وقت الشراء حتى یتسنى لھ الب دء  ی بتوفیر منتجات المؤسسة في أ   :انیةـزمـلة ا ـمنفعـال-2

.في استخدامھا والانتفاع بھا

بتوصیل السلع أو تقدیم الخدمات للمستھلك أي نق ل حی ازة ال سلع م ن الم صنع              :ازیةـة الحی ـمنفعـال-3

)1(.للمستھلك في مقابل معین

ًأھــداف الـتسویـق:ثالثا.

:یمكن تلخیص أھداف التسویق فیما یلي

 إنّ أھ  م م  ا ت  سعى إلی  ھ المؤس  سة ھ  و تحقی  ق ال  ربح إذا ل  م نق  ل تعظیم  ھ، وھ  ذه  :ھ  ـدف الـرب  ـح-أ

الم  سؤولیة ملق  اة ب  صفة خاص  ة عل  ى ع  اتق إدارة الت  سویق حی  ث أنّھ  ا تبح  ث ع  ن تعظ  یم حج  م        

المطل وب والبح ث ع ن القطاع ات       المبیعات، وعن الف رص الت سویقیة الجدی دة الت ي تحق ق ال ربح               

.التسویقیة المربحة

 على الرغم من الأھمی ة الكب رى المعط اة لھ دف ال ربح، ف إنّ أھ داف النم و ف ي            :ھـدف الـنمـو -ب

:المؤسسة غالباً ما تكون ذات تأثیر مباشر على تحدید أھداف التسویق وتتلخص فیما یلي

بحث ع ن الف رص الت سویقیة المربح ة وبالت الي زی ادة       زیادة حجم الإیراد من المبیعات، وذلك بال   -1

.الإیراد، مما یؤثر على إیجابیات القدرة الإنتاجیة للمؤسسة

.المحافظة على حصة المؤسسة في السوق-2

)2(. زیادة حصة المؤسسة في السوق-3

ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

)1()2(
05ص-2004/2005-، مذكرة لیسانس م ج المدیة"إدارة القنوات التسویقیة"حة،العیداني حبیبة، حجاج فتی
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یعتبر ھذا الھ دف ف ي نظ ر الكثی رین الھ دف الرئی سي والأول للت سویق،               :وـنمـاء وال ـبقـدف ال ـھ-    ج

:حیث یمكن لإدارة التسویق أن تساھم بفعالیة في تحقیق ھذا الھدف وھذا عن طریق

.عن فرص تسویقیة جدیدةالتنقیب باستمرار -1

ي تحدی د أھ داف الم شروع وف ي     تطویر نظم المعلومات التسویقیة الت ي ت ؤدي إل ى الم ساعدة ف         2-

)1(.التخطیط واتخاذ القرارات المناسبة الخاصة بالمشروععملیة

وظــــائـــــف الـــتســـویـــق:الفرع الثالث.

 م  ن الوظ  ائف الت  ي یمك  ن إی  راد بع  ضھا عل  ى م  ن المع  روف أن وظ  ائف الت  سویق ت  شمل العدی  د

سبیل المثال ولیس الحصر

. تحدید السیاسات والبرامج التسویقیة المناسبة لمختلف المؤسسات العامة والخاصة-1

 تحدی  د الأھ  داف العام  ة والفرعی  ة لمختل  ف الأق  سام داخ  ل إدارة الت  سویق وال  دوائر الأخ  رى      -2

.في الشاملوعلى ضوء تحلیل نتائج التحلیل الموق

 ت  صمیم وتنفی  ذ مختل  ف التج  ارب المیدانی  ة، إض  افة إل  ى ملاحظ  ة وتحلی  ل الأنم  اط ال  سلوكیة      -3

لعینات من المستھلكین ف ي الأس واق الم ستھدفة وم ن خ لال اتب اع منھجی ة علمی ة ھ دفھا التع رف                    

.على مواقف المستھلكین نحو ما یعرض من سلع أو خدمات

 أو الدراس  ات المرتبط  ة بالم  ستھلكین أو المناف  سین وظ  روف  ت  صمیم وتنفی  ذ كاف  ة المنتوج  ات-4

.الصناعة بشكل دوري ومنتظم

 تجمیع وتحلیل وتفسیر البیان ات الت ي ی تم جمعھ ا لمعالج ة م شاكل ت سویقیة تع اني منھ ا بع ض                   -5

.الجھات أو الأقسام داخل الشركة وبطریقة تكاملیة وبالتنسیق مع الأقسام الأخرى

ـــــــــــــــــــــــ
)1(

.05، مرجع سبق ذكره ص"إدارة القنوات التسویقیة"العیداني حبیبة، حجاج فتیحة،
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 إجراء اختبارات السوق للسلع الجدی دة وبھ دف التع رف عل ى م شاعر الم ستھلكین المحتمل ین                   -6

.حولھا

ة نظ ر   تعدیل السلع الحالیة وإلغاء السلع التي أصبحت غی ر أساس یة أو غی ر مقبول ة م ن وجھ                   -7

.المستھلك وبطریقة علمیة ومتدرجة

تحدید كاف ة ال سیاسات المرتبط ة بتحدی د اس م المارك ة وجمی ع ال ضمانات والخ دمات الواج ب                     -8

تقدیمھا مع السلع المباعة، بالإضافة إل ى تحدی د أحج ام وأل وان وأش كال العب وات للم زیج ال سلعي               

.ختیار الأفضل من وجھة نظر المستھلكینوذلك باستخدام أو اعتماد أسلوب الدراسات العلمیة لا

 تحلیل أسعار المنافسین مع تحدید وتطویر الفرق والسیاسات المناسبة للت سعیر والمتوافق ة م ع        -9

أھداف الشركة من جھة ومع إمكانات وتوقعات المستھلكین م ن جھ ة أخ رى وذل ك بھ دف وض ع         

.نافسیةھیاكل سعریة تتفق مع إمكانات الشراء المتاحة والظروف الت

 تحلی ل مختل  ف الأن واع م  ن مناف ذ التوزی  ع واختی ار المنف  ذ أو المناف ذ المناس  بة لطبیع ة عم  ل       -10

ال  شركة أو طبیع  ة ال  سلع الت  ي تطرحھ  ا، م  ع العم  ل عل  ى تط  ویر وتع  دیل ش  بكة التوزی  ع وح  سب 

.المتغیرات

 والرقاب ة علیھ ا    تطویر وتنفیذ أفضل الإجراءات لمناولة ونقل وتخزین السلع التي تم صنعھا   -11

.وبما یضمن سیر العملیة الإنتاجیة والتسویقیة المرتبطة بتوزیع السلع التي تم إنتاجھا

 تحدید أھداف الترویج وأدواتھ الممكن استخدامھا یضاف إلى ذلك اختیار توقیت ومحتوى -12
عة وشكل الحملات الترویجیة المراد توجیھھا للمستھلكین المستھدفین في الأسواق ومراج

لتقییم المزیج الترویجي لھذه الماركة السلعیة أو الخدمیة وعلى أسس موضوعة بھدف إعادة ا
.لمحتوى البرامج الإعلامیة

. قیاس مدى فاعلیة الإعلان بھدف إعادة التقییم لمحتوى البرامج الإعلانیة-13

الح  وافز  البح  ث ع  ن رج  ال البی  ع الم  ؤھلین والعم  ل عل  ى اختی  ار وت  صمیم مختل  ف ب  رامج    -14

)1(.شالمناسبة لھم وبصورة منتظمة

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

1999-3دار المستقبل للنشر والتوزیع عمان الأردن الطبعة"مدخل سلوكي.مبادئ التسویق"محمد ابراھیم عبیدات )1(
.31، 30ص
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تعتبر م ن أھ م الوظ ائف ف ي المؤس سات ال صناعیة وھ ي تتعل ق بخل ق المن افع                 :وظیفة الإنتاج -ب

.الشكلیة للمواد والخامات وذلك بتحویلھا إلى سلع یمكن أن تشبع حاجات ورغبات المستھلكین

تنط وي ھ  ذه الوظیف  ة عل ى ك  ل الأن  شطة الت ي تب  ذل عن  د ان سیاب ال  سلع م  ن     :وظیف ة الت  سویق -ت

.مراكز إنتاجھا إلى مراكز استعمالھا أو استھلاكھا

ر المحور الرئیسي ف ي مؤس سات الأعم ال تنط وي           ومن ثم فإنّ ھذه الوظیفة الحیویة التي تعتب       

 وتتعلق وظیف ة البی ع بتحوی ل ملكی ة ال سلع أوالخ دمات              .البیع والنقل :بدورھا على وظائف ھامة مثل    

.)1(من المنتج إلى الوسطاء أو المستھلكین، أمّا وظیفة النقل فتعمل على خلق المنفعة المكانیة للسلع

ًاجـل الإنتـوامـیر عـوفـف تـائـ وظ:ثانیا.

:ي  وھثلاث و ظائفتتمثل وظائف توفیر عوامل الإنتاج في 

 القوة العاملة في المؤسسة وجعلھا قادرة تتعلق ھذه الوظیفة بالحصول على:وظیفة الأفراد-أ

المحافظة : ویستلزم ھذا القیام بأنشطة مختلفة مثل.وراضیة ومتعاونة في تنفیذ الأعمال

.مؤسسة والعاملین فیھا، وضع نظام التعیین والترقیة والفصلعلى علاقات طیبة بین ال

تعتبر ھذه الوظیفة من الوظائف الحیویة لكل مؤسسة، لأن جمیع مؤسسات :الوظیفة المالیة-ب

وتتعلق ھذه الوظیفة بالنشاط المالي .الأعمال تحتاج إلى الأموال حتى یمكنھا القیام بنشاطھا

یاجات المالیة من المصادر المختلفة، وھذه المصادر قد تكون للمؤسسة، أي الحصول على الاحت

)2(.دائمة أو مؤقتة، كما قد تكون ملكیة أو اقتراض

ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

)1(
.318-313ناصر دادي عدون، مرجع سبق ذكره، ص 

)2(
489 ص 1986لطباعة والنشر، بیروت ، دار النھضة العربیة ل"إدارة الأعمال"جمیل أحمد توفیق، 
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تتضمن ھذه الأخیرة وظائف جمع البیانات المالیة وتسجیلھا وتبویبھا :الوظیفة المحاسبیة-ت

فھناك تداخل بین الوظیفة المالیة والوظیفة المحاسبیة .ضھا تفسیراًوتلخیصھا ومراجعتھا وعر

عملیاً، فالإدارة المالیة تھتم بأنشطة الوظیفتین، ومن الممكن أن تعھد الوظیفة المالیة كلھا 

 في حالة مؤسسة صغیرة، ولكن عندما الماليالأمین أو بأمین الخزینةلشخص واحد یسمى 

 یحتاج الأمر غالباً إلى فصل الأنشطة المحاسبیة وأنشطة الرقابة تتسع أنشطة الوظیفة المالیة

المالیة لكي یشرف علیھا مراقب مالي بجانب أمین الخزینة الذي یشرف على الأنشطة النقدیة 

)1(.والاستثمارات والتمویل

ةــــؤسســداف المــأھ: الثالثفرعال.

ف تختلف وتتعدد حسب اختلاف ة أھداسسة بمختلف أنواعھا إلى تحقیق عدّتسعى المؤ

:نشاطھا، ویمكن تلخیص أھدافھا فیما یلي

 ذي تحققھ المؤسسة ویعتبر من المعاییر الأساسیة ـح الصافي الـو الربـوھ:الربحیة:أولا

.اًـة اقتصادیـلصحة المؤسس

 ویتحقق ذلك من خلال العمل على زیادة حجم المبیعات:وـمـنـال:ثانیا.

 وتتمثل فیما یلي :سؤولیة الاجتماعیةالم:ثالثا:

تسعى المؤسسة إلى تحقیق أرباح سنویة بھدف توزیعھا على :د على المستثمرینـائـعـال-1

.المستثمرین

.من خلال تقدیمھا لمنتوجات ذات جودة وأسعار معقولة:ائنـزبـاء الـإرض-2

لأجر یسمح بتلبیة حاجاتھ على المؤسسة أن تضمن للعامل مستوى من ا:إرضاء العاملین-3

.والحفاظ على بقائھ

.تسعى المؤسسة إلى تلبیة رغبات المجتمع المتنوعة والمتجددة باستمرار:إرضاء المجتمع-4

 ویعتبر الھدف الأساسي للمؤسسة بحیث أنّھ من الشروط الأساسیة لبقاء المؤسسة في :الـبـقـاء-5

)2(.الربح والنمو :وق نجد شرطین ھما الس

.489، مرجع سبق ذكره ، ص "إدارة الأعمال"جمیل أحمد توفیق، )1(

20ص .، دیوان المطبوعات الجامعیة الجزائر"اقتصاد وتسییر المؤسسة"عبد الرزاق بن حبیب، )2(
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المزیج التسویقي وأھمیتھ في  المؤسسة:المطلب الثالث.
قتصادیة لأي بلد مھما كان، إلاّ أنّھا تعتبر المؤسسة من أھم العناصر التي توجھ التنمیة الا

.تواجھ عالماً ذات تقلبات مستمرة، فیجب علیھا الاستمرار والسیر والنمو وفقاً لمتطلبات البیئة

ولتضمن المؤسسة ھذا الاستمرار وتحقیق النجاح والتمیز یجب علیھا اعتماد أسس تسویقیة 

.صحیحة بالدرجة الأولى

ةؤسسق بالنسبة للمویسأھـمـیـة الت:الفرع الأول

      یعتبر التسویق كوظیفة من أبرز الوظائف الإداریة لأي مؤسسة ومعیاراً ممیزاً لنجاحھا 

وتقدمھا، فقدرة أي مؤسسة بإنتاج سلع أو تقدیم خدمات تكون محدودة ما لم ترافقھا جھود تسویقیة 

لآونة الأخیرة مركز اھتمام تساعدھا على تحدید احتیاجات المستھلك ورغباتھ والذي یعتبر في ا

.المؤسسات

وإذا أردنا التعمق أكثر في مدى أھمیة التسویق كوظیفة أساسیة وماذا ستجنیھ من فوائد 

:ومنافع تسمح لھا بتحقیق أھدافھا وتتمثل في

تساعد الدراسات التسویقیة وبحوث التسویق في إمكانیة تقدیر حجم الإنتاج الممكن تصریفھ -1

.في السوق

استغلال الفرص التسویقیة التي تستمدھا المؤسسة من بحوث التسویق واكتشاف حاجات -2

. المستھلكین في الأسواق التي تنشط فیھاورغبات

:كما یخلق الأنشطة والدراسات التسویقیة عدداً من المنافع المتعلقة بالسلع وھي

.ھتزوید المستھلك بالشكل المرموق الذي یرغب:المنفعة المكانیة-1

.تزوید المستھلك بالسلعة المراد اقتناؤھا في الوقت المناسب:المنفعة الإمتلاكیة-2

)1(.والمتعلقة بالنفسیة والسلوك الذي یبدیھ المستھلك اتجاه السلعة أو الماركة:المنفعة الرمزیة-3

ـــــــــــــــــــــــــــــ

.16 ص -2002-2001م ج المدیة "یفیة إختیار قنوات التوزیع في المؤسسةك" سلیم صخري، ھشام ولد خاوة، )1(
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قيالتسویج المزیر عناص:الفرع الثاني.

إنّ المزیج التسویقي یتكون بخلیط من الأنشطة الرئیسیة التي یتم من خلالھا دراسة السلعة 

سب والتنافسي، ثم الترویج بما یتناسب مع طلبات ورغبات المستھلك، ثم دراسة وتحدید السعر المنا

.لھا لدى المستھلكین لجذبھم والتأثیر علیھم، ثم توزیعھا وإیصالھا إلى المكان والزمان المناسب

ًتـعـریـف المـزیـج التسویـقي:أولا.

,SYLVIE     یعرف MARTIN, VEDRINEالمزیج التسویقي بأنھ" مجموعة من :

:كون لھا أثر على سلوك المستھلك، ھذه المتغیرات ھيالمتغیرات المطبقة في السوق والتي ی

المنتوج، سعره، توزیعھ، اتصالھ، إنّ اختیار إحدى عناصر ھذه المتغیرات یكون ضروریاً خاصة 

.)1("اتیجیة المتاحة والوسائل المتاحةأثناء تخصیص الموارد وحسب الإستر

"لى أنھ المزیج التسویقي عمحمد فرید الصحنویعرف  خلیط من الأنشطة التسویقیة التي :

یمكن التحكم فیھا بواسطة المؤسسة والموجھة إلى قطاع سوق معین، ویتعلق المزیج  التسویقي 

بالإستراتیجیة التي تتبعھا المؤسسة في تخطیط أوجھ النشاط التسویقي المتعلق بالمنتجات التي سیتم 

.)2("تقدیمھا إلى السوق

ًقيـتسویـج الـزیـة الممیـ أھ:ثانیا.

ھ یسھل لھا الوصول إلى أھدافھا إن للمزیج التسویقي أھمیة كبیرة بالنسبة للمؤسسة لأنّ

.ھم سیجدون ما یتلاءم مع زبائنھم المتنوعة والمختلفةالمسطرة وبالنسبة للمستھلكین لأنّ

         ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

SYLVIE, MARTIN JEANPIERE "MARKETING", CHIHAB CYROLEALGER.1994.P17)1(

44،ص 42محمد فرید الصحن ،مرجع سبق ذكره ،ص )1(
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إذ أنّ كل مزیج تسویقي مخصص إلى قسم معین من السوق، :المزیج التسویقي أكثر فعالیة-1

وذلك بالسعر الذي یشتري بھ  یتناسب مع رغبات المستھلكین، ومن ثم تكون فعالیتھ كبیرة لأنّھ

والذي یتدعم بالحملات الاشھاریة والعملیات الترویحیة للمبیعات، التي تجذبھ حول المنتوج 

.وبالتالي یقتنیھ

 المؤسسة من خلالھ سوف تركز إھتماماً على  وھذا لأنّ:المزیج التسویقي أكثر مردودیة-2

 المؤسسة سوف كالیف ذلك تنخفض لأنّوبالتالي تین الذین یجدون فیھ منفعة معینة،المشتر

إلى ھؤلاء الزبائن،ومن ثمة تقوم بتصمیم ھا من الوصول تستعمل الوسائل التي سوف تمكن

.المزیج التسویقي المناسب الذي یحقق للمؤسسة مردودیة تخدمھا

ًقيـسویـج التـزیـات المـونـكـ م:ثالثا.

لوضع إستراتیجیاتھا التسویقیة موضع التنفیذ تستخدم المؤسسات عادة أربع أدوات أساسیة 

المنتج: وھي تتمثل فيP حیث أن كل واحد منھا یبدأ بحرف P4ویطلق على ھذه الأدوات 

Product المكان ،Placeالسعر ،Prie والترویج ، Promotion ویطلق على السیاسات ، 

لمزیج التسویقي، وتستخدم ھذه المختلفة التي تتبعھا المؤسسة بشأن ھذه الأدوات الأربعة اسم ا

الأدوات الأربعة الأساسیة بغرض التأثیر على درجة استجابة السوق، فمن خلالھا یمكن للمؤسسة 

.أن تقدم برنامجاً تسویقیاً یقابل احتیاجات المستھلكین ویعطي للمؤسسة بعض المزایا التنافسیة

ت الـملمـوسـة والغیر ملموسة مجموعة من الخصائص والصفا"ھي :"الـسلـعة"الـمنتـج -1

توجد "إشباع حاجات ورغبات المستھلكین الـتي تتمیز أو تـرتـبط بھا والـتي من خلالھا یتم 

 شكلیة ینبغي لمدیر التسویق أخذھا بعین الاعتبار عند تصمیم السلعة، أخرىقرارات موضوعیة و

فسھا ووزنھا، أما القرارات فالقرارات الموضوعیة للسلعة ترتبط بمكونات ومحتویات السلعة ن

، مقدار ونوعیة  المعطاة للسلعة، العبوة، حجمھا"العلامة التجاریة" فقد تكون اسم الماركة الشكلیة

)1(.التعلیمات المكتوبة على السلعة، تاریخ الصنع

ــــــــــــــــــــــــــــ
44،ص 42محمد فرید الصحن ،مرجع سبق ذكره ،ص )1(
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یقوم مدیر التسویقي باتخاذ القرارات التسعیریة  المناسبة والتي تتضمن تحدید :ـعـرالـس--2

السعر، ووضع السیاسات السعریة، وتنمیة بعض استراتیجیات التسعیر بما في ذلك الاختیارات 

التكالیف :كما أنّ للسعر العدید من العوامل في تحدیده مثل .المتعلقة بالخصومات الممكن منحھا

.إلخ......نتوجات، الطلب، المنافسة، الظروف السیاسیة والاجتماعیةوالم

 التنسیق بین جھود البائع في إقامة منافذ للمعلومات وفي تسھیل بیع السلع أوھو:الـترویـج-3

 وتعد القرارات المتعلقة بنشاط الإعلان، والبیع الشخصي، .الخدمات أو في قبول فكرة معینة

عامة، مثل المعارض التجاریة، وعرض المنتجات داخل المتاجر وخارجھا والنشر، والعلاقات ال

.، قرارات تتعلق بالمزیج الترویجيفي نقاط تجمعات الأفراد

ھو أحد العناصر المھمة في المزیج التسویقي، وھو یضم مجموعة من القرارات :عـوزیـتـال-4

 العلاقات مع الموزعین، والقرارات، التي تتعلق باختیار وتنسیق وتقییم قنوات التوزیع، تنمیة

)1(.المتعلقة بالنقل والتخزین

قیةـــویـتســئة الـــبیـال: الثالثفرعال.

تعتبر المؤسسة نظاماً مفتوحاً یؤثر ویتأثر بالبیئة التي تعمل فیھا وتعتمد فاعلیتھا على مدى 

التأثیر الذي یحدثھ التفاعل بین الإثنین

ًبیئـة الـتسویـقیةتـعـریـف الـ:أولا.

تعرف البیئة التسویقیة بأنّھا كافة القوى الموجودة في المحیط الخارجي الذي تزاول فیھ 

المؤسسة أعمالھا، وتؤثر على قدرة إدارة التسویق فیھا على اتخاذ قرارات ناجحة بشأن بناء 

لمؤسسة أو وتطویر علاقات تبادل ناجحة مع السوق، كما أنّھا یمكن أن تتضمن عناصر دفع ل

.)2(عناصر تعطیل وإعاقة لمسیرتھا

ــــــــــــــــــــــــ

(1)
43،44محمد فرید الصحن ،مرجع سبق ذكره ، ص 

.31، ص 1998، دائرة المكتبة الوطنیة ، الطبعة "أصول التسویق مدخل إستراتیجي"ناجي معلا، رائف توفیق، )2(
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ًیةـزئـقیة الجـتسویـة الـبیئـ ال:ثانیا.

ھا القوى الوثیقة الصلة بالمؤسسة التي تؤثر على قدرتھا تعرف البیئة التسویقیة الجزئیة بأنّ

كمنافذ التوزیع ( وتتكون ھذه البیئة من المؤسسة نفسھا، والمؤسسات التسویقیة .على خدمة أسواقھا

ذه العناصر قدراً من ھذا، وسنولي كل عنصر من ھ)والموردون، والمنافسین، والجمھور العام

.الشرح الموجز

 الوظیفة الأساسیة لإدارة التسویق في مؤسسة الأعمال ھي العمل على إنّ:ةـؤسسـمـال-أ

تستطیع بواسطتھا تلبیة حاجات ورغبات جمھور مستھدف من ر سلع أو خدمات، توفی

.المستھلكین وتحقیق الربح

:6(الشكل   داخل المؤسسة وطبیعة العلاقة بینھاالأنشطة الرئیسیة)

34ناجي معلا، رائف توفیق، نفس المرجع السابق ص :لمصدر ا

 حیث تقوم ویوضح الشكل الطبیعة المتداخلة بین ھذه الأنشطة بما فیھا النشاط التسویقي،

إدارة التسویق باتخاذ القرارات ضمن إطار الخطط والبرامج التي تكون قد وضعتھا الإدارة العلیا، 

یضاف إلى . ما تضعھ من خطط یجب أن تتم الموافقة علیھ من قبل الإدارة العلیا قبل تنفیذھاكما أنّ

الأخرى في المؤسسة،  إدارة التسویق تقوم بأنشطتھا جنباً إلى جنب مع الإدارات ذلك، فإنّ

 أبعاداً فنیة فالقرارات التسویقیة لھا أبعاد مالیة توجب الاتصال والتنسیق مع الإدارة المالیة، كما أنّ

تتعلق بالمواصفات والجودة تفرض على إدارة التسویق التنسیق والاتصال مع إدارة البحوث 

)1(.والتطویر

ــــــــــــــــــــــ
.31،مرجع سبق ذكره ، ص "أصول التسویق مدخل إستراتیجي"، رائف توفیق، ناجي معلا)1(

الـتسویــق

البحوث
والتطویر

الـتمـویـل
العلیاالإدارة

الإنـتــــاج
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وھم الأفراد والمؤسسات الذین یقومون بتزوید المؤسسة بمستلزمات أعمالھا :وردونـمـال-ب

من موارد وتجھیزات وغیر ذلك لإنتاج السلع أو الخدمات التي تقوم بإنتاجھا أو تسھیل عملیاتھا 

إلى الحدید، والإطارات، والكراسي وغیرھا .نتاج السیارات مثلاً تحتاجفمؤسسة إ.التجاریة

)1(. إدارة التسویقوالقطع اللازمة وكل ھذه المواد لھا موردون، وھؤلاء یؤثرون على أداء

تتكون ھذه المجموعة من كافة المؤسسات التي یمكن أن تساعد :الوسطاء التسویقیون-ج

:وتضم ھذه المجموعة.لع وخدمات إلى المستھلكین النھائیینالمؤسسة في تسویق ما تنتج من س

الوسطاء ومؤسسات النقل المادي، بالإضافة إلى مؤسسات الخدمات التسویقیة، والمصارف 

.التجاریة، وشركات التأمین والائتمان

 یتكون جمھور عملاء المؤسسة من مؤسسات تسویقیة تقوم بشراء السلع أو :لاءـمـعـال-د

كذلك قد یتكون جمھور عملاء المؤسسة . لإعادة بیعھا، مقابل ھوامش ربح تحددھا لنفسھاالخدمات

من المؤسسات والأجھزة الحكومیة التي تشتري السلع الأساسیة كالأرز والسكر، بحیث تقوم 

السلع على الجمھور ،وفق سیاسات وخطط معینة ترتبط مؤسسات الوزارة بإعادة توزیع ھذه 

. تتعامل المؤسسة مع أسواق دولیة مختلفة  قدمن الغذائي للدولة مثلا ،كما الأبإستراتیجیة

حاجات و المؤسسة الناجحة ھي التي تكون أقدر من غیرھا على تلبیة :سونـافـمنـال-ه

المستھلكین و رغباتھم وتبني الإستراتیجیات التسویقیة التي یتبناھا منافسوھا في التعامل مع نفس 

أو یمكنھا من الحصول على المزایا التنافسیة الكافیة لإعطائھا مكانة متمیزة جمھور المستھلكین 

.بالمقارنة مع المؤسسات المنافسة الأخرى

 یتكون الجمھور العام للمؤسسة من مجموعة الأفراد الذین یكون لھم :الـجـمھـور الـعـام-و

)1(:افھا ، و تشملمصلحة حقیقیة أو محتملة في نجاح المؤسسة و قدرتھا على تحقیق أھد

إلخ.............مؤسسات المال و الائتمان و التأمین و بیوت الاستثمار -1

.وسائل الإعلام، وھي تلك الوسائل التي تنقل من خلالھا الأخبار و المعلومات إلى الرأي العام-2

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

)1(
.32، مرجع سبق ذكره ، ص "أصول التسویق مدخل إستراتیجي"ناجي معلا، رائف توفیق، 
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تشیر البیئة السكانیة إلى السكان ومجموعة المؤشرات المرتبطة بھم، كالمكان :البیئة السكانیة-أ

ویلعب التركیب السكاني والتغیرات التي تتم بین عناصره دوراً ھاماً في .والعمر، والجنس والمھنة

 الذي یحدث في التكوین العددي للسكان فالتغیر.صیاغة ووضع الخطط والبرامج التسویقیة

.وأنماطھم الحیاتیة ینعكس على الواقع الذي تتعامل معھ المؤسسة

دوراً ھاماً )وتضخم/ورواج/كساد(تلعب الحالة الاقتصادیة التي تسود السوق :البیئة الاقتصادیة-ب

العوامل الاقتصادیة التي یعتبر الدخل القومي أحد :في تحدید كثیر من القرارات التسویقیة، فمثلاً

.یجب أن تؤخذ في الحسبان، عند تقریر السیاسة التسعیریة في المؤسسة

ویعتبر . القوى الرئیسیة المحددة لنمط حیاتنایمثل التقدم التكنولوجي إحدى:البیئة التكنولوجیة-ج

نظر إلى ما تنطوي التسویق من أكثر مجالات الحیاة الإنسانیة تأثراً بالإنجازات العلمیة وذلك بال

علیھ ھذه الإنجازات من ابتكارات واختراعات تؤثر بشكل مباشر على تحسین وتطویر السلع 

والخدمات الحالیة وابتكار المنتجات الجدیدة، وما توفره من فرص تسویقیة كبیرة، وتساعد المجتمع 

.للوصول إلى مستویات أعلى من الرفاھیة

رتبط عوامل البیئة السیاسیة بالنظام السیاسي في الدولة والفلسفة التي ت:البیئة السیاسیة والقانونیة-د

كس على ما تسنھ من قوانین یتبناھا ذلك النظام في حكم وإدارة شؤون تلك الدولة، والتي تنع

ولما .وتشریعات، یتطلبھا تنظیم الأنشطة والفعالیات المختلفة التي تتم في نطاق حدودھاوأنظمة 

ھ سیتأثر بالتأكید بالأطر القانونیة والتشریعیة التي یحددھا حد ھذه الأنشطة، فإنّكان التسویق ھو أ

.النظام السیاسي القائم في الدولة

تتكون البیئة الثقافیة من كافة المؤسسات و القوى التي تؤثر على القیم :الاجتماعیةالبیئة الثقافیة و -ه

)1(. و سلوكھمات أفراده و تفضیلاتھمالأساسیة للمجتمع،و إدراك

ـــــــــــــــــــــــــــــت
49ناجي معلا، رائف توفیق، مرجع سبق ذكره، ص)1(
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إستراتیجیة التوزیع:المبحث الثاني.
    أصبح التوزیع في عصرنا وظیفة أساسیة في الاقتصاد والتجارة فالاستخدام السیئ لھذه 

سوق المنتجات والخدمات ویكون سبب في نقص المنتجات الأخیرة سوف یؤدي إلى وجود ظل في 

.ومصدر للتوتر، إذاً فالتوزیع یترجم الحالة الاقتصادیة

مفھوم استراتیجیة التوزیع:المطلب الأول

 تعریف الإستراتیحیة و التوزیع :الفرع الأول

أولاً إظھار أھم    قبل الخوض أو التطرق إلى مختلف مفاھیم التوزیع والإستراتیجیة ینبغي 

.المراحل التي مرّ بھا التوزیع

ًلمحـة تـاریخیـة عـن الـتـوزیـع:أولا.

: قبل أن یصل التوزیع إلى صورتھ الحالیة، مرّ بمراحل عدیدة یمكن إیجازھا فیما یلي

:مرت ھذه المرحلة بأربع فترات رئیسیة:الانتقال من مرحلة التجارة إلى مرحلة التوزیع-أ

من القرون القدیمة حتى نھایة القرون الوسطى، تمیزت ھذه المرحلة بسیادة :لــفتـرة الأولـىا 

دول البحر المتوسط على النشاط التجاري، مع تفضیل الاستھلاك داخل العائلات تماشیاً مع توفیر 

داءاً من الاحتیاجات الاقتصادیة بالإضافة إلى التطور الكبیر في میدان العمران وتوسیع المدن إبت

القرن الحادي عشر ھذا من جھة ومن جھة أخرى توسیع الرقعة الجغرافیة للنشاط الاقتصادي، إلاّ 

.أن المبادلات بقیت ضعیفة

من القرن السادس عشر إلى قیام الثورة الصناعیة، إن أھم ما میز ھذه الفترة :الـفـترة الـثانـیة 

ھائلة في ید الدول، وھذه الخاصیة مھدت إلى قیام الرأسمالیة التجاریة التي أدت إلى جمع ثروة 

الثورة الصناعیة والاكتشافات الجغرافیة التي أدت بدورھا إلى زیادة المنتجات المعروضة في 

)1(.السوق

ــــــــــــــــــــــــــــــ

49ناجي معلا، رافق توفیق، مرجع سبق ذكره، ص)1(
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الثورة الصناعیة 1914 الصناعیة إلى الحرب العالمیة الأولى  من الثورة:الـفـترة الثـالـثة ،

والآثار المترتبة علیھا، وما أفرزتھ بالنسبة للتجارة، حیث أنھ ولأول مرة تطرح مشكلة تصریف 

المنتجات وذلك بسب أن الإنتاج أصبح یفوق العرض، بالإضافة إلى انتشار ظاھرة النزوح الریفي 

.وتمركز الأفراد في المدن

من الحرب العالمیة الأولى إلى یومنا ھذا، ظھور المنافسة أدت بأوربا إلى :الـفتـرة الـرابـعة 

فقدان مكانتھا تدریجیاً في المیدان الصناعي والتجاري، كما أصبح الاستھلاك الشغل الشاغل 

لى لمسیري المؤسسات، حیث أصبح علیھم تصریف منتجاتھم مما أدى بتوزیع الأسواق وانتقالھا إ

.المرحلة العالمیة، وأصبح مفھوماً بالغ الأھمیة یجب التحكم فیھ

ًتـعـریـف الـتوزیـع:ثانیا.

:   إن لمفھوم التوزیع العدید من التعاریف نذكر منھا

یعرف كل من :الـتعـریـف الأولB.Dubois PH.Kotler مجموعة الأنشطة "  على أنھ

لسلعة بشكلھا الاستعمالي إلى المخزن التجاري أو المحول التي تتم من الوقت الذي تدخل فیھ ا

(1)".الأخیر حتى الوقت الذي یستعملھا فیھ المستھلك

ویعرف كل من :التـعـریـف الثـانـيYves. Chirouse على أنھ ھو مجموعة من النشاطات 

لمستھلك منفذة من طرف المنتج وھذا من نھایة مرحلة الإنتاج إلى غایة وصول السلعة إلى ا

الأخیر، والمعدة للاستھلاك في المكان والزمان وبالأشكال والكمیات المناسبة لرغبات 

.)2(المستھلكین

ویرى :الـتعـریـف الـثالـثJ.P Bertrand النشاط الذي یسمح بتوزیع أي "  بأن التوزیع ھو

.)3("إیصال أو تسلیم السلع والخدمات إلى المستھلكین

ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

.03، ص2003، 2002،  م ج م، "دراسة الوظائف الأساسیة لمؤسسة اقتصادیة"بلحاج محمد الأمین، شراطي محمد، )1(
)2(

.229، ص1998،  الأردن، سنة 1، مركز طارق للخدمات الجامعیة، ط"أصول التسویق مدخل إستراتیجي" ناجي معلا، رافق توفیق،  
)3(
P.Bertrand, «Techniques commerciales et marketing », Berti éditions, Alger, 1994, p15.



فيالمبیعاتلتحلیلالتوزیعسیاسةدوروالتسویقمبادئ:الأولالــفـصل
المؤسسة

29

ًتـعـریـف الإستـراتـیجیة ومـزایاھا ومـراحل إعـدادھا:ثالثا.

للإستراتیجیة مزایا عدیدة تعود بالنفع على جمیع المؤسسات التي تتبناھا وتطبقھا، ولھذا 

.قبل ذلك سنتعرض إلى تعریف الإستراتیجیةسنتطرق إلى ھذه المزایا ولكن 

یعد تعریف الإستراتیجیة قدیماً في الفكر البشري، حیث كلمة إستراتیجیة : تـعـریـف الإسـتراتیجـیة-أ

، وكان یقتصر ھذا المصطلح Strategoesالتي تعني علم الجنرال Strategiaاشتقت من كلمة یونانیة 

 فن قیـادة الحرب وتوجیھھا، ومن ھذا نجد أنھ ھناك عدة على الجانب العسكري والتي نعني بھا

:تعاریف للإستراتیجیة منھا

"على أنھاPorter یراھا - :كما یؤكد على أن الإستراتیجیة ھي "فن بناء مزایا تنافسیة مستدیمة:

.)1("خلق المواءمة بین أنشطة المنظمة والتكیف مع البیئة"

Peter وعرف - Druckenیة على أنھاالإستراتیج" عملیة اتخاذ القرارات المستمرة بناءاً على :

معلومات ممكنة عن مستقبل ھذه القرارات وآثارھا في المستقبل، وتنظیم المجھودات اللازمة لھذه 

.)2("القرارات وقیاس النتائج في ضوء التوقعات عن طریق توافر نظام للتغذیة المرتدة

"  یعرفھا على أنھاAndrews ونجد- الأنشطة والخطط التي تقررھا المنظمة على المدى البعید، :

بما یضمن التقاء أھداف المنظمة مع رسالتھا، والتقاء رسالتھا مع البیئة المحیطة بھا بطریقة فعالة 

.)3("وذات كفاءة عالیة في ذات الوقت

"Crawler الإستراتیجیة كما یراھا - وع معین، تنطوي على تحدید الأھداف طویلة الأجل لمشر:

وتحدید الإجراءات والأنشطة الخاصة بتخصیص الموارد اللازمة أو الوحدات الإنتاجیة وتنویع أو 

"إنشاء خطوط جدیدة للإنتاج لتحقیق مجموعة محددة، والإستراتیجیة خطة موحدة ومتكاملة :

 من تحقیق وشاملة تربط بین المزایا التنافسیة للمنظمة وتحدیات البیئة التي تم تصمیمھا للتأكد

.)4("الأھداف الأساسیة للمنظمة من خلال تنفیذھا الجید بواسطة المنظمة

ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

)1) (2(
.15، ص2000فلاح حسن الحسیني، الإدارة الإستراتیجیة، دار وائل للنشر، عمان، 

)3(
، 2001دارة الإستراتیجیة، مطابع الولاء الحدیثة، الطبعة الأولى، جمل الدین مرسي، الإ.ثابت عبد الرحمان إدریس، د

.22، ص2002

)4(( A.D, Grawler. Sr, Strategy and Stucture, cambridge, MTTT Press 1962, p13.
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:نجد أن للإستراتیجیة عدة مزایا نذكر منھا ما یلي:مـزایـا الإسـتراتیجـیة-ب

.یل وخلق المستقبلتوفر أسلوب متمیز لتشك-1

تساعد الإستراتیجیة على ابتكار أنشطة فریدة وتشكیل منتجات ذات قیمة عالیة للمستھلك -2

.والعمل على الاستمرار في التمییز والتمیز

توفر الإطار الشامل والكامل للمنظمة والتي من خلالھا یتم تحقیق الأھداف الرئیسیة -3

.ط بین تاریخ المنظمة ومستقبلھاللمنظمة ككل، وبصورة واضحة مع الرب

.حمایة المزایا التنافسیة عن طریق دعم كل الأنشطة والتنسیق بینھا ودعم بعضھا البعض-4

تحقیق أفضل درجة ممكنة لاستغلال الموارد البشریة، المالیة، التكنولوجیة وجوانب القوة -5

)1(.التي تمیز المنظمة في ظل المتغیرات التي تعمل فیھا

مــراحـل إعـداد الإستـراتیـجـیة:لثاًثا.

ھناك اختلاف وتباین بین مختلف الكتاب والباحثین في وضع مراحل إعداد أو صیاغة 

إستراتیجیة المؤسسة ، وبعد إطلاعنا على عدة مراجع یمكننا أن نأخذ المنھج التالي لإعداد 

.الإستراتیجیة

 مــرحـلـةI:ھذه المرحبة دراسة البیئة الداخلیة بما توفره وتتضمن:مرحلة وضع الإستراتیجیة 

من جوانب قوة وضعف والبیئة الخارجیة بما تحتویھ من فرص وتھدیدات، وھذه الدراسة 

لتحدید وتحلیل العناصر الإستراتیجیة في كیلھما وتجمیع وتحلیل المعلومات الضروریة 

ب أخرى ككیفیة توزیع للتخطیط الإستراتیجي، كما نجد أن ھذه المرحلة تشمل على جوان

الموارد ومجال الأعمال الجدید التي  یمكن للمؤسسة الدخول فیھا، أو التكامل مع مؤسسات 

)2(.أخرى أو تكوین مؤسسات مشتركة

ـــــــــــــــ     ــــــــــــــــــــــــــــــــ

)1( W.Gleck and R.Janch, Business Policy and Strategic Management, 4th ed, Anckland, Megrgin
Mill Int,1984, p8

)2(
49ناجي معلا، رافق توفیق، مرجع سبق ذكره، ص
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 مــرحـلـةII:في مرحلة التنفیذ یتطلب القیام بمجموعة الخطوات التالیة:تنفیذ الإستراتیجیة:

الموازنات یتطلب وضع البرامج التنفیذیة،ء على ھیكل تنظیمي مناسب وھذا الاحتوا.1

.برنامج تنفیذيبالخاصة 

.یجب أن تتلاءم وتتناسب الإستراتیجیات مع السیاسات التنظیمیة الحالیة للمؤسسة.2

، على سبیل تلاؤم وتناسب تنفیذ الإستراتیجیة مع مختلف النظم التي تعتمد علیھا المؤسسة.3

.إلخ.........نظام المعلومات، نظام الرقابةنظام الأجور،:المثال

 مـرحــلـةIII:فبعد أن تقوم بتحدید الإستراتیجیة وتنفیذھا نأتي إلى عملیة :تقییم الإستراتیجیة

تقییم الإستراتیجیة فھي تعتبر آخر مرحلة من مراحل إعداد الإستراتیجیة، وتعتبر من التحدیات 

 تواجھ إدارة المؤسسة وھذا راجع لتنوع أسالیب الرقابة والتقییم الذي یؤدي إلى الرئیسیة التي

)1(.صعوبة اختیار النوع الملائم

ع وأبــعــــادهــوزیــأھـمـیة وأھــداف الـــت:الفرع الثاني.

تكمن أھمیة وأھداف التوزیع في تقریب وموازنة العرض والطلب في شروط ترضي المنتج 

.والمستھلك 

ًأھـمـیـة الـتـوزیـع: أولا.

یعتبر التوزیع من أھم القرارات التسویقیة الھامة التي تتخذھا المؤسسة، حیث یعد من أھم 

عناصر المزیج التسویقي، التي تبنى عـلیھا إستراتیجیتھا فـي غزو الأسواق، وتحقیق أھدافھا 

Armand"، ویقول في ھذا الصدد لمستقبلیةالحالیة وا sayan"ود إن التسویق أدواره متعددة، وھي تع

و الدور الذي یلعبھ التوزیع ".بالفائدة على المنتج والمستعمل أو المستھلك النھائي على حد سواء

:أھمیتھ فيفي التوفیق بین الطرفین بواسطة النشاطات تظھر 

.یرغب فیھا المستھلك تعمل على توفیر وتوزیع السلع في الأوقات التي :المنفعة الزمنیة-   أ 

)2(.السلعة من مكان ما إلى حیث یوجد المستھلكین الذین یرغبون فیھا:المنفعة المكانیة-ب

ـــــــــــــــــــــــ
20فلاح حسن الحسیني، الإدارة الإستراتیجیة، مرجع سبق ذكره ص)1(

.23العیداني حبیبة، حجاج فتیحة، مرجع سبق ذكره، ص)2(
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 تتمثل في نقل ملكیة السلعة من البائع إلى المستھلكین وذلك :)الحیازیة( الملكیة المنفعة-ج 

.بعدة إجراءات لازمة لذلك

 حیث تساعد بحوث التسویق على التعرف على مطالب ورغبات المستھلك :المنفعة الشكلیة-د 

.وكمیتھا ووقت إنتاجھ

لمستھلكین ویجعلھم یقررون نع ابصفة عامة یعرف بالمنتوجات ویق:المنفعة الإعلامیة-ه 

)1(.یقوم بھا الوسطاءو ، الشراء

ًأھــداف الـتـوزیـع:ثانیا.
:   ویمكن إدراج الأھداف التوزیعیة على نوعین من الأھداف ھما

:تتمثل في:الأھـداف الأسـاسـیة-أ

. زیادة الكمیات و من عدد المستھلكین لھذه المنتوجات-1

.رقم الأعمال للمخطط التسویقي للمؤسسة وبلوغ أھداف مخطط البیع الرفع من -2

.  تطویر المنتجات التي كانت مجھولة عند المستھلكین و سرعة دوران السلع المرغوب فیھا-3

.  اختراق الأسواق عن طریق التعریف بھذه المنتوجات-4

:ةویمكن ذكرھا في النقاط التالی:الأھـداف الـثـانـویـة-ب

. إنشاء علاقات صلة مع الموزعین-1

. تحسین صورة المؤسسة المنتجة أمام المستھلكین-2

)2(. الرفع من المنفعة التي یحصل علیھا الموزع عند بیعھ لمنتوج ما-2

ــــــــــــــــــــــ
)1) 24ص.23العیداني حبیبة، حجاج فتیحة، مرجع سبق ذكره، ص)2)
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ًأبـعـاد الـتوزیـع:ثالثا.

یمثل المنتجون والـوسطاء والمستھلكون الأطراف الرئیسیة في قناة التوزیع، ولكل منھم 

:دوره ومسؤولیتھ وكذلك مساھمتھ في عملیاتھا؛ وسنتناول فیما یلي ھذه الأطراف الرئیسیة

طط وإستراتیجیة لا جدال في أن المنتجین البارعین ھم الذین یرسمون خ:الـمـنتـجـون-أ
توزیعیة فاعلة لتحقیق أھداف مرسومة، بمعنى أن مسؤولیة إدارة قناة التوزیع تقع على عاتق 

.المنتجین

)مفرد(تجار جملة أو تجار تجزئة : ھؤلاء یكونون في الغالب على نوعین:الــوسـطـاء-ب
لسلع وبیعھا في ویتخصص الوسطاء في أداء عملیات أو تقدیم خدمات تتعلق مباشرة بشراء ا

ویعتبر المنتجون الوسطاء بمثابة امتداد لتنظیمھم .عملیة انسیابھا من المنتج إلى المستھلك
البیعي والتسویقي ولأھمیة الوسطاء، سوف نحاول تسلیط الضوء تفصیلیاً على أنواعھم 

.ووظائفھم

ة حیث تكون المنتجات یمكن القول بأن قناة التوزیع تنتھي عند تاجر التجزئ:الـمستـھلـكون-ج
للمستھلك، غیر أن المستھلك قد یشتري أحیاناً بالجملة من المصنع أو من متاجر الجملة، متاحة

یطلب المستھلك من منفذ التوزیع إشباع حاجتھ إلى الراحة والخدمة والاختیار، وحیث أن جمیع 
)1(.المتاجر لا تشبع ھذه الحاجات بنفس الدرجة أو الطریقة 

وظـائــف الـتـوزیــع:ع الثالثالفر.

 اختلف الكتاب في تصنیف وظائف التوزیع، إذ لا یمكن أن نجد تصنیفاً یمكن تطبیقھ 

وظائف متخصصة عدة یؤدي التوزیع  و .بطریقة شاملة وجامعة على جمیع المؤسسات

:بالنسبة لكل من المنتج أو المستھلك وتتمثل في

أي وضع التوزیع في إطار منظم وھذا بالبیع في المكان والوقت :الـبحـث عـن الـزبـائن-أ

المناسب للمستھلك أین یجد ما یریده ویبحث عنھ، حیث لیس على المنتج القیام بالبحث عن 

)2(.الزبائن إذا كان لا یقوم بعملیة التوزیع وإنما ھي من وظائف الموزع

ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

، م ج م، طبعة "ور سیاسة التوزیع في تحلیل المبیعات في المؤسسةد"عبد القادر بن حفري، فیصل حمیدیة، عبد االله بوقلقال،  )1(
20ص .18، ص2005

، مؤسسة المعالي للنشر "الاتجاھات الحدیثة في إدارة المنشآت التسویقیة "محمد إبراھیم عبیدات، ھاني حمود الضمور،  )2(

157، ص1988، عمان، الأردن، سنة 1التوزیع، طو
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 یساعد النقل على تحقیق المنفعة المكانیة للسلع وھذا بواسطة الوسائل :وظـیفـة الـنقـل-ب

، النقل المائي ، النقل بالسیارات ، "القطارات"السكك الحدیدیة :المعتمدة في ذلك والمتمثلة في

.النقل بالأنابیبالنقل الجوي ،

لحال فإن ھذه الوسائل إما أن تكون ملكاً للمؤسسة أو تقوم باستئجارھا ویعود وبطبیعة ا

طـبیـعـة :اختیار أفضل وسیلة لنقل منتجات المؤسسة وإیصالھا للزبائن على عدة عوامل أھمھا

الـسـلع ، الوقت اللازم لنقل المنتجات من نقطة الشحن إلى نقطة التسلیم ، ثـمـن الـسلـعـة ، 

.ت الـمـشروع الـمادیة إمـكـانـا

التخزین ھو الوظیفة التسویقیة للاحتفاظ بالمنتجات، وھو یؤكد على ":وظـیـفـة الـتخـزیـن-ج

منفعة الوفرة ، إذ یعمل التخزین على تحقیق المنفعة الزمنیة للسلع، وھذا بالمحافظة علیھا لحین 

ادث والأخطار التي من الممكن أن وقت الحاجة إلیھا، كما یعمل على صیانتھا وحمایتھا من الحو

.تتعرض لھا

 یـقوم بتقسیم الـسلع مـن كمیـات كـبیرة إلـى كمیات صغیرة حسب :وظـیفـة تـقسیم الـسلـع-د

.رغبة  المستھلك

 إن المنتج لا ینتظر حتى تباع السلعة للمستھلك النھائي لیحصل على :وظـیفـة الـتمویـل-ه

.عالأموال ولكن یبیعھا إلى الموز

 یلعب التوزیع دوراً إعلامیاً وإخباریاً للمستھلكین وھذا من خلال وضع :وظـیفـة الإعــلام-و

.أسعار بعض الأنشطة الترویجیة والإشھار في مكان البیع

 توجد بعض الوظائف لا یستطیع المنتج القیام بھا فلھذا فإن الموزع :وظـیفـة تـقدیـم الخدمات-ي

)1(.مات ما بعد البیع، تركیب المنتجات، عرض السلعخد:ھو الذي یتكفل بھا مثل

ـــــــــــــــــ
، دار زھران للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، "إسترایتیجات التسویق"بشیر العلاق، قحطان العبدلي، سعد غالب یاسین،  .)1(

177، ص1999سنة 
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بنیة إستراتیجیة التوزیع:المطلب الثاني.

وزیع عنصراً ھاماً داخل إستراتیجیة التسویق، وسنحاول في ھذا المبحث أن تعرض      یعتبر الت
ھناك .إلى إستراتیجیة التوزیع وإدارتھا ومكوناتھا المختلفة ثم نصل في النھایة إلى التوزیع المادي

:ثلاثة عناصر رئیسیة داخل المزیج التوزیعي وھي

نقل ملكیة السلع وھذا لابد من تنظیمھ بطریقة  في نقطة معینة أو أكثر ت:عـلاقات التوزیع-1

.معینة

 یجب أن تنقل السلعة إلى منطقة معینة في وقت معین لكي تسلم للمستھلك، :التوزیع المادي-2

.وھذا یتضمن النقل والتخزین والرقابة على المخزون

لتنمیط والتدریج  مثل تجمیع المعلومات التسویقیة، تمویل أنشطة التسویق، ا:الأنشطة المساندة-3

)1(.وھذا كلھ یساعد عملیة التوزیع

تشكیل نظم التوزیع وإستراتیجیة التوزیع:الفرع الأول.

ًتـشـكیل نـظـم الـتـوزیـع:أولا.

یخدم التوزیع الناجح كلاً من المستھلكین والموردین خاصة إذا تحققت السرعة المطلوبة في 

سن طریق توزیع لیس ھو أقصر طریق أو أقصر مسافة تفصل وأح.توصیل السلعة إلى السوق

:ولكن ھناك اعتبارات أخرى ومھمة تؤثر في اختیار ھذا الطریق وأھمھا.بین المنتج والمستھلك

التكلفة، الوقت، الخطر، وھناك وظائف عدیدة لابد من مباشرتھا داخل قنوات التوزیع 

التدریج، التمویل، تحمل المخاطر، تجمیع الشراء، البیع، النقل، التخزین، التنمیط و:وھي

كیف یؤدي الوسطاء أعمال التوزیع بكفاءة وفاعلیة ؟ قد :والسؤال ھنا.المعلومات التسویقیة

یتعرض البعض للوھلة الأولى ویقول إن الاعتماد على الوسطاء یعني إضافة إلى التكلفة الكلیة 

.لكل من المنتج والمستھلك

 في الحكم، ویجب أن ندرس قیمة وفائدة الوسطاء والموزعین إذا نظرنا ولكن یجب ألا تتسرع

:إلى الشكل الآتي

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

.473، ص 1995، الدار الجامعیة للطباعة و النشر ، مصر ، "ادارة التسویق"محمد سعید عبد الفتاح ، )1(
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قیمة وفائدة الوسطاء والموزعین):8(شكل 

476، ص1995محمد سـعـید عـبد الفتاح، إدارة التسویق، الدار الجامعیة للطباعة والنشر، مصر :المصدر

دور وفائدة الوسیط في عملیة توزیعیة):9(شكل 

475محمد سعید عبد الفتاح، إدارة التسویق، الدار الجامعیة للطباعة والنشر، مصر، ص:المصدر

أن ھناك أربعة منتجین لنفس السلعة علیھم أن یتعاملوا مع )2.2(یتضح من الشكل 

)2.2( علاقة أو عملیة تتم بینھم، ولكن في الشكل 16یعني ھناك .أرابعة من المستھلكین

 عملیات أو 08یجمع الوسیط كلاً من المنتجین والمستھلكین بعضھم مع بعض وھنا توجد 

)1(.علاقات فقط

ًإسـتراتـیجـیة الـتـوزیـع:ثانیا.

تنوه أھمیة وضرورة وضع إستراتیجیة التوزیع في الكثیر من الشركات الأعمالیة وغیر 

یتمسك بعض المدرین بطرق التوزیع التقلیدیة التي درجوا علیھا فترة طویلة من .الأعمالیة

.الزمن رغم ما حدث من تغیر في الظروف السوقیة

           ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

474ص.، مرجع سبق ذكره"دارة التسویقإ"محمد سعید عبد الفتاح، )1(

 دمـنـتـججـمـنـتـجبمـنـتـجأمـنـتـج

دمـسـتھلك جـمـستھلك بـسـتھلكم أمـستھلك

دمـنـتـججـمـنـتـجبمـنـتـجأمـنـتـج

دمـسـتھلك جـمـستھلك بمـسـتھلك أمـستھلك

وســیـط
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في كثیر من الأحوال لا یوجد من یھتم داخل التنظیم بتحمل مسؤولیة تطویر طریقة 

وات التوزیع كنظام متكامل ثم نضع إستراتیجیة التوزیع، والمدخل البناء أن ننظر إلى قن

ومھما كانت ظروف السوق أو .تضمن الأداء الناجح لوظائف التوزیع داخل ھذا النظام

السلعة، ترغب المنشأة في أن تختار طریق التوزیع الذي یضمن لھا تنفیذ إستراتیجیتھا 

:ة التوزیعسة على تغییر إستراتیجیالتسویقیة، والظروف الآتیة تجبر المؤس

. في حالة قیام شركة جدیدة-1

. عند تقدیم منتج جدید أو خط منتجات جدیدة-2

 عندما تغیر الشركة من إستراتیجیة التسویق أو عندما تقرر توجیھ منتجاتھا إلى أسواق -3

.جدیدة

. عندما تصل السلعة إلى مرحلة جدیدة في دورة حیاتھا-4

دور إستراتیجیة التوزیع:

من الذي یشكل السوق الذي نرغب في بلوغھ ؟ :والسؤال الھام في إستراتیجیة التوزیع

ھناك علاقة قویة بین اختیار الأسواق واختیار المنافذ، وإذا لم تستطع المنافذ الموجودة أن 

.تصل بنا إلى الأسواق المقصودة فلا بد أن تراجع الشركة من إستراتیجیتھا التسویقیة

دد طبیعة السوق إستراتیجیة التوزیع، ینجح التوزیع المباشر عندما یتوفر عدد  تح:الـسـوق-1

كبیر مـن العملاء المحتملین وبالتالي مبیعات كبیرة محتملة، وعندما یتركز العملاء في مكان 

.واحد، و العكس

ف تفرض خصائص السلعة قرارات اختیار طریق التوزیع، مثلاً السلع سریعة التل:الـسـلعـة-2

.تتطلب التوزیع المباشر بسبب مخاطر التأخیر ومشاكل المناولة

إذا كانت المنشأة كبیرة الحجم ولدیھا إمكانیات مالیة ضخمة وتنتج خطاً واسعاً :الـتـنظـیم-3

)1(.ومتنوعاً من المنتجات، تستطیع أن تتجھ إلى التوزیع المباشر

ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

)1(
47ص.، مرجع سبق ذكره"دارة التسویقإ"محمد سعید عبد الفتاح، 
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 یستطیع كل من تجار الجملة والتجزئة خدمة قطاعات مختلفة من المستھلكین، :الـوسـطـاء-4

.یتبع كل منھم أسالیب مختلفة في الإعلان، التخزین، الائتمان، عدد مرات الشحن والتسلیم

نتج یسعى أن تعرض سلعتھ عند جمیع التجار الذین یعرضون سلع  فكل م:الـمنـافـسون-5

تحدد منافذ التوزیع التي یستخدمھا المنافسون ما یجب "Kotlerولقد قال الأستاذ .المنافسین

".على المنتج أن یتلقاه أكثر مما یقلد

حالة الكساد تعید التغیرات في البیئة التسویقیة التشكیل إستراتیجیة التوزیع في :الـبیئـة-6

كما أن للاختراعات والتقدم .الاقتصادي یتحول المنتجون إلى أقصر وأرخص طریق للتوزیع

)1(.التكنولوجي أثر كبیر في الاختیار

مـدیـــات واحتیـــاجـــــات الـتـــوزیــع:الفرع الثاني.

ًمـدیـات الـتوزیـع:أولا.

:ھم احتیاجات التوزیع من خلال یمكن قیاس مدیات التوزیع والتعرف على أ

مدى التغطیة الجغرافیة لقنوات التوزیع.

 كثافة التوزیع في منطقة جغرافیة معینة أي عدد الوسطاء الذین یدفعون بالسلعة أو

الخدمة

تستطیع المؤسسة أن تختار ما بین التوزیع الشامل أو المحدود ویعتمد اختیارھا على 
التوزیع :من جھود الوسطاء، ویمكن الاختیار بین ثلاثة أنواع من التوزیع وھيكیفیة الاستفادة 

الشامل أو المركز، التوزیع الانتقائي أو المحدود، والتوزیع عن طریق الوكلاء الوحیدین، 
.والمتغیر الأساسي الذي یحدد الاختیار ھو مدى انتشار السلعة داخل السوق

لنوع من التوزیع قد یلاءم السلع الاستھلاكیة أو المواد ھذا ا:التوزیع الشامل أو المكثف

الیة من الأولیة منخفضة الثمن والتي تشترى بشكل مكرر، والتي تتسم أسواقھا بدرجة ع

)2(.المنافسة نتیجة النمطیة

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

186رجع سبق ذكره، ص، م"إستراتیجیات التسویق"بشیر العلاق وآخرون، )1(
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 ویمكن توضیح ھذه السیاسة استخدام أكثر من وسیط وحید :التوزیع الانتقائي أو المحدود-1

بمعنى آخر یختار المنتج عدداً .وأقل من الاستعانة بجمیع الوسطاء المستعدین لعرض السلعة

م ھذه قلیلاً من التجار یكونون مستعدین على العمل على تحقیق مبیعات ضخمة، وتستخد

.الطریقة في توزیع عدد كبیر من السلع الاستھلاكیة خاصة سلع التسوق والسلع الخاصة

 یعطي المنتج في بعض الحالات إلى أحد :التوزیع عن طریق الوكلاء الوحیدین أو الوحید-2

الموزعین توكیلاً وحیداً لتوزیع سلعتھ في منطقة معینة أو في سوق معین، ومعنى ذلك أن 

)1(.یوزع سلعتھ عن طریق آخر داخل ھذا السوقالمنتج لن 

ًاحتیـاجـات الـتوزیـع:ثانیا.

یتجھ المنتج إلى اختیار أحد الوسطاء عن قناعة أنھ ھو الذي یستطیع أن یقوم بالخدمات 

وعند تحدید .المطلوبة منھ بأحسن طـریـقة وأحسن من المنتج ذاتھ وأحسن من أي موزع آخر

ع، یجب على المنتج أن یتذكر المزیج الذي یحدد العلاقات التجاریة والتي خدمات التوزی

:تشكلھا العناصر الآتیة

 غالباً ما یحدد المنتج قائمة بأسعار منتجاتھ وفي نفس الوقت یستطیع أن :سیـاسـة الـسعـر-1

.یمنح خصماً خاصاً لبعض الموزعین أو بالنسبة لطلبات ذات حجم معین

. وأھم شرط ھو شرط الدفع والضمانات التي یمنحھا المنتج:عشـروط الـبیـ-2

 یطلب الموزع من المنتج أن یضمن لھ أنھ لن یعطي أي :وكـالـة وحیدة في منطقة معینة-3

.حق لموزع آخر لتوزیع نفس السلعة في منطقة معینة أو بالقرب من منطقتھ

قود التي تبرم بین الأصیل وبین  ویتم الاتفاق علیھا في الع:خـدمات ومسؤولیات متبادلة

)2(.الوكیل

ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

)1(
188 ، ص 186، مرجع سبق ذكره، ص"إستراتیجیات التسویق"بشیر العلاق وآخرون، 
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إســتـراتـیجـیـة الــتـوزیـع المـادي:الفرع الثالث:

مكن تعریف التوزیع المادي وفقاً للمفھوم التسویقي الذي یعمل فیھ ھذا التوزیع، ویرتبط ی

التوزیع المادي بنظام التسویق أي بكل الخطوات التسویقیة منذ أن كانت السلعة مادة خامة 

ویناسب ھذا التعریف المصانع الجدیدة والإنتاج الجدید .حتى وصلت إلى سلعة تامة الصنع

أما التعریف الضیق للتوزیع المادي فھو الذي یناسب .د أنظمة توزیع سابقةحیث لا توج

وفي .المؤسسات المستقرة الـتي یـكـون لھا ارتباطات مع المصانع الأخرى وموردین ووسطاء

.ھذا یعني التوزیع المادي نقل وتخزین السلع المختلفة لخدمة أسواق معینة

لتوزیع المادي كنظام ھو توصیل السلعة المناسبة إلى   ھدف ا:الـتـوزیـع الـمـادي كنظـام-أ

الأماكن والوقت المناسب وبأقل تكلفة، للوصول إلى نظام متكامل یرضي العمیل والمورد من 

خلال التنسیق بین تخصیص المواد، البرمجة والرقابة، تمكنت مؤسسات كبیرة من تخفیض 

 تحلیل ھذا النظام وأدخلت علیھ بعض نفقات التوزیع المادي وحسنت من الخدمة عندما حاولت

.التعدیلات

یحتاج العاملون في إدارة التوزیع المادي إلى :أھـمـیة الـمعـلومـات في التوزیع الـمـادي-ب

والواقع أن أھم .الكثیر من المعلومات عن المخزون، النقل، التخزین، الوحدات المعدة للشحن

.زونة المتوفرة في كل موقع ومكانتلك المعلومات ھي المتعلقة بالكمیة المخ

أیقنت الإدارة في السنوات الأخیرة أھمیة تحدید مسؤولیة أعمال :تـنظیم التوزیع المادي-ج

التوزیع المادي، وطالما أخذ دور التوزیع المادي مكانھ الصحیح فقد وضع على قدم المساواة مع 

 بعض المؤسسات تقسم وظائف ولكن مازلنا نجد.بقیة الإدارات داخل الخریطة التنظیمیة

التوزیع المادي بین عدة إدارات، وفي ظل ھذا التنظیم تنظر كل إدارة إلى أعمال التوزیع 

)1(.المادي من جھة نظرھا

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

493جع السابق، ص، نفس المر ، ادارة التسویق محمد سعید عبد الفتاح)1(



فيالمبیعاتلتحلیلالتوزیعسیاسةدوروالتسویقمبادئ:الأولالــفـصل
المؤسسة

41

 ستؤثر التغیرات في البیئة التسویقیة دون شك في مستقبل التوزیع :مستقبل التوزیع المادي-د

:المادي، ویمكن تقدیم بعض الخطوط العریضة لھذه الاتجاھات المستقبلیة في الآتي

.یطلب العملاء ویلحون في خدمة أحسن وجودة أفضل:الاتجاه ناحیة مصالح المستھلكین-1

.زیادة حدة المنافسة بین المؤسسات المختلفة-2

.تقدیم أنواع جدیدة من السلع-3

.التقدم في طرق الاتصال-4

)1(.الاعتماد أكثر على الكمبیوتر -5

قنوات التوزیع:المطلب الثالث.
یع بعد أن تطرقنا إلى إستراتیجیة التوزیع سنتناول في ھذا المطلب الى قنوات التوز

حیث سنتطرق إلى المفھوم والأھمیة والأھداف والوظائف لھذه القنوات، وأخیراً سنتناول أیضاً 

عرضاً لمختلف الأسس التي تأخذھا المؤسسة بعین الاعتبار عن اختیارھا لقناة التوزیع 

.المناسبة إلى جانب المعاییر المتنوعة، والتي یتم بھا تقییم القنوات التوزیعیة

ھاوأنواعتوزیع الوات قنوم مفھ:لالفرع الأو.

حتى تصل السلعة إلى المستھلك النھائي في أحسن الظروف، فإن ذلك یتطلب الاعتماد 

.على القنوات التوزیعیة التي تعمل على سد الفجوة بین المنتج والمستھلك

ًمـفـھـوم قـنوات الـتوزیـع:أولا.

:ریف المتمیزة و التي یمكن ذكر أبرزھا فیما یليتتضمن قنوات التوزیع العدید من التعا

ــــــــــــــــــــــــ
493محمد سعید عبد الفتاح ، ادارة التسویق ، نفس المرجع السابق، ص)1(
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مجموعة مـترابـطة "یعرف كل من الدكتور ناجي معلا و رائف توفیق قناة التوزیع بأنھا-أ

تولون القیام بالأنشطة المتضمنة تحریك السلعة من مكان إنتاجھا إلـى مـن الوسطاء الذین ی

أمـاكن استھلاكـھا أو استعمالھا، و عـن طریقھم یتم خلق المنافع الزمنیة و المكانیة و 

)1("الحیازیة للسلعة

مجموعة من المنشآت التوزیعیة "یعرف الدكتور سعید عبد الفتاح قنوات التوزیع بأنھا-ب

بنصیب في أنشطة التسویق و التي تنطوي على تحرك السلع و الخدمات من مناطق تشارك 

.)2("الإنتاج إلى مراكز الاستھلاك

مجموعة من المنظمات أو الأفراد "یعرف الدكتور إسماعیل السید قناة التوزیع بأنھا-ت

إلى الذین یشاركون في تحویل السلع و الخدمات و ذلك في حركة تدفقھا من المنتجین 

.)3("المستھلكین النھائیین أو منظمات الأعمال

ًأنــواع قـنـوات التـوزیـع:ثانیا.

تختلف قنوات التوزیع التي یمكن استخدامھا من قبل المنتج لإیصال السلع إلى المستھلك، فنجد 

.قنوات لتوزیع السلع الاستھلاكیة وقنوات لتوزیع السلع الصناعیة

یتم توزیع المنتجات وإیصالھا إلى المستھلكین :لـع الاستھلاكیةقـنـوات تـوزیـع الـس-أ

:على حسب القنوات التالیة))12-2(النھائیین كما ھو موضح في الشكل 

 وھي تعد أقصر قنوات التوزیع حیث لا یوجد تدخل وسیط ویتم البیع :منتج             مستھلك-1

وھي تصلح للسلع سریعة التلف أو ..............بواسطة البیع الشخصي، البرید، الأنترنت،

.غالیة الثمن

 وتستعمل ھـذه الـطریـقة في حالة :منتج              تاجر التجزئة            مستھلك-2

الاستغناء عن تجار الجملة، ویكون ھذا المسلك أكثر نجاحاً عند توافر تجار التجزئة الذین 

)4(.یشترون بكمیات كبیرة

ــــــــــــــــــــــــــــــ

.230ناجي معلا، رائف توفیق، مرجع سبق ذكره، ص)1(
585محمد سعید عبد الفتاح ، ادارة التسویق ، مرجع سبق ذكره ، ص)2(
314 مرجع سبق ذكره ، ص التسویق ،اسماعیل السید ،)3(
580ع سبق ذكره ، ص مرج ادارة التسویقمحمد سعید عبد الفتاح ،)4(
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 ھي تعد من :منتج             تاجر الجملة               تاجر التجزئة              مستھلك-3

.أقدم القنوات استعمالاً حیث تعتبر قناة تقلیدیة في توزیع السلع وخصوصاً السلع الغذائیة

ر ما تستخدم ھذه القناة من قبل  أكث:منتج       وكیل     تاجر التجزئة           مستھلك-4

.المنتجین الذین یتضح لھم أن استعمال وكیل لھ أكثر فعالیة من تاجر الجملة

 تعتبر ھاتھ : تاجر الجملة            تاجر التجزئة          مستھلكمنتج         وكیل          -5

).المیسرة(ة المنال القناة من أطول القنوات المستعملة وتستخدم تسویق السلع سھل

:)1(ویكون توزیع السلع الصناعیة في الحالات التالیة:قـنـوات تـوزیـع الـسلـع الصنـاعیة

 وھـي تستخـدم عـادة لـتوزیـع السلع الصناعیة :المستعمل الصناعيالمنتج الصناعي     -1

.الضخمة

دم ھذه الطریقة لتوزیع السلع  وتستخ: مستعمل صناعيالمنتج الصناعي     موزع         -2

.الصناعیة صغیرة الحجم في غالب الأحیان

 وھـي أطول : مستعمل صناعي            موزع صناعي       وكیلالمنتج الصناعي       -3

.قناة توزیع تستعمل خصیصاً للمواد المساعدة

 الطریقة بالنسبة للمؤسسات  وتستخدم ھذه:المنتج            وكیل           مستعمل صناعي-4

.التي لیس لھا إدارات تسویق، كما تتناسب  مع المؤسسات التي تدخل غمار منافسة جدیدة

مــــــزایــــــــــــا وعیـــــوب قــــنـــــوات التــــوزیـــع:الفرع الثاني.

:یرة     سنتطرق في ھذا الفرع إلى مزایا وعیوب قنوات التوزیع الطویلة و القص

ـــــــــــــــــــــــــــــــــ
580  محمد سعید عبد الفتاح ، ادارة التسویق، مرجع سبق ذكره ، ص)1(
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قـنـوات الـتوزیـع الـطویـلة:

قناة توزیع طویلة):2(الجدول رقم 

عــیــوبمـــزایــــا

نقص في فریق المبیعاتلمستھدف خطورة إنشاء عكسي للسوق ا

تغطیة جغرافیة مكثفةفقدان الاتصال بتجار التجزئة

تنظیم المبیعات بفضل تخزین الوسطاء للمنتجاتعدم وفاء تجار الجملة

مرونة تمویل الإنتاجالتبعیة إزاء تجار الجملة

 انخفاض تكالیف التسعیر والنقلارتفاع الأسعار وھامش الربح

شر لبعض تجار التجزئةإرسال مبا

 ضرورة ترویج المنتجات بالقرب من تاجر التجزئة 

وتاجر الجملة

Source : Yves fimon, Podrick Joffer, OPTC, p264.

الاعتماد على عدد كبیر من ل قنوات التوزیع الطویلة أي والعیوب عند استعمایوضح الجدول أعلاه أھم المزایا

)1.(الوسطاء

ـــــــــــــــــــــــــــــــ

Yves fimon, Porfrick Joffer, "Encyclopédie des marchés financières" ouvrage précédent , p264-265 )1(
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قـنـوات الـتوزیـع القـصیرة:

قنوات التوزیع القصیرة):3(جدول رقم 

الـعــیــوبالـمـــزایـــا

 لتجار الجملةاقتصاد ھامش الربحتكالیف المبیعات جد مرتفعة

التعاونیة الجیدة مع تجار التجزئةتعسر تجـار التجزئة المتمثل في نقص السیولة المالیة

تحویل الخطر لعدم الولاءمردودیة مشكوك فیھا لبعض تجار التجزئة

حسن خدمات ما بعد البیع والمنتجات الخاصةتخزین جد مھم

أحسن معرفة بالسوق ضرورة الإسھام الترویجي نحو المستھلكین

الولاء مأمن في حالة وجود حق الامتیاز مساعدة في التسییر ومساعدة التقنیة في حالة وجود حق

الامتیاز

 تطور سریع لشھوة العلامة والإنشاء الجغرافي في حالة

وجود حق الامتیاز 

Source : Yves fiman et les autres ouvrage précédent, p264

مبیعات تاجر التجزئة :حالة المبیعات التي لا تحتاج إلى الوسیط بین المنتج وتاجر التجزئة)2-2(یوضح ھذا الجدول 

محصورة، فھناك مبیعات عن طریق حق الامتیاز، وھناك مبیعات عن طریق موزعین متخصصین في نوع واحد من المنتجات، 

)1(.خط واحد من الإنتاج

قـنـوات الـتوزیـع مبـاشـرة:

ــــــــــــــــــــــــــــــــــ

,Porfrick Joffer,Yves fimon"Encyclopédie des marchés financières"265-264p,ouvrage précédent)1(
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قنوات التوزیع مباشرة)4(الجدول رقم 

بعــیوومــزایــــا

 معرفة احتیاجات المستھلكین المستھدفین
تقدیم جد سریع للمنتجات الجدید.
خدمات بالبطاقة للزبائن.
ربح جزئي من ھامش الربح الوسطاء.
سعر تنافسي(المقصون.(

التخزین بكمیة كبیرة.
تنظیم و تسییر جد صعب للبائعین.
سعة مالیة مھمة.
ؤسسةعرض منتجات محدودة للم.

Source : ouvrage précèdent page 265 .

یكون البدء غالباً عن طریق تصریح الزبون بتقدیم المنتجات بتكالیف مناسبة و المتمثل في إبعاد الوسطاء و ینحصر ھذا 

.النشاط في المنتجات القلاحیة و ھذا وفق شعار من المنتجین إلى المستھلكین

مل أكثر من فناة و بطول مختلف فإنشاء حلقة توزیع متفرعة و متنوعة تسمح بالوصول إلى تقسیم و في جمیع الحالات المنتج یستع

)1(.المشترین حسب عادات الشراء المختلفة أو وضع قنوات تنافسیة

أسس اختـیـــــار قــــنــــوات الـــتوزیـــــع و مـــعـــــأیــــیر تــقییــمـھا:الفرع الثالث.
.نجاح اختیار قنوات التوزیع، على مقدار ما یبذلھ المنتج من جھد في الدراسة الدقیقة و البحث السلیم، قبل اتخاذ القرار     یتوقف 

ًأسس اخـتیـار قـنوات الـتوزیـع:أولا.

ف منتجات      یستند رجل التسویق في اختیاره لقناة التوزیع المناسبة و التي تتصف بدرجة عالیة من الكفاءة من أجل تصری

:المؤسسة إلى عدة أسس و اعتبارات ھامة حیث یمكن ذكرھا في

  یقتضي ھذا التفكیر ضرورة نظر المؤسسة إلى أي عضو من أعضاء القناة التوزیعیة على أنھ شریك :الـتفـكیر الاستـراتیـجـي-1

ن التفكیر الاستراتیجي فكرة الشراكة بین لھ أھمیة كبیرة في تسویق المنتجات، و لیس اعتباره مجرد عضو في القناة، كما یتضم

)2(.المنتج و الموزع

)1(( Yves fimon, Porfrick Joffer, "Encyclopédie des marchés financières", ouvrage précédent , p264-265

. بتصرف320، 319إسماعیل السید، التسویق ، مرجع سبق ذكره، ص)2(
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إن الشركة التي تتمتع بموارد مالیة و إداریة و تسویقیة ملائمة یمكنھا تقلیل اعتمادھا على الوسطاء و :ةخـصـائـص الـشركـ-2

.ذلك باستخدام القوى البیعیة التابعة لھا و الخاصة بھا، و الاستفادة من مخازنھا و منح الائتمان لعملائھا

مل الصناعي عاملاً في اختیار قناة التوزیع، فالمعلومات التي تشیر  یعتبر المستھلك النھائي أو المستع:خـصـائـص الـمستـھلك-3

إلى من ھم المستھلكین أو المستخدمین و أین یتمركز مكان تواجدھم، و ما ھي حاجاتھم و رغباتھم و عادات الشراء التي یتمیزون 

.تعد كلھا من المعلومات الھامة و الضروریة عند اختیار المنتج لقناة التوزیع.بھا

 إن خصائص المنتج تؤثر تأثیراً كبیراً على قرار اختیار قناة التوزیع، ویمكن ذكر خصائص المنتج فیما :خـصـائـص الـمنـتج-4

خـصـائـص الـمنـتج ، قیمة الوحدة من المنتوج ، حـجـم الـمنتـوج ، قـابـلیة الـمنـتوج للـتلف والـفسـاد ، الـتركـیبة الـفنـیة :یلي

.للمـنتـوج

 إن المعرفة الجیدة بخصائص السوق تساعد المنتج بصفة كبیرة على اختیار انسب المسالك التوزیعیة :خـصـائص الـسـوق-5

)1(.لتصریف السلع والخدمات، إذ تلعب خصائص السوق دوراً أساسیاً في قرار اختیار المنتج لقناة التوزیع

دور التوزیع في تنمیة قوة المبیعات:المبحث الثالث
نتطرق في ھذا المبحث الى مقدمة في إدارة المبیعات مع تبیان الاختلاف الموجود بین إدارة المبیعات و إدارة التسویق ثم س

.كیفیة تخطیط ھذه المبیعات 

 مقدمة في إدارة المــبـیعـات:المطلب الأول.

إدارة التسویق ھم الذین یتولون مھمة  تصمیم البرنامج    أصبح من المتعارف علیھ في الحیاة العملیة أنّ المسؤولین التنفیذیین في 

.التسویقي و نشاطاتھ المختلفة

 مــــفـــھـــوم إدارة المــبـیعـات:الفرع الأول.

  تعتبر إدارة المبیعات أحد فروع علم التسویق الذي یشمل على فروع أخرى مثل الإعلان و تجارة التجزئة و تجارة الجملة و 
الجھة المسؤولة عن القیام بأعمال التخطیط، التنفیذ و الرقابة على برنامج البیع "و تعرف إدارة المبیعات بأنھا .لسوقدراسة ا

.الشخصي المصمم لإنجاز و تحقیق الأھداف البیعیة للمؤسسة

      ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

. بتصرف320، 319إسماعیل السید، مرجع سبق ذكره، ص)1(
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:و یمكن تعریف علم إدارة المبیعات بأنھ تطبیق المبادئ العلمیة على أعمال البیع و یشمل ذلك

 و تنظیم أعمال البیع و یدخل ضمن ذلك إدارة الأفراد الذین یقومون بأعمال البیع مثل البحث عن مندوبي البیع و اختیارھم-1

.التعاقد معھم و تحدید مرتباتھم و معاناتھم و تدریبھم و الإشراف علیھم و تشجیعھم على زیادة مجھوداتھم

 تخطیط أعمال البیع أي وضع السیاسات البیعیة المختلفة مثل سیاسة إعداد السلعة و سیاسة التسعیر و السیاسات الخاصة -2

.باختیار طرق البیع و تنشیط المبیعات

ة على أعمال البیع و یدخل في ذلك تحدید مناطق البیع و تحدید خط سیر مندوبي البیع لكل منھم و الرقابة على أعمالھم الرقاب-3

عن طریق التقاریر التي یرفعونھا و تقییم النتائج التي یحققونھا، و كذلك یدخل ضمن ذلك تحلیل تكالیف البیع و إعداد المیزانیة 

)1(".التقدیریة للمبیعات

من خلال تعریف إدارة المبیعات یتضح لنا أنھا معنیة باتخاذ القرارات :لفرق بین إدارة المبیعات و إدارة التسویقا

الإستراتیجیة و التنفیذیة للخطة التسویقیة مثال ذلك قد یكون لمدیر المبیعات التنفیذي دور في تصمیم و تطویر برنامج 

خاذ القرارات المتعلقة بالمتغیرات التي قد تحدث على خطوط الإنتاج، و التسویق الشامل للمؤسسة، و قد یساھم في ات

تعرف إدارة التسویق على أنھا الإدارة المسؤولة عن تحلیل، تخطیط، و تنفیذ، و الرقابة على البرنامج المصممة من 

مؤسسة و عملائھا، و أجل خلق و بناء و المحافظة على المنافع و الفوائد المتحققة من جراء عملیة التبادل بین ال

، من خلال ھذه المقارنة یتضح لنا أن النشاط "الـعـلاقـات مع الأسواق المستھدفة و ذلك بغرض تحقیق أھداف المؤسسة

.)2(.البیعي یعتبر جزءاً من النشاط التسویقي في المؤسسة الحدیثة

 تـنـــظــــیـــــم إدارة المـــبیعــــات:الفرع الثاني.

م الموضوعات التي یجب الاستفادة منھا موضوع التنظیم ذلك لأن التنظیم الجید یعتبر الأخطار السلیم الذي بموجبھ من أھ

تمارس النشاطات المختلفة في إدارة المبیعات ویھدف ھذا المطلب إلى بیان طبیعة إدارة المبیعات والاعتبارات التنظیمیة لھذه 

. الجید للمبیعات وتحدید خطوات التنظیم، وبیان الأنواع المختلفة لتنظیم المبیعاتالوظیفة وكذلك تحدید مواصفات التنظیم

ـــــــــــــــــــــــــــــــ
17م، ص1999، دار وائل للطباعة والنشر، عمان، الطبعة الأولى، "دارة المبیعات والبیع الشخصيإ"بمحمد عبیدات، ھاني الضمور، شفیق حداد، )1(

.04 ھـ، ص1417- م1997، دار صفاء للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، الطبعة الأولى، "إدارة المبیعات"علي ربابعة، فتحي ذیاب، )2(
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 عند تصمیم ھیكل تنظیمي للمبیعات فإن من الضروري الاھتمام بحجم :طبیعة إدارة المبیعات والاعتبارات التنظیمیة-1

مباعة ، التوزیع الجغرافي وطریقة التسویق ، الوضع المالي وسیاسات البیع وتجدر الإشارة ھنا إلى المنشأة طبیعیة وعدد السلع ال

نتیجة لما واجھھ مدراء البیع .أن إدارة المبیعات ذات الھیكل التنظیمي المحدد قد لا یكون ھذا التنظیم مناسب لإدارة مبیعات أخرى 

بیعیة المتزایدة، وإذا كان لابد من تنظیم إدارة المبیعات على أسس علمیة حدیثة فلابد من المنافسة الحادة وكذلك ارتفاع النفقات ال

الخطط من تحدید نطاق عمل إدارة التسویق وكذلك نطاق إدارة المبیعات، فإدارة التسویق تمارس نشاطا واسعا یتضمن رسم

)1(.دد من أنشطة كثیرة مناطة  بإدارة التسویقوتنفیذھا والرقابة على الجھود البیعیة بینما إدارة المبیعات ھي جزء مح

من أجل الحصول على تنظیم جید ومحكم وفعال لإدارة المبیعات وبالتالي للمؤسسة :مواصفات التنظیم الجید لإدارة المبیعات-2

:لنقاط التالیةككل، وجب توفر مواصفات دقیقة ومدروسة، تؤدي بمتبعھا ومطبقھا إلى نجاح أكید،والتي یمكن ذكرھا في ا

.إفساح المجال لخلق طبقة من المختصین والخبراء-أ

. التأكد من أن جمیع النشاطات الضروریة قد تم إنجازھا-    ب

. تـحـقیق الـتـوازن والـتنسیق-جـ

. التحدید الواضح للسلطة-    د 

)2(. الـمحافـظة عـلى الـوقـت-    ھـ

فــــــة مـــــدیـــــر المـــبیـعــاتوظــــــیــــ:الفرع الثالث.

    مدیر المبیعات مسؤول تنفیذي موجود في العدید من المؤسسات البیعیة الكبرى والتي تبیع العدید من السلع في أسواق عدیدة و 

: الآتیةھو مسؤول بشكل  أساسي عن توحید جھود المؤسسة والمتعلقة بالتسویق، لذا نجد وظائفھ تتحدد من خلال النقاط

تحكم الإدارة مدى كفاءة مدیر المبیعات من خلال استثماره و إدارتھ لوقتھ ووقت الباعة وقد :إدارة وقت العمل البیعي-1

أثبتت دراسة أن جزء كبیر من وقت مدیر المبیعات یقضیھ في عملیة البیع ذاتھا منافسا بائعیھ، و حقیقة مدیر المبیعات 

، و أن استثمار وقتھ في أعمال أخرى تدعم العملیات البیعیة قد یكون مثمرا آلاف المرات إذا ما یجب أن یعلم أنھ لیس بائعا

.قورن باستخدام ھذا الوقت في البیع المباشر

ـــــــــــــــــــــــــــــ
.34محمد عبیدات، ھاني الضمور، شفیق حداد، بتصرف، مرجع سبق ذكره، ص)1(

.34یدات، ھاني الضمور، شفیق حداد، بتصرف، مرجع سبق ذكره، ص  محمد عب)2(
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 فقط من وقت المدیر و الأعباء الإداریة ھي ممارسة %34تمثل الأعباء الإداریة وفقا لإحدى الدراسات نحو :الأعـبـاء الإداریـة-2

 بالتالي فإن ھذا الوقت لا یمثل الحجم المطلوب  بشكل كامل في المجال البیعي و) تخطیط ، تنظیم ، توجیھ، رقابة(للعملیة الإداریة 

الـعربیة تـفتـقر بشكل كبیر إلى ھذا النوع من الدراسات، و الذي سوف یوضح أن لمدیر البیع، و اعتقد أن المؤسسات

.الخاصة بالعملیة البیعیة ذاتھا مازال یستحوذ على الوقت الكبیر من مدیري المبیعاتالجوانب الفنیة 

تتركز مسؤولیتھ الأساسیة في توجیھ العمل البیعي و الرقابة علیھ بما في ذلك رجال البیع :لعمل البیعي و الرقابة علیھتوجیھ ا–3

الذین یتبعونھ، و ھو في سبیل ذلك یضع الأھداف و یعد الخطط اللازمة و یقوم بتنفیذ البرامج البیعیة و ھو لا یستطیع أن یؤدي ذلك 

ة بطبیعة المنتجات التي یتعامل فیھا، و كذا السوق وما بھ من مشترین و منافسین، مع ضرورة معرفتھ إلا من خلال معرفة متكامل

.)1(بفن البیع و مھاراتھ  باعتباره مقیم و ناقل للمعرفة

حتى یتمكن مدیر المبیعات من أداء مھامھ على أحسن و أكمل وجھ و حتى یستطیع تحقیق :شـروط نجـاح مـدیـر المبیعات

:شروط و التي یمكن ذكرھا فیما یليلنجاح لنفسھ بالدرجة الأولى و للمؤسسة بالدرجة الثانیة یجب أن تتوفر فیھ بعض الا

. أن تكون لدیھ الرغبة في العمل الإداري-1

. أن تكون لدیھ القدرة لیقود و یحفز الآخرین-2

. أن یكون مخططا للأعمال-3

. أن تكون لدیھ قدرات تنظیمیة-4

.أن تكون لدیھ معلومات و خبرات مالیة متكاملة-5

. أن تكون لدیھ القدرة على اختیار و تدریب و حفز و تنمیة المتعاملین في فریق البیع-6

)2(.أن یؤمن بأن التطورات في الأدوات الحدیثة ضرورة لممارسة العمل الإداري-6

تـخـطیط الـمـبیعات:نيالمطلب الثا.
تخطیط أحد الوظائف الرئیسیة للإدارة حیث یتولى تحدید الأھداف والسیاسات والبرامج والإجراءات واتخاذ القرارات التي       ال

تؤثر بشكل أو بآخر على مستقبل المؤسسة، ولإنجاح عملیة التخطیط وتفعیل دوره لا بد من تحدید الھدف والوصول إلیھ بأنسب 

.الطرق الممكنة

    ــــــــــــــــــــــــــــــ

.34محمد عبیدات، ھاني الضمور، شفیق حداد، بتصرف، مرجع سبق ذكره، ص)1(
.32 ،31 م، ص 1997، القاھرة، المتحدة للإعلان، الطبعة الأولى، "مدیر المبیعات الفعال"طلعت أسعد عبد الحمید، )2(
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مـــبیــــعــــات وأھــمـیتھالـــــتــــنـــبؤ بال:الفرع الأول.

    یرى الأستاذ ھنري فایول أن التنبؤ بالأشیاء قبل حدوثھا ھو جوھر الإدارة، فالقیام بعملیة التنبؤ بشكل صحیح یوصلنا إلى الھدف 

ائیة لعملیة المطلوب، إذا قمنا فعلاً بإتباع الطرق السلیمة والصحیحة واعتمدنا على الأسس العلمیة والطرق الریاضیة والإحص

.التنبؤ

إن التفكیر المنظم السابق لعملیة التنفیذ والاستعداد والتھیؤ للمستقبل قائم على التنبؤ والاحتمالات التي تضعھا الجھات الإداریة على 

ء كان ھذا ضوء الإمكانات المتاحة، والغرض الأساسي من عملیة التنبؤ بالمبیعات ھـو الـوصول إلى رقـم الـمبیعات التقدیریة سوا

.)1(.الرقم یعبر عن كمیة أو قیمة لفترة زمنیة قادمة

متطلبات التنبؤ بالمبیعات:

. الاھتمام والإلمام بمختلف السجلات التاریخیة الماضیة المتعلقة بعملیة التنبؤ والمبیعات-1

.والسعرالدخل، الدعایة، جودة السلعة : حصر العوامل المؤثرة على المبیعات في السابق مثل-2

. وضع تصور النشاط المستقبلي للمبیعات-3

. مراجعة وتصحیح التنبؤات والتقییم للتغذیة العكسیة في المستقبل-4

. تحدید الطلب التابع والطلب المستقل-5

.الاھتمام والمعرفة الكاملة بالسلع المنافسة والبدیلة ومدى تطورھا-6

.بالمبیعات مراعاة دورة حیاة السلعة أثناء التنبؤ -7

. معرفة مرونة الطلب-8

ھناك عـدة مستویات أسـاسیة للتنبؤ بالمبیعات وتتمثل فیما یلي:المستویات الأساسیة للتنبؤ بالمبیعات :

. التنبؤ بالمستوى الاقتصادي العام-1

).مبیعات الصناعة( التنبؤ بالسوق الكلي -2

)2().سةمبیعات المؤس(  التنبؤ بنصیب المؤسسة من السوق -3

.33طلعت أسعد عبد الحمید، مرجع سبق ذكره،ص  )1(

179، 177، ص2000، الطبعة الثانیة، "الأصول العلمیة في إدارة المبیعات"ناجي معلا، )2(
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المـــیــــــزانــــیــــة الـــتــــقــــدیـــریـــة للمبیعات:الفرع الثاني.

أن نجاح نظام المیزانیات التقدیریة یتوقف إلى حد كبیر على مدى الدقة في عملیة التنبؤ بالمبیعات أثبتت جمیع التجارب 

المستقبلیة وتعتبر میزانیة المبیعات التقدیریة أساسا لإعداد میزانیة المشتریات والإنتاج ومرشدا  للتوسع في المؤسسة باعتبارھا 

لتي یعتمد علیھا لتمویل خطط المؤسسة وعلیھ سنولي اھتماما لدراسة المیزانیة المورد الرئیسي للأرباح والمقبوضات النقدیة ا

.التقدیریة للمبیعات في ھذا الفرع

أھـمـیة المیزانیة التقدیریة للـمبیعات:

. تعتبر نقطة الأساس في إعداد المیزانیات الأخرى في المشروع-1

.ى أكبر قدر ممكن من الأرباح تحقیق الأھداف البیعیة بأقل التكالیف والحصول عل-2

. تنمیة المبیعات عن طریق حفز مندوبین البیع لبلوغ الھداف المحددة فیھا-3

. وضع الخطة الشاملة للمؤسسة حیث تعتبر أساسا لإعداد خطط الإدارات الأخرى-4

. التنسیق بین جھود مندوبین البیع والمناطق البیعیة-5

.ومعرفة نقاط الضعف والعمل على علاجھا في الوقت الملائم أداة للرقابة على تنفیذ الخطط -6

. تـقییم جـھـود مندوبین البیع وتحدید مسؤولیة الفروع والمناطق البیعیة عن النتائج التي توصلوا إلیھا-7

النواحي التي یجب أن توضحھا المیزانیة التقدیریة للمبیعات:

. المبیعات الشھریة أو الفصلیة-1

.ل صنف على حده مبیعات ك-2

. مبیعات كل قسم من الأقسام-3

. مبیعات كل منطقة من المناطق البیعیة-4

.مبیعات كل مندوب من مندوبي البیع -7

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

182 ، 180، مرجع سابق ، ص"الأصول العلمیة في إدارة المبیعات"ناجي معلا، )1(
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.)1( قبل البدء في وضع المیزانیة للمبیعات لابد من إتباع المراحل التالیة:مراحل إعداد المیزانیة التقدیریة للمبیعات 

 تتعلق دراسة السوق بتحدید ما ستبیعھ المؤسسة من السلع ولمن ستبیع وأین تبیع وكیف تبیع وسعر :دراسـة الـسـوق-1

 السوق في المؤسسات الكبیرة وغالبا ما یقوم مدیر المبیعات بھذا الدور في المشاریع الصغیرة یوجد قسم خاص لتحلیل.البیع

:وتتضمن دراسة السوق النواحي التالیة

 دراسة تفصیلیة وبكافة الأنواع التي یقوم المشروع بإنتاجھا وتوزیعھا والتعرف على أرقام المبیعات السابقة : دراسـة الـسـلع-أ

.ح المتوقع من كل منھاوالحالیة والرب

:ما یلي)المستھلكین( تتضمن دراسة العملاء : دراسة المستھلكین-ب

التعرف على العملاء  الحالیین والمرتقبین.

التعرف على طرق التوزیع الملائمة لفئات العملاء ولكل سلعة.

معرفة التسھیلات والخدمات المقدمة إلیھم وتكالیفھا.

داخلیة والخارجیة المؤثرة على سلوك المستھلكتحدید العوامل ال.

تفیدنا دراسة العملاء في عملیة تحدید الأرباح المتوقعة من فئات العملاء

: تھدف دراسة المناطق البیعیة إلى: دراسـة منـاطـق البیع-جـ 

. الأرباح المتوقعة من كل منطقة بیعیة تحدید كمیات المبیعات المتوقعة من السلع والخدمات المختلفة في المناطق البیعیة وتحدید-

. التكالیف التي یتحملھا المشروع نتیجة توزیع السلع على المناطق المختلفة-

. معرفة وتحدید الجھود الإعلانیة والترویجیة اللازمة لكل منطقة بیعیة-

 التعرف على المنافسین في كل منطقة وأثرھم على سیاسات المؤسسة-

: تھدف ھذه الدراسة إلى التعرف على: الـبیع دراسـة مـندوبین-د

.  مجھودات مندوبین البیع وتقییمھا-

. الصعوبات والمشاكل التي تواجھ مندوبین البیع والعمل على تذلیلھا-

ـــــــــــــــــــــــــــــــــ

211ف، صمحمد عبیدات، ھاني الضمور، شفیق حداد، مرجع سبق ذكره، بتصر)1(
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. دراسة سیاسات التوزیع و شروط البیع والتسلیم-ھـ 

. دراسة الائتمان للعملاء–و 

. دراسة سیاسات المنافسین–ز 

 یسعى رجال التسویق من جراء ھذه العملیة :الاطلاع على نتائج الدراسات السابقة في إعداد المیزانیات التقدیریة للمبیعات-2

وقع الذي یحقق أكبر ربح ممكن للمؤسسة حیث یلجئون إلى استخدام أكثر من طریقة واحدة للتنبؤ إلى تحدید حجم المبیعات المت

.بالمبیعات حیث ، وفي المؤسسات الكبیرة تقع مسؤولیة التنبؤ بالمبیعات وإعداد المیزانیة التقدیریة لھا على عاتق مدیر المبیعات

زانیة للمبیعات الخطة التي یجب على إدارة المبیعات إتباعھا بشأن توزیع السلع  تمثل المی:اعتماد المیزانیة التقدیریة للمبیعات-3

التي تنتجھا المؤسسة، ویتوقف على إعداد المیزانیة التقدیریة للمبیعات إعداد المیزانیات الأخرى الخاصة بالإنتاج والمشتریات 

راجعتھا وإقرارھا من قبل مجلس إدارة المشروع بعد عرضھا والتمویل، لذلك لابد من إعداد میزانیة المبیعات التقدیریة مسبقا وم

)1(.على لجنة خاصة تقوم بدراستھا

 تخــطـیط وتحــدید المـــنـــــاطـــق والحـــــصص الــــبیعیة:الفرع الثالث.
 تحدید المنطقة والحصة یتضمن ھذا الفرع تعریف المنطقة والحصة البیعیة، ودراسة العوامل والنقاط التي یجب مراعاتھا عند

البیعیة ، والتي على أساسھا تتمكن المؤسسة من التخطیط والتحدید الجید والسلیم للمناطق والحصص البیعیة بما یضمن لھا البقاء 

.والاستمرار والتمكن  من السیطرة على الأسواق لأطول فترة ممكنة

منطقة جغرافیة یتواجد فیھا عدد معین من العملاء الحالیین أو  تعرف المنطقة البیعیة بأنھا أي:مـفھوم المنطقة البیعیة 

المرتقبین یكفي لتشغیل مندوب بكامل طاقتھ، أو تجمع عدد معین من العملاء 

.)1(الحالیین أو المرتقبین الذین یمكن تقدیم خدمات اقتصادیة لھم بطریقة فعالة بواسطة مندوب بیع

بالرغم من عدم وجود معاییر أو أسس ثابتة یتم بناءا علیھا تحدید :ید مناطق البیعالعوامل التي یجب مراعاتھا عند تحد 

:المناطق البیعیة إلا أنھ یجب الأخذ بعین الاعتبار العوامل التالیة لتحقیق مبدأ تكافؤ المناطق البیعیة

ـــــــــــــــــــــــــــــ
212یق حداد، مرجع سبق ذكره، بتصرف، صمحمد عبیدات، ھاني الضمور، شف)1(
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 إن تحدید إمكانیات البیع یستخدم كمعیار لقیاس مدى نجاح مندوبین البیع في تحقیق الأھداف المطلوبة :إمكانیات البیع في السوق-

لتوازن بینھا حتى یتمكن منھم، وتقوم الإدارة عادة بالمقارنة بین إمكانیات البیع في المناطق المختلفة في السوق للعمل على إیجاد ا

.مندوبین البیع من تحقیق نتائج متشابھة أو متقاربة في مختلف المناطق

 إن ازدیاد حدة المنافسة بین المشروعات یتطلب تصغیر مساحة المنطقة البیعیة وزیـادة جـھود مندوبین البیع :الـمنـافـسة-

.دة حجم المنطقة البیعیةوتـدریبھم، أما إذا كانت المنافسة قلیلة فیتطلب ذلك زیا

إن توفر المواصلات یسھل على مندوبین البیع عملیات الانتقال في المناطق البیعیة حیث أنھ كلما :وسائل النقل والمواصلات-

كانت المواصلات مؤمنة ومتوفرة بشكل كبیر كلما تمكن مندوبین البیع

ن الممكن أن یكون أحیانا خط مواصلاتمن تغطیة مناطق أكثر اتساعاً، وتوفر الكثیر من الوقت، وم

)1(.واحد یربط أكثر من منطقة بیعیة مع بعضھا البعض

تمر عملیة تحدید المناطق البیعیة بثلاث خطوات وھي:خطوات تحدید المناطق البیعیة :

عدد السكان، ( المختلفة مثل تجمیع كافة البیانات والمعلومات اللازمة لمعرفة توزیع المبیعات الكلیة من السلعة على المناطق-1

...........).توزیع الدخل، عدد الموظفین 

. تحدید المناطق البیعیة التي تناسب حدودھا وحجمھا ظروف المؤسسة التي تسمح بتشغیل عدد كاف من مندوبین البیع المؤھلین-2

عتمد بذلك على خبراتھا وقدرتھا على تحلیل  تحدید الحصة التسویقیة للمؤسسة في كل منطقة من المناطق التي تم تحدیدھا وت-3

.الأسواق والمنافسة ومركزھا في السوق

2( تمر عملیة تحـدیـد الـمناطـق البیعیة ببعض الإجراءات وھي:كیفیة تحدید المناطق البیعیة(.

یدھا بناء على المبیعات اختیار العوامل التي على أساسھا یتم تقسیم السوق الخاص بالمؤسسة إلى مناطق بیعیة ویتم تحد-1

.المتوقعة حیث تعتمد على طبیعة السلعة و نوعھا 

ـــــــــــــــــــــــــــ
227محمد عبیدات، ھاني الضمور، شفیق حداد، مرجع سبق ذكره، بتصرف، ص )2)(1(
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.ا كمناطق بیعیة تحدید المبیعات المتوقعة في كل منطقة من المناطق الجغرافیة التي تم تحدیدھ-2

 تحدید المناطق البیعیة في ضوء، حجم المبیعات المتوقعة لكل منطقة جغرافیة و عدد مندوبین البیع اللازم لتغطیة المنطقة و -3

.درجة كفاءتھم

وى تعبر الحصة  البیعیة عن الأداء المتوقع للمھام الكلیة المسندة إلى كل مندوب بیع أو أي مست:مـفھـوم الحصص البیعیة

ولذلك یمكن تعریف الحصة البیعیة بأنھا ).مكتب، فرع، إقلیم جغرافي، نوع معین من العملاء أو الموزعین(تسویقي آخر 

عبارة عن رقم مبیعات مخطط في شكل وحدات طـبیعیة أو نـقدیـة یـتم إسناده إلى مندوب بیع في منطقة  بیعیة محددة لھ 

)1(.لتحقیقھ خلال فترة زمنیة محددة

2(توجد مجموعة من الأھداف یتم تحقیقھا من وراء تحدید الحصص البیعیة وھي:ھداف تحدید الحصص البیعیةأ(

 إن تحدید أو تخصیص حصص بیعیة معینة لكل رجل من مندوبین البیع یساعد الإدارة في :تقییم فاعلیة أداء مندوبین البیع-1
حصص التي أوكلت إلیھ مع ما قام بھ فعلاً وقیاس الانحرافات بین المخطط عملیة تقییم فاعلیة أدائھ و ذلك من خلال مقارنة ال

.و الفعلي و أسبابھا 

تساھم عملیة تحدید الحصص البیعیة في الحد من التكالیف البیعیة حیث تتم عملیة ربط مصاریف :الرقابة على تكالیف البیع-2

لى أن تبقى ھذه التكالیف في حدود نسبة معینة من المبیعات حصص المبیعات المخططة مع تكالیف تحقیق ھذه المبیعات ع

.باستمرار

یجب على إدارة المؤسسة أن توكل أو تسند إلى كل مندوب بیع الحصص :تحفیز مندوبین البیع على تحقیق الأھداف البیعیة-3

اعھ بأنھ یمكنھ عمل ما أسند إلیھ و محاولة دفع التي تراھا مناسبة و ذلك بالاعتماد على كفاءتھ و قدرتھ البیعیة و ذلك لتشجیعھ و إقن

مبالغ أو أجور إضافیة لھ مقابل الأعمال الإضافیة التي یقوم بھا، وھذا ما یدفعھ إلى العمل بجد أكبر للحصول على إیراد أكبر و 

.الذي سیؤدي في النھایة إلى زیادة حجم المبیعات

ــــــــــــــــــــــــــــ
)1) 235 ،236محمد عبیدات، ھاني الضمور، شفیق حداد، مرجع سبق ذكره، بتصرف، ص )2)
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 الـفـصـل خـلاصـة 

 المؤسسات تلعب دوراً رئیسیاً في التنمیة الاقتصادیة لكونھا تمثل نستخلص مما سبق أنّ

إستراتیجیة  ھذه الأخیرة تفرض على نفسھا تبني القاعدة العریضة للأنشطة الاقتصادیة، كما أنّ

 محددة لكل المؤسسات، كما نجد أنّإستراتیجیةمن أجل ضمان البقاء والاستمرار ولكن لا توجد 

التسویق یلعب دوراً ھاماً في التخطیط الإستراتیجي والذي تتبع من خلالھ المؤسسة عدة خطوات 

باستغلالھذا من أجل تحقیقھ ومن أجل التكییف مع البیئة الخارجیة والداخلیة في نفس الوقت و

الفرص ومواجھة المخاطر وكذلك مواجھة القرارات التسویقیة خاصة قرارات المزیج التسویقي 

في حد ذاتھ وھذه القرارات تحتاج إلى جمع البیانات والمعلومات اللازمة عن البیئة والأسواق 

التسویق یشمل والمنافسین وأذواق المستھلكین لترویج منتوجاتھم وتعظیم أرباحھا كما رأینا أنّ

یة والمكانیة والحیازیة للسلع لق المنافع الزمانّخالتسویق على جمیع المجھودات التي ترمي إلى 

.والذي یتم من خلال إستراتیجیة توزیع مناسبة وھذا ما سنتناولھ في الفصل الموالي بكل تفاصیلھ

مثل قلقاً كبیراً إن التسویق یركز على خدمة المستھلك للوصول إلى الھدف والتوزیع یكما

لمدیري التوزیع، فھو عبارة عن الطریق التي تسلكھ السلع منذ خروجھا من مراكز الإنتاج حتى 

وصولھا إلى المستھلك النھائي مروراً بحلقة أو أكثر من حلقات التوزیع، ولا یكون ھذا التوزیع 

مؤسسة، وھذا من خلال توافق ناجحاً وفعالاً إلاّ إذا تم اختیار وتبني إستراتیجیة توزیع مناسبة لل

وتناسب إستراتیجیة التوزیع مع الإستراتیجیة التسویقیة بما فیھا إستراتیجیة الترویج والتسعیر 

والتواجد الجید لنقاط البیع، وفعالیة الإستراتیجیة تكمن في سرعة المراقبة والإجابة على جمیع 

الإحصاء، بحوث العملیات، :اعدة مثلالطلبات الحالیة والمتوقعة، وذلك باستخدام تقنیات المس

.تحلیل البیانات، الترجمة للحالة الاقتصادیة

وفي الأخیر یتبین لنا أنھ على المؤسسات التركیز على إدارة المبیعات من أجل تقویة 

الانطباع الجید والصورة الحسنة على المؤسسة ومنتجاتھا لدى المستھلك بصفة خاصة والمجتمع 

فة عامة، كون ھذه الإدارة ھي وسیلة الربط بین المؤسسة والمستھلك من خلال الذي تنشط فیھ بص

الاتصال المباشر عن طریق البیع الشخصي مع المستھلك، ومحاولة توفیر السلعة مع تحقیق 
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المنافع المطلوبة من خلال التنبؤ بالمبیعات وتخطیطھا، حیث أن كل ذلك یتم من خلال أداة الربط 

 الذین یتوجب على المؤسسة الحرص على انتقائھم من خلال الاختیار والتعیین وھم مندوبین البیع

الجید، وتعویضھم ومكافأتھم لتحقیق الأھداف المرجوة وتحفیزھم على الأداء الجید للحفاظ على 

.الزبائن وزیادتھم
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l الفصل الثانيمقدمة

في ظل التغیرات التي تشھدھا المؤسسات الیوم و انفتاح جمیع الدول العالم أمام حتمیة ألا 

وھي المنظمة العالمیة للتجارة والعولمة أضحى من الضروري على جمیع المؤسسات بمفاھیم 

 المحیط الخارجي، المؤسسات الجزائریة مواكبة و الإطلاع على آخر المستجدات الحاصلة في

فنجد أن وظیفة التوزیع لم تعد وظیفة یستھان بھا فھي تعتبر من أھم وظائف التسویق و أیضا 

عنصر رئیسي من عناصر المزیج التسویقي، فإن بعض المؤسسات لا تبدو متحمسة لتركیز 

لیط الضوء اھتمامھا على تبني خطة توزیعیة فعالة و ذات كفاءة عالیة لمنتجاتھا و لھذا قمنا بتس

على واقع استراتیجیة التوزیع و دورھا في تنمیة  قوة المبیعات أو تنشیط المبیعات، وھذا من خلال 

تدعیم دراستنا النظریة بالدراسة التطبیقیة للمؤسسة محور الدراسة من أجل إثراء الموضوع و 

"نفطال" مؤسسة جعلھ ذو قیمة، فھذه المؤسسة تمثل إحدى أھم ركائز الاقتصاد الوطني ألا وھي

»بالبویرة"نفطال"و بالتحدید مؤسسة  GPL ».

و كذالك  الأم و إمكانیاتھالذا سنحاول في ھذا الفصل التعرض إلى التعریف بمؤسسة نفطال

»قدیم شركة نقوم بت ثم ھیكلھا التنظیمي في المطلب الأول و الثاني من المبحث الأول  GPL »

.راتیجیة التوزیع و دورھا في تنمیة المبیعاتالتعرف على واقع استو
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مدخل عام لمؤسسة نفطال:المبحث الأول.

 سوف نتناول من خلال ھذا المبحث تقدیم عام لشركة نفطال الأم في المطلب الأول و 

»الثاني ثم تقدیم شركة الغاز و البترول الممیع  GPL 1. بالبویرة «

الـطـفـة نــؤسســم مـــدیــقــت:المطلب الأول

  الأمالـفطـة نـؤسسـن مـة عـیـاریخـة تـلمح:الفرع الأول 

یة البالغة لقطاع النفط و المحروقات في الاقتصاد الجزائري و الذي یعد ـمـرا للأھـظـن

اصة عملیة التوزیع و التسویق المواد البترولیة و ـتصادي و خـالعصب المحرك للنشاط الاق

ن قبل الشركات المتعددة الجنسیات   ـبل الاستقلال كانت ھاتان العملیتان محتكرتان مھا، فقـشتقاتـم

"ESSO" و"SHELL."

" سوناطراك" تم إنشاء شركة31/12/1963: الصادر في63/491:فبموجب المرسوم رقم

التي تھتم بتسویق و توزیع المواد البترولیة حیث و ضعت ھذه الأخیرة تحت وصایة وزارة 

صناعة و الطاقة، وھذا بعدما قامت السلطات الجزائریة بوضع قاعدة اقتصادیة مبنیة أساسا على ال

 على ید الرئیس الراحل ھواري بومدین، والذي 1971 فیفري 24:قطاع المحروقات الذي أمم في

. من الصادرات و الدخل الوطني%98یساھم بنسبة 

 أنشأت المؤسسة الوطنیة 06/04/1981: الصادر في80/101:و بموجب المرسوم رقم

 حیث 01/01/1982:و التي بدأت نشاطھا في"ERDP"للتكریر و توزیع المنتجات البترولیة 

:كلفت بمھمتین ھما 

تكریر البترول الخام.

توزیع المنتجات البترولیة داخل الوطن.

ر عن  انفصلت مھمة تكری25/08/1987: الصادر في87/189:و بموجب المرسوم رقم

:مھمة التوزیع و انبثق عنھما مؤسستان وھما

"تھتم بتكریر المواد البترولیة"نفتاك.

"تھتم بتوزیع و تسویق المنتجات البترولیة و مشتقاتھا وطنیا و "نفطال

.التموین الوطني بالطاقة

: إلى NAFTALكما یعود أصل كلمة نفطال

NAFT:مصطلح عالمي یقصد بھ البترول، النفط.

AL:فین الأولین من كلمة البلد المنتج الجزائررالحALGERIE.

 استقلالھا من سونطراك غیرت من ھیئاتھا بموجب القرار رقم لىو بعد حصول نفطال ع

 أصبحت بذلك مؤسسة ذات أسھم یقدر رأس مالھا 30/08/1987 الصادر في 17

.دج تقع مدیریتھا العامة حالیا بالشراقة 15.650.000.000

:شرح الرمز ●

1
-www.naftal.dz.21/01/2011
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نفطال الى جانبھما خمسة ":ن"یعني مؤسسة و":م:"     یتكون رمزھا من حرفین بالغة العربیة 

.Naftalخطوط تشیر الى وحداتھا الاساسیة واسفلھم كلمة 

:     والوحدات الخمسة الاساسیة ھي 

.وحدة الطیران- وحدة التسویق-وحدة الشحوم-وحدة الوقود–وحدة غاز البترول الممیع -1

.الازرق للخوف والخطوط الخمسة ویعني النقاء:اللونین-2

.الاصفر للمساحة ویعني الصحراء مكان تواجد البترول -3

 مھام واھداف شركة نفطال :2الفرع

1:تتمثل مھام واھداف شركة نفطال فیما یلي

 مھام شركة نفطال :اولا:

وتسویق المنتجات البترولیة في السوق المحلیة ،حیث تتمثل المھمة الرئیسیة لنفطال في توزیع 

:تعمل في مجالات 

.تمییع الغاز-أ

،غاز البترول الممیع -الارض،الطائرات،والبحریة–توزیع وتخزین وتسویق الوقود -ب

.،زیوت التشحیم والمنتجات الخاصة 

تكوین الاطارات في شتى المجالات -ت

اھداف شركة نفطال :ثانیا:

.في توزیع المنتجات النفطیة ،وتحسین جودة الخدمة مواصلة مھمتھا *

.تحدیث واعادة تاھیل البنیة التحتیة للتخزین*

.تحدیث وتوسیع شبكتھا من محطات الخدمة *

.تجدید وسائل النقل *

...غاز البترول الممیع والبنزین الخالي من الرصاص،:ترویج المنتجات الخاصة بھا*

.البترول الممیع تضعیف حجم مبیعاتھا من غاز *

 امكانیات شركة نفطال :3الفرع

.یمكن تقسیم امكانیات شركة نفطال الى امكانیات بشریة ،مالیة ومادیة 

:الموارد البشریة -1

 موظف 30000تعد شركة نفطال الموزع الرئیسي لمنتجات النفط في الجزائر حیث تظم اكثر من 

:كما یوضحھ الجدول الاتي 

2010عدد الموظفین في شركة نفطال لسنة ):05(الجدول رقم 

           المؤقتون           الدائمون            الاصناف 

1
www.naftal.dz.21/01/2011.
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/512اطار سامي 

497079اطار 

8924629عون تحكم 

151804258عون تنفید 

295864966المجموع 

 مدیریة الموارد البشریة:المصدر

1:تتمثل اھم موارد نفطال فیما یاتي:یةالموارد المالیة والماد-2

 ملیون طن من منتجات النفط 10من الطاقة النھائیة خلال توفیر %51تساھم كذالك الشركة بنسبة 

:سنویا في شكل

)متري/ طن8000000(الوقود *

) ملیون طن متري1.6اكثر من (غاز البترول الممیع *

(الزفت* ).متري/ ملیون طن0.5اكثر من :

).متري/ طن70000اكثر من :( التشحیم زیوت*

. ملیار دج 208رقم اعمال یصل الى *

. ملیارات07مع الارباح التشغیلیة البالغة . ملیار دج30قیمة مضافة 

:لھذا لدیھا

. مراكز ومستودعات توزیع وتخزین الوقود49*

. مخزن للزیوت 27 مركز و22*

. مراكز بحریة6 مركز ومستودع للطائرات و26*

. مركز غاز البترول الممیع41*

. مراكز غاز البترول الممیع بالجملة03*

. مركبة للمناولة وصیانة المعدات800*

. محطة خدمة منھا1755 كم خط انابیب و 730*

 ناقلة 3000ولأداء مھمتھا المتمثلة في توزیع المنتجات البترولیة تملك نفطال اسطولا یتكون من *

.شبھ مقطورات وشبھ مسطحة صھاریج والصوانىء ،شاحنة النقلتتألف من مقطورة جرار 

الھیكل التنظیمي لشركة نفطال :المطلب الثاني

2:ة تطورات تتمثل اھمھا في ما یاتي       عرف الھیكل التنظیمي العام لشركة نفطال عد

المطاط،  قامت شركة نفطال بتنظیم المناطق التابعة لقسم الوقود،زیوت التشحیم و2001في سنة 

: قامت بإعادة ھیكلة الشركة حسب النشطات الفرعیة الاتیة2003 و2002وما بین 

1
www.naftal.dz.21/01/2011.

2
www.naftal.dz.21/01/2011.
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فرع غاز البترول الممیع،فرع النشطات فرع الوقود،الفرع التجاري،فرع الزیوت المطاط والزفت،

.الدولیة والشراكة

:لیة نفطالوفیما یلي الھیكل التنظیمي للمؤسسة الوطنیة لتوزیع وتسویق المنتوجات البترو

الأمالھیكل التنظیمي لشركة نفطال ):10(الشكل رقم 

NAFTAالادارة العامة 
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www.Naftal.dz:المصدر 

 مؤسسة نفطال :المطلب الثالث"GPL"البویرة وإمكانیاتھا.

 بالتربص مع التطرق سنحاول تقدیم مؤسسة غاز البترول الممیع لنفطال بالبویرة این قمنا

.الى منتجاتھا واستخداماتھا وكذا مھامھا وأھدافھا
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مج02مجتنفیذتحكماطارات01مجتنفیذتحكماطارات

4320117401/020377المدیریة 

10434910201075159118سیدي خالد

03264069/033740109بني سلیمان 

02021418/03141735القادریة

58911142630213104119382المجموع

الموارد البشریة:المصدر

:الامكانیات المالیة والمادیة .2

.سوف نتطرق الیھا بالتفاصیل في المطلب الرابع

مؤسسة نفطال الھیكل التنظیمي ل:المطلب الرابع"GPL" البویرة

.لدى شركة نفطال ھیكل تنظیمي عام یشمل جمیع فروعھا المتخصصة في منتج معین 

:وفیما یاتي الھیكل التنظیمي لمؤسسة الغاز والبترول الممیع بالبویرة 
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البویرة"GPL"الھیكل التنظیمي لمؤسسة ):11(الشكل رقم 

مقابلة شخصیة مع مسؤول بفرع الموارد البشریة في مؤسسة:المصدر

:لمراكز التشغلیةا-1

نصف 
كز بني مر

سلیمان

المستودع 
الرئیسي 
بمنزغنة

الترجمة و 
إعلام 
التسییر
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 التسویق في مؤسسة نفطال :المبحث الثاني"GPL" البویرة

سوف نتطرق في ھذا المبحث الى تقدیم دائرة التسوبق ومصلحة المبیعات وكذالك مھامھا ولا 

.ویرة والتنسیق بینھما نفطال الب"GPL"یفوتنا التطرق الى المزیج التسویقي في شركة 
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تقوم مؤسسة الغاز والبترول الممیع بمعالجة الطلابیات حیث تقوم بإرسال شاحنات مخصصة 

ز التعبئة التي تقوم بتوزیع الطلابیات لنقل المواد البترولیة من مراكز التخزین والتكریر الى مراك

الى الزبائن بواسطة قنوات التوزیع الخاصة بھا والتي سیتم التطرق الیھا في المطلب الثالث 

.بالتفصیل

التوزیع المادي في مؤسسة :المطلب الثاني"GPL"البویرة

 وسوف نقوم بإسقاط یعتبر التوزیع المادي من العملیات الھادفة لإیصال الطلابیات الى الزبائن

:الدراسة النظریة على میدان الدراسة التطبیقیة لعناصر التوزیع المادي 

تسلیم البضاعة ھي عملیة مكثفة لتزوید نقاط البیع وتتم اما من مركز التعبئة او مركز :النقل-1

1.لمستھلكینمتوسط التعبئة الى نقاط البیع او من المستودع البدیل الى نقاط البیع لتصل اخیرا الى ا

تسلیم البضاعة الى نقاط البیع یتم بعدة طرق  نقل:من اجل البوتان :

ھذه العملیة تتم بواسطة شاحنات حمولتھا "NAFTAL"وتسمى بإمكانیات :امكانیة خاصة-

B قارورة 420 و 210بین  13

. قارورة210 الى 175 امكانیة التوزیع عند اعادة البیع  وذلك  بواسطة شاحنات حمولتھا -

تسلیم البضاعة لیس لھا الا مركز التعبئة بسیدي خالد الى المستودع :من اجل البروبان

.عامة البروبان یطلبھ الزبون من المراكز او المستودعات

. قارورة بروبان120تسلیم البروبان الى مستودع القادیریة یتم بواسطة  شاحنات تحمل 

بالاتصال بالقطاع الخاص للمساعدة ھذه "GPL"م مؤسسة نفطال  ولقلة امكانیة النقل تقو

السیاسة استخدمت من طرف المحل بتفوق بتشغیل القطاع الخاص في البنیة التحتیة للشبكات مع 

.العلم ان ھذا العقد یتراوح بین شھر الى غایة اربعة اشھر حسب الطلبیات

یع جد مھمة اي تاتي لحل مشكلة عدم ثبات كل سیاسة التخزین الغاز والبترول المم:التخزین-2

من العرض والطلب خاصة في فصل الشتاء اذ تتم على مستوى مركز سیدي خالد، بني سلیمان 

.،قادیریة 

تتم مؤسسة  :الموادمناولة "GPL" بعملیة مناولة المواد كي تتم مراقبة تحرك منتجاتھا 

.نشاط التخزینمن مكان الانتاج الى نقاط البیع وذلك مرورا ب

 تقوم مؤسسة   :معالجة الطلابیات "GPL" بتحضیر الطلب وكذالك توصیلھ في الوقت  

.والمكان المناسبین

تمتلك مؤسسة  :نظم المعلومات "GPL" نظم معلوماتیة ھامة وذلك من اجل الاطلاع 

میة المبیعات على قائمة الزبائن وطلبیاتھم،الدیون المتعلقة بالزبائن ذوي المدى الطویل ، ك

SGC:وتتمثل في ..الخاصة بكل زبون ,NAFTCOM

التوزیع في مؤسسة نفطالقنوات:المطلب الثالث"GPL"البویرة
قناة توزیع مباشرة:الفرع الاول

 البویرةGPLمقابلة شخصیة مع مسؤول في مؤسسة نفطال -1
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إضافة لعوامل أخرى كثیرة، كارتفاع استھلاك واستعمال ھذه المنتجات، ونلخص مدى نجاح 
التي تمتلكھا النشاط التوزیعي لمؤسسة الغاز والبترول الممیع نفطال بالبویرة في نقاط القوة 

:والمتمثلة في ما یأتي
 الخبرة الطویلة(الطابع المھني للمؤسسة في مھنتھا.(
تحتل المرتبة الأولى في السوق الوطنیة.
تقوم بعملیة التسویق والتوزیع وحتى النقل بمفردھا.
 تعد استعمالات المواد البترولیة(الأھمیة الكبیرة لقطاع النشاط.(
رولیة من مراكز التوزیع بولایة البویرةتوزع أغلب المواد البت.
توفیر الغاز في المناطق الجبلیة والتي یصعب الوصول إلیھا.
 أسعار مواد مؤسسة نفطالGPLھي جد مناسبة وفي متناول الزبون .
كل مؤسسة لھا مشاكل :البویرة"GPL" المشاكل الموجودة في مؤسسة نفطال -2

 ما وتعتبر من بین نقاط الضعف في المؤسسة وتتمثل تعترض نشاطھا وتصعب مھامھا إلى حد
:في ما یأتي

.مركزیة اتخاذ القرار بالنسبة لنقاط البیع*
).المحاسبة التحلیلیة(لا تطبق الأسالیب الحدیثة في التقییم والمراقبة 

.عدم وجود نظام بحوث التسویق وذلك لعدم وجود وظیفة التسویق في فرع البویرة*
.تخزین المواد البترولیة خاصة الوقود على مستوى فرع البویرةعدم إمكانیة *
وجود خط واحد للسكك الحدیدیة وانعدام وساءل النقل (نقص وسائل النقل بالنسبة للتمویل *

).البریة
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انيـل الثـة الفصــخلاص

سیاستھا من خلال دراستنا لحالة مؤسسة الغاز والبترول الممیع لنفطال بالبویرة عامة و
التوزیعیة خاصة، لاحضنا أن للمؤسسة تنظیمات وقوانین تسیر علیھا أثناء نشاطھا، فالكل یقوم 
بدوره على أحسن وجھ ویحافظ على استمراریة النشاط الدائم للوحدة، كما یحرص كل موظف 

.أو عامل على إعطاء صورة إیجابیة عن المؤسسة من حیث إستراتیجیتھا
 إلا أن نقول أن المؤسسة تتبع سیاسة توزیعیة محكمة، إلا أن ھناك وفي الختام لا یسعنا

 لا تمتلك وساءل نقل كافیة GPLبعض النقائص التي لمسناھا والخاصة بالنقل والتخزین، فمؤسسة 

لتوزیع منتجاتھا وتعتمد إلا على خط واحد للسكك الحدیدیة بالنسبة للتموین، إضافة إلى تقیدھا في 

 والتعاملات بالشركة الأم بالجزائر العاصمة وكذا مركزیة القرارات بالنسبة الكثیر من الوظائف

لنقاط البیع، وھذا ما یؤثر سلبا علیھا، وقد یؤدي بھا إلى فقدان زبائن ومتعاملین اقتصادیین وبالتالي 

.نقص مبیعاتھا، وانخفاض رقم أعمالھا
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ـة قـائــمـة الـمــراجــع بالــلـغـة الــعـربــی

  الحام  د ،2000 الطبع  ة الأول  ى  ،"المفھ  وم الح  دیث لإدارة الت  سویق  " أب  ي س  عید ال  دیوجي    )1(

. الأردن،عمان، للنشر و التوزیع

  دار ال شروق للن شر و   ،2000 الطبع ة   ،"التسویق مدخل إس تراتیجي " أحمد  شاكر العسكري    )2(

. الأردن، عمان،زیعالتو

جامعة الإس كندریة ال دار الجامعی ة طب ع و ن شر و      ،  كلیة التجارة،"التسویق"  إسماعیل السید    )3(

.1999توزیع 

 طب  ع و ن  شر  ،  المكت  ب الج  امعي الح  دیث الإس  كندریة   ،"مب  ادئ الت  سویق "  إس  ماعیل ال  سید  )4(

.1998،1999وتوزیع 

 المرك   ز ،  م   ذكرة  لی   سانس،"إدارة  القن   وات  الت   سویقیة"یح   ة   حج   اج فت، العی   داني حبیب   ة)5(

.2004/2005،  المدیة،الجامعي

  ال دار  الجماھیری ة  للن شر      ،"التسویق  الحدیث  مبادئھ  إدارتھ وبحوثھ       " بشیر عباس العلاق     )6(

. كانون،الطبعة الأولى.والإعلانو  التوزیع

، دار زھ ران ،"اس تراتیجیات الت سویق   "عد غال ب یاس ین       بشیر العلاق ، قحط ان العب دلي ، س           )7(

.1999عمان 

 مطابع ال ولاء الحدیث ة   ،"الإستراتیجیةالإدارة " ثابت عبد الرحمن إدریس، جمال الدین مرسي        )8(

.2002-2001، الطبعة الأولى

دلی  ل ف  ن خدم  ة العم  لاء و مھ  ارات  "بك  ر  جم  ال ال  دین محم  د مرس  ي، م  صطفى محم  ود أب  و )9(

.الدار الجامعیة"یعالب

.1986، بیروت، دار النھضة العربیة للطباعة و النشر،"إدارة الأعمال" جمیل أحمد توفیق )10(

  المرك ز   ،"كیفی ة  اختی ار  قن وات  التوزی ع  ف ي المؤس سة      " سلیم صخري ، ھشام ولد خاوة      )11(

.2001/2002، الجامعي  المدیة

.1996/1997 مكتبة عین الشمس ،"یقإدارة التسو" صدیق محمد عفیفي )12(

 دار النھضة  العربیة  للطباعة و        ،" التسویقیة الحدیثة  الإستراتیجیةمفھوم  " صلاح السواني  )13(

.1973، بیروت،النشر
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.1984 الجزائر ، دیوان المطبوعات الجامعیة،"اقتصاد المؤسسة" صمویل عبود )14(

،"التسویق المن تج إل ى الم ستھلك      " ، منذر الخلیلي      طارق الحاج، علي ربابعة، محمد الباشا        )15(

.1997، الطبعة الثانیة،دار صفاء للنشرو التوزیع

- المتح دة للإع لان    ،"التسـویق الفعـال، الأسـاسـیـات و التـطـبـیق    " طلعــت أسعد عبد الحمید      )16(

.1999 مصر ،الطبعة الأولى

1 الطبع ة  - المتح دة للإع لان   ، الق اھرة  ،"فع ال المبیع ات ال  م دیر " طلعــت أسعد عب د الحمی د        )17(

.1999مصر 

– دیوان المطبوعات الجامعیة ،"اقتصاد و تسییر المؤسسة" عبد الرزاق بن حبیب )18(

الجزائر

دور سیاسة التوزیـع في تحلیل " عبد القادر حفري، فیصل حمیدیة ، عبد االله بوقلقال )19(

المبیعات

.2005 طبعة ،المدیة، معي المركز الجا،" في المؤسسة

، الأردن ، عم ان  ،  دار ص فاء للن شر و التوزی ع         ،"إدارة المبیع ات  "علي ربابعة ، فتحي ذی اب       20(

.1997-الطبعة الأولى

 الجزائ  ر ،2الجامعی  ة الطبع  ة  ،  دی  وان المطبوع  ات ،"قت  صاد المؤس  سة ا" عم  ر ص  خري  )21(

1993.

 الق  اھرة ، مكتب  ة ع  ین ال  شمس ،"و الاس  تراتیجیاتالمف  اھیم :الت  سویق" عم  رو خب  ر ال  دین  )22(

1997.

.2000،  عمان، دار وائل للنشر،"الإستراتیجیةلإدارة ا" فلاح حسن الحسیني )23(

، دار الم ستقبل للن شر و التوزی ع   ،"مب ادئ الت سویق، م دخل ل سلوكي    " محمد إبراھیم عبیدات  )24(

.1999 الطبعة الثالثة ، الأردن،عمان

الاتجاھ   ات الحدیث   ة ف   ي إدارة المن   شآت  " محم   د إب   راھیم عبی   دات، ھ   اني حم   ود ال   صفور  )25(

.1988، الأردن، عمان،المعالي للنشر و التوزیع الطبعة الأولىمؤسسة"التسویقیة

.1984، بیروت،  الدار الجامعیة،"إدارة التسویق" محمد سعید أبو الفتاح )26(

.1995، مصر،  الدار الجامعیة للطباعة و النشر،"التسویقإدارة " محمد سعید عبد الفتاح )27(

إدارة المبیعات و البیع الشخ صي " محمد إبراھیم عبیدات، ھاني حمود الصفور، شفیق حداد        )28(

.1999الأردن  الطبعة الأولى –عمان –للطباعة و النشر دار وائل"
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.1988 الإسكندریة  الدار الجامعیة للنشر،"الإعلان" محمد فرید الصحن )29(

.2001 الدار الجامعیة نشر و توزیع ،"التسویق" محمد فرید الصحن )30(

. لبنان، دار النھضة،"التسویق المفاھیم و الاستراتیجیات" محمد فرید الصحن )31(

.2000، الطبعة الثانیة،"الأصول العلمیة في إدارة المبیعات" ناجي معلا )32(

، دائ  رة المكتب  ة الوطنی  ة   "أص  ول الت  سویق م  دخل اس  تراتیجي  "توفی  ق ن  اجي مع  لا، رائ  ف  )33(

.1998الطبعة 

. الشركة العربیة للنشر و التوزیع،"الإعلان و المھارات البیعیة" نبیل الحسیني النجار )34(

-اس   تراتیجیات الت   سویق " ن   زار عب   د المجی   د الب   رواوي، أحم   د محم   د فھم   ي البرزنج   ي    )35(

. الأردن، عمان،الطبعة الأولى،  دار وائل للنشر،" الوظائف-  الأسس-المفاھیم 

الجزائ  ر ،  الطبع  ة الثانی  ة ، دار المحمدی  ة العام  ة ،"اقت  صاد المؤس  سة " ناص  ر دادي ع  دون  )36(

1998.

 دار ج  اد للن  شر و ،"إدارة القن  وات الت  سویقیة"عب  د االله حلم  ي س  مارة ،  ھ اني حام  د ال  صفور )37(

.ردن الأ، عمان،2ط، التوزیع

بالقاسمي سعدة ، سیاسة التوزیع في المؤسسة الإقتصادیة العمومیة الجزائریة مذكرة التخ رج           )38(

2010/2011ضمن متطلبات نیل شھادة اللیسانس ، قسم التسویق ، المركز الجامعي البویرة 
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