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الناسأحاسبكمانفسيأحاسبأنوعلمنينفسيأحبكماالناسأحبأنعلمنيربييا'' 

''الضعفمظاهرأولهوالانتقاموانالقوةمراتباكبرهوالتسامحأنوعلمني

هوالإخفاقأنذكرنيبلأخفقتإذاباليأسولانجحتإذابالغرورأصابتجعلنيلاربيا'' 

''.دائماالنجاحتسبقالتيالتجربة

بكرامتياعتزازيتأخذفلاتواضعاأعطيتنيوإذاتواضعيتأخذفلانجاحاتأعطيتنيإذاربيا''

''.العفوشجاعةفامنحنيالناسإليأساءوإذاالاعتذارشجاعةفامنحنيللناسأسئتإذاو

".الأمواتومنهمالأحياءوالمؤمناتوللمؤمنينولوالدياغفريربيا" 

".العرضويومالأرضوتحتالأرضفوقمنارحمربيا"
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الذي أنار لنا درب العلم والمعرفة وأعاننا على أداء ھذا الواجبالحمد 

ووفقنا إلى انجاز ھذا العمل .

من بعیدأوكل من ساعدنا من قریب إلىنتوجھ بجزیل الشكر والامتنان 

المشرفللأستاذعلى انجاز ھذا العمل وفي تذلیل ما واجھناه من  صعوبات ونخص بالذكر 

إتمامالذي لم یبخل علینا بتوجیھاتھ ونصائحھ القیمة التي كانت عونا لنا في كمال زموري

ھذا البحث.

كل أساتذة المركز الجامعي میلة خاصةلشكر بالنتقدمولا یفوتنا أن

أساتذة كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر.
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الھي لا یطیب اللیل إلا بشكرك ولا یطیب النھار إلا بطاعتك

ولا تطیب اللحظات إلا بذكرك  .... ولا تطیب الآخرة إلا بعفوك

ولا تطیب الجنة إلا برؤیتك

إلى من بلغ الرسالة وأدى الأمانة....ونصح

سیدنا محمدالأمة إلى نبي الرحمة  ونور العالمین 

والوقار  إلى من علمني العطاء بدون انتظار إلى من احمل اسمھ بكل افتخار ...أرجو من الله إلى من كللھ الله بالھیبة 
إن یمد في عمرك لترى ثمارا قد حان قطفھا بعد طول انتظار وستبقى كلماتك نجوم اھتدي بھا الیوم وفي الغد والى 

والدي العزیزالأبد 

إلى من بھا اكبر وعلیھا اعتمد .....إلى شمعة تنیر ظلمة حیاتي ....إلى من بوجودھا اكتسب قوة ومحبة لا حدود لھا 
أمي الحبیبةإلى من عرفت معھا معنى الحیاة  

إلى إخوتي وأخواتي ورفقاء دربي ، ھذه الحیاة بدونكم  لاشيء معكم أكون أنا وبدونكم أكون لاشيء.....سارة  
وصغیر العائلة  لؤي .الدینصلاح، محمد الصالح، میدو ، وئاموخطیبھا 

إلى روح جدتي الغالیة  وأمي الثانیة التي تركت فراغا رھیبا في قلبي رحمك الله  وأسكنك فسیح جنانھ.

الكتكوتة الصغیرة ریھام.خاصة إلى جدي العزیز وأبي الغالي أطال الله في عمره والى كل خالاتي  وأخوالي و

الأخوات التي لم تلدھن  أمي...  إلى من تحلو بالایخاء وتمیزوا بالوفاء والعطاء إلى ینابیع الصدق الصافي، إلى إلى 
من معھم سعدت وبرؤیتھم في دروب الحیاة الحلوة والحزینة سررت ، إلى من كانوا معي على طریق النجاح والخیر 

:إلى من عرفت كیف أجدھم وعلموني أن لا أضیعھم صدیقاتي 

.2015رمیساء، لمیاء، نریمان، نھى ، رجاء، خولة ، منیة ، خولة ز ، مریم وكل دفعة 

إلى روح الصدیقة الغالیة  رمیساء أسكنك الله فسیح جنانھ

یحيصدیقأحلى إلى اعز أخ و

في ھذا البحث أمینة ومدیحةشاركونيمن إلى

إلى من أحبھم قلبي ونسیھم قلمي
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"وقل ربي زدني علما "

خالق  على سیدنا محمد صلى الله علیھ وسلموجاعل اللیل والنھار ثم الصلاة والسلامالأنوارالحمد 

إلى التي ،سر النجاح والفلاحإلىھدي ھذا العمل أأنمنھا أغلىاملك لایسعني في ھذه اللحظات التي لعلنيانھ لا
مي العزیزة *نوارة* حفظھا اللهألي شروط الراحة التامة لمتني وھنا على وھن ووفرتح

* حفظھ الله وكان معھأحسن* أبيإلیھوصلت إلى الذي كان سببا في حیاتي وفیما

الله تاجا على راسيأدامكما

وداد وزوجھا اللذین ،موسى وزوجتھ نبیلةوبالأخصوأخواتيإخوتيبینھمونمى غصني ترعرعت معھممن إلى
لي سندانواونصائحھم وكلما احتجتھم كاباھتمامھمأحاطوني

،إلى ھارون ونسیم شفاه اللهضوء عیوني وعصافیر المنزل رقیة ، رتاج ، صھیب ، معتز با

الحنون وصاحب القلب الطیبإلىالذي لم یبخل علیا بوقتھ وتشجیعھ إلىملك القلب ونھر الحب الھادئ بلطفھ إلى

عائلتھوعبد الفتاح 

المشرف زموري يذأستاإلىفصرت لھ عبدا حرفاعلمنيمن إلىإحسانھمن قید رقبتي بحبال فضلھ وجمیل إلى
كمال

أمینة–إلى من رافقوني في ھذا البحث مروة 

، لیندة ، زینة وحنانأمینةخدیجة ، الأعزاءوأصدقائيزملائي إخوتيبمثابة كانوارفقاء الدرب الذین إلى

وباسميھؤلاء كلإلىفي قلبي ونسیھم قلمي وغرسوامن جمعتني بھم الحیاة ھم في ذاكرتي ولم تسعھم مذكرتي إلى
معاني الوفاء اھدي ھذا العمل



VI

إلى التي أغدقت علیا بعطائھا وتعبت من أجل سعادتي وسھرت من أجل راحتي وتألمت لآلامي وكانت خیر 
أمي الغالیة حفظھا اللهناصح لي وكان لھا الفضل في نجاحي 

إلى من زرع بذرة حب العلم في صدري... 

ھ اللهظوالرعایة أبي العزیز حفالنصائحمن ساندني في الحیاة ونصحني وأمدني إلى

الله حفظھالذي ملأ البیت ورودا وحلاوة وكان خیر عون لي زوجي إلى

وعائلتي فرات وزغللأفرادجمیع إلى

كل أساتذتي، زملائي وزمیلاتي بالدراسةإلى
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ةــدمــــــــمق

لها والجوانب، تشمل كافة مرافق الحیاة بفواصجه ومتعددة الأو هائلةالعالم الیوم تطوراتیشهد
.المتعددةتهوفلسفاله مداخعلم التسویق بكافة أبعاده و نهاالمتعددة و من ضممهاالمختلفة وعلو 

و المداخل الحدیثة لفلسفة التسویق یعتبر الحجر الأساسي لأي نجاح لمفاهیماإن تبني 
لذا فإن المؤسسة التي ترغب في الوصول إلى ،لمنظمات الأعمال على الصعید المحلي أو الخارجي

متكاملة فلسفة التسویق الحدیثة بمختلف بعمق ونظرة شاملة و فهمأن تلابد لها تهاتحقیق رسالو ھدافھاأ
.بالأخص عولمة التسویقنحو العالمیة و اتجاهاتیشهدالذيخاصة في الوقت فاهیمها مو لیهامداخ

حتىالمتوسطة و التنظیمیة في المؤسسات البسیطة و لهیاكل فالتسویق الیوم یحتل مكانة استثنائیة في ا
.الكبیرة

أصبحوا سادة السوق لكین قد تهأن المسھاالإبداع في التسویق یأتي من حقیقة مفادیقال أن 
تحدد ستهلكاحتیاجات الموفي ضوء رغبات و ،النشاطات التسویقیةیحددون الإستراتیجیات و من نهملأ
أن یهمعللهمالنمو في أعماالبقاء و على المنتجین لكي یضمنوانهبمعنى أ،التسویقیةالأهدافترسم و 

أقل تكلفة بأكثر الطرق كفاءة و بهاتتطلبالسلع التيمدهاحتى یتمكنوا من قهم أسوااحتیاجاتیدرسوا 
.ممكنة

وهذا من بین أحد الأسباب التي جعلت المؤسسة تعتمد كذلك على المزیج التسویقي 
والمتضمن أربع عناصر هامة والتي تكمن في المنتج، التسعیر، الترویج والتوزیع، واعتماد الإستراتیجیات 

مان البقاء والحمایة من التعرض للزوال.اللازمة في كل عنصر من هذه العناصر من أجل ض

وسنحاول من خلال هذه البحث دراسة الدور الذي یلعبه احد هذه العناصر وهو التوزیع في 
زیادة وترقیة مبیعات المؤسسة، وذلك بالإحاطة بكل من مفهوم التوزیع، نشأته وتطوره بالإضافة إلى 

لقنوات التوزیع بتحدید مراحل بناء واختیار هته القنوات. بینما أهمیته وإستراتیجیاته بالإضافة إلى التخطیط 
في الفصل الثاني سنتناول ماهیة الإستراتیجیة والمیزة التنافسیة وأهم أنواعها إلى جانب إبراز مكانة التوزیع 

فیها ومساهمته في تحسین مبیعات المؤسسة وتحقیق تنافسیتها.

من خلاله إسقاط دراستنا على إحدى المؤسسات أما  الفصل الثالث والأخیر فقد ارتأینا
الاقتصادیة التابعة للقطاع العام وهي المؤسسة الوطنیة لتحقیق وتسییر الصناعات المترابطة لتحدید فیما 

إذا كان للتوزیع اثر في ترقیة مبیعاته.
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إشكالیة البحث - 1

تستند أهمیته أي منطلق یعتبر التوزیع أحد أهم عناصر المزیج التسویقي لأي منتوج، والذي
مؤداه أن أي منتوج مبتكر ومعلن عنه ویباع بسعر جذاب قد لا یعني شیئا للعمیل ما لم یكن متوفرا في 
المكان والزمان المناسبین، لذلك یعتبر القرار الخاص باختیار منافذ التوزیع من أهم القرارات لأنه وببساطة 

یقي، فعدم اختیار القرار الملائم فیما یتعلق بسیاسة التوزیع قد یؤثر على اختیار باقي عناصر المزیج التسو 
یضعف ویهدد قدرة المنافسة على النجاح والتألق في السوق، خاصة في ظل توفر البدائل المتعددة 

والخیارات المختلفة من المنتجات والتي قد تكون متماثلة من حیث الجودة والأسعار.

راء قد تدخل ضمن اعتباراته الأساسیة كل من سهولة أو إن العمیل وحین قیامه بعملیة الش
صعوبة الحصول على المنتجات، طریقة العرض والتقدیم، وقت ومكان التسلیم، تقدیم بعض الخدمات 

المتمیزة إلى جانب التواجد في أكبر عدد ممكن من نقاط البیع.

وسنحاول من خلال هذا البحت الإجابة على التساؤل الرئیسي التالي:

هل لسیاسة التوزیع دور في ترقیة مبیعات المؤسسة؟

كما تم طرح الأسئلة الفرعیة التالیة والإجابة عنها في فصول البحث:

ما المقصود بالتوزیع؟ وما هي أهمیته وإستراتیجیاته؟
 فیما تكمن أسس المفاضلة بین مختلف قنوات التوزیع؟
المؤسسة؟ وما هو دور التوزیع فیها؟ما هي أهم الإستراتیجیات التنافسیة المتاحة أمام
 ؟ وهل تدعم هذه - وحدة فرجیوة –هل تساهم سیاسة التوزیع في ترقیة مبیعات مؤسسة سوناریك

السیاسة مركزها التنافسي في السوق؟

وانطلاقا من السؤال الرئیسي للبحث تمت صیاغة الفرضیات التالیة:

 الوقت الذي تحل فیه السلع بشكلها الإستعمالي إلى التوزیع هو مجموعة الأنشطة التي تتم مند
المخزن التجاري أو المحول الأخیر حتى الوقت الذي یستلمها المستهلك.

 لتحقیق المؤسسة لغایتها من وراء التوزیع وهي ترقیة المبیعات وجب علیها اختیار قنوات توزیع
ومندوبي بیع قادرین على ذلك.

مبیعات المؤسسة والوصول إلى تحقیق رغبات وحاجات هدف من عملیة التوزیع هو ترقیة
المستهلكین بصفة فعالة ومستمرة.

 وتحقیق تنافسیتها.–وحدة فرجیوة –یساهم التوزیع في تنمیة مبیعات مؤسسة سوناریك
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أهمیة البحث- 2

تكمن أهمیة البحث في:

 مهما له دور إستراتیجي في تحقیق أهداف المؤسسة؛تعالج موضوعا
دور التوزیع بالنسبة للمؤسسة؛إیضاح
.الوصول إلى مزایا ووظائف التوزیع وتأثیرها على تحقیق أهداف المؤسسة

أهداف البحث- 3

یمكن صیاغة الأهداف التي یسعى إلیها البحث كما یلي:

.التعرف على التسویق وكذا أهدافه وأهمیته
.التعرف على عناصر المزیج التسویقي ووظیفة كل عنصر
الإلمام بأهم المفاهیم المرتبطة بالتوزیع.محاولة
.إبراز دور وأهمیة سیاسة التوزیع وتأثیرها على زیادة نسبة المبیعات
 ودراسة ما إذا كان للتوزیع - وحدة فرجیوة –تشخیص سیاسة التوزیع في مؤسسة سوناریك

دور في ترقیة المبیعات أم لا.

أسباب اختیار الموضوع- 4

البحث نظرا للأسباب التالیة:اختیار موضوع ورد 

.علاقة الموضوع بمجال التخصص وهو الدافع الأساسي
.محاولة ربط الدراسة النظریة بما هو موجود على أرض الواقع
.أهمیة التوزیع في التأثیر على باقي الأنشطة التسویقیة
 الأخرى.لفت الانتباه إلى أن التوزیع لا یقل أهمیة على باقي عناصر المزیج التسویقي
 محاولة تقدیم دراسة ملمة ببعض الجوانب المتعلقة بموضوع البحث وإضافتها إلى باقي

الدراسات العلمیة بالمكتبة الجامعیة على مستوى المركز الجامعي لمیلة.

المنهج المعتمد في البحث- 5

ب یسمح بجمع مختلف اتبعنا في بحثنا هذا المنهج الوصفي التحلیلي لأنه الملائم له، حیث استعملنا أسلو 
البیانات والمعلومات المتعلقة بسیاسة التوزیع وأثرها في ترقیة المبیعات في الجزء النظري، أما الجزء 



ه

التطبیقي فقد استعملنا فیه أسلوب دراسة حالة وذلك بهدف الوصول إلى فهم واضح للظاهرة وتطبیقها على 
.-وحدة فرجیوة –مستوى مؤسسة سوناریك 

بحثحدود ال- 6

في المؤسسة الوطنیة لتحقیق وتسییر الصناعات المترابطة هذا البحثأجریت: الحدود المكانیة.أ
- وحدة فرجیوة–سوناریك 

ما بین شهرأما عن المجال الزمني فقد استغرقت مدة إنجاز هذا البحث حواليالحدود الزمانیة: .ب
.2015مارس15فیفري إلى 15

خطة البحث - 7

.إلى فصلین نظریین وأخر تطبیقي، بالإضافة إلى مقدمة وخاتمةتم تقسیم البحث 

یتناول الفصل الأول سیاسة التوزیع في مؤسسة اقتصادیة. 

في حین یتناول الفصل الثاني أهمیة التوزیع في تحسین مبیعات مؤسسة اقتصادیة.

الوطنیة أما الفصل الثالث فتخصص في دراسة حالة إحدى المؤسسات الاقتصادیة وهي المؤسسة

للصناعات المترابطة '' سوناریك ''  لمعرفة مدى تأثیر سیاسة التوزیع على ترقیة مبیعاتها.

صعوبات البحث- 8

صعوبات في جمع المعلومات وهذا راجع لعدم توفر مراجع كافیة بالمركز الجامعي، كما أن واجهنا
الدراسة التطبیقیة تعتبر أساس الصعوبة في بحثنا هذا، وذلك لقلة المعلومات المتعلقة بموضوعنا في 

المؤسسة وعدم إعطائنا بكافة المعلومات المطلوبة.



الفصل الأول:

سیاسة التوزیع في 
المؤسسة الاقتصادیة
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:الفصل الأولتمهید

لقد أجمع العدید من المفكرین المهتمین بالتسویق، على أن القیام بالنشاط التسویقي یتطلب 
.الترویـجـج، السعر، التوزیـع، المنتوجود أربع عناصر أساسیة تشكل ما یسمى بالمزیج التسویـقي، وهي: 

حیث عنصر التوزیع، وهو ألاالضوء على احد هذه العناصر إلقاءحاول من خلال هذا الفصل نوس
وهذا من خلال أهدافوكذلك ةأهمی، مفهوممن عنصرالبهذاسنعالج مجموعة من المفاهیم المتعلقة

المباحث التالیة:

؛ول التسویقحمفاهیم عامة المبحث الأول:

ماهیة التوزیع؛المبحث الثاني:

تخطیط قنوات التوزیع.المبحث الثالث:
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مفاهیم عامة حول التسویق:الأولالمبحث 
على راآثسات لما له من مؤسسة من المؤسلأيالرئیسیة الأنشطةحد أیعتبر التسویق 

لذلك سوف نتطرق ،نحو تلبیة رغبات المستهلكین المتباینةیتهاجإستراتیكما یقوم على توجیه ، قراراتها
إلىوخاصة كیف تطور التسویق للوصول هظائفو و أهمیة،مفاهیم التسویقبعضإلىفي هذا المبحث 

.المفهوم الحالي

مفهوم التسویق ومراحل تطوره:الأولالمطلب 

أكثرالإلماملظهور التسویق وقصد ددت الشروحات، وتنوعت التواریخ والأحداثلقد تع
التعریفات آخرإلىأولاسنتطرق فإنناالیوم إلیهآلما إلىوصیرورتهبهذا الجانب التاریخي المهم 

التصورات التي حاولت ضبط مفهوم التسویق كما نعرفه الیوم.و 

تعریف التسویـق:الفرع الأول

إلا أنّها متقاربة من حیث الهدف من التسویق ،ختلاف التعاریف المعطاة للتسویقارغم 
الخدمات من المنتج إلى المستهلك أو لع و المتمثل في كیفیة توجیه الأنشطة من أجل إیصال الس

إلاّ أنها تتفق في نقطة معینة ، الخلفیاتوالأدوات المستخدمة و فیالتعار فمهما اختلفت ،المستعمل
بالشكل الذي یرغب فیه المستهلك النهائي أو المستعمل النهائي ،الخدماتالمتمثلة في توصیل السلع و و 

.خدمةأو الللسلعة 

من بینها و المتعلقة بالتسویقالأساسیةمجموعة من التعاریف إلىسنتطرقوفیما یلي 
:نذكر

مشروع البأنشطة"التسویق هو القیام 1960للتسویق سنة الأمریكیةتعریف الجمعیة - 
.1المشتري الصناعي"أوالمستهلك النهائي إلىالخدمات من المنتج السلع و التي توجه تدفق 

الإنتاجقبل دورة تبدأمن خلال هذا التعریف تقصد الجمعیة كل العملیات التسویقیة التي 
السعر الذي تباع به الذي یتم فیه توزیع السلع و سوقالتخطیط السلعة و كالقرارات المتعلقة بتصمیم و 

.2الترویجیة التي تصاحبهاالجهود و 

.23، ص 1983العربیة للطباعة والنشر، بیروت، لبنان، ، دار النهضة ''التسویق''محمد سعید عبد الفتاح، 1
.13، ص 1996، مؤسسة شباب الجامعة، جامعة أسیوط ،مصر، '' الإدارة التسویقیة الحدیثة: المفهوم و الإستراتیجیة''صلاح الشنواني ،2
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"العملیة الخاصة بتخطیط : نهأتعریفه على 1985للتسویق سنة الأمریكیةالجمعیة وأعادت
توزیع الأفكار، أو السلع أو الخدمات اللازمة لإتمام عملیات التبادل والتي وترویج و تسعیر خلق و و تنفیذ و 

.1المنظمات "تؤدي إلى إشباع حاجات الأفراد، و تحقیق أهداف 
الحدیثة في كل المؤسسات أسالیبهوجود النشاط التسویقي بمفاهیمه و یؤكد هذا التعریف على 

قبولا من قبل أكثریعتبر هذا التعریف تحقیق الربح من عدمه و إلىفسواء كانت تهدف،كان نوعهاأیا
.الكتاب باعتباره صادر من جهة رسمیة

مراقبة النشاطات على و التخطیط،التنظیم،التحلیل'':نهأعلى ''كوتلرفلیب''في حین عرفه 
حاجات مجموعة الزبائن المختارة جل تلبیة رغبات و على الزبون من اتأثیرمدار المؤسسة التي لها 

.2ة''ودیذات مردبطریقة 

:نه یعتمد علىإحسب تعریف كوتلر للتسویق ف

 ؛مرودیةذاتلتلبیة الحاجیات بطریقة ةخدمات موجهبسلع و وإشباعهاتجسید الرغبات
وأهدافالتسویق یعتمد على وضع سیاسة تجاریة أنیرى كوتلر :وضع سیاسة تجاریة

توسیع ،تضمن للمؤسسة الاستمرارالتيالأهدافتسمح بتحقیق هذه وإمكانیاتوتحدید وسائل إستراتیجیة
.على طرق علمیة وموضوعیةزیادة حجم المبیعات بطریقة مخططة ومنظمة بناءا و السوق 

الوسائل   ''مجموعة الطرق و :'' فالتسویق هوLendrevie'' و ''Lindoأما بالنسبة لـــــ ''
.3التي توفرها المؤسسة لتروج عن السلوكات المعتمدة في تحقیق أهدافها بین العوام المقصودة''

نظام متكامل ومستمر ، فهوومن كل ما سبق یمكن القول أن التسویق یبدأ من حیث ینتهي
الخدمات التي قدمت دراسة ردود أفعالهم تجاه السلع و یبدأ بدراسات حاجات ورغبات المستهلكین وینتهي ب

لهم كما هو مبین في الشكل التالي:

.49ص:،1999مصر،مكتبة الإشعاع، الإسكندریة، ،ق:وجهة نظر معاصرة''التسوی‘‘،قحفأبوعبد السلام 1
2Philippe Kötler et autres,''Marketing Management'', Public-union,Paris, 1992, P:31.
3 J-P, Bernardet et autres, ‘’ Précis de Marketing’’, Nathan, paris, 1993, P : 04.
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نظام التسویق.:)-11(الشكل رقم 

ردودمخرجـــــــــــــــات       دراسةمدخــــــــــــــــلات               عملیـــــــــــــــــــات           دراسة حاجات ورغبات
فعل

المستهلكینالمستهلكین

تغذیة عكسیــــــــــة

،مكتبة الحامد للنشردار و ،الطبعة الأولى،أساسیات التسویق''''،نظام سویدانو شفیق حداد:المصدر
.15- 14، ص ص 1998،الأردن،عمان

مراحل التطور التاریخي للتسویق: الفرع الثاني

ما هو علیه في الوقت الحاضرإلىلقد مر المفهوم التسویقي بمراحل مختلفة قبل الوصول 
المفهوم البیعيإلى،إنتاجيمفهوم التسویق من مفهوم إلىبحیث اختلفت خلال كل هذه الفترات النظرة 

.1المفهوم الاستراتیجيوأخیرا،لمفهوم الاجتماعيثم ا،المفهوم التسویقيإلىلیصل بعدها 

:یليالمفاهیم المختلفة فیما إجمالعموما یمكن 

)1930سنة إلى(مند قیام الثورة الصناعیة الإنتاجيالمفهوم - 1

ها من الإنتاج على غیر تهتم بوظیفة أوتفكر المؤسسات غلب أكانت ،مند سنوات خلت
عملیة البحث عن تأتيلیس للمستهلك من حیث نوعیة المنتج ثم فالسیادة للمنتج و ،الأخرىالوظائف 

.2المنتج الجید یبیع نفسهأنهو آنذاكفالاعتقاد السائد ،الإنتاجالزبون في النهایة بعد 

.23، ص: 1999للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، دار المستقبل ،''مبادئ التسویق:مدخل سلوكي''محمد إبراهیم عبیدات، 1
2 Mohamed sghir djitli,’’Comprendre le Marketing’’, Berti éditions, Alger, 1996, PP 14-15.
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إلالا توزع المؤسسة لا تنتج و أنیعني الإنتاجين المفهوم إف،الفكريوفقا لهذا التوجه و 
زیادة إلىفمعظم المؤسسات كانت تهدف .1كفاءة ممكنةبأكبرإنتاجهاالمنتجات التي تتمیز عملیة 

الاهتمام بالمبیعات أما،التغیرات العلمیة على المنتجخفیض تكلفته من خلال التحسینات و تو الإنتاج
.2المؤسسةإدارةمكانه في یأخذالمستهلكین فلم أذواقو 

)1950سنة إلى1930المفهوم البیعي : (من سنة - 2

أدىمما ،العرض یفوق الطلبأصبح،بحجم كبیرالإنتاجموازنة مع التطور التكنولوجي و 
ضغط في مكان كأداةلك باستخدام رجال البیع ذالبیعیة و بالفلسفةالإنتاجیةتغییر فلسفتها إلىبالمؤسسات 

ظهرت وظائف تسویقیة و ،مشاكل نقص الطلب والاستهلاكإلىالإنتاجفتحولت بالتالي مشاكل .3البیع
.4ت مكانة معتبرة ذخأطرق التوزیع فو فن البیع ،الإعلانجدیدة مثل: 

جمیع الأنشطة استخدامفهو یتركز على ،ومنه یظهر بوضوح هدف المفهوم البیعي
أهمیةمع التقلیل من هو موجود لرجال البیع لبیع ماالبیعیةتنمیة المهارات ،التسویقیة من إعلان

.درجة رضاه بعد عملیة الشراءالمستهلك و 

لحاجات ورغبات كبیرااهتمامایعطیان البیعي لاو كلى المفهومین الإنتاجي أنیلاحظ 
.5المستهلك

التسویقيالمفهوم - 3

، ومع ظهور بشكل سریعو والاجتماعيالتكنولوجينتیجة للتغیرات الحاصلة في المجال 
تحقیق المردودیة تجد حلا لمشاكلأنرغبات جدیدة لم تستطع المؤسسات ذات التوجه البیعي حاجات و 

على هذا و ،المنتجاتلزبون قبل التفكیر في التقنیات و لى التوجه لع، هذا التطور دفع المؤسسات الربحو 
ذلك بتنظیم و التي تسمح بمعرفة السوقالتقنیاتتسویق یتمثل في مجموعة الوسائل و الأساس أصبح ال

تحسین، إذن علیها مرهون بإرضاء السوق، لأن تطور المؤسسة أي الزبونتسییر یتركز على السوق 
بتطویر قدراتها للتحكم في التهدیدات في السوق وتوسیع حصتها ، وكشف وتطویر الفرص و قدراتها

.6للمستهلكینتطورات المحیط بالإضافة إلى تلبیة الحاجات المتجددة 
.20-19، ص ص 1999، المكتب الجامعي الحدیث، مصر، ’’مبادئ التسویق‘‘إسماعیل السید،1
.32ص محمد سعید عبد الفتاح، مرجع سبق ذكره، 2
.20إسماعیل السید، مرجع سبق ذكره، ص 3
.33محمد سعید عبد الفتاح، مرجع سبق ذكره، ص4
.21إسماعیل السید، مرجع سبق ذكره، ص 5

6 Mohamed sghir Djitli,’’Comprendre le Marketing’’,op.cit. p:08.
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وهي:ن للمفهوم التسویقي ثلاث أركان أساسیة أبویمكن القول

رغباته قبل الإنتاج و بعده؛ك و التوجه بحاجات المستهل
 الرغبات؛لخدمة هذه الحاجات و أنشطتهاتكامل جهود المؤسسة و
.تحقیق الربح في الأجل الطویل

الاجتماعيالمفهوم –4

أحیانا و رغبات المستهلكلحاجات و الاستجابة، تعمل المؤسسة على وفقا للمفهوم التسویقي
ه النقطة بالذات تجد في هذو ،رغبات المجتمع بأكملهتتعارض حاجات ورغبات معینة مع حاجات و 

الرغبة الاستجابة للحاجة و القرار المناسب فیما یخص اتخاذصعوبة دارة التسویق المؤسسة أو إ
.1للتسویقالاجتماعينطاق المفهوم التسویقي إلى المفهوم امتدادم ثمن المتعارض فیها و 

من الجهة معینة و أسواقرغبات اسة حاجات و للمؤسسة هي در الأولیةالمهمة بأنهیعرف 
.2المجتمعتحسن من رفاهیة المستهلكین و أوبطریقة فعالة من المنافسة لكن بطریقة تحفظ بإرضائها

المفهوم الاستراتیجي- 5

تلك إدراكووسیلة ،ل في السوقیالعمأهدافیركز التسویق في دوره الاستراتیجي على 
توجیه البرامج لتحقیق و تنفیذمع تطویر و التسویقیة التي تتعامل الإدارةعلى عكس ، تدقیقهاو الأهداف
فقد ابتكر مصطلح جدید وهو ،التسویق في دوره الجدیدالتسویقیة و الإدارةللتمییز بین و ،المعینةالأهداف

.التسویق الاستراتیجي لتوضیح الدور الجدید الذي اضطلع به التسویق في الوقت الحاضر

الأحداث الحالیة الناشئة في ، و تعد معرفة المؤسسةلتسویق الحد بین السوق و " یمثل ا
مل الإدارة التسویقیة مع من ناحیة أخرى تتعا، و ي أي ممارسة للتخطیط الاستراتیجيالسوق مهمة للغایة ف

تنفیذ البرامج التسویقیة في مستوى وحدة ویقیة لدعم إستراتیجیة التسویق و تنفیذ البرامج التسصیاغة و 
إستراتیجیة وهية التسویق مع تفاعل القوى الثلاث المعروفةفي بیئة معینة تتعامل إستراتیجیو ، الأعمال
.3المؤسسة "المنافسة و ، الزبون

و منه یتشكل مثلث التسویق الاستراتیجي كالتالي :

.25إسماعیل السید، مرجع سبق ذكره، ص:1
2 Philippe Kötler et Autres, ‘’Marketing Management’’, op.cit, P : 57.

.111، ص: 2000، دار زهران للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، ''مداخل التسویق المتقدم''محمود جاسم الصمیدعي،3
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مثلث التسویق الاستراتیجي : )2- 1(الشكل رقم 

الزبــــــــــــــــــون

ة         ــــــالمؤسسة    ــــــــالمنافس

التوزیع، زهران للنشر و ،دار خل التسویق المتقدم''ا''مد،دعيیالصممحمود جاسم :المصدر
.112ص عمان، الأردن،

لم فإذا،خاصة بها لمتابعتهاأهدافلها عوامل في نشاط دینامیكي،أعلاهتعتبر العناصر
تشكل أنیمكن الأجله الزبون مع احتیاجات المؤسسة فان قابلیة النمو الطویلة ما یحتاجیتلاءم

:1تسویق القرارات الثلاثة التالیةإستراتیجیة

:؛المستهدفتحدیث خصائص السوق مكان التنافس
:كتقدیم منتج جدید مثلا؛الطریقة التي یمكن المنافسة بهاكیفیة التنافس
:؛           أي وقت دخول السوق بحیث یجب أن یكون مناسباوقت التنافس

،التسویقیة من حیت التوجهالإدارةالتسویق الاستراتیجي یختلف تماما عن إنویمكن القول 
الرئیسیة بین التسویق ختلافاتالاویمكن تلخیص ،  الأخرىالأجزاء، العلاقة مع البیئة و المدخل،الفلسفة

التسویقیة في الجدول التالي:الإدارةو الاستراتیجي

.113-112نفس المرجع السابق ،ص ص 1
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التسویقیة''.الإدارة''الاختلافات الرئیسیة یبن التسویق الاستراتیجي و ) :1-1الجدول رقم (

الإدارة التســــــــــــویقیـــــــــــة جيـــــــــــــــــــــــــــــــراتیــــتــــــالتسویق الاسالاختلافةــــــــــــنقط

طویلة الأمد أي تملك القرارات مضامین       الوقتإطـــــــــــــــار
طویلة الأمد.

یوم بیوم أي تكون القرارات مترابطة 
في سنة مالیة معینة.

تحلیلــــــــــــي.استنتـــــــاجي و حدســـــــي.استقـــــــــــرائي و هــــــــــتوجــــــــــــــــــــــــــال

بشكل أساسي من اعلي إلى الأسفل.الأعلى.إلىبشكل أساسي من الأسفل لیة القرارـــــــــــعم

مع الاضطرابات البیئة تتواصل دینامیكیة. تعد البیئة دائمة التغیر و لاقة بالبیئةــــــــالع
العرضیة.

البحث الحالي عن فرص جدیدة.متقدمة للبحث عن فرص جدیدة.الفرصالإحساس

تحقیق التعارف بین العناصر المختلفة لسلوك التنظیميا
و عمودیا.أفقیاللمؤسسة 

متابعة مصالح الوحدة المركزیة.

التوجه نحو یتطلب النضج، الخبرة و .الأصالةو الإبداعیتطلب درجة عالیة من طبیعة العمل
السیطرة.

رد لتأثیریتطلب تصور انعكاسي ( الفعل.لتأكیدیتطلب تصور القیادةأسلوب
فعل).

.عمل مخططإدارةتتعامل مع تتعامل مع ما یؤكد علیه العمل. ةــــــــــمــــــــــــالمه

.121ص مرجع سبق ذكره، ،يعدیالصم: محمود جاسم المصدر
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أهدافهوظائفه و ،التسویقأهمیةالمطلب الثاني: 

وأهداف بالإضافة إلى أهمیته التي لا یمكن أن تخفى على العام والخاص، للتسویق وظائف
وسیط بینهما.والتي یمكن ملاحظتها في الحیاة الیومیة للفرد العادي، باعتباره إما منتجا أو مستهلكا أو 

التسویقأهمیة:الفرع الأول

المؤسسات تسویق محاولة لاستغلال المواطن وخدمة الشركات و الإنقد یظن البعض 
ة. وقد تكون الممارسات السائدة لا ینظر للتسویق نظرة صحیححیث،هو مفهوم شائع في بلادناو ،فحسب

الفهم ، ولكن جتمع مسؤولة عن هذا الفهم الناقصطبیعة الفهم المحدود لكثیر من الشركات لدورها في المو 
فائدة للجمیع.صحیح للتسویق یبین أن له أهمیة و ال

: 1یمكن أن نوجزها فیما یلي

 أي خلق السلع أو الخدمات الجدیدة أو تغییر بعض السلع أو الخدمات الشكلیة،خلق المنفعة
بالفعل.الموجودة 

 بحیث یتطلب وجود تعیین عدد كبیر العمل،صا كثیرا للتوظیف و إن النشاط التسویقي یخلق فر
البیع،سواء في تلك الخاصة بإنجاز النشاط التسویقي كرجال مجالات،من العمال في عدة 

وغیرها.الإنتاج و كالتصمیم أخرىأو في أماكن غیرهم الإعلان و المندوبین،
 السلع التسویقي یقوم بخلق منافع أخرى وهي المنفعة الزمانیة ونعني بها عرض النشاط

توفیرها للمستهلك في الوقت الذي یطلبها فیه مثل الطلبات للمنازل في فترة قصیرة ( البرید و 
.)DHLالسریع 

 المنفعة المكانیة ومعناها إتاحة السلعة للمستهلك في الأماكن المناسبة مثل فتح فروع للوجبات
عدیدة.السریعة في بلدان 

 سواء تم هذا الأسواق،الفرص التسویقیة في هذه اكتشافغزو الأسواق الدولیة من خلال
الأجنبي المباشر ) أو عن طریق الأسلوب الغیر مباشر من الاستثماربالأسلوب المباشر ( 

.مثلاخلال التصدیر أو تراخیص البیع أو الإنتاج 
 المجتمع الخدمات بهدف إشباع حاجاتوالنمو في مجال السلع و الابتكاریشجع التسویق على

رفاهیته.وتحسین مستوى معیشته و 

- 22، ص ص: 2001التوزیع، عمان، الأردن، ولى، دار صفاء للطباعة و النشر و ، الطبعة الأ''مبادئ التسویق الحدیث''محمد قاسم القریوتي، 1
23.
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وتنمیة الأسواق سبق فإن للتسویق دور في التنمیة فهو یساعد على تطویر إضافة إلى ما
.1كذلك بالربط بین الأسواق الصغیرة المجزئة جغرافیا ودمجها في أسواق كبیرة، و وتوسیع نطاقها

في مساهمته في تحسین مستوى التي تتجلى و جوانب أخرى تبین أهمیة التسویق هناكو 
بالتالي و الناتج القوميارتفاعهذا مایؤدي إلى و ،الدخل القومي وذلك بإیجاد طرق توزیع أخرى للسلع

محدودة ینخفض –قنوات التوزیع –العكس صحیح أي عندما تكون الفرص المعیشة و مستوىارتفاع
.بالتالي هبوط في معدلات الدخلالإنتاج القومي و 

التسویقوظائف :الثانيالفرع

العدید من الوظائف التي یمكن إیراد بعضها على سبیل فيل ثمن المعروف أن التسویق یتم
:2هيلیس الحصر و المثال و 

الملائمة.تشمل البحث وتقییم السلع و الخدمات :الشراءوظیفة .1
والدعایة.الإعلان الشخصي،البیع الترویج،مل شتالبیع:وظیفة .2
).تشمل نقل السلع من مكان إلى آخر ( النقل المادي النقل:وظیفة .3
السوق.بالسلع لوقت حاجتها من الاحتفاظتشمل التخزین:وظیفة .4
هل عملیة الشراء من قبل المستهلك.حیث تسوحجمها:وظیفة تصنیف السلع حسب نوعیتها .5
التخزین،و النقل للإنتاج و الائتمانالمادي،إذ تشمل تقدیم الدعم المالي و التمویل:وظیفة .6

البیع والترویج.التصنیف و 
لدراسات التسویق من بحوث بالاستجابةإذ أن المنتج عندما یقوم المخاطر:وظیفة تحمل .7

فإن التسویق یتحمل هذه المخاطر لا،دراسات سابقة فهل سیشتري المستهلك هذه السلعة أم و 
السلعة.في قبول أو رفض المستهلك لهذه 

جمع المعلومات من خلال الأبحاث فمدراء التسویق یقومون ب:ن المعلوماتتأمیوظیفة.8
نظم معلومات التسویق الذي یساعدهم یقیة والسجلات الداخلیة و الإستخیارات التسو والدراسات و 

.الأسواق المحتملةاللازمة لخدمة المستهلكین و القراراتاتخاذفي 

.44، ص 1997التوزیع، عمان، الأردن،دار زهران للنشر و ،''التسویق في المفهوم الشامل''زكي خلیل المساعد، 1
الأولى، دار المیسرة للنشر و التوزیع و الطباعة، عمان، ، الطبعة ''مبادئ التسویق الحدیث:''بین النظریة و التطبیق''زكریا أحمد عزام وآخرون،2

.53، ص 2008الأردن،
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التسویق الثالث: أهدافالفرع 

: 1هيق  تتشكل من أربعة أهداف بدیلة و الأهداف المناسبة لنظام التسویإن 

الاستهلاكتعظیم .1

الي و بالتالاستهلاكإن العدید من المدراء یعتقدون أن الهدف الأساسي للتسویق هو تعظیم 
.بالتالي زیادة الأرباحو الاستهلاكفي حجم الزیادة

تعظیم رضا المستهلك .2

ذلك رغبات وسد حاجات المستهلك و إشباعهدف هو أهمأنوهي أخرىأراءهناك إن
بتلك إدراكهان رضا الناس غایة لا یمكن ألكن كما هو معروف بو كبر رضا للمستهلك أللحصول على 

السهولة.

الاختیار تعظیم .3

إعطاءو الماركاتالاختیارات المختلفة من السلع و إیجادالهدف من التسویق هو إن
سد حاجاته.و رغباتهلإشباعالمستهلك المزید من البدائل للاختیار 

تعظیم جودة الحیاة   .4

إن جودة الحیاة تكمن في جودة وكمیة وإمكانیة الوصول إلى السلع مع جودة البیئة المادیة 
والبیئة الثقافیة وهي التي تمثل جودة الحیاة.

المزیج التسویقيالثالث:المطلب 

وظائف أربعةإلىالجهود التسویقیة یمكن تقسیمها للتسویق مجموعة من الوظائف و إن
یطلق علیه المزیج التسویقي فرعیة تكون في مجموعها ماأنشطةاصر و رئیسیة كل وظیفة تحتوي على عن

المرغوب فیه.هذا حسب السوق ویشترط على هذا المزیج التنسیق والتكامل و 

لتوزیع، اة الثانیة، دار المناهج للنشر و ، الطبع''إدارة التسویق: التحلیل، التخطیط، الرقابة''محمود جاسم الصمیدعي ورشاد محمد یوسف الساعد،1
.33، ص 2007عمان، الأردن، 
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: مفهوم المزیج التسویقيالفرع الأول

Köhlerحسب  et Dubois '' :العنصر الذي یشمل مجموعة من ذلكالمزیج التسویقي هو
.1على السوق''للتأثیرالتغیرات التي تتوفر لدى المؤسسة 

العملیات التي نه:'' مجموعة من الخطط والسیاسات و أكما عرفه طارق الحاج و زملاؤه على 
.2كین''رغبات المستهلحاجات و إشباعالتسویقیة بهدف الإدارةتمارسها 

:عناصر المزیج التسویقيلفرع الثانيا

یمثل المزیج التسویقي ذلك الخلط بین الأنشطة التسویقیة التي یمكن للشركة التحكم فیها 
عناصر هي:أربعیتكون من و 

 المنتج أوالسلعةproduct؛
 السعرPrice؛
 التوزیع أو مكانplace؛
 الترویجpromotion.

تسویقیة تتبناها المؤسسة للتعامل مع إستراتیجیةلأیةه العناصر المحاور الرئیسیة ذوتعتبر ه
ویوضح الشكل التالي العناصر الرئیسیة للمزیج التسویقي.،السوق

1Philippe kotler et autres, Merketing Management, op.Cit, P:196.
.17، ص 1997، الطبعة الثانیة، دار الصفاء للنشر و التوزیع، عمان ،الأردن،'' التسویق من المنتج إلى المستهلك''طارق الحاج و آخرون، 2
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''عناصر المزیج التسویقي''.) :3- 1رقم (الشكل

دیوان المطبوعات ، الطبعة الثانیة،الاستراتیجیات''مدخل المعلومات و ''التسویق: ،منیر نوري:المصدر
.34ص ،2009،الجزائر،الجامعیة

المزیج التسویقي  

التوزیع

السعر الترویج

المنتج

الســــــــــــــــوق المســــــتهـــــــــــــدفة   

التوزیع:

_ الوسطاء

_ المواقع 

_ علاقات التوزیع

_ حلقات التوزیع

_ نقاط البیع

_منطقة التوزیع

المنتج:

_الجودة و المواصفات

_الخصائص

_التنویع

_الأنماط

_العلامات

_الضمانات

_الخدمة ما بعد البیع

_الأحجام

_العبوات

التسعیر:

_السیاسات التسعیریة

_شروط التسدید

_التخفیضات

_حساب السعر

_الخصومات

الترویج:

_الاتصال

_العلاقات العامة

_التسویق المباشر

_قوة البیع

البیع الشخصي،الإعلان، _النشر

_هندسة العرض



الاقتصادیة سیاسة التوزیع في المؤسسةالفصل الأول                                       

15

Productالسلعة أوالمنتج أولا: 

یحصل علیها وعة الخصائص التي تشبع الحاجات و '' مجمبأنه:عموما یمكن تعریف المنتج 
.1''النفسیةضمن مجموعة من المنافع المادیة و التي تتو ،بعملیات المبادلةهالمستهلك من خلال قیام

ربح إلىتلك التي لا تهدف أوما تقدمه المنشات الاقتصادیة إلىكما یشیر مصطلح المنتج 
الأكثریدرك المنتجات أنوعلى رجل التسویق الناجح ،أفكارلعملائها المرتقبین من سلع وخدمات و 

مضمونه أنیحققه نجد نأالذي یمكن الإشباعالمنتج من حیث مستوى إلىنظرنا وإذا،ملائمة لعملائه
الوزن و الشكلیة كالحجم ي یمثل كافة العناصر الموضوعیة و الذین رئیسیین هما: البعد المادي و یمثل بعد

،جمیع هذه العناصر ملموسة في المضمون السلعي، و وما شابه ذلك،اللونوالشكل والتصمیم والغلاف و 
ولكن المستهلك یبحث عنه ،ملموسأومحسوس غیرالبعد الثاني فهو البعد الرمزي وهو جانب أما

المستهلك أنإلىالسلوك الاستهلاكي تشیر أنماطكثیرا من أنإذ،اجتماعیة مختلفةأولدوافع نفسیة 
تحمله له هذه لما أیضاوإنما،حین یقوم بشراء المنتجات لا یكون ذلك لمجرد مضامینها المادیة فحسب

ومن هذا المنطق ،التسلیةفسه كحب التفاخر و یقدرها المستهلك نالمضامین من معان وقیم رمزیة یحددها و 
رغبات و لحاجات الإشباعالنفسیة التي تحقق أنه كافة الخصائص المادیة و المنتج على إلىینظر 

.2المستهلك

Priceالسعر ثانیا: 

لأنه،الذي یمثل قیمة ما یدفع لشراء المنتجالتسویقي و نصر الثاني في المزیج السعر هو الع
.3تحقق من خلالها الربحتغطي تكالیفها و أنالوسیلة التي تستطیع المؤسسة بواسطتها 

في سبیل المعنویة التي یتحملها الفرد''مقدار التضحیة المادیة و بأنه:كما یعرف كذلك 
.4الخدمات''الحصول على السلع و 

ن معانيإوهكذا ف،الخدماتیمة التي تقدر من خلالها السلع و مؤشر هام للقیعتبر السعر 

1 Joel Evan and Barry. ‘’ Marketing’’. N.Y, Macmillan Publishing, 1982, PP 276-280.
.129/130، ص ص 2001، ر الرایة للنشر و التوزیع، عمان، الأردن، داة الأولى، الطبعم المعلومات التسویقیة''نظ‘‘،سید سالم عرفة2
.23، ص 1998والتوزیع، عمان، الأردن، ، الطبعة الأولى،دار وائل للنشر''أصول التسویق: مدخل استراتیجي''ناجي معلا ورائف توفیق، 3
، مذكرة لیسانس، في علوم التسییر، كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، ''دراسة عامة للمزیج التسویقي''دلیلة بصري, نجاة شعبان،4

.35جامعة المدیة، ص 
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أیةولهذا فان ،النسبیةى مفهوم السعر قدرا من التفاوت و یضفي علوهو ما ،للأفرادكثیرة بالنسبة 
:1تراعي الاعتبارات التالیةأنلابد سعریهإستراتیجیة

 وذلك لتشجیع المستهلك ،الحافزیةینطوي السعر على درجة من الجدب و أنلابد
؛خدمةأوواستمالته لشراء سلعة 

 ؛الربحیةمن حیث الحجم و الإنتاجأن یحافظ السعر على ثبات مستویاتیجب
 المؤسسة ة اللذین یتمتع بهما المنتج و ر الشهیعكس السعر مستوى الجودة و أنیجب

.المنتجة له

motion:Proالترویج - 3

التالیة:الأسئلةعلى الإجابةهذا العنصر من عناصر المزیج التسویقي یعمل على إن

ما سعرها ؟یجدها المستهلك و وأین؟ وما مغریاتها البیعیة؟ المنتجاتهي هذه ما

كانت حقا جادة في فإذا،تترك منتجاتها للتعرف علیها بمحض الصدفةأنفلیس للمؤسسة 
ذلك هو عملیة الاتصال من خلال مزیج ترویجي متكامل یتضمن إلىالمستهلك فان سبیلها إلىالوصول 
إذن. النشروالمبیعات و العامةالعلاقات ع الشخصي وترویج المبیعات و البی، و الإعلانأنشطةقدرا من 

إمدادهمعن طریق بین مختلف فئات المستهلكینیل عملیة التبادل بین البائعین و فالترویج یستخدم لتسه
:2منهاأهدافویستخدم الترویج لعدة ،الخدمات المطروحة للتداولبالمعلومات الضروریة عن السلع و 

؛الخدمةأوالمستهلكین بوجود السلعة إعلامو إخبار
 ؛أفكارأوخدمات أواهتمام المستهلكین حول ما هو مطروح من سلع زیادة انتباه و
الخدمات المطروحة للتداول في أوخصائص السلع معلومات المستهلك حول مواصفات و زیادة

؛المستهدفةالأسواق
الحالیةأوالمعدلة أوتبیین السلع الجدیدةالشراء و إعادةأوالمستهلكین إقناع .

placeالتوزیع - 4

إنتاجها إلى والخدمات من أماكنإن جوهر عملیة التوزیع هو الكیفیة التي یتم بها التحریك المادي للسلع 
:3هيعناصر أساسیةالعمیل المرتقب في المكان والوقت المناسبین، ویتكون نشاط التوزیع من ثلاثة

.15ناجي معلا ورائف توفیق، مرجع سبق ذكره، ص:1
.37منیر نوري، مرجع سبق ذكره، ص:2
.331سید سالم عرفة، مرجع سبق ذكره، ص:3
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وتتمثل في نقل حیازة أو ملكیة السلع و الخدمات؛العلاقات الهیكلیة:.أ
وینطوي على عملیة التحریك المكاني للسلع و الخدمات؛النقل المادي:.ب
: و التي تسهل عملیة التدفق المادي للسلع و الخدمات، و تشمل هذه الأنشطة المساندةالأنشطة.ت

جمع المعلومات التسویقیة والتنویع، التدرج السلعي والتغلیف والائتمان.

وتتم عملیة التوزیع بواسطة منشات تسویقیة متخصصة كمتاجر الجملة ومتاجر التجزئة 
الوظیفیین، ونظرا لتعددیة هؤلاء الوسطاء في النظام التوزیعي، فان تكالیف والوكلاء وغیرهم من الوسطاء 

التوزیع تشكل الجزء الأكبر في تكلفة النشاط التسویقي.

المبحث الثاني: ماهیة التوزیع
، مند أن عاش الإنسان في جماعات تخصصت لتوزیع في تطوره عدة مراحل ممیزةاعرف

، كان لزاما عات یدویا ، ثم تطورت لتصیر آلیةمند نشأة الصناكل منها في نشاط اقتصادي معین ، ف
على المنتج أي یسعى لتصریف ما ینتجه من سلع أو ما یقدمه من خدمات. و قد أعطي لوظیفة التوزیع 

عدة من قبل الباحثین في هذا المجال التسویقي.یفتعار 

و سنورد هذه العناصر من خلال المطالب التالیة:

التوزیع، نشأته وتطورهمفهومالمطلب الأول: 

: تعریف التوزیعالفرع الأول

التوزیع لا یعتبر نشاطا محصورا فقط بإدارة التسویق أو التخزین ولكن یمتد لیشمل عملیات 
إیصال السلع إلى الموزعین من وإلى مختلف المناطق وتأمین وصولها بالكمیات المطلوبة والأوضاع 

للمستهلكین في السوق المستهدفة، فقد تنوعت تعاریف هذا النشاط حسب الباحثین والكتاب المناسبة 
وسنتطرق إلى البعض منها :

عرف التوزیع كما یلي:'' التوزیع هو المحیط 1949حسب الفرقة التجاریة الدولیة سنة - 
إلى المستهلك النهائي،الذي یأتي بعد عملیة الإنتاج ابتداء من لحظة التسویق إلى غایة وصول المنتج

ویشمل مختلف القطاعات التي تؤمن توفیر السلع والخدمات لتسهیل عملیة اختیار الإیصال 
.1إلى المستعمل أو المستهلك النهائي''

1 Bernard et Coli, Vocabulaire  économique, Edition de Seuil, Paris, 1991, P63.
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كما عرفه ''فیلییب كوتلر'' بأنه: ''مجموعة أنشطة التي تتم مند الوقت الذي تحل فیه - 
.1التجاري أو المحول الأخیر حتى الوقت الذي یستلمها المستهلك''السلع بشكلها الاستعمالي إلى المخزن 

في حین تم تعریفه من طرف المجلس القومي للولایات المتحدة الأمریكیة :'' التوزیع هو - 
ذلك النظام الذي یستخدم في المیادین الصناعیة والتجاریة وذلك بهدف شرح وتفصیل كافة الأنشطة 

انسیاب السلع من المصنع وحتى وصولها للمستهلك النهائي والتي تتضمنه والفعالیة المرتبطة بعملیة
حركة المواد من مصادرها الأولیة إلى خطوط الإنتاج ویشمل النقل، التخزین، مناولة المواد، التعبة، إدارة 

.2المخازن، اختیار المستودعات وإجراءات الطلب والتنبؤ بالسوق''

یعالتوز ة وتطور: نشأالفرع الثاني

مرت وظیفة التوزیع بعدة مراحل حیث كانت نشأتها كنشأة الوظائف الأخرى من تموین  
الاكتفاء و أي ما نسمیه بمرحلة اقتصاد الكفاف ،التي یرجع أصلها إلى عملیة التبادلو ،استهلاكو شراء 
.رغبات الفردو الاستهلاك و ذلك إشباعا لحاجیات و ، الإنتاج:إذ لم یبرز آنذاك سوى نشاطین،الذاتي

تطورو تخصصهو زیادة تقسیم العمل و تنوع الاستهلاكو تعددها و مع ظهور الحاجةو 
تطویر الزراعة مما شجع على،أخذ التبادل شكلا آخر مستعملا في ذلك النقود كوسیلة له،المجتمعات

. 3التبادل) ، فكثرت و برزت العملیات التجاریةالتي بدأت تنتج من أجل البیع (الإنتاج من أجل 
، فالإنتاج ك حاجة فعلیة لسیاسة توزیع فعالةرغم أنه في هذه المرحلة لم تكن هناو 

ا الفترة الكبیرة التي شهدتهالمؤسسات الإمكانیات الإنتاجیة، إلا أن و آنذاك كان محدودا بمحدودیة الطلب
دى إلى ، ما أتساع في التخصص والإنتاج الكبیرترتب علیها من الاما ما بعد الثورة الصناعیة، و 

من ثم أصبح یف السلع التي باتت تفوق الطلب و الذي صار ضرورة أساسیة لتصر الاهتمام أكثر بالتوزیع و 
تهر یستعاب هذا الكم من الإنتاج الهائل ضمانا لاستمراریة الإنتاج بوتمن الضرورة الملحة إیجاد أسواق لإ

بصورة غیر مباشرة ناطق البیع (كالسوق و المتاجر) و تتم في مالمنتجات، فغدت عملیة تحقیق ةالعالی
، ن بمجموعة من العملیات التوزیعیةعن طریق شبكات التوزیع التي تعمل على ربط المنتجین بالمستهلكی

رغباتهلمادیة، و مستهلك من اقتناء حاجاته االتكالیف مما یمكن التي تهدف إلى الاقتصاد في الوقت و الو 

همیة التوزیع في المجال نظرا لأتكلفة ممكنة، و بأقل جهد و ملائمة و في ظل الظروف ال
مختلف الباحثین .  و سة واسعة من طرف رجال الاقتصاد والتجارةلا تزال محل دراالتسویقي، فإنها كانت و 

الوطني حول الإصلاحات الاقتصادیة في ، الملتقى ،  ''إستراتیجیة التوزیع في المؤسسات الصغیرة و المتوسطة''عبد الكریم بعداشو كمال حوشین 1
.09: ، ص2004افریل 21-20الجزائر و ممارسته التسویقیة، كلیة الحقوق و العلوم التجاریة، المركز الجامعي بشار، 

.225محمد إبراهیم عبیدات ، مرجع سبق ذكره ، ص:2
3Cédric Ducroc et Autres, La distribution, paris, 1994, P : 01.
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، وظائفه وأهدافهالمطلب الثاني: أهمیة التوزیع

المطلبسنتناول في هذا ،تطورهته و نشأمفهوم التوزیع،الأولالمطلبتناولنا في مابعد
.سنتطرق إلى أهدافهو في الأخیر وظائفه،التوزیع من حیث أهمیته

أهمیة التوزیع: الفرع الأول

یعتبر التوزیع من الأدوات الرئیسیة التي تضمن عملیة انسیاب السلع والخدمات من 
المستفیدین منها في الوقت المناسب والمكان المحدد، وتسعى وظیفة التوزیع مصادرها إلى حیث تواجد 

إلى حل التناقضات بین الرغبات والحاجات المتنوعة بالاستهلاك والإنتاج، فالزبون یسعى دائما إلى 
تحصین نفسه حسب سلم حاجاته بالكمیة التي یحتاج إلیها ویرغب فیها، وفي نفس الوقت دون أن یكون 

لى تكوین مخازن.مجبرا ع

:1وتظهر أهمیة التوزیع بالنسبة للمنتج والمستهلك كما یلي

للمنتج:بالنسبةأهمیة التوزیع أولا:

تكمن أهمیة التوزیع بالنسبة للمنتج فیما یلي:

؛في المخازنومنع تكدسهاالمنتجاتبتصریفیسمح التوزیع
 وبالتالي ،والتحكم الجید في الطلبیضفي التوزیع على العملیة الإنتاجیة طابع التنظیم

؛یسمح بتوفیر المنتجات على مدار السنة

ببعضها التسویقي المترابطةیساعد على تحقیق الكفاءة في أداء باقي عناصر المزیج
؛فأي خلل في أداء وظیفة التوزیع یؤثر حتما على فاعلیة باقي العناصر،البعض

؛البیع ویساهم في تخفیض التكالیففي تقنیات یساعد التوزیع على التحكم
؛في إبقاء الصلة قائمة ودائمة بین المؤسسة وزبائنهاالتوزیع له دورا بارزا
 ؛الخدمات الضروریة التي تساعد على تسویقهتوجنللمیضیف التوزیع
الخلف.تتدفق من خلال أجزائه الموارد والمعلومات إلى الأمام وإلىنشاط التوزیع

تنافسـیة "، الملتقـى الـدولي حـولفـي الجزائـرالتوزیـع كـأداة للمقاربـة التسـویقیة لرفـع تنافسـیة المؤسسـة الإنتاجیـةبوخاوة وعبد القادر عطـوي، إسماعیل1
،2002أكتـوبر،30-29،كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلـوم التسـییر، جامعـة محمـد خیضـر بسـكرة،"الاقتصادیة وتحولات المحیطالمؤسسات

75:ص
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للمستهلك:التوزیع بالنسبةأهمیة ثانیا:

للمستهلك فیما یلي:بالنسبةأهمیة التوزیع تكمن

 هذه ،الحیازیةو الشكلیة،الزمانیة،كل من المنفعة المكانیةخلقیساعد التوزیع على
؛أكثر إقبالا ووفاءا للمؤسسةالمستهلكالمنافع تجعل 
تتماشى مع جدیدة ثقافة استهلاكیة ویساهم في إنشاء المعیشيالارتقاء بالمستوى یسمح ب

؛للمستهلكالحیاة الیومیة متطلبات
؛على اتصال دائم بالمنتجالمستهلكيالتوزیع یبق
 ه.ورغباتهعلى السلعة التي تلبي حاجاتالمستهلكتحقیق إمكانیة حصول

: وظائف التوزیعالفرع الثاني

التي تسمح بانسیاب المنتجات وتدفقها الهامة التوزیع بأداء عددا من الوظائفیقوم
ءا قام بها المنتج لوحده أو بمساعدة ابفعالیة من المنتج إلى المستهلك. هذه الوظائف یجب أن تتم سو 

أهم وظائف التوزیع فیما یلي:الوسطاء, وتتمثل

لمكانیة التي تهدف إلى تحقیق المنافع االمجهودات التسویقیةتتضمن جمیعالوظائف المادیة:أولا: 
،بینها تكون ما یسمى بنظام التوزیع الماديفیماوتأخذ شكل عملیات وأنشطة مختلفة متفاعلة،والزمانیة

:1وتتمثل هذه العملیات في

من خلال المجهودات تسمح وظیفة النقل بتحقیق الترابط بین المؤسسة وسوقهاالنقل:.1
أهمیة أماكن الاستهلاك. ترجعتضطلع بتوصیل المنتجات من أماكن الإنتاج إلىالتي

والمكانیة للسلعة.النقل في كونه یساهم في إضافة المنافع الزمانیة
التجمیع هو العملیة التي یتم خلالها تجمیع عدد كبیر من السلع والتجزئة:التجمیع.2

ویسمح هذا التنویع بإشباع،والبدیلة أو المتنافسة داخل مجموعة سلعیة واحدةالمتشابهة
التي یتم خلالها حاجات ورغبات المستهلكین المختلفة. أما التجزئة فتتمثل في العملیة

لتناسب الاستهلاك كمیات أصغر نسبیاالمنتجات إلىتقسیم الكمیات الكبیرة من 
الوحدة الاستهلاكیة.أوالیومي للأسرة

حتفاظبین العرض والطلب من خلال  الا: یساعد التخزین على  التوفیقالتخزین.3
.بالمنتجات لحین ظهور الطلب علیها مما یؤدي  إلى خلق المنفعة الزمانیة

.430- 429، ص ص:2002، مكتبة عین شمس، القاهرة، مصر، ''التسویق الفعال''طلعت اسعد عبد الحمید، 1
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من خلال  المنتجاتتشكیلات نوع من التناسب بین بإحداثالتوزیعقوم ی: التناسب.4
لكن لها نفس متعددةأنواع و ذات علامات مختلفة منتجاتلبیع خاصة  اطخلق نق

ورغباتتناسب حاجات ة مرضیاختیاراتبتوفیرسمحمما ی،خاصیة الاستعمال
المعروضة.المنتجاتالمقارنات والاختیار بین مختلفإجراء من تمكنهو مشتريال

:1تتضمن الوظائف التجاریة النشاطات التالیةالوظائف التجاریة: ثانیا:

تهدف ،تربطهما مصلحة مشتركةبین طرفینالتفاوض یعني المناقشةالتفاوض التجاري:.1
أهداف كل الأطراف. هذه المناقشة إلى الوصول إلى اتفاق مرضي یساهم في تحقیق

تقنیات یمكن تقویة الطلب من خلال استعمال وسائل مختلفة من بینهاتقویة الطلب:.2
تقدیم تسهیلات للزبائن كالتسدید ،تقدیم خدمات أثناء وبعد عملیة البیع،عرض المنتجات

تقویة الطلب المراقبة الدائمة للتغیرات التي تتطلبمنح تخفیضات دوریة...،على أقساط
وكفایة قنوات التوزیع بغیة التأكد من فاعلیةللمستهلكیـنقد تحدث في العادات الشرائیة

.التغیراتلتلكوملاءمتها ومدى استجابتها 
من خلال تداول الاسم یقوم التوزیع بوظائف ترویجیة هامة للمنتجین الإشهار والإعلام:.3

بالإضافة إلى الدور الإعلامي المزدوج نتیجة ،والعلامة التجاریة للمنتجات التي یقدمونها
حیث یسهل عملیة انسیاب المعلومات من ،وصل بین المنتج والمستهلكلكونه حلقة

ثم ینقل المعلومات من المستهلكین إلى ،المنتجین إلى المستهلكین عن طریق الإعلان
المنتجین حول  حاجاتهم ورغباتهم الجدیدة... 

فالمستهلك یبحث ،إن الخدمة تعد من الاعتبارات الهامة أثناء عملیة التوزیعالخدمات:.4
الإصلاح ،دائما على الموزع الذي یقدم له أفضل الخدمات كخدمات ما بعد البیع

هذه توفیر قطع الغیار أو تقدیم مزایا تتعلق بإرجاع واستبدال السلع... تقدم،والصیانة
الخدمات بغرض ضمان ولاء الزبائن والمحافظة علیهم خاصة إذا كان تقدیمها یتم من 

كما یمكن أن تساعد المؤسسة على كسب زبائن جدد.،طرف منتج دون غیره

:2فیما یليالیة للتوزیعیمكن حصر الوظائف المالوظائف المالیة: ثالثا:

البیع،الآجالعلىكالبیع: یقدم التوزیع العدید من الخدمات الائتمانیة خدمات الائتمان.1
قبول بطاقات الائتمان... ،بالتقسیط

.78-76إسماعیل بوخاوة وعبد القادر عطوي، مرجع سبق ذكره، ص ص: 1
.433-432طلعت أسعد عبد الحمید، المرجع سبق ذكره، ص.ص: 2



الاقتصادیة سیاسة التوزیع في المؤسسةالفصل الأول                                       

22

الناجمة عن تغیرات الأسعار أو عدم بیع یتحمل التوزیع المخاطر تحمل المخاطر:.2
عن المخاطر الناجمة فضلا…الزبائنولاءتغیر الموضة أو تغیر درجة لالسلعة نتیجة

.النقل والتخزینعملیاتعن التلف والضیاع خلال 

التوزیعأهداف: الفرع الثالث

:1یمكن تحدید أهداف التوزیع على النحو التالي

؛زیادة الكمیة المباعة وذلك عن طریق زیادة المنتجات إلى أماكن عدیدة
 ؛المعروضةرفع عدد المستهلكین للمنتجات
؛رفع رقم الأعمال لكي یتطابق مع المخطط التسویقي والوصول إلى الأهداف المبرمجة
؛إعادة تحریك منتج كان في وضعیة ساكنة أي كان في طریق التدهور والزوال
؛دخول الأسواق عن طریق تصریف المنتجات
؛التخصص في العملیات وخلق مصلحة خاصة بوظیفة التوزیع
؛علاقات حسنة مع الموزعینإنشاء وتوطید
؛تحسین صورة المؤسسة أو المنظمة المنتجة أمام المستهلكین
؛زیادة سرعة دوران السلعة وسلعة معینة
؛جذب الجمهور نحو نقاط التوزیع والبیع
؛هجوم مضاد أو معاكس لمنافس غیر معروف أو جدید
عه لمنتجات المؤسسة.الزیادة والرفع من المنفعة التي یتحصل علیها الموزع عند بی

المطلب الثالث: استراتیجیات التوزیع

تعتمد المؤسسة على ثلاث إستراتیجیات أساسیة في توزیع منتجاتها، وذلك على أساس مدى 
:2التغطیة السوقیة التي ترغب فیها المؤسسة، وفیما یلي عرض لهذه الإستراتیجیات

یعني التوزیع الشامل استغلال واستخدام كل منفذ (قناة) متاح یتوقع أن التوزیع المكثف(الشامل):- 1
یذهب إلیه المستهلك في المنطقة وبالتالي یحقق التوزیع الشامل التغطیة الواسعة للسوق، وتناسب هذه 
الإستراتیجیة غالبیة السلع المیسرة مثل الخبز، الجرائد، والتي یتكرر فیها عدد مرات الشراء، وتنخفض 

رجة الولاء للسلعة، فالمستهلك إذا لم یجد اسم تجاري معین سوف یطلب نوع آخر، وبالتالي یجب على د

.39مرجع سبق ذكره، ص نجاة شعبان،و بصري دلیلة 1
.386-384، ص ص1998، الدار الجامعیة، الإسكندریة، مصر، التسویق:المفاهیم والإستراتیجیاتمحمد فرید الصحن، 2
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مدیري التسویق التحقق من وجود السلع بالمخزون الكافي، وفي مكان یتوقع أن یسأل فیه المستهلك عن 
المستهلك، نظرا سالسلعة، ویلاحظ في هذه الحالة أن المنافسة بین متاجر التجزئة هي منافسة على نف

وقد یترتب على إتباع هذه الإستراتیجیة زیادة حصة المؤسسة لعدم وجود اختلافات في السلع المعروضة.
لسلعة في كافة المناطق.في السوق نتیجة لانتشار 

وتتضمن هذه الإستراتیجیة استخدام عدد محدود من المنافذ (القنوات)، التوزیع الانتقائي(المحدود):- 2
في منطقة معینة بدلا من عدد كبیر منها كما في الحالة السابقة، وتناسب هذه الإستراتیجیة معظم سلع 
التسوق وبعض السلع الخاصة، حیث تزید درجة تفضیل وولاء المستهلك لاسم تجاري معین، وعادة 

قدرتهم على البیع، مواردهم المالیة، كأساس ، معاییر معینة مثل حجم مبیعات المتجریخضع الوسطاء ل
أن التركیز على بعض الوسطاء الذین یحققون لاختیارهم من قبل المنتِج، ومنطق المنتِج في هذا الأسلوب

بیر من للمؤسسة حجم مبیعات كبیرا، أفضل من حیث التكالیف والجهود التسویقیة عن الاستعانة بعدد ك
الوسطاء، وعادة یتوقع من هؤلاء الوسطاء القیام ببعض الجهود الترویجیة، مثل الإعلان المحلي عن 

السلع وعن المتجر، والاحتفاظ بمعدلات عالیة نسبیا من المخزون.
وفي ظل هذه الإستراتیجیة، یقوم المنتجون باختیار أحد الوسطاء لیتولى التوزیع الوحید(المحصور):- 3

سلعة في منطقة معینة، أو في سوق معین، وبالتالي توزع جمیع منتجاتهم عن طریق ذلك الوسیط توزیع
وتحقق هذه الإستراتیجیة مزایا عدة لكل من المنتِج والوسیط، فبالنسبة للمنتِج یضمن في هذه المنطقة.

ؤسسة، مع قیام الرقابة على السوق، ویتوقع من الوسیط ألا یقوم بتوزیع سلع أخرى منافسة لسلع الم
الوسیط بجهود تسویقیة معینة، مثل القیام بالإعلان والاشتراك في التسعیر وترویج المبیعات، ومن ناحیة 
أخرى یضمن الوسیط من خلال هذا الأسلوب أن مبیعات مثل هذا النوع من السلع سوف تتحقق فقط من 

نافسین، طالما لن یكون هناك غیره خلاله، ویتحاشى في نفس الوقت اختلافات الأسعار من الوسطاء الم
في هذه المنطقة.

وتستخدم هذه الإستراتیجیة في توزیع العدید من السلع الخاصة، مثل الأجهزة الكهربائیة، 
مسافات والأدوات الریاضیة، ولا تناسب هذه الطریقة السلع المیسرة حیث أن المستهلك غیر مستعد لقطع

.طویلة للحصول على السلعة

أن نشیر إلیه، هو أن عملیة اختیار المؤسسة لإستراتیجیة معینة من بین هذه وما یجدر
، "كما یتأثر بطبیعة السلعة، 1الإستراتیجیات یرتبط بالإستراتیجیة التسویقیة العامة التي تختارها المؤسسة

.439طلعت اسعد عبد الحمید، مرجع سبق ذكره، ص: 1
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تیجیات یتضمن مقارنة بین إستراالتاليوالجدول،1ومدى رغبة المؤسسة في السیطرة على قناة التوزیع
التوزیع الثلاث( التوزیع المكثف، الانتقائي، الوحید).

.المقارنة بین إستراتیجیات التوزیع): 2-1(رقم الجدول

التوزیع الوحید ئيالتوزیع الانتقا فالتوزیع المكث ستراتیجیات التوزیع              إ

أوجه المقارنة

تغطیة محدودة صورة ذهنیة 
ممیزة للمنتَج

تغطیة متوسطة للسوق للسوقتغطیة شاملة التغطیة السوقیة

وسیط واحد في منطقة معینة عدد محدود من  الوسطاء كبیر جدا عدد أعضاء قناة التوزیع

عالیة جدا عالیة نسبیا ضعیفة السیطرة

قلیلة محدودة عالیة البیع الشخصي للمنتجتكلفة 

عدد محدود نسبیا ولدیه رغبة 
عالیة في المنتوج

وعي متوسط لدیهعدد
بالمنتوج

عدد كبیر منتشر جغرافیا العملاء

المستهلك على استعداد لبذل 
مجهود شراء خاص لكي 

یحصل على المنتوج

یقوم المستهلك بالمقارنة 
الاختیار بین المنتجات و 

المعروضة

المستهلك بذل مجهود لا یود 
كبیر في الشراء بل یشتري 

من أقرب مكان ممكن

عادات الشراء

على البیع الشخصي على حسن الخدمة و العرض 
الجید

على الإعلان في نطاق واسع التركیز السوقي

أجهزة التلفزیون ، السیارات
(السلع الخاصة)

الملابس و المفروشات (سلع 
التسوق)

الجرائد المنتجات الغذائیة،
(السلع المیسرة)المجلاتو 

الــســـلع

مصر،1998، ص:307 مكتبة عین الشمس، ''التسویق''، عبید محمد عنان و آخرون، المصدر:

.334إسماعیل السید، مرجع سبق ذكره، ص: 1
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تخطیط قنوات التوزیعالثالث: المبحث 

المؤسسات، لأنه یؤثر وبشكل كبیر على یعد اختیار قنوات التوزیع من القرارات المهمة في
التعرف أكثر على قنوات التوزیع، نجاح الإستراتیجیة التوزیعیة لها وسنحاول من خلال هذا المبحث

بالإضافة إلى كیفیة صیاغة و تعدیل استراتیجیات هذه القنوات.العوامل المؤثرة في اختیارها

التوزیع ة قنوات ماهی:الأولالمطلب 

أمرهي تجعل و أركان التوزیع والإمدادمن الأولالأساسيقنوات التوزیع تمثل الركن إن
فان إنتاجها واستهلاكها وأسواقها وزبائنها ولهذاسهلا بین مراكز میسرا و امرأالخدمات تصریف السلع و 

في الشركات حتى الإداراتمدراء ق و رجال التسویأمامالقرارات أهمالتوزیعیة هي من القناةقرار اختیار 
لخلق الطلب على المنتجات الأساسیةالقناة هي الوسیلة والأداةزبائنها لان إلىتكون ملائمة للوصول 

.رفع مستواهاو 

تعریف قنوات التوزیع :الفرع الأول

الخدمات و الذین یشاركون في تحریك السلع والأشخاص التوزیع هي مجموعة المؤسسات قناة
ة طهي مجموعة الوسطاء الذین یقومون بعملیة متراب، أونقاط الاستهلاك النهائيإلىالإنتاجمن مراكز 

إلىیهدف التوزیع الوسیطة المستخدمة في التوزیع و وهي النظم، المستهلك النهائيإلىلتوجیه المنتج 
قنوات لغرض الهذایستخدم أو المشتري الصناعي الأخیرالمستهلكإلىإنتاجهاتم التيتوصیل السلع 
تؤدي قنوات ، و المستهلكإلىانسیابها من المنتج أثناءتعتبر وسیطا تمر خلالها السلع في التوزیع والتي

عملیة التوزیع بكفاءة عالیة أداءتخفیض تكالیف توزیع السلع عن طریق أهمهاالتوزیع عدة وظائف من 
فیؤدي الوسطاء دور مراكز للمعلومات بالنسبة للمنتج كما یقومون كما تقوم بدور قنوات الاتصال 

.1الترویجیة فهم یعلنون عن السلع التي یتعاملون بهابالأنشطة

قناة التوزیع عبارة عن:أنالسابقة نستنتج التعاریفومن 

؛حلقة الوصل بین المنتج و المستهلك
؛شاط محدود في الهیكل التوزیعينأولكل عنصر من عناصر القناة التوزیعیة وظیفة أن
 و التغییر في المزیج التسویقيالتأثیرالقدرة على.

.114، ص: 2010، دار المسیرة للنشر والتوزیع والطباعة، عمان ،الأردن، تطبیقي متكامل''''إدارة التوزیع:مدخل علي فلاح الزغبي، 1
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قنوات التوزیع أهمیة:الفرع الثاني

:1التالیةالأمورقنوات التوزیع تتمثل في أهمیةإن

 ؛المستهلكتقلیل عدد العملیات بین المنتج و
؛المستهلكلیل المخزون السلعي بین المنتج و تق
 بالتكلفة جهد ممكن و وبأقلالوقت والمكان المناسب حصول المستهلك على السلعة في

.المناسبة

بشكل ، المستهلكیل الفواصل بین الشركة المنتجة و قنوات التوزیع هو تقلأهمیةعلیه فان و 
عام هناك عدة فواصل هي:

؛المستهلكواصل المادیة بین المنتج و هي الف:الفواصل المكانیة
؛ووقت الاستهلاكالإنتاجهي الفرق بین وقت :الفواصل الزمانیة
 ؛المستهلكالمنتجة و الشركةهي الفواصل المعرفیة بین :الإدراكیةالفواصل
؛المشتريإلى: هي انتقال ملكیة المنتج من البائع الفواصل الحیازیة
یستطیع أوهي مقارنة تكلفة المنتج وسعر بیعه بالسعر الذي یتمكن :فواصل القیمة

المستهلك دفعه.

تقریب مراكز إلىتهدف التيعلى ضوء هذه الفواصل لابد من القیام ببعض الأنشطة 
هذا هو الدور الذي تقوم به قنوات ستخدام بهدف تقلیل تلك الفواصل و الاأومراكز الاستهلاك الإنتاج و 

.التوزیع

وظائف قنوات التوزیع :الفرع الثالث

المستفیدین في إلىإنتاجهاأماكنالخدمات من أونقل السلع أوالتوزیع بتحریك قناةتقوم 
:2كالأتيوظائف قناة التوزیع إیجازویمكن الوقت و المكان الملائمین.

البیئة جمع وتوزیع البحث التسویقي والمعلومات الاستخباریة حول المعلومات:- 1
التسویقیة.

.تنمیة ونشر الاتصالات حول المنتجات المعروضة للبیعویج:ر الت- 2
الاتصال بالمشترین المحتملین.المباشر:الاتصال- 3

.276، ص: 2013، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، '' التسویق الحدیث: مدخل شامل''حمید الطائي وآخرون، 1
.289، ص: 2013، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، دمات'''' تسویق الخحمید عبد النبي الطائي وبشیر عباس العلاق، 2



الاقتصادیة سیاسة التوزیع في المؤسسةالفصل الأول                                       

27

تجسید ومطابقة العروض وحاجات المشتري الممثلة بنشاطات الملاءمة(المماثلة):- 4
التصنیع والتصنیف والتجمیع والتغلیف. 

التفاوض في مجالات السعر، النقل، وقف التسلیم، المواصفات الخاصةالتفاوض:- 5
بالمنتج.

.تخزین السلعوالذي یتضمن نقل و التوزیع المادي:-6

.استعمال مبالغ معینة لتغطیة التكلفة الخاصة بأعمال التوزیعكتساب و ا: التمویل- 7
الناجمة عن عدم قدرته على القیامیؤخذ الوسیط على عاتقه المخاطر المالیة : المخاطرة- 8

لى وقف هامش الربح المتفق علیه.ببیع المخزون ع
أوالمعاملة التجاریة إتماميتساعد فأعلاهالأولىالوظائف الخمس أنیمكننا القول و 

.الصفقة التجاریة بكل متكاملإنتاجتساعد في فإنهاالأخیرةالوظائف الثلاث ، أماالصفقة

العوامل المؤثرة في اختیار قنوات التوزیعالمطلب الثاني: 

الفرع الأول: الاعتبارات المتعلقة باختیار قنوات التوزیع

فحص بعض العوامل التي و یستوجب دراسة فالأمر،تحدید شكلهیار المنفذ التوزیعي و لاخت
:1هيأبرزهاولعل ،على ذلك الاختیارإیجاباأوتؤثر سلباأننها أمن ش

الاعتبارات المتعلقة بالسوقأولا: 

، الإنتاجیةأوتتمثل تلك الظروف المرتبطة بذلك السوق الذي تتعامل معه المنظمة التسویقیة 
التوزیعي الملائم یتم من خلال التعرف على:المنفذوعلیه فان تحلیل السوق لاختیار 

؛صناعيأوكان السوق الذي یتم التعامل معه استهلاكي إذاتحدید فیما .1
؛الاتصال بهمرین في ذلك السوق لتحدید كیفیة وأسلوبتقدیر عدد المشت.2
مجتمعین في منطقة كانواإذافیما أيالتركیز الجغرافي للمشترین، أودرجة الكثافة .3

موزعین على عدة مناطق.أومحددة 
من أفضلن اختیار المنفذ المباشر إما كانت كمیة الطلبیة كبیرة فإذاأيحجم الطلب، .4

المنفذ الغیر مباشر وخاصة للسلع السریعة التلف.

.197- 196التوزیع، عمان، الأردن، ص ص: ، دار الیازوري العلمیة للنشر و ''التسویق: أسس و مفاهیم معاصرة''ثامر البكري، 1
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اعتبارات تتعلق بالمنتج ثانیا:

الصفات التي یمتاز بها اثر كبیر في اختیار المنفذ التوزیعي المعتمدـ، وكما یكون للمنتج و 
تلكثر ؤ تأن، ویكون من المناسب الأخرىیتضح ذلك في توزیع المنتجات الزراعیة عنه في توزیع السلع 

التي تؤثر على اختیار المنفذ التوزیعي ومنها:و الاعتبارات المرتبطة بالمنتوج

كلما زادت قیمة البضاعة للوحدة الواحدة كلما كان هناك مبرر أيقیمة البضاعة: .1
منطقي لاختیار المنفذ المباشر و العكس صحیح.

المنفذ م اختیار حیث كلما كانت سریعة كلما استلز درجة سرعة تعرض البضاعة للتلف: .2
العكس بالعكس.المباشر و 

توجیهیة في إرشادیة و خدماتما تتطلبه من لتي تمتاز بها البضاعة و الخصائص الفنیة ا.3
والعمل.الاستخدامكیفیة 

اعتبارات تتعلق بالشركةثالثا:

في عملیة اتخاذ القرار المتعلق باختیار المنفذ تأثیرهاوهي العوامل الداخلیة للمنظمة ومدى 
:الأتيالمتمثل غالبا في و التوزیعي

أخر؛المالیة المتوفرة لدي المنظمة تمكنها من حریة اختیار منفذ معین دون الإمكانات.1
على أوذاتهاتعتمد على أنفي مجال التسویق وهل من الممكن الإداریةالكفاءة الخبرة و .2

؛ملیة توزیع البضائعفي عآخرینجهود 
الرقابة على المنافذ التوزیعیة المعتمدة ومعالجة الإشراف و مدى التمكن و القدرة في .3

على انسیابیة السلع بالشكل السلیم.التأثیرالحالات السلبیة الحاصلة في 

اعتبارات تتعلق بالوسطاءرابعا:

حد إلىالمستعمل الصناعي أوالمستهلك الحلقات الوسیطیة مابین المنتج و أویؤثر الوسطاء 
أهدافهایوثر على تحقیق ى المنظمة و سلبي سینعكس علتأثیرأيكبیر في اختیار المنفذ التوزیعي، لان 

المخططة ولعل اثر الوسطاء یتضح من خلال:

إیصالالسرعة المطلوبة في ي یمكن تقدیمها من قبل الوسطاء و مدى الخدمات الت.1
؛الخدمة

سیاسة المنتج وما یمكن تقدیمه من أيدرجة الاستجابة من قبل الوسیط العلاقة و .2
؛مساعدات في تعزیز مكانة المنتج في السوق
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الخطة التوزیعیة تنفیذالوقت المتاح لهم في طاء في القوة البیعیة في السوق و عدد الوس.3
؛للمنظمة

.في حركة السوقوسطاء بالقوة البیعیة في السوق وتأثیرهممدى تمتع ال.4

إدارة الصراع داخل قنوات التوزیعطبیعة الثاني:الفرع 

اة التسویقیة نتیجة لسوء الفهم والتضارب بین مصالحهم القنأعضاءقد یحصل الصراع بین 
أعضاءأنالصراع حیث إدارةنتیجة الاختلاف في التوقعات لدى أوالأمورعدم الاتفاق على بعض و 

على الموارد المحدودة.اعتمادهمأومدى تدخلهم بأخرأوبشكل یدركونالقناة التسویقیة 

:1علىكبیرةسلبیة و تعتمد بدرجة أوفي الصراعات هو النتائج وقد تكون ایجابیة الأهمو 

؛مشكلة الصراع و تكررها
؛حدتهادرجة
؛تداخل الهدف
؛مجال العمل
؛الانحراف عن الدور
؛ندرة الموارد
 الإدراكي.الاختلاف

نتائج على القناة التسویقیة منها انه ینتج عن عملیة الصراع واحد من النتائج الأسبابولهذه 
الثلاث هي:

؛حل كامل لقضیة الصراع
؛حل جزئي لعملیة الصراع
 أوبالأداءتتأثرالأعضاءن جمیع العلاقات بین أالقناة علما بأعضاءفك العلاقة بین

الرضا.

المؤسسات الوظیفیة أنواع: الفرع الثالث

نوعین:إلىتنقسم بشكل عام 

.146علي فلاح الزعبي، مرجع سبق ذكره، ص 1
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، السماسرةالشراء مثل (بإجراء مفاوضات للبیع و الذین یقومون : الأصلیینالوكلاء أوالوسطاء أولا:
.وكلاء البیع، وكلاء المنتج)

الشراء. غیر وظائف البیع و أخرىوظائف تسویقیة یقدمونالذین الوكلاء المساعدین:أوالوسطاء ثانیا:
والشكل التالي )، وكلاء التمویل، وكلاء التخزین...على هذا النوع ( وكلاء الدعایة والإعلانالأمثلةأهم

یبین أنواع مؤسسات التوزیع الوظیفیة:

أنواع مؤسسات التوزیع الوظیفیة):4-1(رقم الشكل

، دار المسیرة للنشر ''إدارة التوزیع:مدخل تطبیقي متكامل''علي فلاح الزعبي، المصدر:
.167، ص:2010والتوزیع والطباعة، عمان ،الأردن، 

تعدیل استراتیجیات قنوات التوزیعة و المطلب الثالث: صیاغ

: صیاغة استراتیجیات قنوات التوزیع الفرع الأول

الدور الاستراتیجي بمثابةتعتبر فإنهاالعلیا الإداراتعند اختیار القنوات التوزیعیة من قبل 
أوفي المستهلك من خلال قناة التوزیع للتأثیرتسعى الإدارةأنلمزیجها التسویقي، و السؤال هنا هو هل 

المؤسسات الوظیفیة أنواع

یقومون بالبیعلاوسطاء وكلاء وسطاء وكلاء یقومون بالبیع
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طلب الزبائن من خارج نشاط التوزیع تحفیز أوالتأثیرمن خارج نظام التوزیع؟ فاستخدام الوسطاء  في 
خلال المتاجر منإلىعلیه بالذهاب التأثیرن المستهلك تم لأالسحب (الجذب) بإستراتیجیةیسمى 

:1تستخدم معظم المؤسسات كلا الطریقتینو الإعلان وجذب المنتج خارج قناة التوزیع 

على الوسطاء لدفع المنتج من للتأثیرالإستراتیجیاتیستخدم هذه أن: یمكن للمنتج الدفعإستراتیجیةأولا:
خلال:

؛هامش ربح عالي كالتحفیز لبیع المنتج
؛منح خصم اكبر من المنافسین
 الإعلان؛المشاركة في نفقات
؛منح جوائز لتحفیز البیع
مواد العرض.منح وكالات مطلقة وتجهیز

الكبیرة للبیع الشخصي، الأهمیةالدفع بسبب إستراتیجیةویستخدم مسوقوا السلع الصناعیة 
قبول لىلتحفیز الوسطاء عالإستراتیجیةالضعیفة هذه ستخدم من قبل المؤسسات الصغیرة و كما ی

.منتجاتها

لجذب الزبائن من خلال:الإستراتیجیةویستخدم المنتج هذه الجذب:إستراتیجیةثانیا:

الإعلان؛
 ؛لجذب المستهلكینالأخرىالحوافز ووسائل الترویج
؛نوعیة المنتج لخلق الولاء المطلق للمنتج
؛الخدمات
الضمانات؛
 المتكاملة.الإنتاجخطوات

خلق حالة ولاء لعلاقته من خلال المنتج ووسائل إلىن المنتج یسعي إوفي هذه الحالة ف
في المؤسسات الكبیرة التي قد لا تعیر الإستراتیجیةالترویج بدلا من استراتیجیات التوزیع، وتستخدم هذه 

اهتماما كبیرا للوسطاء.

ص: ص، الطبعة الأولى، دار المیسرة للنشر والتوزیع،عمان، الأردن،''التسویق الاستراتیجي''محمود جاسم الصمیدعي وردینه عثمان یوسف، 1
253-254.
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استراتیجیات تعدیل قناة التوزیع:الفرع الثاني

أنشطة وأهداف تغییرها بما ینسجم مع التوزیع و استراتیجیات تكییف قنوات إجمالیمكن 
تكییف تصمیم القناة التوزیعیة إعادةإلىالتي تدعو الأسبابإنقسم التسویق، بشكل خاص المؤسسة و 

:1الحالیة هي كالتالي

فقد تغیر المؤسسة إستراتیجیتها فإن التغییر في تصمیم القناة التغییر في اتجاهات المنظمة:- 1
ضروریا.التوزیعیة یعتبر أمرا 

كما في حالة إضافة منتجات جدیدة أو تعدیل المنتج والدخول في التسویق:إستراتیجیةالتغییر في - 2
أسواق جدیدة أي تغییر إستراتیجیة الترویج أو أیة تغییرات تحدث في المزیج التسویقي.

كل بین أعضاء وهنا یكون التعدیل ضروریا في حالة ظهور مشاالتغییر في قناة التوزیع نفسها:- 3
القناة التوزیعیة.

وذلك عند حدوث تغییرات تنافسیة أو تكنولوجیة أو اقتصادیة أو أیة تغییرات في التغییر في البیئة:- 4
بیئة المؤسسة.

الاقتصادیة ، مذكرة لنیل شهادة لیسانس، معهد العلوم ''دور سیاسة التوزیع في تحقیق أهداف المؤسسة الاقتصادیة''بن یونس كریمة وآخرون، 1
.66، ص: 2014والتجاریة وعلوم التسییر، المركز الجامعي میلة، 
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:الأولخلاصة الفصل

انه لقد أعطیت العدید من التعاریف بالنسبة للتسویق إلىنا لمن خلال هذا الفصل توص
المرجوة عن طریق عناصر الأهدافولكنه وقبل أي شيء یركز على إشباع الرغبات الإنسانیة وتحقیق 

اختیاروأن نجاحه وفعالیته تتوقف على هامةالتنفیذیةأداة، إذ یمثل التوزیع خاصةالمزیج التسویقي
الإستراتیجیةمع الأخیرةمؤسسة وهذا من خلال توافق وتناسب هذه لأیةمناسبة وتبني إستراتیجیة توزیعیة

وهذا ما یثبت أهمیة سیاسة التواجد الجید لنقاط البیعكذا الترویج والتسعیر و إستراتیجیةالتسویقیة بما فیها 
التوزیع ودورها الفعال.



:الثانيالفصل 

أهمیة التوزیع في 
تحسین مبیعات 

المؤسسة الاقتصادیة
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:الثانيالفصل تمهید

والمتواصل،المتمیزللأداءوتحقیقهاالمؤسساتمنالكثیرنجاحسرالإستراتیجیةتعتبر
حیث،الداخلیةأوالخارجیةسواءبالمؤسسة،المحیطةالبیئةلظروفتحلیلمنعلیهتقوملمانظراوذلك
یتلاءمماواختیاربینهاالمفاضلةللمؤسسةیمكنالتيالإستراتیجیةالبدائلمنالعدیدهناكتوجد

فيالعملمنیمكنهاالإستراتیجیةعلىالمؤسسةاعتمادأنذلكموارد،منلدیهایتوفروماتهاوإمكانا
.مسبقاالمعدةأهدافهاتحقیقوالتنافسیةالأسواق

مهمدورلهالسعریة،غیرالمنافسةعواملو استراتجیات المؤسسةأحدباعتبارهالتوزیعو 
لذلك،وزیادة مبیعاتهاالسوقفيللمؤسسةالتنافسيالمركزتدعیمفيالإستراتیجیةالبدائلهذهضمن
تحدید المفاهیم المتعلقة بالمنافسة والمیزة التنافسیة من خلال مبیعات إلىالفصلهذافيالتطرقسیتم

ضمن المباحث التالیة:المؤسسة 
الإطار المفاهیم للمنافسة والمیزة التنافسیة؛المبحث الأول:
دور التوزیع ضمن البدائل الإستراتیجیة التنافسیة للمؤسسة؛المبحث الثاني:
.مساهمة التوزیع في تحسین مبیعات المؤسسة وتحقیق تنافسیتهاالمبحث الثالث:
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الإطار المفاهیم للمنافسة والمیزة التنافسیة :الأولالمبحث 
وإدارةالمیزة التنافسیة اهتمام الباحثین في مجال الاقتصاد لقد شغل مفهوم المنافسة و 

میزة إلىلوصول ان المیزة التنافسیة، و أوكانت النتیجة عدم الاتفاق بشالآراءفقد اختلفوا في ،الأعمال
تنافسیة بالنسبة للمؤسسة لا یكفي وحده بل یجب معرفة مدى جودة المیزة المكتسبة.

المنافسة وأنواعهامفهوم :الأولالمطلب 

: مفهوم المنافسةالفرع الأول

:یليكماوذلكالتحلیل،فیهیتمالذيللمستوىوفقاالتنافسیةتعریفیختلف

المؤسسةمستوىعلىالتنافسیة:أولا

المعاییرمناثنینأوواحداالمؤسسةمستوىعلىالتنافسیةحولالمقدمةالتعاریفتتضمن
:1التالیة
مستمر؛بشكلأرباحتحقیقعلىالمؤسسةقدرةوهيالربحیة
أومتمیزةمنتجاتخلالمنإمامنافسیها،عنالاختلافتحقیقفيالمؤسسةنجاحوهوالتمیز

كلیهما؛أونسبیا،منخفضةتكالیفخلالمن
العالمي؛السوقمنلحصتهاالمؤسسةزیادةوالدولیة،التجارةفيالمساهمةأوالتفوق
الدخلمنالفردنصیبزیادةفيالمؤسسةمساهمةهيوالمتواصل،النموفيالمساهمة

.الحقیقي

:المؤسسةمستوىعلىبالتنافسیةالمتعلقةالتعاریفبعضیليفیماو
:هيالتنافسیةالمؤسسةأنحیثالمؤسسة،ربحیةزیادةعلىویركزالأولالتعریف- 

أوالإنتاجتكالیفخفضأوالإنتاجیةرفعخلالمنربحیتهازیادةعلىوالقادرةالمربحةالمؤسسة''
ا''.معذلككلأوالجودةتحسین

تحقیقیتمثلحیثوالتفوق،الربحیةمعیارياستخدامعلىفیركزالثانيالتعریفأما- 
المنتجاتمنافسةوعلىالخارجیة،الأسواقفيتهامنتجابیععلىقدرتها :''فيللمؤسسةالتنافسیة

، جامعة 09، مجلة العلوم الاجتماعیة والإنسانیة، العدد ''مرتكزات تطویر المیزة التنافسیة للاقتصاد الجزائري''وصاف سعیدي، و محمد قویدري 1
.11، ص: 2004باتنة، الجزائر، جانفي 
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الأسعارمقارنةخلالمنالتنافسیةالمیزةتقاسأنعلى،المحلیةالسوقفيتباعالتيالأجنبیة
.''الأساسیینللمنافسینبالنسبةالسوقفيالمؤسساتنصیبوكذلكربحیتها،وتحدیدوالتكالیف

تمثلحیثالنمو،فيالمساهمةومعیارالتفوقمعیارإلىفیستندالثالثالتعریفأما- 
السوقمنبحصتهاالمؤسسةاحتفاظمعبتفوق،والخدماتالسلعإنتاجعلىتھاقدر'':المؤسسةتنافسیة
المحافظةمعالقوميالدخلمنالفردنصیبارتفاعفيالمساهمةالوقتذاتوفي،تھازیادوالعالمیة

''.الارتفاعهذاعلى
فيتتمثلالمؤسسةمستوىعلىالتنافسیةأنأعلاه،المقدمةالتعاریفخلالمنالملاحظ

علىالتأثیرفيلهاالدافعةالقوةوتشكل،بھاتتمتعأساسیةقیمةأولخاصیةالأخیرةهذهامتلاك
.السوقفيلهاالمنافسینعلىوالتمیزمعهاالمتعاملین

)الاقتصاديالنشاطفرع(القطاعمستوىعلىالتنافسیة:ثانیا
دولةفيمعینصناعيقطاعمؤسساتقدرةنھابأالقطاع،مستوىعلىالتنافسیةتعرف

الحمایةأوالدعمعلىالاعتماددونوذلكالدولیة،الأسواقفيمستمربشكلالنجاحتحقیقعلىمعینة
.الصناعةهذهفيالأخیرةهذهتتمیزبذلكالدولة،تلكفيالحكومةتقدمهاقدالتي

ومحصلة،لهالتجاريالمیزان،للقطاعالكلیةالربحیةخلالمنماصناعةتنافسیةوتقاس
وجودةبالتكالیفتتعلقأخرىمقاییسإلىبالإضافة،والخارجالداخلالمباشرالاستثمار الأجنبي

.الصناعةعلى مستوىالمنتجات

الدولةمستوىعلى: التنافسیةثالثا

الدرجة'':انهبأمالبلدالوطنيالاقتصادتنافسیةالاقتصاديوالتعاونالتنمیةمنظمةتعرف
الدولیةالأسواقأذواقتواجهالتيوالخدماتالسلعإنتاجوعادلة،حرةسوقشروطفيوفقهایمكنالتي
.الطویلالمدىعلىفیهاوتوسعلشعبها،الحقیقیةالمداخیلعلىفیهتحافظالذيالوقتفي

سلعإنتاجعلىقادرایكونحیثمعین،بلدإلیهایصلالتيالمرتبةنهابأكذلكوتعرف
تزیدبحیثللأسواقالسریعالتغیروالطلبظروفتحتوالدولیة،الأسواقفيالأذواقتقابلوخدمات

. مواطنیهمداخیلمن
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بمنتجاتالدولیةالتنافسیةمرتبةإلىتصلالدولةبأنالقولیمكنالتعریفینخلالمن
عالیةجودةوذاتجدیدةللتسویق،قابلةالأساسیةخصائصهاتكونعالمیة،صبغةذاتوعملیات
.1المناسبالوقتفيوالعالممنمكانأيفيالمستهلكعلیهاویحصل

الفرع الثاني: أنواع المنافسة

إن المنافسة التي تشهدها المؤسسات تعرف أشكالا وتقسیمات عدیدة تبعا لمجموعة من 
المعاییر والتي سنحاول التطرق إلى بعضها فیما یلي:

:2وتصنف المنافسة حسب هذا المعیار إلىمعیار التنافس:- 1

منافسة مباشرة: وهي ذلك الصراع القائم بین المؤسسات في نفس القطاع وتختلف شدة المنافسة .أ
؛أخرإلىمن قطاع 

منافسة غیر مباشرة: وهي ذلك الصراع القائم بین جمیع المؤسسات في السوق لقطاعات مختلفة .ب
وذلك للحصول على الموارد المتاحة مثل: الموارد البشریة، المالیة...

:3وتصنف المنافسة حسب هذا المعیار إلىمعیار هیكل السوق:- 2

المشترین ( العارضین والطالبین) أي یشترط ن و رة البائعیثوذلك من خلال كالمنافسة الكاملة:.أ
خدمة معینة یمنع سیطرة منتج ( بائع ) بمفرده على أووجود عدد كبیر من المنتجین لسلعة 

السوق.
وتعني وجود عدد كبیر نسبیا من البائعین والمشترین ومنتجات غیر المنافسة الاحتكاریة:.ب

متجانسة ومتمیزة عن بعضها البعض وإن كانت عبارة عن بدائل قریبة ( متشابهة وغیر متماثلة) 
السوق من منتجات، سیاسات، والزبائن لیس لدیهم صورة كاملة وواضحة عن كل ما یجري في

في ظل هذه المنافسة تتسابق في مجال تحسین الجودة وتقدیم ... فإن المؤسسات المنتجة أسعار
المنتجات للمستهلك.أفضل

وتعني سیطرت عدد محدود من المؤسسات على القطاع، أي وجود عدد قلیل من القلة:احتكار.ت
المنتجین ( العارضین والبائعین) كل واحد منهم یتمتع بكبر حجم إمكانیته ومعرفة جیدة بما یفعله 

في السوق والقدرة على بناء سیاسات تسویقیة تنافسیة.الآخرین

، الملتقى الدولي حول: تنافسیة المؤسسات الاقتصادیة وتحولات المحیط، كلیة الحقوق العلوم ''مفهوم التنافسیة''فارس مسدور، و كمال رزیق1
.105، ص: 2002أكتوبر 30-29والاقتصادیة، جامعة محمد خیضر، بسكرة، الجزائر، 

.25، ص: 1997، مصر، ندریةالإسكمكتبة الشعاع، ،‘اللعبة'التنافسیة وتغییر قواعد عبد السلام أبو قحف، '' 2
.73سعد عبد الحمید، مرجع سبق ذكره، ص: أطلعت 3
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ى المدى تدعیم مكانتها علولأجلوتعني سیطرت مؤسسة واحدة على السوق الاحتكار الكامل:.ث
الطویل بدراسة رغبات المستهلكین والبائعین والعمل على تلبیتها من أجل تحسین صورتها أمام 

الجمهور.

:إلى: وتنقسم المنافسة حسب هذا المعیار معیار السعر- 3

الأسعار؛وهي المنافسة التي یكون الصراع فیها مركزا حول تخفیض المنافسة السعریة:.أ
وهي المنافسة التي لا یكون التركیز فیها على السعر وإنما على المنافسة الغیر السعریة:.ب

عناصر أخرى مثل: السلعة، الخدمة...

:1إلىوتنقسم المنافسة حسب هذا المعیار :معیار موضوع التنافس- 4

منافسة في مجال السلع والخدمات؛.أ
والحصول على اكبر حصة من السوق؛منافسة ما بین المؤسسات حول زیادة المبیعات .ب
منافسة شاملة: وهي المنافسة فیما بین المنتجات والخدمات المختلفة ولكنها بدیلة من حیث .ت

المنعة أو الخدمة.

الثاني: مفهوم المیزة التنافسیة، أهمیتها وأهدافهاالمطلب 

الفرع الأول: مفهوم المیزة التنافسیة

الذيالشيءهومفادهواحدمصبفيالتنافسیةللمیزةالمقدمةالتعاریفمختلفتجتمع
وسنقدم بعض التعاریف عنها:السوقنفسفيمنافسیهاباقيعنیمیز المؤسسة

تحقق في حالة ما أنالمیزة التنافسیة للمؤسسة هي: '' ما یمكن إن'' Mc Fetridgeیرى ''
مقابل انخفاض التكالیف وارتفاع في والأرباحالإنتاجیةتحتفظ بمستوى مرتفع من أنكان باستطاعتها إذا

''.2الأرباحعلى حساب یكون ذلك أنالحصة السوقیة دون 

.73، ص: نفس المرجع السابقطلعت أسعد، 1
، رسالة ماجستیر، كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة ' دراسة أثر الجودة الشاملة على الأداء الحالي للمؤسسات الاقتصادیة ''یوسف بومدین، '2

.56، ص: 2006التسییر، جامعة الجزائر، وعلوم 
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النوعیة ذاتالصحیة والخدماتلسلعاإنتاج: '' القدرة على أنهاكما یمكن تعریفها على 
ة وبالسعر المناسب، وهذا یعني تلبیة طلبات المستهلكین بشكل اكبر كفاءة مقارنة مع المؤسسات یدالج

''1الأخرى

الاستراتیجیات التي تطبیق: '' قدرة المنظمة على صیاغة و أنهاتعریفها على إلىبالإضافة
''العاملة في نفس النشاطأخرىبالنسبة للمنظمات أفضلتجعلها في مركز 

الفرع الثاني: أهمیة المیزة التنافسیة 

:2والتي تتجلى فيالمؤسسةبالغة في أهمیةللمیزة التنافسیة 

حسن سمعة و صورة المؤسسة في أذهانهم؛خلق قیمة للعملاء تلبي حاجیاتهم، تضمن ولائهم وت
 إمكانیةالعملاء مع إلىتحقیق التمیز الاستراتیجي عن المنافسین في السلع والخدمات المقدمة

التمییز في الموارد الكفاءات والاستراتیجیات المنتهجة في ظل بیئة شدیدة المنافسة؛
؛تحقیق حصة سوقیة للمؤسسة وكذا ربحیة عالیة للبقاء والاستثمار في السوق
التي ترید المؤسسة بلوغها وللفرص الكبیرة التي ترغب في للأهمیةدیدة تكوین رؤیة مستقبلیة ج

اقتناصها.

المیزة التنافسیةأنواعالفرع الثالث: 

:3هماللمیزة التنافسیة نوعین

معناها قدرة المؤسسة على تصمیم، تصنیع وتسویق منتج اقل تكلفة مقارنة مع :الأقلمیزة التكلفة - 1
تحقیق عوائد اكبر. ولتحقیق هذه المیزة لابد من فهم إلىالمؤسسة المنافسة وبما یؤدي في النهایة 

سلسلة القیمة للمؤسسة والتي تعد مصدرا هاما لمیزة التكلفة.أوفي حلقة الحرجةالأنشطة 

الأول لملتقى الوطنيا،''تكییف منظومة الاتصال التنظیمي داخل المؤسسات الاقتصادیة بالجزائر مع تحدیات الألفیة الثالثة'' بغداد كربالي، 1
.68، ص: 2002ماي 22جامعة وهران، كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، ، '' اقتصاد الجزائر في الألفیة الثالثة ''حول 

، كلیة '' التسییر الفعال في المؤسسة الاقتصادیة''، الملتقى الدولي حول ''المیزة التنافسیة وفعالیة التسییر الاستراتیجي للموارد البشریة''بلال أحمد، 2
.50وعلوم التسییر، جامعة المسیلة، ص: العلوم الاقتصادیة والتجاریة 

، رسالة ماجستیر، كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم '' دور أنظمة المعلومات في تنمیة القدرة التنافسیة للمؤسسة ''صلیحة كاریش، 3
.23، ص: 2000التسییر، جامعة الجزائر، 



ةأهمیة التوزیع في تحسین مبیعات المؤسسة الاقتصادیالفصل الثاني

41

تتمیز المؤسسة عن منافسیها عندما یكون بمقدورها الحیازة على خصائص فریدة تجعل : ییزمیزة التم- 2
الزبون یتعلق بها. وهذا معناه قدرة المؤسسة على تقدیم منتج ممیزا وفریدا وله قیمة مرتفعة من وجهة نظر 

وري فهم ، خصائص خاصة بالمنتج، خدمات ما بعد البیع) لذا یصبح من الضر أعلىالمستهلك ( جودة 
المصادر المحتملة لتمییز المنتج وتوظیف قدرات وكفاءات المؤسسة لتحقیق جوانب التمییز.

ومحدداتهاالمطلب الثالث: مصادر المیزة التنافسیة 

التعرف على المیزة التنافسیة في المطلب السابق سنحاول من خلال هذا المطلب التعرف على بعد
مصادرها ومحدداتها.

التنافسیة: مصادر المیزة الأولالفرع 

، فإن للمؤسسةالمناسب لبناء المیزة التنافسیة المدخلنظور في اعتماد مبغض النظر عن ال
ا متاحة في تقدیم المخرجات ذات قیمة اكبر قیاسا بالموإمكاناتهاالهدف النهائي هو أن تكییف قدراتها 

:1التنافسیة تتحقق من خلالیقدمه المنافسون وعلیه یمكننا القول بأن مصادر المیزة 

الانفجار المتزاید في عدد المؤسسات والذي صاحبه انفجار تنافسي على المستوى إن: الابتكار- 1
درجة كبیرة واعتباره الحد إلىتزاید اهتمام المؤسسات بالابتكار والتركیز علیه أيالوطني والعالمي، 

هذه القدرة ( القدرة على الابتكار) وأصبحتوالجودة، جانب التكلفة إلىالتنافسیة الأسبقیاتفي الأدنى
مصدرا متجددا للمیزة التنافسیة.

وفي ظل الظروف التنافسیة لم یعد الابتكار مقتصرا على المؤسسات الكبیرة والتي كانت 
الناتج، المفاجئ الذي یغیر القطاع، السوق و التقدم أيالاختراق، إلىعملیة التوصل على انه إلیهتنظر 

الابتكار بمفهوم التحسین.إلىالمؤسسات المتوسطة والصغیرة والتي تنظر إلىبل تعدى 

مما كانأهمیةأكثرتنافسیةالخدمات میزة إدارةفي أوالإنتاجإدارةیعتبر الوقت سواء في :الزمن- 2
.سیرة تنافسیةلمن المتنافسین یمثأسرعالزبون إلىعلیه في السابق في الوصول 

:كالأتيالوقت  أساسویمكن تحدید المیزات التنافسیة والتي  تمثل  جوهر  المنافسة على 

؛التصنیع للمنتجاتدورة تحقیق زمن
 ؛الدورة  للزبونتحقیق زمن

.87محمد إبراهیم عبیدات، مرجع سبق ذكره، ص: 1
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 محددة وثابتة لتسلیم المكونات الداخلیة في عملیة التصنیع.الزمنیة بجداولالالتزام

مجموعة أورصید خبرة ومعلومات وتجارب ودراسات فرد أوكانت المعرفة هي حصیلة إذاالمعرفة:- 3
هذه أصبحتمجتمع معین في وقت محدد، فإننا نعیش حتما حالة '' انفجار معرفة'' حیث أوالأفرادمن 

في خلق المیزة التنافسیة، وتتمیز المؤسسات الخدمیة التي تتنافس على أهمیةالأكثرالمورد الأخیرة
هي:أنواعثلاثة إلىالمعرفة أساس

فیها معرفة كثیفة، مثلا المستشفیات والجامعات؛اتالمؤسسات تستلزم تقدیم خدم
 وك المعرفة بشكل متزاید لتطویر الخدمات للمحافظة على الزبائن مثل: البنإلىالمؤسسات بحاجة

وشركات الطیران؛
 هو خلق المعرفة مثل: مراكز البحث والتطویر، شركات تصمیم الأساسيالمؤسسات نشاطها

البرمجیات.

ددات المیزة التنافسیةحالفرع الثاني: م

بعدین هامین هما:أومتغیرینتحدد المیزة التنافسیة للمؤسسة من خلال 

حجم المیزة التنافسیة؛
أو السوق المستهدف.نطاق التنافس

: حجم المیزة التنافسیةأولا
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دورة حیاة المیزة التنافسیة):1-2الشكل رقم (

الضرورة       التقلید          التبني                  التقدیم 

،قتصادیة ''الإلمؤسسة لالمیزة التنافسیة تنمیة همیة الیقظة التنافسیة في أ'' رتیبة نحاسیة، المصدر:
، 2002رسالة لنیل شهادة الماجستیر، كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، جامعة الجزائر، 

.60ص: 

:1تتمثل دورة حیاة المیزة التنافسیة في

وهي تعد اطول المراحل بالنسبة للمؤسسة المنشئة للمیزة التنافسیة لكونها تحتاج ة التقدیم: حلمر - 1
الكثیر من التفكیر والاستعداد البشري المادي والمالي، وتعرف المیزة التنافسیة مع مرور الزمن انتشار 

الى القبول الذي تحضى به من قبل عدد متزاید من الزبائن.كثر حیث یغري ذلك أ

م المیزة وتتراجع شیئا فشیئا الى الركود لكون المنافسین قاموا بتقلید میزة حجیتراجع ة التقلید: لمرح- 2
انخفاض في الوفرات.ثمةالمؤسسة وبالتالي تراجع اسبقیتها علیهم ومن 

ویرها بشكل سریع أو إنشاء تحسین المیزة التنافسیة الحالیة وتطةتأتي هنا ضرور مرحلة الضرورة:- 3
و أسس المیزة الحالیة. واذ لم تتمكن المؤسسة من التحسین أسس تختلف تماما عن أمیزة جدیدة على 

العلوم الاقتصادیة لنیل شهادة الماجستیر، كلیة مقدمة رسالة '' أهمیة الیقظة التنافسیة في تنمیة المیزة التنافسیة للمؤسسة ''،رتیبة نحاسیة، 1
.60، ص: 2002التجاریة وعلوم التسییر، جامعة الجزائر، و 

المراحل

حجم المیزة 
التنافسیة

)1(میزة تنافسیة 

)2میزة تنافسیة (
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لى التنافس من إتها تماما وعندها یكون من الصعب العودة یسبقأالحصول على میزة جدیدة فإنها تفقد 
جدید.

ق التنافس أو السوق المستهدفثانیا: نطا

بعاد أربعة أنشطة وعملیات المؤسسة بغرض تحقیق مزایا تنافسیة، وهناك أیعبر النطاق على مدى اتساع 
لنطاق التنافس من شأنها التأثیر على المیزة التنافسیة وهي: القطاع السوقي، النطاق الرأسي، النطاق 

الجغرافي ونطاق الصناعة.

في الجدول التالي:التنافسنطاقبعاد أویمكن شرح 

بعاد نطاق التنافسأ):1- 2الجدول رقم (

التعریف بالشرحنطاق التنافس
یعكس مدى تنوع مخرجات المؤسسة والعملاء الذین یتم خدمتهم. وهنا یتم نطاق القطاع السوقي 

خدمة السوق.أون التركیز على قطاع معین من السوق بیالاختیار ما 
على مصادر اعتماداداخلیا أو خارجیا لأنشطتهاالمؤسسة أداءیعبر عن مدى النطاق الرأسي

التورید المختلفة، فالتكامل الرأسي المرتفع بالمقارنة مع المنافسین قد یحقق مزایا 
یتبع التكامل درجة أقل من المرونة أخر، ومن جانب التمیزأوالأقلالتكلفة 

للمؤسسة في تغییر مصادر التورید.
أنإذیعبر عن مدى الترابط بین الصناعات التي تعمل في ظلها المؤسسة، نطاق الصناعة

المختلفة عبر عدة صناعات من شأنه خلق فرص الأنشطةوجود روابط بین 
س التسهیلات أو التكنولوجیا نفاستخداملتحقیق مزایا تنافسیة عدیدة. فقد یمكن 

.أو الخبرات عبر الصناعات المختلفة التي تنتمي إلیها المؤسسةالأفرادأو 
الدول التي تتنافس فیها المؤسسة، ویسمح أویعكس عدد المناطق الجغرافیة النطاق الجغرافي

النطاق الجغرافي للمؤسسة بتحقیق مزایا تنافسیة من خلال المشاركة في تقدیم 
برز یوالوظائف عبر عدة مناطق جغرافیة مختلفة، و الأنشطةدة من حنوعیة وا

حالیا على نطاق عالمي، حیث تقدم هذه المیزة للمؤسسة التي تعمل أهمیةمدى 
في كل ركن من أركان العالم.منتجاتها

، مركز الإسكندریة للنشر والتوزیع، عمال '''' المیزة التنافسیة في مجال الأنبیل مرسي خلیل، :المصدر
.84، ص: 1998الإسكندریة، مصر، 
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المبحث الثاني: دور التوزیع ضمن البدائل الإستراتیجیة التنافسیة للمؤسسة 
الإستراتیجیةالمطلب الأول: ماهیة 

ي التخطیط عسكریا ، فكانت تستخدم فبیةارتبط مفهوم الإستراتیجیة سابقا بالمیادین الحر 
، من بینها المیدان بعد ذلك في میادین عدة، لیمتد استخدامهالهجوم الجیوش ودفاعها عن مواقعها

سوف لمنافسین و المؤسسات في مواجهة اعن خطةلیعبر الاقتصادي خاصة في مجال إدارة الأعمال،
تعرف أكثر عن الإستراتیجیة من خلال الفروع الآتیة : ن

الفرع الأول: تعریف الإستراتیجیة

وترعرعت في الفن العسكري إذ أنها بدأتثة نسبیا یعد مفهوم الإستراتیجیة من المفاهیم الحدی
المنشودة خصوصا في ضالتهمهو موطنها ومنه انتقلت إلى المجال الإداري أو أن عمال الإدارة رأوا فیه و 

. العقد الرابع من القرن الماضي

فیما یلي بعض التعاریف المختلفة عن الإستراتیجیة : و 

تحلیل ''في الخمسینیات من القرن الماضي على أنها:''Druckerبیتر داركر ''عرفها - 
. المواردماهیة وكمیةتطلب الأمر، بما في ذلك تحدید تغییره إذا ماللموقف الحالي و 

القرارات الموجهة نجو نظره بأن الإستراتیجیة: ''ةفیرى من وجه''Cannonكانون ''أما - 
.1التنافس بما یحقق أهداف المنظمة ''

في حین عرفت أیضا على أنها: '' رسم للاتجاه المستقبلي للمؤسسة وبیان غایتها على - 
النمط الإستراتیجي الملائم لذلك، في ضوء العوامل والمتغیرات البیئیة داخلیا المدى البعید واختیار

.2''تقویمهاوخارجیا، ثم تنفیذ الإستراتیجیة و 

دها ، یمكن القول أن الإستراتیجیة هي خطة عمل شاملة یتم إعداالسابقةمن خلال التعاریف 
المهام لبلوغ أهداف طویلة الأجل في طة و بحیث تحدد أسلوب تنفیذ الأنش، في المؤسسة على المدى البعید

عدم ة خاصیتها الأساسیة هي التغییر و ، وذلك باستخدام موارد محددة في بیئأسواق معینةسوق أو
الاستقرار. 

.24، ص: 2012، الأردنع، عمان، ، دار اليازوري للنشر والتوزي''استراتيجيات التسويق''ثامر البكري، 1
، مجموعة النيل العربية للنشر والتوزيع، القاهرة، مصر، الأولى، الطبعة ''21لمواجهة القرن الإستراتيجيةالإدارة'' عبد الحميد عبد الفتاح المغربي، 2

.32، ص: 1999
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ن تصمیم الإستراتیجیة یتم على ضوء تحلیل مستمر للبیئة الداخلیة أكما یمكن القول كذلك ب
جل أذلك من لتهدیدات) و االبیئة الخارجیة لها ( الفرص و كذاسسة ( نقاط القوة ونقاط الضعف)، و للمؤ 

تحقیق جملة من الأهداف المحددة مسبقا. 

: الخصائص الأساسیة للإستراتیجیة الفرع الثاني

1:لإستراتیجیة ونذكرها فیما یليلالأساسیةنبین الخصائصیمكن أن

آخر، فكل ما هو عملیات أن تكون شيءهذا معناه أن الإستراتیجیة عمل فكري قبل و :عمل فكري–1
. نما ینتج عن العمل الفكري الأصليقرارات إوإجراءات و 

أجل تنفیذ الإستراتیجیة، فهي تشمل الموارد تخصیص الموارد من : تؤدي إلى تخصیص الموارد- 2
الزمنیة ...المادیة، المالیة، البشریة و 

یمكن الرجوع فیها ن الاختیارات الإستراتیجیة لایظهر الالتزام لأ: تلزم المؤسسة للمدى الطویل- 3
. حالاتالطویل جدا في بعض الىحتعادة، وهي قرارات تتعلق بالمدى الطویل و 

حدود هذا تخص نشاطها و أي أنها أساسیة بالنسبة للمؤسسة بما أنها:تخص مساحة النشاط- 4
.النشاط

إذ لم للإستراتیجیة لأن لا معنى للإستراتیجیةوهذا المبرر الأول : تهدف إلى تحقیق میزة تنافسیة- 5
. تكن تبحث عن میزة تنافسیة

و الشكل التالي یبین لنا خصائص الإستراتیجیة بوضوح .

.25-24، ص ص: 2011، الأردن، دار الوراق للنشر والتوزيع، عمان، الأولى، الطبعة ''الإستراتيجيةالإدارة''عيسى حيرش، 1
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.خصائص الإستراتیجیة):2-2الشكل رقم(

عمل فكري

هي

تخصیصتحقیق میزة    تستهدف                                     تؤدي إلى

إستراتیجیة                                                                     الموارد

تلزم المؤسسةتخص

مساحة النشاط                        للمدى الطویل

، الطبعة الأولى، دار الوراق للنشر والتوزیع، عمان، ''رش، '' الإدارة الإستراتیجیةی: عیسى حالمصدر
.25، ص: 2011الأردن، 

الفرع الثالث: أهمیة الإستراتیجیة

لقد أصبحت الكثیر من المؤسسات خلال السنوات أو العقود الماضیة تهتم كثیرا بوضع 
إستراتیجیة معینة تتبعها وذلك بعد أن تبین لها صعوبة العمل وفق محیط متغیر، رغم محاولاتها العدیدة 

بإمكانیة التقدیر في التكیف معه والتأقلم مع متغیراته، إلا أنها لم توفق في التحكم لا بالوضعیة الحالیة ولا
بأكبر دقة ممكنة، للمعطیات المستقبلة فتعدد عوامل التطور وتعدد الوضعیات وانعدام المعلومات الكافیة 
والدقیقة أدت إلى خلق حالة عدم التأكد ونتیجة لهذه الشروط ظهرت أهمیة اعتماد المِؤسسة في تأدیة 

الإستراتیجیة     
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التي تؤدي إلى تحقیق الأهداف المسطرة حسب كل نشاطها لفكر إستراتیجي یقودها ویحدد لها الاتجاهات 
احتمال بأفضل الطرق أخدا بعین الاعتبار كل الموارد المتاحة وتغیرات المحیط....

ویمكن اعتبار نجاح المؤسسة متوقف بتوفرها على إستراتیجیة تقوم على أساس الفرص 
:1سلبیات نذكر أهمها فیما یليالواجب استغلالها. إذن فوجودها مهم لأن في حالة غیابها تنتج عدة 

 إن انعدام قواعد توجیهیة یجعل المسیر لا یعرف كیف یركز بحثه وجهوده بحیث أنه ینتظر أن
تتاح له الفرص لاستغلالها؛

 إن عدم الخبرة ونقص التحلیل تؤدي إلى رداءة التحركات الإستراتیجیة الناتجة عن فقدان الأسس
وبذلك نجد المسیر یمیل لتبني إحدى تجاهات التي یجب إتباعهاالتي تعتمد علیها لتقدیر قیمة الا

المواقف التالیة:
 فالمتردد أو المتخوف من المعطیات المتاحة التي تبدو غیر كافیة والتي تنطوي على مخاطر

یتخلى عن تطبیق هذه الإستراتیجیة؛كبیرة

یقوم بدراستها بشكل جید أو أنفي حین نجد أن التدهور یقدم على تنفیذ هذه المعطیات دون 
.قیاس المخاطر المترتبة عنه

نه أدارة الإستراتیجیة واعتمادها في إطار العمل الآلي والمستقبلي من شإیمان الإدارة العلیا بالإ
؛للمؤسسةتحقیق فوائد عدیدة 

 نظرا للمؤسساتاعتماد الإدارة الإستراتیجیة أصبح الآن خیارا استراتیجیا بالنسبة للإدارة العلیا في
ن التفكیر  بإدارة فإإقلیمیة وعالمیة وبالتالي ، لما تواجهه من تحدیات (غیر عادیة) عدیدة محلیة

؛بالأسالیب التقلیدیة لم یعد مجدیا في یومنا هذاالمؤسسةالعمل وتحقیق أهداف 
صیاغة مهمة ورسالة المنظمة والتي تتضمن عبارة محددة تعكس غرضها الرئیسي، فلسفتها

؛وأهدافها
 تقییم البیئة الخارجیة للمنظمة بما تتضمنه من قوى ومتغیرات تسود في البیئة العامة، أو تلك

؛توجد في بیئة المنافسةالتي 
الأفراد،مهامالخاصة بتنفیذ الخیارات الإستراتیجیة من خلال تخصیص الموارد مع مراعاة الأبعاد

؛الهیاكل، التكنولوجیا وأنظمة التحفیز

، مذكرة لنیل شهادة لیسانس، لیل الاستراتیجي في إعداد الإستراتیجیة التنافسیة في المؤسسة الاقتصادیة''ح''دور التبوالعتروس وآخرون، فطیمة1
.11-09: ص ، ص2012امعي میلة،معهد العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، المركز الج
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 تقییم مدى نجاح العملیة الإستراتیجیة، والاستفادة القصوى من المعلومات المتولدة في زیادة
؛فعالیة القرارات الإستراتیجیة المستقبلیة

 تحسین قدرة المنظمة على التعامل مع المشكلات، فالمدیرین الذین یشجعون مساعدیهم على
التنبؤیة ومسؤولیاتهم الإستراتیجیة عن الانخراط في عملیة التخطیط إنما یزیدون من قدراتهم 

؛طریق مشاركة أولئك الذین یدركون احتیاجات التخطیط ومتطلبات النجاح فیه
 القرارات الجماعیة التي تستند إلیها الإدارة الإستراتیجیة یترتب علیها قرارات جیدة بسبب التفاعل

یحسن من فرص الاختبار الجماعي والذي بدوره یولد العدید من البدائل الإستراتیجیة و 
؛الاستراتیجي

 إن مشاركة العاملین في تكوین الإستراتیجیة تساهم في تحسین فهم العلاقة بین الإنتاجیة والحافز
هم للعمل والانجاز كما أنها تساهم في یتوذلك في كل عملیة تخطیط استراتیجي وهو ما یثیر دافع

.الأنشطة)فجوات بین الأفراد و ا ( تقلیل التوضیح الأدوار وبیان العلاقة بینهم

وأخیرا فإن المؤسسة لا یمكنها مواجهة التغیرات البیئیة ما لم تكن قد تنبأت بحدوثها ومستعدة 
لمواجهة هذه التغیرات بإتباع الإجراءات اللازمة، ولكن بالرغم من ذلك نجد الكثیر من المؤسسات لم 

ا مبررة ذلك ب: یكلف القیام بتحلیل استراتیجي معمق تدرك بعد أهمیة الإستراتیجیة بل تعتمد عدم إتباعه
تضییع للوقت، المال وجهد المسیرین.

المطلب الثاني: الاستراتیجیات التنافسیة المتاحة في المؤسسة

نمیز ضمن الاستراتیجیات التنافسیة التي یمكن للمؤسسة في حالة دخولها في التنافس مع 
وهذا ماالتركیز دة التكلفة، إستراتیجیة التمییز وإستراتیجیة المؤسسات أخرى، مابین إستراتیجیة قیا

:1سنتطرق إلیه في ما یلي

الفرع الأول: إستراتیجیة قیادة التكلفة

في ظل مواجهتها لمنافسة مؤسسات أخرى عاملة في نفس القطاع تلجأ المؤسسة إلى 
السعر النهائي الذي تصل به السلعة تخفیض تكلفة الوحدة من سلعتها. والمقصود بتكلفة الوحدة هنا هو 

إلى المستهلك بمعنى السعر الذي یأخذ بعین الاعتبار تكلفة الإنتاج والتوزیع. فإذا ما تمكنت المؤسسة من 
بیع منتجاتها بسعر منخفض فیمكنها الفوز بحصة من السوق.

: ص، ص2011، دار جریر للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، الأولى، الطبعة ''التنافسیة والبدائل الإستراتیجیة-المنافسة'' زغدار ، حمد أ1
50 -55.
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:یمكن للمؤسسة أن تلجأ إلى تخفیض تكلفتها عندما تتوفر لها جملة من الشروط هي

القدرة على توفیر المعلومات الكافیة على عناصر التكلفة المختلفة؛
 القدرة على التأثیر على عناصر التكلفة من خلال الروابط التجاریة المختلفة التي تربطها

بالموردین.

إن اعتماد المؤسسة إستراتیجیة الحد من التكلفة وبیع منتجاتها بأسعار منخفضة والاكتفاء 
ض ستمكنها من الحصول على نصیب كبیر من السوق یسمح لها من بیع كمیات كبیرة بهامش ربح منخف

من منتجاتها وإذا استطاعت المؤسسة أن تحقق هذا الهدف، خاصة إنتاج كمیات كبیرة من منتجاتها، فان 
ذلك سیمكنها لا محال من التفاوض مع موردیها من موقع القوة، كما ستتمكن من مجابهة المنافسین، 

القدامى منهم أو الجدد، من موقع قوي إذ یمكن استعمال سلاح تخفیض الأسعار لمواجهة سواء
المنافسین وسلعهم البدیلة.

تسمح إذن سیاسة تخفیض التكلفة للمؤسسة من التمتع بقدر من الحمایة التي تجنبها مخاطر 
جأ مستقبلا إلى تحدید قوى التنافس الخمس. وعندما تستطیع المؤسسة التحكم في تكلفتها فإنها قد تل

السعر بالنسبة للصناعة التي تعمل بها.

وللتمكن من تخفیض التكلفة یمكن للمؤسسة إتباع الطرق التالیة:

 رفع مستوى الإنتاجیة ورفع مستوى الإنتاج للاستفادة من اقتصادیات الحجم، مع التخصص في
؛إنتاج أنواع محددة من المنتجات

 ؛بعدد البیع المقدمة للزبائنتقلیل أو إلغاء خدمات ما
؛تقلیص النفقات الموجهة للبحث والتطویر
.حسن اختیار مواقع المشاریع قصد تقلیص تكالیف النقل

الفرع الثاني: إستراتیجیة التمییز

تتلخص هذه الإستراتیجیة في تقدیم المؤسسة لمنتج أو مجموعة من المنتجات الممیزة عن 
النوعیة، الشكل، التسلیم.... بحیث تجعل المستهلك یرتبط بها أكثر. مثیلاتها من المنتجات، من حیث

ویحقق هذا الأمر عندما تتمكن المؤسسة من:

التفوق الغني من خلال امتلاك تكنولوجیا رائدة تسمح لها بتحقیق سبق في مجال الإنتاج؛
إنتاج منتوج ذو جودة عالیة؛
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العمل على تقدیم خدمات مساعدة للمستهلك؛
لى من قیمة بقیة المنتجات المشابهة له.غمن المنتوج المقدم للمستهلك قیمته أأن یض

ویجب القول أن توفیر المؤسسة لجملة هذه الشروط یعتبر شرطا ضروریا للتفوق لكنه یبقى غیر 
كاف، ومن تم یتعین توفیر جملة من الشروط التي تضمن لتفوق هذه الشروط هي:

 المنتوج المراد تسویقه وبقیة المنتجات الموجودة في السوق، أن یكون الاختلاف واضحا مابین
م یقبل على اقتناء تلك السلعة أو ثالتمیز، ومن یحس بهذا الفرق و بحیث یتسنى للمستهلك أن

.الخدمة. ویمكن تحقیق هذا الشرط باستعمال مواد خام جیدة

، وتجنب العیوب ل مجهودات كبیرة في مجال البحث والتطویر والتصمیمذوهنا لابد من ب
المختلفة التي یمكن أن تقلل من قیمة المنتج. ولا یقتصر الأمر على المنتج بحد ذاته بل یقتضي الأمر 

تسلیم السلع في أحسن الظروف من خلال تسلیمها في الوقت المناسب؛

 ن تكون تلك الاستخدامات تستجیب أمن الجید أن یتمتع المنتج الواحد بعدة استخدامات، و
؛المستهلكلرغبات

 قلة عدد المنافسین الذین یتبعون إستراتیجیة التمییز، لأنه في حالة تعدد المنتجین فان القدرة
التنافسیة سوف تتقلص.

الفرع الثالث: إستراتیجیة التركیز

في ظل هذه الإستراتیجیة تسعى المؤسسة إلى العمل في جزء محدود من السوق، بغیة العمل 
إنتاج منتج یتمیز عن بقیة المنتجات بقدرته على إشباع حاجات المستهلك بكفاءة وفعالیة من خلال

نیة تكلفة إنتاج منتجاتها بشكل یجعل منه أكثر قدرة على دبشكل أفضل. وقد تعمل المؤسسة على ت
منافسة منتجات المنتجین الآخرین. وقد تعتمد المؤسسة سیاسة الجمع بین السیاستین السابقتین أي 

ممیز نوعا وسعرا.الخروج بمنتج 

إن نجاح المؤسسة في تطبیق هذه الإستراتیجیة یتطلب منها توفیر جملة من الشروط نوجزها 
في النقاط التالیة:

تعدد حاجات المشترین بحیث یمكن التركیز على جزء منهم؛
؛عدم وجود منافسة في مجال تخصص المؤسسة
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با ذبح بعض القطاعات أكثر إغراء وجأن تكون حدة المنافسة كبیرة بین المنافسین، بحیث تص
الذي یعمل فیه انطلاقا من جاذبیته، التي من قطاعات أخرى، وتقوم المؤسسة بتحدید القطاع

ت التي اتبنى على معرفة المنافسة فیه، هذا بالإضافة إلى مدى توفر المؤسسة على الإمكانی
تسمح لها بمواجهة الطلب في هذا الجزء من السوق.

بق یمكن الخروج بالجدول المقارن التالي الذي یلخص مختلف الاستراتیجیات ومن كل ما س
التنافسیة التي یمكن للمؤسسة تبنیها في حالة دخولها في تنافس مع مؤسسات أخرى.

''مقارنة الاستراتیجیات التنافسیة المختلفة المتاحة للمؤسسة''.:)2-2(الجدول رقم

جوانب التمیز والتفردالمجالتمیز المنتجالإستراتیجیةالاختبارات 
منخفض: التركیز على قیادة التكلفة

السعر
التصنیع وإدارة المواردكامل السوق

مرتفع: تقدیم منتج تمییز المنتج
ممیز

عدة مجالات من 
السوق

والتطویر، البحث 
المبیعات والتسویق

مرتفع/منخفضالتركیز
أو /من خلال السعر

تقدیم منتج فرید

مجال واحد أو عدد 
محدود من المجلات 

(القطاعات)

أي نوع من الجوانب 
التي تسمح بالتمییز 

والتفرد
.125صمرجع سبق ذكره، : نبیل مرسي خلیل، المصدر

عموما نجد أن المؤسسة تتوفر على جملة من الاستراتیجیات التنافسیة نحددها فیما یلي:

ا فعندما تتمكن المؤسسة من إنتاج منتوج یتمكن من الفوز برضخلال الجودة:التنافس من - 1
المستهلكین فإنها قد تكون حازت على قدرة تنافسیة تؤهلها للفوز بنصیب من السوق.

قل تكلفة ممكنة، وهذا من خلال تخفیض أوذلك من خلال إنتاج منتوج التنافس من خلال التكالیف:- 2
المؤسسة، من تكالیف الشراء، التخزین، الإنتاج، النقل والتوزیع، الید العاملة.هالالتكالیف التي تتحم

بمعنى أن تتمیز المؤسسة بمنتجاتها وخدماتها من حیث التصمیم، الجودة، التغلیف، تمیز المنتوج:- 3
تع ن هذه العوامل كلها تساهم في جعل المؤسسة تتمإفثمسهولة الوصول إلى المنتج لقرب موقعه، ومن

بجزء من السوق یصعب منافستها فیه.
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قد تلجأ بعض المؤسسات إلى حصر مجال عملها في جزء من السوق، أو التعامل مع نوع التركیز:- 4
معین من الزبائن، الأمر الذي یسمح لها باكتساب میزة نسبیة تسمح لها بالتفوق على منافسیها.

بتكییف عرضها مع التغیرات التي تحدث في رة تسمح لهاة قدوهي أن تتوفر للمؤسسالمرونة:- 5
الطلب على منتجاتها، والقدرة على تلبیة طلب المستهلكین بالشكل الملائم بحیث تستطیع المؤسسة 

ضمان حصتها من السوق.

قل وقت ممكن، أتستطیع المؤسسة أن تواجه منافسیها بتقدیم منتجات في التنافس من خلال الوقت:-6
دون تأخیر، وبذلك تكسب سمعة تسمح لها بالفوز بجزء من الطلب الموجود في وفي الوقت المحدد 

السوق. وعلى صعید أخر نجد أن المدة الزمنیة التي تستغرقها المؤسسة لتقدیم منتوج جدید للسوق والمدة 
الزمنیة المستغرقة لتحسین المنتج هي كلها أمور مرتبطة بالمنافسة من خلال الزمن.

بتكار باعتباره تولیدا لأفكار جدیدة تستغل في تطویر المنتجات الموجودة، یجعل ح الایسم:بتكارالا- 7
المؤسسة المبتكرة تتمتع بمیزة نسبیة إلى غایة انتهاء تلك المیزة.

التنافسیةالاستراتیجیاتفيالتوزیعدورتحدید: المطلب الثالث

أدائه،طریقةأوالمنتوججودةدرجةعنالنظر'' : '' بغضAbaum & Miracleیقول ''
فيیرغبالذيالمحتملللمشتريالسوقفيالمنتوجیتوافرلمماالبیعیةالعملیةإتمامنكیملافإنه

منیتمماغالباوالذيالمناسبوالمكانالوقتفيللمنتوجالمؤسسةتوفیرضرورة یعنيوهذاشرائه
".1التوزیعقنواتخلال

فیهامهمادوراللتوزیعأنالتنافسیةتاالإستراتیجیمنإلیهالتطرقتمماخلالمنالملاحظ
وحصتهاالسوقفيومركزهاالتنافسیةتهاقدر والمؤسسةأرباحمنكلعلىیؤثربأنهالقولیمكنحیث
منه.

الأساسیةالاستراتیجیاتفيالتوزیع: دورالفرع الأول

التكلفةفيالریادةإستراتیجیةأولا: 

منانطلاقامنافسیها،علىالتفوقأجلمنالتكلفةفيالریادةإستراتیجیةالمؤسسةتعتمد
لهایتسنىحتىوذلكالتوزیع،فیهابماوالوظائفالأنشطةلمختلفالكلیةالتكالیفتخفیضعلىالعمل

.341، ص: 2004للنشر والتوزیع، القاهرة، مصر، ، دار الفكر العربي التجارة الالكترونیة ''وتحدیات'' التسویق محمد توفیق عبد المحسن، 1
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الأرباحمنالمستوىنفستحقیقمعمنافسیهامنتجاتبأسعارمقارنةتهالمنتجامنخفضةأسعاروضع
.معتبرةسوقیةحصةتحقیقو 

المؤسسات،منللكثیرالتسویقيالنشاطفيالتكلفةعناصرأكثرمنتعتبرالتوزیعوتكالیف
ترشیدهاومحاولةمحكمبشكللهاوالتخطیطومراقبتهاوتنظیمهالضبطهاعملیةآلیاتالأمریتطلبلذلك

.1السوقفيللمؤسسةجیدتنافسيمركزتحقیقفيالمساهمةثمومنوخفضها،
المتطلباتمنجملةتوفرمنلهالابدالتكلفة،فيالریادةإستراتیجیةتعتمدالتيالمؤسسةإن 

تكالیفتخفیضأنذلك.2منخفضةتكلفةذوتوزیعنظامبینهامنوالتيوالمواردالمهاراتحیثمن
الجیدةالإدارةمنانطلاقاوذلكالمؤسسة،تتحملهاالتيالكلیةالتكالیفتخفیضفيیساهمالتوزیع

علىتؤثرالقصیرةأوالطویلةالتوزیعقنواتاختیارعملیةأنكما،...التسلیموسرعةوالنقلللمخزون
تمنحوالتيالربحهوامشتقلیصإلىیؤديقدالتوزیعتكالیفضغطبذلك.للمنتجاتالنهائیةالأسعار
یمكنوالتيللمنتجات،النهائیةالأسعارعلىالتأثیروبالتاليالتوزیع،قناةفيالأعضاءللوسطاء
.خلالهامنتنافسأنالقولسبقكماللمؤسسة

أنإلىالتطرقسبقحیثالمؤسسة،أهدافتحقیقفيدورالتوزیعأنشطةفيالأماميللتكاملأنكما
عدةعلىالتكالیففيالتحكممنیمكنهاماالتوزیع،أنشطةمختلففيالمؤسسةتحكممزایاهأهممن

.3البیعأسعارفيالتحكموبالتاليمستویات
التمیزإستراتیجیةثانیا: 

لأحدأهمیةستولينهافإالمنافسة،فيالتمیزإستراتیجیةتعتمدالتيللمؤسسةبالنسبة
یمكنومنهالأهم،بأنهإلیهالعملاءنظرةأساسعلىاختیارهیكونوالذيالتسویقي،المزیجعناصر
المنتوججانبإلىالتسویقيالمزیجعناصرأحدباعتبارهوالتوزیعالتنافسیة،المیزةتحقیقإلىالوصول
:4منانطلاقاوذلكالتمیز،وتحققخلالهمنتنافسأنللمؤسسةیمكنفإنهوالترویج،والسعر

.30، ص: 2003، مصر، الإسكندریة، ''التسویق''، الدار الجامعیة، وآخرونفرید الصحن 1
، 2002، الدار الجامعیة، الإسكندریة، مصر، '' التفكیر الاستراتیجي  والإدارة الإستراتیجیة: منهج تطبیقي ''جمال الدین محمد مرسي وآخرون، 2

.283ص: 
، الطبعة الأولى، مكتبة جریر للنشر و التوزیع، الریاض، المملكة العربیة السعودیة، '' أفضل الإجابات لأصعب أسئلة للتسویق ''بول سمیث، 3

.257، ص: 2004
، ص: 2000، الأردنوالتوزیع، عمان، ، دار الفكر للطباعة والنشر ''أساسیة'' مبادئ التسویق: مفاهیم محمد سلیمان عواد، و فهد سلیم الخطیب 4
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التوزیعلقنواتالاستراتیجيوالتخطیطالاختیار-1

فيالإستراتیجیةالقراراتبینمنالمناسبةالتوزیعقنواتباختیارالمتعلقالقراریعتبر
الإدارةتواجهالتيالضروریاتمنلهالتخطیطیجعلماالأهمیة،منكبیرقدرعلىهيوالتيالمؤسسة
.بالمؤسساتالتسویقیة

التسویقیةالقراراتجمیععلىمباشربشكلالتوزیعقنواتباختیارالمتعلقةالقراراتتؤثر
فهوالمستهدفة،الأسواقإلىالوصولكیفیةتحدیدمنتمكنهاالتيالوسیلةكونهجانبوإلى، الأخرى

تستطیعبذلكووفعال،استراتیجيبشكلتخطیطهتمماإذامؤكدةتنافسیةمیزةلتحقیقأداةكذلك
.السوقفيبقوةتنافسأنالمؤسسة

كأحدالتوزیعاختیار منافذفيالتخطیطأهمیةعلى(Heath)یؤكدذلكعنوكمثال
فيالمنافسةالهندسیةالصناعاتفيالعاملةالمؤسساتخلالهامناستطاعتالتيالهامة العناصر
فالتوزیعالصناعات،هذهفيالنجاحأساسالتوزیعمنفذاختیارأنیوضحفهو،والدولیةالمحلیةأسواقها

.السوقفيالمؤسساتلهذهمتمیزتنافسيموقفتحقیقفيالسعرمنأهمیةأكثركان
التوزیعقنواتضمنللعملاءالمقدمةالخدماتمستوىتحسین- 2

لهوهذاللعمیل،المقدمةالخدماتبمستوىمباشرةبطریقةالمنتجاتعلىالطلبیتأثر
للعمیلالفعالةالخدمةتكونحیثالكیمیائیة،الموادمثلالمتنوعةغیرالمنتجاتتوزیعفيخاصةأهمیة
.السوقفيتنافسیةمیزةتحقیقمنالمؤسسةیمكنماأهمهي

فيللمؤسسةالتنافسيللمركزالداعمةوالأداةالتمیزمفتاحللعملاءالخدماتتقدیمیعتبر
التيللمنتجاتالمرافقةوالخدماتالتوزیعقنواتضمنالمقدمةالخدماتإلىالكثیرونینظرحیثالسوق
أنمنانطلاقاالعمیل،هذارضاعلىوتؤثرذاتهحدفيالمنتوجمنجزءنهاأعلىالعمیل،یقتنیها
تكوینعلىیعتمدالذيالتسویقفيمهمادورایلعبانلهالمصاحبةللعملاءالمقدمةوالخدماتالتوزیع

.1بهموثیقةعلاقات
التيتلكمنهاخاصةالمؤسسة،لمنتجاتئیانهامستخدماأومستهلكایكونقدهناوالعمیل

اللازمةوالمهارةوالكفاءةالخبرةتوزیعهایتطلبالتيوالعالیة،والتقنیةالتكنولوجیامندرجةعلىهي
وهنا)،البیعبعدمابخدمات(إصلاحوتركیبوصیانةإلىتحتاجالتيتلكأووتصریفها،بیعهالیتم

والتي...) بیعوكیلمنتج،وكیل(المنتجاتهذهلمثلالتوزیعمنافذبهتقومالذيالدورأهمیةجلیاتظهر
هذهمثلفيالمؤسسةعلىیتعینلذلكللمنتجات،الأخیرالمستهلكأوالمستخدممعمباشرةتتعامل

.257بول سمیث، مرجع سبق ذكره، ص: 1
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منتقدمهماخلالمنوالتيالمنافذ،لهذهمحكمةوتخطیطیةعلمیةأسسعلىالمبنيالاختیارالحالة
منالمثالسبیلعلىلهایمكنبحیثا،تهمنتجافيالمتعاملینأذهانفيالمؤسسةصورةتعكسخدمات
یمیزبشكلأخرىإضافیةخدماتأیةأووإصلاحصیانةأوضمانخدمةتقدیمالمنافذهذهخلال
.المنافسةالمنتجاتباقيعنتهامنتجا

تمبحثهناكالتمیز،تحقیقفيالعملاءخدمةأهمیةعلىأكدتالتيالأبحاثبینومن
بلغالسیاراتلهذهالمشترینمنعددخلالهمنبینالسیارات،منمعیننوععلى1964سنةإجراؤه
حیثالسیارة،شراءفيالمهمةالعواملأحدكانتوالتوزیعالتسلیمطریقةأنمشتري،16000عددهم

ء.للشراكسببالسعربعدالأهمیةمنالثانیةالمرتبةفيالعنصرهذاذكر
) …تجزئة،تاجرجملة،تاجر(ذاتهحدفيالموزعالوسیطهوالعمیلیكونأنیمكنكما

جانبإلىللتمیزمفتاحاأیضاالعملاءخدمةتشكلوهناالمؤسسة،معمباشرتعامللهیكونوالذي
والمكانالزمانفيللعملاءتسلیمهامواعیدواحترامالطلبیاتمعالجةفتسهیلللمؤسسات،المتمیزالأداء

بینمنالتلفمننسبةوبأقلجیدةحالةفيالمنتجاتتسلیمجانبإلىالعملیة،هذهوانتظامالملائمین
فيمعهاالمتعاملینالوسطاءلدىسمعتهاوتحسینخلالهامنالتمیزكذلكللمؤسسةیمكنالتيالعوامل
.1أفضلبشكلاتهمنتجاتصریفعملیةتسهیلفيمنهتعاو إلىیؤديماالسوق،

النمواستراتیجیاتفيالتوزیعدورالفرع الثاني: 

:2ليیوسنوجزها فیما 

المكثفالنموإستراتیجیاتأولا:

سوقیةقطاعاتاستهدافمحاولةعلىالمنافسةفيالسوقتطویرإستراتیجیةتعتمدالتيالمؤسسةتركز
والتوسعاتهمبیعاحجمزیادةبصددالحالةهذهفيوهيالحالیة،اتهلمنتجاجددوعملاءجدیدةأسواقأو

زیادةإلىیؤديمماالموزعین،منأكبرعددعلىالاعتمادإلىحاجةفيستكونذلكولتحقیقجغرافیا،
المؤسسة،لمنتجاتالانتشارمنأكبردرجةوتحقیقالمختلفة،السوقیةالقطاعاتإلىالمنتجاتتدفق

.التوزیعقنواتخلالمنفیهتنشطالذيالسوقمنحصتهاوتحسین

.343-342محمد توفیق عبد المحسن، مرجع سبق ذكره، ص ص: 1
.388-387دعي، مرجع سبق ذكره، ص ص: یجاسم الصممحمود2
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منالسوقیةحصتهازیادةإلىتسعىبالتنویعالنموإستراتیجیةتعتمدالتيالمؤسسةأنكما
یحتاجالأسواقهذهإلىالمؤسسةدخول،أیضاجدیدةأسواقإلىوالدخولجدیدةمنتجاتتطویرخلال
تحقیقفيیساعدمماالموزعین،الوسطاءمنأكبرعددوربماجدیدةتوزیعقنواتاستخدامإلىأیضا

.إلیهالوصولفيالمؤسسةترغبالذيالجغرافيالتوسع
بالتكاملالنمواستراتیجیاتثانیا:

لتكونا،بهخاصةتوزیعمنافذلفتحالخلفيالتكاملإستراتیجیةاعتمادإلىالمؤسسةتلجأ
.السوقفيعملائهاوبینبینهاالوسیطهي 

فيجیدبشكلالتحكمكثیراعلیهایسهلالخلفيالتكاملإستراتیجیةعلىالمؤسسةواعتماد
وضمانوالأنشطة،المهاممختلفوتنظیمبالتكالیفیتعلقفیماخاصةا،تهمنتجاتوزیعإستراتیجیة

والترویجالمطلوبةالسوقیةالتغطیةتحقیقضمانجانبإلىالصراع،وتفاديالمنافذمختلفبینالتعاون
.للمنتجات

لهایمكن،تهامنتجاتوزیعمنافذومختلفالمؤسسةبینبالتكاملالنموإستراتیجیةخلالمن
.أفضلبشكلالأداءوتحسینالمنشودالتوسعتحقیق

عواملأحدباعتبارهللمؤسسات،التنافسیةالاستراتیجیاتفيالتوزیعدورعنالحدیثإن
هذهأكثرعنالحدیثإلىیقودالأخرى،التسویقيالمزیجعناصرمختلفجانبإلىالمنافسة

تركزالتيالیابانیةالمؤسساتوهيالمنافسةفيالأسلوبهذااعتمادإلىتوجهاالمؤسسات
.الدوليالمستوىعلىخاصةالتنافسیةإستراتیجیتهافيالمنافسةعواملكأحدالتوزیععلى

علىتكونحیثالعالم،بقاعكلفيالیابانیةالمؤسساتمنتجاتتوزیعمراكزتتوافر
لقنواتاختیارهاعندالیابانیةوالمؤسسات،المستهلكینمنعددأكبرإلىالمنتجاتهذهلبیعاستعداد
فاعلیةأكثربشكلوالعملمنهتعاو تضمنوحتىالسوق،فيالموزعینكبارتختارا،تهمنتجاتصریف

مشتریاتكمیةعلىمخفضةبأسعاروالبیعالخصوماتمنحتشملهامة،تحفیزیةسیاسةباعتمادتقوم
فيالمؤسساتهذهسیاسةفيمهماجانباالخدماتتقدیمیشغلكماا،تهمنتجامنالموزعینهؤلاء

،السوقمنجددعملاءجذبفيالأسعارمنأقوىتأثیرلهایكونبحیثالموزعین،معتعاملها
لتقدیموذلكبالمنافسین،مقارنةمرتفعةعمولاتبمنحهمالیابانیةالمؤسساتتقومللوسطاءوبالنسبة
استعدادلدیهموالذینالموزعین،الوسطاءبینوالترابطالتعاونتشجیعإلىبالإضافةلهوالترویجالمنتوج
الداخلفيسواءالجدیدةالأسواقاختراقعلىوالعملالتسویقیةالأنشطةأداءفيجدیدةأسالیبلابتكار

.الخارجفيأو
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باقيمعیتناسبتوزیعنظامتطویرالأسواقمنالكثیرفيالیابانیةالمؤسساتوتحاولهذا
أجهزةسوقالیابانیةالمؤسساتدخولفعند،فیهالتعاملیتمالذيوالسوقالتسویقيالمزیجعناصر
منالمستخدمةالمتعددةالتوزیعمنافذاستخدامدونواحدتوزیعينطاقعلىاعتمدتبأمریكا،التلفاز

.الأمریكیةالمؤسساتقبل
المبحث الثالث: مساهمة التوزیع في تحسین مبیعات المؤسسة وتحقیق 

تنافسیتها
المستهلك سنحاول من خلال هذا المبحث التطرق إلى أثر التوزیع على مبیعات المؤسسة ثم على رضا 

وأخیرا أثره على تخفیض التكلفة وزیادة الحصة السوقیة.

المطلب الأول: أثر سیاسة التوزیع في تحسین مبیعات المؤسسة الاقتصادیة

المنتجین والبائعین من منتجات ( سلع یقدمه یمكن تعریف المبیعات على أنها: '' كل ما
فین، والتي تمثل عملیة تبادل المنافع بین البائع وخدمات) إلى المشتري بعد نجاح عملیة البیع من الطر 

.1والمشتري بعد دفع القیمة من طرف هذا الأخیر وعن قناعة تامة بین الطرفین

یعتبر التوزیع جزء في عملیة البیع وأثر فعال في تحسین المبیعات وزیادتها في أي مؤسسة 
كثف یصل إلى كل زوایا السوق وبالتالي متوزیع باقتصادیة ویكون هذا عموما عندما تقوم هذه الأخیرة 

بالإضافة إلى درجة رواج تزید الحصة السوقیة لها مما یؤدي إلى زیادة حجم مبیعاتها مقارنة بمنافسیها 
.كبیرالباالمنتج بحیث یستحسن توزیعها في الأماكن التي تلقى ط

أحسن اختیارها، كلما زادت كلما نه كلما تعددت وتنوعت القنوات التوزیعیة و أویمكننا القول 
مبیعات المؤسسة وبالتالي زیادة الربحیة.  

المطلب الثاني: أثر التوزیع على رضا المستهلك

یعد مفهوم رضا المستهلك من المفاهیم التي أثارت اهتمام الكثیر من الباحثین وذلك لإدراك 
تهلك ومن خلال هذا المطلب العدید من المؤسسات في العالم أن سبب نجاحها هو أساس احترام المس

سنحاول إعطاء نظرة عن رضا المستهلك وأثر التوزیع فیه.

.24، ص: 2011عمان، الأردن،الطبعة الأولى، دار الثراء للنشر والتوزیع،، '' إدارة المبیعات والبیع الإلكتروني''ئي، رازاهد عبد الحمید السام1
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الفرع الأول: رضا المستهلك وأهمیته

أولا: مفهوم رضا المستهلك

في تقدیم المؤسسةإدراك المستهلك مدى فاعلیة درجةرضا المستهلك هو: '' أن یمكن القول 
.1ورغباته''احتیاجاتهالمنتجات التي تلبي 

ثانیا: أهمیة رضا المستهلك

:2ویمكن إیجازها في النقاط التالیة

كان الزبون راضي عن الخدمة المقدمة من طرف المؤسسة فإن قراره بالعودة إلیها سیكون إذا
سریعا؛

؛رضا الزبون سیزید من احتمال كسبهإن
ستكون لدیها القدرة على حمایة نفسها من المنافسین ،المؤسسة التي تهتم برضا الزبونإن

سیما فیما یخص المنافسة السعریة؛ولا
إذا كان الزبون راضیا فإنه حتما سیتحدث إلى الآخرین مما یولد زبائن جدد؛
یعد رضا الزبون مقیاس للجودة؛
.المؤسسة التي تسعى إلى قیاس رضا الزبون تتمكن من تحدید حصتها السوقیة

وتحقیق رضاهالثاني: أثر سیاسة التوزیع على سلوك المستهلكالفرع

حقیق یعتبر التوزیع احد أهم عناصر المزیج التسویقي، وهو بلا شك یلعب دورا كبیرا في ت
رضا المستهلكین من خلال تقدیمه لجملة من المنافع یغطي ثلاث فجوات ما بین المنتج والمستهلك 

:3وهي

المكان حیث یؤدي النشاط التوزیعي إلى وفرة المنتوج في المكان المناسب، تتعلق بالفجوة الأولى: - 1
.استهلاكهامكان إلىفهو یقوم بنقل المنتجات من مكان تصنیعها 

، مذكرة لنیل شهادة الماستر، معهد العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم '' تأثیر جودة الخدمات على تحقیق رضا الزبون ''سمیحة بلحسن، 1
.34، ص: 2012التسییر، جامعة قاصدي مرباح، ورقلة، 

، مذكرة لنیل شهادة الماجستیر، ثره على جودة الخدمات المقدمة من فبل المؤسسة الخدمیة '''' مدى رضا العاملین وأصغري ومؤید شحاذة، نائل2
.67، ص: 2011كلیة الاقتصاد والعلوم الإداریة، جامعة النجاح الوطنیة، فلسطین، 

.200، ص: 2007، الطبعة الأولى، دار المناهج للنشر والتوزیع، لك '''' سلوك المستهمحمود جاسم الصمیدعي وردینة عثمان یوسف، 3
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حیث یعمل نشاط التوزیع من خلال أدواته المختلفة ومنها التخزین تتعلق بالزمانالفجوة الثانیة: - 2
لتوفیر المنتجات في الزمان الذي یحتاجها فیه المستهلك.

حیث یوفر نشاط التوزیع بدائل متعددة للمستهلك لملك واستهلاك تتعلق بالملكیةالفجوة الثالثة: - 3
السلع. 

في تقدیم ثلاثة منافع أساسیة وهي: المنفعة ومن هنا یمكننا القول أن نشاط التوزیع یساهم
المكانیة، المنفعة الزمانیة ومنفعة الملكیة ولا شك أن هذه المنافع لهل الأثر المباشر في رضا المستهلك.

المطلب الثالث: أثر التوزیع في تخفیض التكلفة وزیادة الحصة السوقیة

الفرع الأول:  أثر التوزیع في تخفیض التكلفة

التطرق إلى أثر التوزیع في تخفیض التكلفة سنحاول أولا تقدیم مفهوم التكلفة بشكلها قبل 
.العام

التكلفة هي كل ما یتحمله المنتج من أموال لإنتاج السلع من أجور العمل، أثمان المواد ''- 
التكلفة عادة في الخام والوقود، النقل، التأمین، فوائد رأس المال، عائد الأرض والضرائب ویتم التعبیر عن 

بشكل عیني لعدم تجانس خدمات عناصر الإنتاج ن من الصعوبة جمع التكالیف صورة نقدیة لأ
.''1المستخدمة

مصاریف لإنتاج كمیة من سلعة كما عرفت أیضا بأنها: '' مقدار ما تحمله المؤسسة من- 
.2''معینة أو خدمة في وقت من الأوقات

التكالیف خاصة في المؤسسات التي تدخل في شراكة مع ویظهر أثر التوزیع في تخفیض 
مؤسسات أخرى، وهذا من أجل اختیار وسیلة نقل مشتركة وعموما یدفع كلا طرفي الشراكة جزء من 

تكالیف التوزیع وهذا ما یؤدي إلى تخفیض هذه الأخیرة سواء في نقل البضائع أو المواد الأولیة.

الحصة السوقیة للمؤسسةثر التوزیع في زیادة: أالفرع الثاني

أو نسبة مبیعاتها إلى المبیعات الإجمالیة، المؤسسةترمز الحصة السوقیة إلى نصیب 
ویساعد تحلیل الحصة السوقیة إلى التعرف على موقف مبیعات المؤسسة ودرجة التغییر فیها، بغض 

.161،ص: 2009، الطبعة الثانیة، أثراء للنشر والتوزیع، عمان، الأردن،'' أساسیات علم الاقتصاد ''محمد طاقة وآخرون، 1
.177الأردن، ص: ، الطبعة الأولى، دار وائل للنشر، عمان،'' مبادئ الاقتصاد ''حربي محمد عریقات، 2
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النظر عن الثبات أو الزیادة أو النقصان في مبیعاتها. حیث یمكن أن تنخفض المبیعات ولكن الحصة 
السوقیة تكون ثابتة أو في الزیادة والانخفاض والعكس صحیح. 

إحدى الوسائل التي بواسطتها تستطیع إدارة ویمكن تعریف الحصة السوقیة على أنها: ''
هداف التسویقیة والقیام بالإجراءات اللازمة لتحسین الأداء أو تعدیل التسویق التأكد من مدى تحقیق الأ

.1''الفعلي عن الخطةالأداءالأهداف في حالة اختلاف 

إن خلق المنفعة الزمانیة والمكانیة یزید من درجة الولاء والرضا بالنسبة للعملاء الحالیین مما 
نقاط البیع بالنسبة لأیة مؤسسة والاعتماد على إلى المحافظة على الحصة السوقیة، كما أن زیادة یؤدي

التوزیع المكثف هو بدوره یزید في نسبة المبیعات مما یؤدي إلى الزیادة في الحصة السوقیة.

كلیة العلوم الإقتصادیة والتجاریة وعلوم  '' الحصة السوقیة ودورها في قیاس أداء المنظمة''، مذكرة مقدمة لنیل شهادة الماجستیر، أسامة دخان، 1

.42، ص: 2008البلیدة،حلب،دسعدجامعةالتسییر،
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الثاني:خلاصة الفصل

ومنالتنافسیة،والمیزةالتنافسیة،بالإستراتیجیةالمتعلقةالمفاهیممختلفتحدیدخلالمن
فيلاعتمادهابینهاالمفاضلةللمؤسسةیمكنالتيالإستراتیجیةالبدائللأهمكذلكالتطرقخلال

تحقیقفيكبرىأهمیةمراحلها،بمختلفمروراالإستراتیجیةإعدادلعملیةبأنالقولیمكن،المنافسة
.ة المؤسسة في الأسواقحصزیادةو ترقیة المبیعاتبینهامنالتيوالمؤسسةأهداف

تدعیمعواملأهممنیعدتتنوع،ومصادرهاتختلفالتيالتنافسیةالمیزةتحقیقأنكما
إذازیادة المبیعاتالإستراتیجیة التي تهدف إلىأحدیعتبر التوزیعوالسوق،فيللمؤسسةالتنافسیةالقدرة

فيدورالهأنحیثالتبادل،أطرافكلیخدمنظامباعتبارهاستراتیجي،وسلیمبشكلتخطیطهتمما
.للمؤسسةالتنافسیةالاستراتیجیاتمختلف



الفصل الثالث
دراسة میدانیة لواقع 

التوزیع
في مؤسسة سوناریك

-وحدة فرجیوة-



- وحدة فرجیوة –مؤسسة سوناریك لواقع التوزیع فيمیدانیةدراسة الفصل الثالث   

64

الفصل الثالث:تمهید

بعدما تم التطرق في الجانب النظري لتأثیر سیاسة التوزیع على ترقیة المبیعات بقدر من 
والجوانب المرتبطة بالمبیعات والكیفیة التي الإبعاددیدالتفصیل في أهم الجوانب المتعلقة بالتوزیع، وكذا تح
البحث والتأكد من الفصلمن الضروري في هذا أصبحیمكن للتوزیع وعناصره التأثیر في هذه المبیعات، 

حقیق وتسییر الصناعات صحة الجانب النظري في أرض الواقع ونخص بالذكر المؤسسة الوطنیة لت
التي تشهد نموا كبیرا ومنافسة حادة بین المؤسسات المماثلة في -وحدة فرجیوة –سوناریكالمترابطة 

مجال إنتاج السلع الكهرومنزلیة.

ولمعرفة مدى مساهمة التوزیع في تحقیق أهداف المؤسسة وترقیة مبیعاتها قسمنا هذا 
كالآتي:ثلاثة مباحثإلىالفصل 

:؛- وحدة فرجیوة –تقدیم مؤسسة سوناریك المبحث الأول
 عناصر المزیج التسویقي بالمؤسسة وتشخیص سیاسة التوزیع فیها؛الثاني:المبحث
:مساهمة سیاسة التوزیع في زیادة مبیعات المؤسسة وتدعیم المركز المبحث الثالث

التنافسي لها
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-وحدة فرجیوة –المبحث الأول: تقدیم مؤسسة سوناریك
هدف یتمثل في إنتاج و شخصیة معنویة وكیان قانوني،ا، لهتماعياجالمؤسسة هي تنظیم 

السلع والخدمات من أجل تلبیة حاجیات المجتمع من جهة، و تحقیق الربح من جهة أخرى، وحتى یتم 
جید للمؤسسة والذي من شأنه أن یكسب المؤسسة زبائن جدد، ولهذا سنقوم في التوزیعذلك یجب أن یكون 

حیث قسمناه إلى ثلاث مطالب، ففي المطلب الأول تناولنا لمحة ''اریكسون''هذا المبحث بتقدیم مؤسسة 
خصص المطلبللتعریف بوحدة فرجیوة، فیما المطلب الثانيعن مؤسسة سوناریك الأم، ثم تطرقنا في 

هذه الأخیرة.أهداف وعوامل إنتاج ، الثالث لذكر أهمیة 

المطلب الأول: مؤسسة سوناریك الأم

الهیكل التنظیمي لها وكذا و إلى تاریخ و تطور مؤسسة سوناریكنتطرق في هذا المبحث
عرض الوحدات التابعة لها والموزعة عبر التراب الوطني

لمحة عن المؤسسةالفرع الأول: 

LA SOCIÉTÉ  NATIONALتسییر الصناعات المترابطةلتحقیق و إن المؤسسة الوطنیة 
DE RÉALISATION ET DE GESTION DES INDUSTRIEL CONNEXE هي مؤسسة

أصبحت شركة ذات أسهم بموجب العقد دج و 1724560.000أس مال یقدر ب: اقتصادیة عمومیة بر 
الاجتماعیة و نشأت في إطار المخطط الوطني للتنمیة الاقتصادیة،05/03/1989التوثیقي المؤرخ في 

المؤرخ 80/165وهذا بموجب مرسوم رقم ،وتنمیة الوحدات الإنتاجیة في قطاع الصناعة الثقیلة
قد و قصد إعطاء حوافز للتنمیة وهي الآن تحت وصایة الوزارة المكلفة بالاقتصاد30/05/1980في

دج ، 20.000.000كما یلي :1994، 1994، 1992: السنواتفيمالها الاجتماعيرأستطور 
.دج على الترتیب152.000.000دج ، 150.000.000

وكباقي المؤسسات الإنتاجیة تتمیز بتشكیل وتنوع منتجاتها وأهم هذه مؤسسة سوناریك
المنتجات هي:

؛مدافئ بمختلف الأنواع
؛مطابخ منزلیة
؛سخانات ماء
.مكیفات الهواء
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المدیریة العامة

الوحــــــــــــــــــــــدات

إن الهدف الأساسي الذي یوجه الإستراتیجیة الإجمالیة للمؤسسة هو تحسین حصتها في 
.أدائهمتحسینللك من خلال تطویر نشاطات جدیدة وتحفیز العمال ذالسوق و 

التجاریةوأهم وحداتها الإنتاجیة و الهیكل التنظیمي للمؤسسة الأمالفرع الثاني:

الهیكل التنظیمي للمؤسسة الأمأولا: 

للهیكل التنظیمي الدور الكبیر على مستوى المؤسسة وذلك لأنه یبین المعلومات لجهات 
الرسمیة والأفراد والمؤسسات الخارجیة ویساعدهم في فهم أعمال المؤسسة ونشاطاتها كما الاختصاص

یفید في تبسیط علاقات العمل بین مختلف كماوظائف المؤسسة والتنسیق بینها یساعد في عرض مختلف
.الأمسوناریكالمصالح، والمخطط التالي یبین الهیكل التنظیمي لمؤسسة 

الهیكل التنظیمي لمؤسسة سوناریك الأم): 1-3الشكل رقم (

مصلحة التسویق.–وحدة فرجیوة –إعداد الطلبة اعتمادا على وثائق داخلیة لمؤسسة سوناریك المصدر:

مدیریة المراجعة والمراقبة السكرتاریة
الداخلیة

مـــــــدیریــــــــــــــــــــــــــــــــــة

الاستـــــــــــــــــــغلال

مدیریة المالیة 
والمحاسبة

مدیریة/ إدارة

المستخدمین، التكوین

وحدة أقبو

وحدة سیدي 
عكاشة 

وحدة فرجیوة

وحدة سیدي مصطفى

الوحدة التقنیة والتجاریة
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ثانیا: أهم وحداتها الإنتاجیة والتجاریة

فقط لا 05وحدة منها 11عبر التراب الوطني تقدر منتشرة وحدات سوناریك هي عبارة عن
وهي:تزال تعمل 

؛وطاولات الطبخنتاج المدافئ الغازیة والمازوتیة ومكیفات الهواءلإفرجیوةوحدة
؛نتاج المطابخ المنزلیةلإبومرداسوحدة
 ولایة الجزائر؛الوسط التقنیة التجاریةوحدة
ولایة بجایة؛الوحدة التجاریة /  شرق
ولایة الشلفالوحدة التجاریة / غرب.

والمخطط التالي یبین الوحدات المكنة للمؤسسة:

الوحدات المكونة لمؤسسة سوناریك ):2- 3الشكل رقم (

مصلحة التسویق.–وحدة فرجیوة –إعداد الطلبة اعتمادا على وثائق داخلیة لمؤسسة سوناریك المصدر:

ةــــــــــــــــــــــــــــســـــالمؤس

افئ و المكیفات ( فرجیوة ) دوحدة إنتاج الم
ولایة میلة 

الوحدة التجاریة غرب ( سیدي عكاشة ) ولایة 
الشلف

الوحدة التجاریة شرق ( أقبو ) ولایة بجایة

وحدة الوسط التقنیة التجاریة ( واد السمار ) 
ولایة الجزائر 

وحدة إنتاج المطابخ المنزلیة ( سیدي مصطفى) 
ولایة بومرداس
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: المهام الأساسیة للمؤسسة الأمالثالثالفرع 

تتمثل في :

 في میدان الصناعة الثقیلة؛إعطاء الحوافز لتنمیة الوحدات المنتجة الصغیرة و المتوسطة
في إطار برنامج التنمیة الوطنیة تقدم المؤسسة الوطنیة لتحقیق و تسییر الصناعات المترابطة

بزیادتها خدمات عدیدة، بدایة  من فكرة " المشروع " إلى نهایة " المنتوج تام الصنع " أو النهائي؛

فكرة المشروع وأبعاده؛
. دراسات جدولیة اقتصادیة
بة التحقیق الهیكلي للمشروع و التنسیق الدائم؛مراق
تحقیق أعمال مختلفة؛
التشاور والمساعدة في اختیار التجهیزات؛
إجراء مفاوضات مع الممولین؛
مراقبة عملیات النقل والتأمین و الرسوم الجمركیة و تسلیم تجهیزات إلى ورشات العمل؛
تركیب و تشغیل التجهیزات؛
لى درجة؛تنمیة المشروع إلى أع
.تأسیس الهیاكل و استغلال المقاییس

المطلب الثاني:التعریف بوحدة سوناریك فرجیوة
بفرجیوة كباقي المؤسسات الوطنیة المتواجدة عبر التراب الوطني تساهم الصناعیةوحدة الإن 

عجلة ذلك بدفعتصاد الوطني في میدان اختصاصها و تغطیة احتیاجات الاقالتنمیة الوطنیة و مباشرة في 
یعد هذا من الأهداف التي ات المستهلك من مختلف منتجاتها و التقدم والنمو إلى الأمام بتلبیتها لمتطلب

وذلك لتوفیر هذه المتطلبات على مستوى كامل التراب الوطني.،تسعى المؤسسة إلى تحقیقها

-وحدة فرجیوة-مؤسسة سوناریك لمحة عنالفرع الأول:
كانت تحت –ولایة میلة –وحدة تركیب المدافئ المنزلیة بفرجیوة إن دراسة مشروع إنشاء 

أصبحت 1984لكن بعد التقسیم الإداري لسنة ،إشراف ولایة جیجل ( كانت فرجیوة إحدى دوائرها )
،وقد تأخر إنجاز هذا المشروع بسبب بعض المشاكل،بموجبه دائرة فرجیوة تابعة إداریا لولایة میلة

أین انطلقت عملیة الإنتاج الفعلیة حیث كان 1992وانتهت سنة 1982الوحدة سنة استأنفت الأشغال بو 
.عاملا234الوقت الحالي أصبح عدد العمال وفيعاملا180عدد العمال 
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لوحدة لالموقع الجغرافيأولا: 
كلم من مركز 2فرجیوة في المنطقة الصناعیة لفرجیوة على مسافة سوناریكتقع وحدة 

بالتالي فإن الوحدة تحتل موقعا جغرافیا ) و 05ي رقم ( كلم عن الطریق الوطن42وما یقارب ،المدینة
.سطیف من الغربو قسنطینة من الشرق،هاما بحیث تتوسط ثلاث ولایات كبرى جیجل من الشمال

ثانیا: مساحتها
رشات المكونة لها في مجموعها الو في حین،هكتار11فرجیوة مساحة قدرها SONARICوحدة تحتل

.2م2100بـ تمساحة مغطاة قدر تتربع على 
فرجیوةسوناریكالفرع الثاني: الهیكل التنظیمي لوحدة 

دور كبیر في التوفیق بین مختلف له مؤسسة لأیةلهیكل التنظیميالأمثل لختیارالاإن 
توزیع مهامها دون على تنظیم أنشطتها و وحدة فرجیوة نشاطاتها وتحقیق أهدافها المسطرة، لذلك حرصت 

وفي الوقت بأرقى الوسائل ضمان تقدیم أفضل الخدمات للزبائنمن أجلالتنسیقي، وذلكهاأن تهمل جانب
، وذلك وفقا للهیكل التنظیمي التالي:المناسب
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–فرجیوة –الهیكل التنظیمي لوحدة سوناریك ):3- 3الشكل رقم (

مصلحة التسویق.–وحدة فرجیوة –إعداد الطلبة اعتمادا على وثائق داخلیة لمؤسسة سوناریك المصدر:

المدیریة العامة

السكرتاریة

مصلحة 
المشتریات

مصلحة 
التسویق

مصلحة 
التخزین

المصلحة 
التقنیة

مصلحة 
المالیة

مصلحة 
المحاسبة

مصالح الإنتاج

ورشة التقطیع

ورشة الصیانة 
المیكانیكیة

ورشة التنظیف، 
الطلاء والدهن

ورشة التركیب الأمنمصلحة  المصلحة 
الاجتماعیة

مصلحة 
المستخدمین

قسم 
المناهج

قسم 
الصیانة
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-وحدة فرجیوة-مؤسسة سوناریكوأقسام : مصالح الثالثالفرع 

یترأس الوحدة مدیر والذي یعتبر الركیزة الأساسیة لها لأنه المسؤول عن تسییر وتوجیه 
یشاركه في جمیع مهامه،  كما ینوب عنه أثناء غیابه.  للمدیر عدة نائب یساعده والإنتاج والتصنیع وله 

هي:مهام 

المشاركة في اختیار الأهداف العامة للوحدة إذ یبحث بشكل دائم عن السبل التي تؤدي إلى
تحسین وضعیة الوحدة و جعلها قادرة على المنافسة .

؛مراقبة ومتابعة التنفیذ
؛ترأس و عقد الاجتماعات
؛المصادقة على الوثائق المهمة
 ؛الوحدةتوفیر الوسائل المعنویة و البشریة لتسییر نشاط
العمل على تسییر الإنتاج على أكمل وجه.

للمدیر سكرتیرة هي بمثابة الید الیمنى له تتمیز بعدة مواصفات هي : الدقة، السریة، وقوة 
مهام:الذاكرة تقوم بعدة

؛استقبال البرید الوارد
؛تسلیم البرید الصادر
؛استقبال المكالمات والفاكسات
؛كتابة النصوص و التقاریر
؛تسجیل مواعید المدیر
؛حفظ الوثائق السریة
. استقبال و توجیه الزوار إلى مكتب المدیر

وتتشكل وحدة فرجیوة من الدوائر والمصالح التالیة:
من ثلاث مصالح و هي:تتكونیشرف علیها رئیس الدائرة و المالیة:الإدارة و دائرة أولا:

تسییر المورد و تسهر على تقدیم مختلف الخدمات الاجتماعیة للعمال:مصلحة الموارد البشریة- 1
ة إلى كبیرة في تحقیق الأهداف المسطرة وتتوفر على ثلاث مكاتب بالإضافأهمیةالبشري لما له من 

.الأمن الداخليو الإشراف على فرع الحضیرة

التالیة:مخصص لرئیس المصلحة والذي یشرف على المهام:المكتب الأول.أ
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؛التسییر الحسن لإدارة العمال
؛یدرس مع المدیر ملفات العقوبة التي یقدمها مسؤول المصلحة
إضافة إلى أعمال ،یراجع مختلف الوثائق التي تستخدمها المصلحة ویصادق علیها

أخرى .
خاص بمسؤول فرع الأجور والشؤون الاجتماعیة والذي یعتبر كوسیط اجتماعي بین :المكتب الثاني.ب

مین العامل من أوصندوق الضمان الاجتماعي حیث یهتم بكل الإجراءات التي تخص تالعمال
كما یقوم . إضافة إلى مایخص المنح العائلیة والتعویضات،مختلف الأخطار التي قد یتعرض لها

.بعملیة معالجة الأجور الشهریة لكل عمال الوحدة
خاص بدراسات تسییر الموارد البشریة ::المكتب الثالث.ت

؛التسییر الحسن لإدارة العمال
؛والعطل السنویةالعطل المرضیة
؛المصالح)و الدوائرتقسیمهم حسب ویكون تقاریر شهریة عن حركة العمال( العددإعداد
؛إعداد شهادات العمل
راحل مالقیام بما یلي ذلك من لعمل بالتنسیق مع رئیس المصلحة و إعداد عروض ا

؛توجیه العمال الجدد،...محضر التنصیب،التوظیف ( تحریر عقود العمل،
 حدیث یتمثل تتوفر المؤسسة على نظام حیثالغیابو للحضورإعداد التقریر الشهري

حساب التأخر و خلاله التعرف على الغیابات منیتم،الغیابو في جهاز كشف الحضور 
؛لكل عامل

؛السنویةسجل العطل سجلات الرسمیة كسجل المستخدمین و یین مختلف العت
؛ضمان وصول مختلف التعلیمات إلى كافة العمال
تحریر العقوبات.

من العمال ومراقبة أیسهر على حمایة محیط العمل ونظافته والمحافظة على فرع الأمن الداخلي:.ث
مدى احترامهم لنظام العمل في الوحدة وكذا مراقبة وتوجیه كل من یدخل إلى الوحدة (الزوار أو 

.الزبائن)
وتتوفر على السیارات والشاحنات التي تستعمل في نقل المنتوج وعمال الوحدة في مهمات  الحضیرة :.ج

إلى الرافعات الشوكیةبالإضافةخارج المؤسسة ، 
المحاسبة علم یشمل مجموعة المبادئ والأسس التي تستعمل لتحلیل وضبط مصلحة المحاسبة:- 2

جة أعمال المؤسسة اعتمادا على مستندات مبررة لها حیث أن هذه العملیات المادیة وهي وسیلة لمعرفة نتی
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عدة المحاسبةلمصلحةو التي تدور بین المصالح. مختلف العملیات، ومراقبتها و الأخیرة تقوم بتسجیل 
وظائف هي :

؛ومدینیها، وتحدید وضعها الماليدائنیهاتمكن المؤسسة من معرفة
 ؛والضرائبالمساهمة في معرفة وتحدید الرسوم
 تعتبر قاعدة للتحلیل المالي إضافة إلى أن المصلحة تسجل كل العملیات الخاصة بالوحدة

في:المتمثلة
؛المشتریات ما بین الوحدات
المشتریات الداخلیة والخارجیة للوحدة.

؛مراقبة المخزون ومختلف العملیات الحسابیة
 الصندوق مثلالتعامل مع البنوك و:BDLبفرجیوة وCPA. بمیلة

هذه المصلحة تعمل تحت مكلف یشرف على الوضع المالي للوحدة، حیث انه :المصلحة المالیة- 3
لتعامل ، كما انه على اتصال دائم مع مصلحة المحاسبة و في الداخلیستلم أموال كل المبیعات التي تتم 

.الصندوقمع البنوك و 

أجل تشرف الدائرة على التسییر الحسن لجمیع ورشات الوحدة وتعمل باستمرار مندائرة الإنتاج:ثانیا: 
طاقات العمل قصد الوصول إلى أقصى حد ممكن من الاستغلال العقلاني والحسن لوسائل الإنتاج و 

الإنتاجیة، و تتكون هذه الدائرة من:

؛مصلحة التوجیهات- 1

:التالیةتتوفر على الورشات و : الإنتاجمصلحة - 2

أي لفائف وصفائح وتقطیعها ،ویتم فیها إحضار الحدید في شكله الخامورشة تصنیع الصفائح:.أ
حسب القیاسات والأحجام المطلوبة.

إدخالها في القوالب ،یتم في هذه الورشة بعد توجیه الأحجام المطلوبة والقیاساتورشة التصنیع :.ب
؛الثقوب بآلات خاصةوإحداثالأساسیة للشكل المطلوب وكذلك نزع الزوائد 

وبها قسمین هما:ورشة الدهن و الطلاء:.ت

؛قسم التنظیف والصقل
. قسم الطلاء والدهن
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یمكن القول أن و في هذه الورشة یأخذ المنتوج شكله النهائي بعد المراقبة التامة، ورشة التركیب :.ث
إضافة إلى القطع % من العناصر التي تدخل في تركیب المدافئ المنزلیة تصنع محلیا،80

% 20أما والتي یتم تركیبها وطاولات الطبخالأساسیة التي تدخل في تركیب الآلات المطبخیة
، یتم شراؤها من الخارج.المادة الأولیةمن

یتمحور عمل الدائرة حول كل ، تعمل هذه الدائرة تحت توجیه رئیس الدائرةالدائرة التقنیة التجاریة: ثالثا: 
البیع.و ماله علاقة بالتموین،  التخزین 

تتكون من عدة مخازن :مصلحة تسییر المخزون:-1

؛مخزن المواد الأولیة
؛مخزن عتاد الحظیرة
؛مخزن التجهیزات أو المعدات
مخزن قطع الغیار،
. مخزن المواد الكیمیائیة

تعامل مع مصالح المؤسسة وذلك بتزویدهم بمختلف الموادتشرف هذه المصلحة على تسییر المخزون بال

وتحریر السندات...

یلي :من مهامها ماالتموین: .أ

؛تسییر الملفات الخاصة باستیراد السلع
؛إحضار ملفات الموردین الداخلیین والخارجیین وتسجیل المعاملات
. اتخاذ القرارات بشأن تموین المخزن

مصلحة المشتریات:- 2

 ؛برنامج الاحتیاطات وتراقب السوقتدرس
؛والنوعیة الكمیة،الاتصال مع الموردین قصد دراسة الأسعار
.تحدید وتعیین المواد المراد شراؤها

لهذه المصلحة أهمیة كبیرة في تطویر الإنتاج و تحسین جودته وازدهار المصلحة التجاریة:- 3
فروع:بالإضافة إلى تسویقه و تتوفر على ثلاث المؤسسة.

؛فرع المبیعات.أ
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؛مخزون المنتوج النهائي.ب
.فرع خدمات ما بعد البیع.ت

تعمل على:دائرة  الصیانة: رابعا: 

؛الصیانة الوقائیة للعتاد
؛المعاینة بانتظام واستمرار
؛التبدیل المنتظم للقطع
أشغال التصلیح بالنسبة للعتاد الذي یحدث به خلل وبالإمكان تصلیحه.

على ثلاث فروع:هذه الدائرةو تتوفر

؛مصلحة التوجیهات- 1

؛ورشة الصیانة- 2

.ورشة الصناعة و الدهن و معالجة السطوح- 3

تقوم بالمهام التالیة ::مراقبة النوعیةخامسا: 

 ؛المشاركة في التنمیة الاقتصادیة
؛مراقبة المنتوجات التامة تقنیا
تحلیل النتائج والإعلان عن أي عطب موجود وذلك باختیارات ،مراقبة المنتوجات

دقیقة.
تتوفر على :و 

؛المخبر.أ
.مراقبة الجودة.ب

المطلب الثالث: أهمیة وحدة فرجیوة، أهدافها وعوامل إنتاجها

-وحدة فرجیوة-سوناریك الفرع الأول: أهمیة 

الغازیة منها والمازوتیة، وحدة فرجیوة بصناعة المدافئ المنزلیةمؤسسة سوناریكتنفرد
علىخط إنتاج جدید ألا وهو إنتاج طاولات الطبخإلىبالإضافة سخانات الماء ، المكیفات الهوائیة

یتجلى من خلال مساهمتها في امتصاص اكبیر اجتماعیاو اقتصادیاتلعب دوراحیث مستوى ولایة میلة، 
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إضافة إلى هذا ،شباب المنطقةمنعدد ممكنالبطالة، وذلك بفتح مناصب شغل جدیدة لاستعاب أكبر 
انب الاجتماعي تسهر الوحدة باستمرار على تحسین الظروف الاجتماعیة للعمال یقینا منها بأن تحسین الج

ودیة الإنتاج والفعالیة الاقتصادیة وفي هذا المجال قامت الوحدة بالعدید من الأنشطة من شأنه تحسین مرد
نذكر منها:

 ؛فیهیة لأبناء العمالتنظیم رحلات تر
؛توزیع الأرباح على العمال بمناسبة میلاد الوحدة
 تقدیم مساعدات خیریة لفائدة الهلال الأحمر الجزائري وفئة المعوقین بالإضافة إلى

؛المؤسسات الموجودة على التراب البلديادیة للهیئات و المساعدات الع
یة بالوحدة .إحیاء المناسبات الوطنیة بتنظیم المنافسات الریاض

أهداف الوحدةالفرع الثاني: 
یمكن تجسید أهداف الوحدة من خلال النقاط التالیة :

 إعطاء الحوافز لتنمیة الوحدات المنتجة الصغیرة والمتوسطة في میدان الصناعة على
؛المستویین الجهوي والوطني

؛والحدیدیةتطویر وتنمیة الصناعات التحویلیة
 ؛لمواجهة المنافسة الخارجیةتحسین المنتوج وذلك
؛تغطیة السوق الجهویة والوطنیة وتزویدها بالمواد المصنعة
؛العمل على تحقیق الأهداف المسطرة في بدایة السنة وتسویق ما تم إنتاجه
؛ترقیة الصناعة الكهرومنزلیة في الجزائر من خلال استعمال تقنیات جدیدة
؛كفاءات عالیةن وذوي یالمساهمة في تكوین عمال متخصص
. محاولة تحسین رقم الأعمال المحقق من خلال المبیعات

الفرع الثالث: عوامل إنتاج الوحدة

فرجیوة على عدة عوامل للإنتاج هي :سوناریكتتوفر وحدة  

تتوفر الوحدة على آلات وتجهیزات عدیدة ومتنوعة في جمیع ورشاتها من التقطیع العامل المادي:- 1
.1992الدهن والتركیب ویرجع تاریخ أول استعمالها إلى سنة إلى التنظیف و 

المواد الأولیة الهامة التي تدخل مباشرة في عملیة الإنتاج هو إن التموین بالمنتجات و عامل التموین:- 2
أحد المشاكل التي تعاني منها الشركات والمؤسسات الوطنیة، فالمادة الأولیة المستعملة لإنتاج جمیع أنواع 
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افئ جزء منها من داخل الوطن والجزء الآخر مستورد من الخارج تقریبا من نفس المكان مثلا المواد المد
.% من الخارج وبالضبط من إیطالیا100الكیماویة تستورد 

.عامل234حوالي2015بفرجیوة سنة سوناریكبلغ عدد العمال الكلي لوحدة  العامل البشري :- 3

المزیج التسویقي بالمؤسسة وتشخیص سیاسة التوزیع عناصرالمبحث الثاني: 
فیها

سوف نقوم من خلال هذا المبحث تقدیم المزیج التسویقي الذي تتبعه مؤسسة سوناریك 
تشخیص سیاستها التوزیعیة. إلىبالإضافة 

المزیج التسویقي بالمؤسسةعناصرالمطلب الأول:

الفرع الأول: المنتج

وهو خط إنتاج ألاأخرقامت بإضافة خط إنتاج المدفأة فقطبعدما كانت المؤسسة تنتج 
خط إنتاج المكیفات الهوائیة، الطبخات المنزلیة، سخانات الحمام ومؤخرا إلىالمكیفات الهوائیة، بالإضافة 

، وبذلك یمكن 2014في إنتاجهاوهو خط إنتاج طاولات الطبخ والذي بدأ ألاأخرقامت بوضع خط إنتاج 
اریك لها خط إنتاجي واسع ومتنوع یمثله: المدفأة، مكیفات الهواء، سخانات الحمام، طباخات ونأن سالقول 

وطاولات طبخ منزلیة، وهذا التنوع والتألق یفسر أهمیة الاستثمارات الصناعیة التي تقوم بها من جهة، 
سبة لعمق الخلیط ومن جهة أخرى یفسر تنوع الحاجات والرغبات التي تلبیها وتشبعها لعملائها. أما بالن

لطباخات وطاولات وخاصة منها اوالأشكالخط إنتاج تتنوع الأحجام ل، ففي كأیضاالسلعي فإنه متنوع 
المؤسسة تتمیز بنظام مقسم أنإلىبالإضافة الطبخ المنزلیة فإنها تنتج أحجام صغیرة، متوسطة وكبیرة.

وتوفیر كل البدائل الأحسنهذا مفاده تحفیز الزبائن على البحث عن لدة وكحأقسام تحت كتلة واإلى
اتهم وقدراتهم الشرائیة.حاجوفق للاختیار

المنتوج في مؤسسة سوناریك هي ةكل ما سبق یمكن القول أن إستراتیجیإلىوبالنظر
إستراتیجیة توزیعیة.

الفرع الثاني: التسعیر

الیف حتى یمكنها التحكم في السیطرة على أسعار تحاول مؤسسة سوناریك السیطرة على التك
منتجاتها، ولتكون أسعارها تنافسیة فإنها تخفض في هامش ربح الوحدة الواحدة حتى تكون أسعار منتجاتها 
أقل من أسعار منافسیها وهذا ما لاحظناه عند مقارنة أسعار منتجات '' سوناریك '' هي إستراتیجیة السعر 
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یادة الحصة السوقیة وجلب أكبر عدد من العملاء، ومن الناحیة الإستراتیجیة تدرك التنافسي، وهذا بهدف ز 
أن تكون الأسعار هي محور إلىالمؤسسة أن زیادة التنافس في سوق إنتاج الإلكترونیك سیؤدي حتما 

التنافس، وذلك یتوجب على المؤسسة التحرك على مستوى التكالیف، بحیث تتمكن المؤسسة من تحقیق 
ربح مرضي. هامش 

الفرع الثالث: التوزیع

في الغالب تعتمد مؤسسة سوناریك لتصریف منتجاتها على إستراتیجیة التوزیع الغیر مباشر، حیث تتعامل 
ملة والتجزئة والذین یمثلون أغلب عملائها هذا من جهة، ومن جهة أخرى تعتمد على القناة جمع تجار ال

والمسیرین الذین یشترون بأحجام متفاوتة.المباشرة في تعاملها مع المشترین 

ویمكن تقدیم توضیح أكثر لهذا العنصر من خلال العناصر التي یتم ذكرها لاحقا والتي 
ستتناول سیاسة التوزیع بالمؤسسة. 

الفرع الرابع: الترویج

عدة وسائل وسنقوم بتقدیم بعضها فیما یلي:تعتمد مؤسسة سوناریك لترویج منتجاتها على 

أولا: الإعلان

یعتبر الإعلان عبر التلفاز من أكثر الوسائل تأثیرا على المستهلكین، إلا أن الإعلان عبر التلفاز:- 1
المؤسسة لم تستطع اعتماده بصفة دائمة وهذا راجع إلى ارتفاع تكالیفه، وبالرغم من هذا فقد قامت 

، من أجل التعریف 2008عبر التلفزیون الجزائري في شهر نوفمبر من سنة إشهاریةالمؤسسة ببث فقرة 
بالمدافئ الغازیة التي تنتجها.

یتم استخدام الإذاعة كوسیلة إعلامیة واسعة الانتشار، بحیث تتمیز بقدرتها الإعلان عبر الإذاعة:- 2
ءة، ولهذا قامت مؤسسة عدد كبیر من المستهلكین خاصة أولئك الذین لا یجیدون القراعلى مخاطبة 

سوناریك بحجز مساحة إعلانیة بالإذاعة مرة كل شهر.

تقوم سوناریك بتخصیص مساحة إعلانیة في الجرائد خاصة عندما الإعلان عبر الجرائد الیومیة:- 3
).L’expressionتكون هناك مناقصات ویكون الإعلان عادة في ثلاث جرائد ( الشروق، المجاهد و 

نقل منتجات المؤسسة من مناطق شاحناتتستخدم عن طریق وسائل توزیع منتجاتها:الإعلان- 4
شاحنة برسومات تضم كافة منتجاتها من خلال إحاطة جمیع جوانب الأیضا،مختلفة كوسیلة للإعلان 
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بالإضافة إلى معلومات مختلفة كرقم الهاتف، الفاكس... وهي وسیلة فعالة ودائمة لتكرار الإشهار، كما 
ها سهلة القراءة من طرف الجمهور.أن

یعد المنشور أحسن نوعیة من حیث الزبائن المستهدفین لذلك الإعلان عبر المنشورات والمطویات:- 5
لأنها توضع في الأماكن التي یوجد فیها أكبر عدد من یسمى '' نوع عائلي '' حیث یمس شریحة كبیرة 

المواطنین مثل: محطة الحافلات والقطارات...

تقوم مؤسسة سوناریك باستخدام الأقلام والمفكرات كوسیلة الإعلان عن طریق الأقلام والمفكرات:- 6
مالیة، للإشهار تقدم عموما للزبائن ویكتب علیها اسم المعلن وعنوانه بدون تحمیل المستهلك أي أعباء 

وعادة ما تقوم بها المؤسسة في بدایة كل سنة جدیدة.

تملك المؤسسة علبة إلكترونیة خاصة بها تعرض فیها كل منتجاتها وتظهر یت: الإعلان عبر الانترن- 7
ممیزات كل منتوج والعنوان كالأتي:

Email: Sonaric ferdjioua@yahoo.fr

والجدول التالي یوضح مصاریف الإعلان للسنوات الخمس الأخیرة:

2015إلى مارس 2011مصاریف الإعلان  للمؤسسة من ):1- 3الجدول رقم (

2015مارس 2011201220132014واتـــنـــــالس
مصاریف 

الإعلان
835.00018.648.00083.648.000551.000447.500

مصلحة –وحدة فرجیوة –إعداد الطلبة اعتمادا على بیانات داخلیة لمؤسسة سوناریك المصدر:
المحاسبة.

البیع الشخصيثانیا: 

یلعب البیع الشخصي دورا هاما في المؤسسة بحیث تحرص هذه الأخیرة على أن یتحلى 
رجال البیع باللباقة في التعامل مع المستهلكین وتقدیم الشروحات اللازمة لهم كما یتمیزون بأسلوب ممیز 

في الإقناع.
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ثالثا: تنشیط المبیعات

دراستنا التطبیقیة في المؤسسة لاحظنا أنها تعتمد على ثلاث طرق أساسیة من أجل تنشیط من خلال 
مبیعاتها:

المشاركة في المعارض الدولیة والوطنیة؛1-

تخفیض السعر؛-2

البیع بالتقسیط.-3

رابعا: العلاقات العامة

مع المحیط الداخلي نذكر:في بناء علاقات طیبةوحدة فرجیوة من بین الطرق التي تستعملها سوناریك

 المؤسسة؛إلىوالولاء بالانتماءالحرص على شعور العمال
الوظیفي؛الرضا
 القرارات؛اتخاذإشراكهم في عملیة
 فیما بینهم؛الاجتماعیةتوطید الصلات والروابط
 باقتراحاتهم.فتح المجال للإدلاء

الذي سیلقى:تالي تكوین صورة حسنة وانطباع جید للجمهور الخارجي الوب

؛اللباقة في الاستقبال
سرعة تقدیم الخدمات؛
.التزوید بالمعلومات والبیانات التي یریدها

المطلب الثاني: طبیعة القنوات التوزیعیة للمؤسسة وعملائها

الفرع الأول: طبیعة قنوات توزیع المؤسسة

حیث أنها تملك صالة كبیرة ،على قنوات توزیع مباشرةتهامنتجاتوزیعفيالمؤسسةتعتمد
الذي یمكنه اقتناء كل ما كما تقوم بالالتقاء المباشر مع الزبون داخل المؤسسة تعرض فیها كافة منتجاتها

ع بالتقسیط مثلا.یحتاجه مباشرة من الوحدة، بالإضافة إلى هذا تقدم المؤسسة تسهیلات للزبائن كالبی
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تكون عادة عن طریق تجار الجملة والتجزئة ة والتيمباشر بالإضافة إلى قنوات التوزیع الغیر 
على مجموعة من الموزعین من نوع وسطاء الشاحنة، فبعد الانتهاء من عملیة حیث تعتمد المؤسسة 

التصنیع، یتم نقلها مباشرة إلى المخازن، وبما أن المؤسسة تعمل وفق نظام الطلبیات فإن عملیة توزیع 
المنتجات تبدأ بعد استلام طلبات العملاء ومعالجتها، وذلك انطلاقا من تعبئتها ثم شحنها مباشرة  في

الشاحنات.

وینقسم الموزعون وسطاء الشاحنة إلى قسمین هما:

للمؤسسة في ملكیته؛تابعقسم
معهمتتعاملالذینالجملةلتجارملكیتهفيتابعآخرقسم.

في توزیعها ونقلها إلى تجار الجملة على موزعین المؤسسة أي الذین وتعتمد المؤسسة حالیا 
یعملون لحساب المؤسسة أو على موزعین تابعین لتجار الجملة ، هؤلاء الموزعین یقومون بتوزیع 

عبارة عن متاجر للبیع الوطن، وكلهافي عدة ولایات عبر نقاط بیع مختلفة منتشرة عموماإلىالمنتجات 
ئة.بالجملة والتجز 

بالمؤسسةالموزعینوظائفأولا: 

المهامبأداءیقومونالشاحنةوسطاءالموزعینبأناتضحمعلومات،منتحصیلهتمماوفق
:التالیة
؛المؤسسةإلیهاتوزعالتيالولایاتعبرالمختلفةالبیعنقاطإلىالمنتجاتوإیصالالنقل
؛المؤسسةإلىوجودهاحالفيوالشكاوىالجملةتجارالعملاءرغباتبعضنقل
؛المؤسسةمعللتعاملالعملاءمنجدیدةفئاتجذب
المؤسسةإلىوإیصالهاالأحیانبعضفيالمنتجاتمنالمبیعاتمبالغتحصیل.

:التاليالشكلخلالمنالمؤسسةمنتجاتتوزیعقنواتتمثیلیمكنسبق،مماو 
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- وحدة فرجیوة –قنوات توزیع منتجات سوناریك):4-3الشكل رقم (

مصلحة التسویق.–وحدة فرجیوة –الطلبة اعتمادا على وثائق داخلیة لمؤسسة سوناریك إعدادالمصدر:

الفرع الثاني: عملاء المؤسسة

الوطنداخلمنالموردینمنمجموعةمعسوناریكلمؤسسةالمباشرةالتعاملاتكافةتتم
موادمنإلیهاتحتاجالتيالإنتاجمستلزماتبكافةالمؤسسةتزویدعلىهؤلاءیعملحیثومن خارجه،

المؤسسةعملاءمنالآخرالقسمیمثلونالذینالوسطاءهناكالموردینجانبوإلى،وتجهیزاتأولیة
.السوقإلىالمؤسسةمنتجاتتوزیعفيالأساسیةوظائفهمتتمثلوالذینالخارجین،

:كالآتيتحدیداهمالخارجینالمؤسسةعملاءأنالقولیمكنبذلك

موردین أجنبیین من أجل تزوید المؤسسة بالمادة ثلاثحیث تتعامل مؤسسة سوناریك معن: الموردو- 1
الأولیة بالإضافة إلى موردین وطنیین متنوعین.

مناطقعبروالدین یتوزعون والتجزئة الذین تتعامل معهم المؤسسةالجملةتجاروهمء: الوسطا- 2
لوطن. امنمختلفةوولایات

بالدرجة الأولى وذلك بهدف النمو والتطور وترقیة حیث تسعى مؤسسة سوناریك إلى تحقیق ولاء العملاء 
مبیعاتها، وتعتمد في ذلك على تقدیم جملة من الخدمات لعملائها وخاصة الوسطاء وهي:

مدةفيالمطلوبةالكمیاتوتسلیمهمالعملاءطلباتمعالجةفيوالسرعةالشراءأوامرتحویل

وسیط شاحنة تابع للمؤسسة

المستهلكتاجر تجزئةتاجر جملةوسیط شاحنة تابع لتجار الجملةةــــســــالمؤس
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المطلوبة
بطبیعةوذلكإلیها،یحتاجونالتيبالكمیاتوتزویدهمالوسطاءلهؤلاءالطارئةالطلباتمواجهة

المؤسسة؛طرفمنالمحددالأدنىالحدتتعدىلمإذاالحال
طلبیةكلبینالمدةحسبذلكوالدفعفتراتتأجیلفيالمتمثلةالتجاریةالتسهیلاتتقدیم

الطلبیة؛حجمحسبووأخرى
یتمحیثالاعتبار،بعینتھممقترحاوأخذالعملاءطرفمنالمقدمةالشكاوىكافةمعالجة

قبلمنالهاتفیةالمكالماتوكذاالإلكترونیة،أوالعادیةسواءالبریدیةالرسائلكافةاستقبال
؛العملاء

تقدیم حوافز معنویة ( منتجات) للطلبیات الكبیرة؛
قدیم امتیازات كالمشاركة في المناقصات باسم المؤسسة.ت

المناطق التي تغطیها شبكة التوزیع بالمؤسسةالمطلب الثالث: 

واحـدة مثـل ولایةتحدد المناطق البیعیة علـى حسـب كـل مقاطعـة، فـیمكن أن تحتـوي علـى 
الجزائـر ولایةمقاطعـة الوسـط :مثـلولایتینأو مقاطعـة تحتـوي علـى ،الشـلفولایةمقاطعـة الغـرب 

وكـل مقاطعـة دة أقبو) ح( و بجایـة وولایة( فرجیوة)میلـةولایةنتضم كل ممقاطعـة الشـرقوبـومرداس و 
ولایة.لـدیها رجـال البیـع علـى حسب أهمیة الزبائن الموجودة لكل 

:بفرجیوة تحتوي على عدد من رجال بیع وأهمهماSONARICوحدة

 ؛جـیجلولایةعمیمور حسان المیلیـة
قسنطینةEPE _ EURLE_ MEULE.

).سطیف،عنابة،بجایة،سكیكدة(لولایاتامتعاملین من مختلف ةیوجد عدكما 

بعض المؤسسات العاملة في نفس المجال مثل: معالمؤسسة تتعاقد أنبالإضافة إلى
ENIE وENIEMسوناریكلمنتجاتنقاط بیع اعتبارهم.

مؤسسة سوناریك وحدة فرجیوة  عموما تغطي المناطق الشرقیة من أنوعموما یمكن القول 
المناطق التي تغطیها شبكة التوزیع فیها اختیارل جحیث تعتمد هذه الأخیرة على عدة عوامل من أ،البلاد
:كالأتيوهي 
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ى الــتحكم فیهــا وتمكنــه ـتحــدد المنطقــة الجغرافیــة حســب قــدرة رجــل البیــع علـالـمنطـــقة الجـغـــرافیة:- 1
یمكــن تحدیــد منطقــة كبیــرة لرجــل بیــع واحــد ممــا یقلــل مــن تحكمــه فیهــا وعــدم لالســیطرة علیهــا، إذ ن امــ

.إلمامــه بالوظائف الموكلة إلیه

لمـا زاد كحسب كثافـة الشـبكة، فكلمـا كانـت الشـبكة كبیـرة الأعوانیخصص شبكة الزبائن المتواجدة: -2
.والعكس صحیحالأعوانعـدد

المنافســة فــي بعــض المنتجــات التــي توزعهــا، ودرجــة المنافســةسوناریكتواجـه مؤسســةالـمنـــافسة:- 3
:حسب كل منتج كما یلي

؛: مكیفات الهواءالأولىالدرجة
 علما أن سوناریك هي الثانیة: المدافئ التي تعمل بالغاز والمدافئ التي تعمل بالوقودالدرجة

المؤسسة الوحیدة في الجزائر التي تنتج هذه الأخیرة. 

تواجد عدد إلى راجعوهذاالأخرىالولایاتالجزائر أكثر منولایةكـما تـشدد المنـافـسة في 
.ا یخصص لها أعوان أكثركبیر في المنتجین السابقین الذكر، ولهذ

المبحث الثالث: مساهمة سیاسة التوزیع في زیادة مبیعات المؤسسة وتدعیم 
ي لهاسالمركز التناف

وتدعیم المركز التنافسي من خلال هذا المبحث سنحاول الوصول إذا كان للتوزیع أثر في زیادة المبیعات
.أم لاللمؤسسة

للمؤسسةالتنافسيالمطلب الأول: سوق المنافسة والمركز 

الفرع الأول: سوق منتجات المؤسسة

فيیلتقيالذيالجغرافيالحیزأوالمكانمجردعلىحالیاالسوقمفهومیقتصریعدلم
المعاملاتلإتمامالتبادلأطرافبینالممكنةالاتصالاتمحیطمنلیتكونیتسعوإنما،البائع والمشتري

.محددمكانفيالتواجدأوللتلاقيالاضطرارأوالحاجةدونبینهمفیما
السوقفيمعروفةتهامنتجاتشكیلةأصبحتنشاطها،توسیعوبعدسوناریكومؤسسة

منكلاتشملوالتيالمحلیة،السوقمستوىعلىمنتجاتهاتبیعالمؤسسةأنذلك،الوطنیةوحتى المحلیة
قسنطینة وجیجل...الشلف،بومرداس،بجایة،ولایة
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الوطنيالسوقمستوىعلىللمؤسسةالتنافسيالفرع الثاني: المركز
فیهتعملالذيالنشاطأوالأعمال،سوقفيموقعهاإلىللمؤسسةالتنافسيالمركزیشیر

ینسبومالنفسهاهيتقییمهاجانبإلىا،ة بهقالعلاذاتالأطرافقبلمنفیهاتوضعالتيوالمكانة
ماضوءعلىوذلك،فیهوالتحكمعلیهالسیطرةأو،مسارهتوجیهأو،السوقفيالتأثیرعلىقدرةمنإلیها
دیداتتهمنتواجههوماضعفنقاطمنتعانیهوماجهة،منفرصمنلدیهاوماقوةنقاطمنبهتتمتع
ى.أخر جهةمنوقیود

یتجلىحیثالسوق،فيالتنافسيبمركزهاتهتم - وحدة فرجیوة -ومؤسسة سوناریك 
.ممكنةسوقیةحصةأكبرتحقیقإلىالوصولومحاولةلمنافسیهاالمستمرةخلال متابعتهامناهتمامها

ENIE،ENIEM،STARLIGHT:للمؤسسة محلیا ووطنیا مثلالمنافسینكثرة إلىوهذا راجع 
CONDOR بالإضافة إلى المنتجات المستوردة من الخارج إذ تحتل مؤسسة سوناریك المرتبة الأولى .

وطنیا وبحصة سوقیة كبیرة بالنسبة لمدافئ المازوت، أما المنتجات الأخرى فلها حصة سوقیة متفاوتة. 
بالمؤسسةالمطلب الثاني: دور التوزیع في زیادة المبیعات وتحقیق الإستراتیجیة التنافسیة 

الفرع الأول: دور التوزیع في زیادة مبیعات المؤسسة
هناك عدت طرق تستعملها مؤسسة من أجل الزیادة في المبیعات عن طریق التوزیع نذكر

:اأهمه
 ؛والتبادل معهم ( بومرداس ، بجایة ، قسنطینة ، الشلفالأربعةالتوزیع للوحدات(
 الأحیان؛التعامل مع موزعین كبار وصغار مع إیصال المنتجات المطلوبة في بعض
القنوات التوزیع الطویلة لتقلیل من المخاطر والتكلفة الكبیرةىالتركیز عل.

ENIEMو ENIEریك بعقد شراكة توزیع مع مؤسسةهو قیام مؤسسة سوناالأهموالحدث 
ریك تستطیع أن تبیع منتجوها في الوحدات مؤسسة سوناأيمضمونها استعمال نقاط البیع بعضهما 

حیث شكلت هده والعكس صحیح ENIEوENIEMالالكترونیةالتابعة لمؤسسة الوطنیة للصناعات 
.الشراكة قفزة وتحسن ملحوظ في المبیعات المؤسسة

.دج174645892.96كانت المبیعات قد بلغت :2010ففي سنة 
بدأت المبیعات بالتراجع بشكل ملحوظ حیث بلغت: 2011سنة وفي

2012وعند قیامها بالشراكة زادت المبیعات بكمیات معتبرة حیث سجلت سنة دج136389098.64
قد بلغ إجمالي 2013ففي سنة ،وا المبیعاتمواستمر ندج294410631.12:مبیعات قد بلغت

ا من مؤسسة تمت وفق المعطیات المتحصل علیهالإحصائیات. وهده دج312894513.12المبیعات 
.وحدة فرجیوةریكسونا
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الفرع الثاني: الإستراتیجیة التنافسیة للمؤسسة ودور التوزیع فیها
السوقفيلهاتحقق تواجداوخلال عدة سنوات من النشاط، أن تمكنت مؤسسة سوناریك 

فيالأولالمركزاحتلتحیثالنشاط،نفسیمارسونلهابمنافسینمقارنةالولایاتمختلفوعبرالوطني
المؤسسة،نشاطفيالملحوظالتوسعهذاللمدفأة المازوتیة وبحصة سوقیة كبیرةالمنتجةالمؤسساتقائمة
أسعارالجودة،بینهامنمحددةعواملتأثیرونتیجةمعینةتنافسیةإستراتیجیةاعتمادنتیجةولابدكان

.التوسعهذاتحقیقفيساهمتتكونقدالتيالعواملمنوغیرها،...والتوزیعالترویجالمنتجات،
ومنبالمؤسسة،المسؤولینمعإجراؤهاتمالتيالشخصیةالمقابلاتمختلفعلىبالاعتماد

طرفمنالمعتمدةالإستراتیجیةأنالواضحتحقیقها،إلىالمؤسسةإدارةترميالتيالأهدافخلال
إلىتتجهانهأإلاالسوق،تطویرتحدیداوالنموإستراتیجیةفيتمثلتالراهنالوقتغایةإلىالمؤسسة

:یليماالأهدافتلكأهممنأنحیثالتمیز،إستراتیجیةاعتماد
؛بإنتاجهالمؤسسةتقوممالكافةالجودةتحقیقإلىالوصول
؛المؤسسةلمنتجاتالحالیةالتشكیلةتوسیع
؛المنتجاتمنجدیدةخطوطإضافة¨
ة؛الترویجیالعملیاتتكثیف
؛التوزیعشبكةتوسیع
ولائهموكسبالعملاءرضاتحقیق.
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الثالث:الفصلخلاصة

سوناریك مؤسسة ندرجت ضمن هذا الفصل اتضح لنا أنمن خلال دراستنا التطبیقیة التي ا
، ومنذ ذلك الحین وهي تسعى إلى 1980عمومیة أنشئت عام اقتصادیةهي مؤسسة -وحدة فرجیوة - 

جذب أكبر عدد من المستهلكین لمنتجاتها لتحقق أكبر قدر ممكن من الحصة السوقیة لاسیما في ظل 
في الجزائر، متبعة في ذلك شتى الطرق التسویقیة الصناعات الكهرومنزلیة المنافسة التي یشهدها قطاع 

إذ حاولنا المؤسسة،عیر و الترویج والتوزیع ، حیث أن هذا الأخیر محل اهتمامللمنتج و التسمن سیاسات 
التي تتبعها المؤسسة لجلب أكبر قدر ممكن من لتوزیعیةاتسلیط الضوء على مختلف الأسالیب 

وبالتالي زیادة مبیعاتها وحصتها السوقیة.المستهلكین لها
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خــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــاتمة:

في ظل التغیرات الاقتصادیة التي تشهدها السوق العالمیة والتي تتمیز بالمنافسة الشدیدة والتطور 
التكنولوجي المتسارع، والتغیر في أذواق ورغبات المستهلكین، أصبح من الضروري على المؤسسات 

احتیاجات شباعوإ الاقتصادیة الجزائریة الاهتمام بوظیفة التسویق، الذي یعني بالدرجة الأولى تلبیة 
ورغبات المستهلكین من خلال تنفیذ مختلف العناصر المتكاملة، وذلك عن طریق بحوث التسویق التي 
تمدنا بمختلف المعلومات التي تحتاجها المؤسسة حول السوق، وحالة المنافسین وغیرها من المعلومات 

قیق هدف مزدوج وهو التي تعتمد علیها المؤسسة في وضع خطط إستراتجیتها أو تسعى المؤسسة لتح
مقابلة احتیاجات المستهلكین وتحقیق مستوى ربحیة مرضي. فقد كان لزاما علیها من أجل تحقیق ذلك 
العمل على الاهتمام بعناصر المزیج التسویقي بدایة بتخطیط وتصمیم المنتج، التسعیر له ثم القیام 

ومتكاملة فیما بینها فكل عنصر مرتبط بحملات ترویجیة وتوزیعه. ولابد أن تكون هذه العناصر متناسقة 
.بالآخر ولكل واحد دوره للمساهمة في العملیة التسویقیة

لهذا یجب النظر إلى هذه العناصر من منظور استراتیجي لما لها من انعكاسات على نجاح أو فشل 
. تیجیةالإستراالتسویقیة للمؤسسة والذي یعد عنصر التوزیع عنصرا مهما لنجاح هذه الإستراتیجیة

:محاولة الإلمام بعنصر التوزیع والدور الذي یحققه في المؤسسة یمكن الخروج ببعض النتائجوفي 

 أهمیة عناصر المزیج التسویقي على مستوى المؤسسة من خلال التكامل والترابط فیما بینها
ر؛راتیجیات ملائمة لهذه العناصاستوهذا بوضع

في زیادة الطلب على منتجات المؤسسة وبالتالي رفع نسبة تلعب إستراتیجیة التوزیع دورا هاما
؛المبیعات

التوزیع في المؤسسة یرتبط بقدرات خاصة من طرف المسیرین من حیث عنصرإن تسییر
؛استراتیجیات لهتصمیمه ووضع

 إن تحدید إستراتیجیة كل عنصر من عناصر المزیج التسویقي على حدا لا تكفي حیث یجب
؛تتكامل هذه الاستراتیجیاتوأأن تترابط

؛التطبیق الفعلي للتوزیع قائم على دراسة حاجات ورغبات المستهلكین
 الاهتمام بسیاسة توزیع من خلال البحث عن منافذ توزیعیة جدیدة وتقدیم تحفیزات للموزعین

؛معهم من أجل كسب ثقتهمالمتعامل
 ِ(المورد) إلى المستهلكجالتوزیع هو نشاط متخصص، هدفه إیصال المنتجات من المنت

في الوقت والمكان وبالشكل والسعر المناسبین، وهذا إرضاء للمستهلك (المستعمل) النهائي
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وبالتالي ضمان استمراریة المؤسسة، وذلك من خلال تحقیق المنافع المتمثلة في المنفعة 
ة؛المنفعة الحیازیو لمنفعة الشكلیة نیة، المنفعة المكانیة، ااالزم
ملیة إیصال المنتجات من المنتِج إلى المستهلك من خلال قنوات التوزیع، والتي تتكون تتم ع

؛(مؤسسات) (منتِج، وسطاء، مستهلك) مرتبطین فیما بینهم ارتباطا مصلحیاأفرادعموما من
،وذلك إن عدم إدارة قنوات التوزیع بالشكل المناسب قد ینتج عنه صراعات بین أعضاء القناة

؛ المصالح بینهم مما یؤدي إلى عدم تحقیق الأهداف المرجوةلتضارب
 المستهلك وذلك من خلال توفیر رضالنشاط التوزیع في تحقیق اءةوكفلضمان مساهمة فعالة

؛في الوقت والمكان وبالسعر المناسب على المؤسسة إدارة هذا النشاط بطریقة جیدةالمنتجات
 المؤسسة (الوسطاء) یقومون بمساهمة كبیرة في تحقیق یتمیز التوزیع بوجود أفراد خارج

ترغب المؤسسة في الوصول إلیها، وبالتالي على المؤسسة أن تهتم بعلاقاتها الأهداف التي
؛معهم

 تسمح لنا عملیة تقییم النشاط التوزیعي بمعرفة نقاط القوة، وبالتالي محاولة استغلالها أكثر، كما
؛القصور، وبالتالي محاولة تجنبها والتخلص منهالنا بتحدید نقاط الضعف و تسمح

؛لا تحتل وظیفة التسویق في مؤسسة "سوناریك" مكانة كبیرة في ظل بروز المنافسة

 تعتمد مؤسسة "سوناریك" في عملیة توزیع منتجاتها على إستراتیجیتین توزیعیتین، وهما
التوزیع غیر المباشر، وتبعا لذلك تقوم المؤسسة بانتهاج إستراتیجیةوٕ التوزیع المباشر، إستراتیجیة

سیاسة التوزیع غیر المباشر مع المتعاملین الدائمین الذین لهم احتیاجات كبیرة (المدیریات 
)؛(الأفرادنقاط البیع...)، وتنتهج سیاسة التوزیع المباشر مع المستهلكین النهائیینو 
ر المباشر، نجد عدة قنوات توزیعیة، منها القصیرة في إتباع المؤسسة لسیاسة التوزیع غی

تاجر التجزئة، المستهلك)، ومنها الطویلة (المؤسسة، ممثل تجاري، تاجر الجملة، (المؤسسة،
.تاجر التجزئة، المستهلك

نستخلص مجموعة من التوصیات والاقتراحات سابقاةوالمذكور نا إلیها وعلى ضوء النتائج التي توصل
:یلينذكرها فیما

 یجب على مؤسسة "سوناریك" أن تعطي المزید من الاهتمام لوظیفة التسویق، خاصة في ظل
ة السوقیة الخاصة ظهور العدید من المنافسین، الذین استحوذوا على نصیب كبیر من الحص

ق؛خاصا بمدیریة التسویاهتمامامنزلیة، وبالتالي على المؤسسة أن تعطي بمنتجات الكهرو 
دوائر) فرعیة خاصة بمدیریة التسویق، كإنشاء قسم یهتم بعناصر المزیج (توسیع أقسام

التسویقي، وقسم یهتم بتوفیر مختلف المعلومات التسویقیة الخاصة بالمنافسة والمستهلكین، 
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قسم یهتم بإجراء البحوث التسویقیة، هذا التخصص من شأنه جعل الأنشطة التسویقیة أكثر 
.الموظف من خبرة في مجال تخصصهكفاءة وفعالیة، لما یكتسبه

 ،قنوات التوزیع بشكل جید، وذلك إدارةو على المؤسسة القیام بتنمیة علاقاتها مع الوسطاء
؛المستهلك، وبالتالي استمراریة المؤسسةرضالضمان تحقیق 

 یجب على المؤسسة القیام بإدارة نشاط التوزیع بشكل جید، وهذا لتفادي تأخر وصول
إلى الزبائن، وكذا تفادي ارتفاع تكالیف النقل والتخزین، وتجنب تلف المنتجات المنتجات 

للمستهلك، وبالتالي ضمان استمراریة اخلال عملیة النقل والمناولة والتخزین، وهذا إرضاء
.المؤسسة

ها ومن خلال إنجازنا لهذه الدراسة، برزت لنا عدة مواضیع تثیر الطالب للبحث فیها والتعمق في دراست
ي:ومن بین هذه المواضیع نذكر ما یلمستقبلا 

المؤسسات التوزیعیة ودورها في تحقیق الأهداف التسویقیة للمؤسسة،
؛إدارة قنوات التوزیع

؛إدارة الصراعات داخل قنوات التوزیع
؛تقییم أداء عناصر القناة التوزیعیة
ي؛إدارة نشاط التوزیع الماد
 ؛التوزیعيتقییم أداء النشاط
تخطیط النشاط التسویقي.

المفیدة عز وجل أن نكون قد وفقنا في توفیر أكبر قدر من المعلومات التي االلهوفي الختام نرجو من 
لا بد على المؤسسات الوطنیة الاستعداد للمستقبل إذ لم نقل صنع المستقبل،و من خلال ما سبق ذكره 

ن مصدر ولأ، صاد العالمي والتي أصبح فیها البقاء للأقوىلأنه في ظل الدینامیكیة المتسارعة للاقت
نه أصبح لزاما على مؤسساتنا الوطنیة إف، بجمیع عناصره متكاملة فیما بینهاالتسویق وهذه القوة ه

فها وتحقیق بقائها واستمرارها. الوصول إلى أهداأجلمن الارتقاء بنظامها التسویقي
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