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 الملخص 

المستمر و لعل   لب المؤسسات  هو التغٌر الدائمما ٌمٌز بٌئة الأعمال الحالٌة لأغ 

عة التغٌر فً أذواق المستهلكٌن ورغباتهم السبب فً ذلك ٌعود لعدة عوامل، أهمها سر

هذا ما جعل من التوزٌع إحدى الوسائل الهامة  ، زٌادة حدة منافسة بٌن المؤسساتو

لتً تساهم فً تحسٌن تنافسٌة المؤسسات، و من خلال هذه الدراسة ٌعد التوزٌع أحد ا

تضمن فً داخله عدد من الأسالٌب وإختٌار إذ ٌ ، الوظائف الهامة فً مجال التسوٌقً

ٌٌم أدائها وفقا للنظم الحدٌثة والتقنٌة المتقدمة والإستفادة تققنوات التوزٌع ومتابعتها و

فسٌة التً أصبحت ملحة تسعى كل المؤسسات لبلوغها خاصة القدرة التنامنها، و

لذلك ركزت هذه  ، الإستمرارٌة فً السوق،  كما تضمن لنفسها البقاء والإقتصادٌة منها

ذلك ب العلاقة بٌن النشاط التوزٌعً والقدرة التنافسٌة ، والدراسة  عن البحث فً الجوان

التً من خلالها تم و -روٌبة –ً من خلال  دراسة  الحالة لمؤسسة طٌبة فود كمبان

 توصٌل إلى أن النشاط التوزٌعً ٌساهم فً تحسٌن تنافسٌة المؤسسة محل المؤسسة .

. التوزٌع ، قنوات التوزٌع ، إستراتٌجٌة التوزٌع ، المنافسة ، التنافسٌة الكلمات المفتاحية :  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Abstract 

   What distinguish the current business environment of most companies is the fast and 

the continuous change . The reason for this is perhaps due to several factors , the most 

important is the quick assessement of consumer tastes and desires, and the increasing 

sharpness of competition between organizations, and this has made distribution  one 

of the important wasy to improve the competitiveness of companies. 

    Thanks to this study, the distribution function is one of the most important functions 

in marketing, it encompasses a number of methods that help select distribution 

channels and monitor and evaluate their performance according to new systeme and 

modern techniques. 

    The  competitive advantage which has become an absolute need sought by all 

companies, especially economic ones, to ensure their survival and continuity in the 

market . 

    Therefore, this work has focused on the study of the relationship between 

distribution and the competitiveness of the company, through a case study on the 

company Taiba food company located in the wiliya of alger , by which we concluded 

that the distribution contributes to omprove the competitiveness of the company 

studied. 

Keywords : Distribution , Channels of distribution , distribution strategy , Competition , 

compétitiveness. 
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 ال ي أنار سمـ  الحمد للهصطفى سيدنا محمد صمى الله عميو و السلاـ عمى النبي المالحمد الله والصلاة و 

 وفقني لإتماـ ى ا العمؿ.طريقي بنور العمـ والمعرفة و 

 القيمة عمى نصائحيا وملاحظاتيا "  سعودي سميمةالتقدير إلى الأستا ة الفاضمة " أتقدـ بخالص الشكر و 

أخص  التربص بمؤسسة طيبة فود كمباني و كما أتوجو بجزيؿ الشكر إلى كؿ ما ساعدني خلاؿ فترة 

 .موىوب نفيسة ، قايش عبد القادربال كر 

لا أنسى شكر وتقدير إلى جميع أسات ة مدرسة الدراسات العميا التجارية و أخص بال كر الأستا  الدكتور و 

 .ري عبد الناصرخي

لى كؿ مفـ ى ا العمؿ مف قريب أومف بعيد و متناني لكؿ مف ساعد عمى إتمافي الأخير إو  شجعني ولو  ا 

 بالكممة الطيبة .

 

 

 

 

 

 

 

 شكر و تقدير
 



 

 قائمة الأشكال

 رقم الشكل عنوان الشكل الصفحة

 01 مكونات نظاـ التوزيع 5

 02 التوزيع في قمب نظاـ المزيج التسويقي 6

 03 وظائؼ القنوات التوزيع 15

 04 زيع المباشرقناة التو  16

 05 قناة التوزيع غير المباشر 16

 06 قنوات التوزيع السمع الإستيلاكية 17

 07 قنوات التوزيع الصناعية 18

 08 استراتيجية الج ب)السحب( التوزيعية 25

 09 استراتيجية الضغط 26

 10 حجـ الميزة التنافسي 43

 11 القوى التنافسية 46

 12 يبة فود كمبانيقنوات التوزيع مؤسسة ط 72

 13 دائرة نسبية لنتائج السؤاؿ المتعمؽ بجنس المستجوب 76

 14 دائرة نسبية لنتائج السؤاؿ المتعمؽ بسف المستجوب 77

 15 دائرة نسبية السؤاؿ المتعمؽ بالمستوى التعميمي لممست 78



 

 16 دائرة نسبية السؤاؿ المتعمؽ بسنوات المينية لممستجوب 79

 17 ية السؤاؿ المتعمؽ بنوع المؤسسة لممستجوبدائرة نسب 80

 18 (01دائرة نسبية لنتائج السؤاؿ رقـ ) 82

 19 (02دائرة نسبية لنتائج السؤاؿ رقـ ) 83

 20 (03دائرة نسبية لنتائج  السؤاؿ رقـ ) 84

 21 (04دائرة نسبية لنتائج السؤاؿ رقـ ) 85

 22 ء الأوؿ(/ الجز 05دائرة نسبية لنتائج السؤاؿ رقـ ) 86

 23 (/ الجزء الثاني05دائرة نسبية لنتائج السؤاؿ رقـ ) 87

 24 ( / الجزء الأوؿ06دائرة نسبية لنتائج السؤاؿ رقـ ) 88

 25 (/ الجزء الثاني06دائرة نسبية لنتائج رقـ ) 89

 26 (07دائرة نسبية لنتائج السؤاؿ رقـ ) 90

 27 (08دائرة نسبية لنتائج السؤاؿ رقـ ) 91

 28 (09دائرة نسبية لنتائج السؤاؿ رقـ ) 92

 29 (10دائرة نسبية لنتائج السؤاؿ رقـ ) 93

التمثيؿ البياني ال ي يوضح تقييـ أداء النشاط التوزيعي بالمؤسسة   95

 المدروسة حسب سنوات خبرة لممستجوب

30 

التمثيؿ البياني ال ي يوضح تقييـ مستوى تنافسية المؤسسة  97

 ب سنوات خبرة لممستجوبالمدروسة حس

31 



 

رقم  عنوان الجداول الصفحة

 الجدول

 01 نتائج السؤاؿ المتعمؽ بجنس المستجوب 76

 02 نتائج السؤاؿ المتعمؽ بسف المستجوب 77

 03 لممستجوب نتائج السؤاؿ المتعمؽ بالمستوى التعميمي 78

 04 نتائج السؤاؿ المتعمؽ بالسنوات المينية لممستجوب 79

 05 ائج السؤاؿ المتعمؽ بنوع المؤسسة لممستجوبنت 80

 06 (01نتائج السؤاؿ رقـ) 81

 07 (02نتائج السؤاؿ رقـ ) 82

 08 (03نتائج السؤاؿ رقـ ) 84

 09 (04نتائج السؤاؿ رقـ ) 85

 10 (/الجزء الاوؿ05نتائج السؤاؿ رقـ ) 86

 11 (/الجزء الثاني05نتائج السؤاؿ رقـ ) 87

 12 (/الجزء الأوؿ06اؿ رقـ )نتائج السؤ  88

 13 (/الجزء الثاني06نتائج السؤاؿ رقـ ) 89

 14 (07نتائج السؤاؿ رقـ ) 90

 15 (08نتائج السؤاؿ رقـ) 91

 16 (09نتائج السؤاؿ رقـ ) 92

 17 (10نتائج السؤاؿ رقـ ) 93

نتائج التحميؿ الثنائي / تقييـ أداء النشاط التوزيعي بالمؤسسة  94 18 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 المدروسة

 19 نتائج التحميؿ الثنائي/ تقييـ مستوى التنافسية المؤسسة المدروسة 95

 20 نتائج التحميؿ الثنائي/علاقة النشاط التوزيعي بالتنافسية المؤسسة 98



 

 الفيرس 

 العنوان الصفحة      

 الإىداء

 شكر وتقدير

 شكالقائمة الأ

 جداولقائمة ال

 الفيرس 

 المقدمة العامة ث-ت-ب-أ

 الفصل الأول  : أساسيات حول  التوزيع

 مقدمة  2

 المبحث الأوؿ : مفاىيـ عامة حوؿ التوزيع 3

 المطمب الأوؿ: تعريؼ التوزيع  وأىميتو 3

 المطمب الثاني : أىداؼ التوزيع  ووظائفو 7

 المطمب الثالث : الأشكاؿ الوسطاء المختمفة 8

 قنوات التوزيع المبحث الثاني :  12

 المطمب الأوؿ : مفيوـ القناة التوزيعية  12

 المطمب الثاني : أىداؼ قنوات التوزيع ووظائفيا  13

 المطمب الثالث : أنواع قنوات التوزيع  15

ستراتيجيات التوزيع 19  المبحث الثالث : سياسات  وا 



 

 المطمب الأوؿ : طرؽ  وسياسات التوزيع  20

 : إستراتيجية تغطية السوؽ  المطمب الثاني 22

 المطمب الثالث : إستراتيجيات قنوات التوزيع التنافسية  24

 خلاصة الفصؿ 27

 الفصل الثاني : التنافسية وعلاقتيا بسياسة التوزيع

 مقدمة  29

 المبحث الأوؿ :  مفيوـ المنافسة 30

 المطمب الأوؿ : تعريؼ المنافسة  والتعرؼ عمى المنافسيف  31

 المطمب الثاني : أنواع المنافسة  33

 المطمب الثالث : تعريؼ التنافسية وعوامميا  34

 المطمب الرابع : مؤشرات قياس التنافسية  36

 المبحث الثاني : مفيوـ مفيوـ الميزة التنافسية 38

 المطمب الأوؿ: تعريؼ الميزة التنافسية  38

 ة و تطويرىا المطمب الثاني : محددات الميزة التنافسي 42

 المطمب الثالث : القوى التنافسية  46

 المطمب الرابع : متطمبات القدرة التنافسية  52

 المبحث الثالث : دور سياسة التوزيع في دعـ تنافسية المؤسسة 53

 ي استراتيجية التكمفة دور التوزيع ف المطمب الأوؿ : 53

 التميز دور التوزيع في استراتيجية المطمب الثاني : 55



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 دور التوزيع في استراتيجية التركيز المطمب الثالث : 57

 صة الفصؿخلا 58

 الفصل الثالث : دراسة حالة طيبة فود كمباني 

 مقدمة  60

 المبحث الأوؿ : عرض العاـ لممؤسسة طيبة فود كمباني  61

 المطمب الأوؿ :  تقديـ مؤسسة طيبة فود كمباني 61

 الييكؿ التنظيمي لممؤسسة طيبة فود كمبانيالمطمب الثاني :   64

 المبحث الثاني : واقع التوزيع لمؤسسة طيبة فود كمباني  71

 المطمب الأوؿ : وجية النظر لمتوزيع بمؤسسة طيبة فود كمباني  72

 التوزيع المعتمدة بمؤسسة طيبة فود  تالمطمب الثاني : نوع القنوا 72

 لمتبعة بمؤسسة طيبة فود كمباني المطمب الثالث :استراتيجية ا 73

 المبحث الثالث : دراسة ميدانية لمؤسسة طيبة فود كمباني  73

 المطمب الأوؿ : الإطار المنيجي لمدراسة  74

 المطمب الثاني : مناقشة وتحميؿ محاور الاستبياف  75

 المطمب الثالث : حوصمة نتائج الاستبياف  99

 خلاصة  الفصؿ  100

 ة العامةالخاتم 102

 قائمة المراجع 109



 

 
 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

امةالع المقدمة  
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 المقدمة العامة
 

  أ
 

 و التنمية الإقتصادية لأي بمد، تعتبر المؤسسة الإقتصادية مف أىـ العناصر الأساسية التي توج      

ـ مع المتغيرات والمعطيات الجديدة لممحيط، خاصة عالمية لتحقيؽ  لؾ كاف عمى المؤسسة التأقمو 

بالتالي فإف الدخوؿ في ى ه المنافسة يتطمب مف و  أفرزت منافسة قوية بيف المؤسسات،التي و  دالإقتصا

 قادرة عمى المحافظة عمى أسواقيا تكنولوجيا عالية تجعميا ، و المؤسسة إستعماؿ تقنيات متطورة في التسيير

قتحاـ أسو و  لؾ كاف لابد عمى تمؾ لتنفي   و  ،التحكـ في التكاليؼو  اؽ جديدة مف خلاؿ تحسيف النوعية ا 

ترجمتيا إلى سمع و الدراسات التسويقية التي يمكف إستغلاليا و المؤسسات مف المبادرة في إجراء البحوث 

لكف ى ه السمع و الخدمات لايممسيا المستيمؾ، إلا بعد حصولو   ،يمكف تقديمياخدمات جديدة أو معدلة و 

 بيف و ى ا ما تضمنو وظيفة التوزيع .ناسمعمييا في الوقت و المكاف و بالكمية و السعر ال

التوزيع بإعتباره جزء رئيسي يعتمد عميو تسويؽ  موضوع  دراستنا إلىتوجيو  ،مف ى ا المنطمؽو  إرتاينا    

واجد أفرزتو  مف سباؽ قصد البقاء في الت ماو  افسة الحالية التي نتجت الخوصصة المؤسسة في ظؿ المن

حيث يرتكز نجاح تحسيف ومجاىدة قصد الإستمرار،  و مف تحد تفرضما و  بيف المؤسسات المنافسة ليا 

السميـ لأنشطتيا التسويقية مع النظرة التكاممية لي ه و  ي مؤسسة عمى مبدأ التخطيط الجيدتنافسية أ

 الأنشطة مع  النشاط التوزيعي ال ي يعتبر أحد العناصر الميمة لممزيج التسويقي.

 الإشكالية :  

مف خلاؿ التساؤؿ الجوىري ال ي نحاوؿ أف نجيب عمييا مف  ؽ تطرح إشكالية دراستناقا مما سبإنطلا   

 خلاؿ معالجة ى ا الموضوع .

 المؤسسة طيبة فود كمباني ؟ما مدى مساىمة سياسة التوزيع في تحسين تنافسية  

 : إف ى ا السؤاؿ يقودنا إلى طرح مجموعة مف الأسئمة الفرعية   

  ىي أىدافو ، و مكانتو في المؤسسة ؟ما ما ا يقصد بالتوزيع ؟ و 

  ؟ التنافسيةو  ما ا يقصد  بالمنافسة 



 المقدمة العامة
 

  ب
 

   ؟ التوزيع في تحسيف تنافسية المؤسسةماىو دور سياسة 

 ؟ كمباني؟ و مامدى تأثيره عمى تنافسيتياالتوزيع في المؤسسة طيبة فود  ماىو واقع 

 فرضيات البحث :   

 : غة الفرضيات التاليةيمكف صيا للإجابة عمى ى ه الأسئمة و     

 يو مف أنشطة يعتبر النشاط التوزيعي الجسر الرابط بيف المؤسسة وزبائنيا ، لما يحتو  الفرضية الأولى:  

نشطة بالتالي أو  شطة التسويقية ي  الأنالتي يدونيا لا يمكف تنفو  والتوزيع المادي حيوية، قنوات توزيع

 أىدافيا.و  المؤسسة 

نافسة ىي حالة  مزاحمة بيف شركتيف أو إقتصادييف مف أجؿ كسب حصة سوقية الم الفرضية الثانية : 

 التفوؽ عمييا .و  والمحتممة  مى مواجية ى ه المنافسة الحاليةممكنة، أما التنافسية فيي القدرة المؤسسة ع

 تيا بالسوؽ عمى تنافسيتيا و مكانإختيار سياسة التوزيع المناسبة لممؤسسة يؤثر إيجابيا  الفرضية الثالثة : 

وتنفي ىا بشكؿ عممي    طيبة فود كمبانيحسف إختيار سياسة التوزيع الناسبة لمؤسسة  : الفرضية الرابعة 

مؼ ظروؼ كؼء حتما سوؼ يخمؽ لممؤسسة ميزة تنافسية تجعميا قادرة عمى الإستجابة لمختو  وصحيح 

 تحسيف تنافسيتيا.و  السوؽ 

 : أسباب إختيار الموضوع   

 التي نمخصيا فيمايمي :و  لتي حفزتنا عمى إختياره دوف غيرتيار ى ا الموضوع لو مبرراتو اإف إخ      

  زيع و إدارة سمسمة الإىتماـ الشخصي بالموضوع نظرا لإرتباطو الوثيؽ بمجاؿ التخصص : تو

 الإمداد.

 . الرغبة في التعمؽ أكثر في الموضوع سياسة التوزيع 

  موجود عمى أرض الواقع .محاولة ربط الدراسة النظرية بما ىو 
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  ت
 

 : أىداف الدراسة    

 يمكف تحديد أىداؼ الدراسة فيمايمي :    

 توزيع و التنافسية .إعطاء نظرة شاممة و دقيقة لمختمؼ المفاىيـ المتعمقة بال 

 . ربط المفاىيـ النظرية و التعرؼ عمى العلاقة الموجودة بينيا و بيف الجانب التطبيقي لممؤسسة 

 قة الموجودة بيف النشاط التوزيعي و التنافسية .معرفة العلا 

 : منيجية الدراسة   

حيث تـ الإعتماد  ، لقد تـ الإستناد في معالجتنا لي ا الموضوع عمى المنيجييف الوصفي و التحميمي  

فيظير مف خلاؿ قيامنا  أما المنيج التحميمي، نيج الوصفي مف خلاؿ جمع البيانات الضروريةمعمى ال

 استنتاجات لبعض العناصر الأساسية في البحث .و  ت بتحميلا

 الأدوات المستعممة في البحث :  

 تـ الإعتماد في جمع البيانات في الجانب النظري  عمى :     

  الفرنسية .و  بالمغتيف العربية  المجلات و   المراجعو  مجموعة مف الكتب 

 رسائؿ الجامعية.و   الم كرات 

 الإعتماد بشكؿ أساسي في جمع المعمومات عمى :أما الجانب التطبيقي فقد    

 .وثائؽ رسمية مف داخؿ المؤسسة 

 . المقابمة الشخصية مع مسير الفئة 

 .إستمارة إستبياف موجية لعملاء المؤسسة 

  إستعماؿ برنامجSPSS. 

 

 



 المقدمة العامة
 

  ث
 

 البحث : تقسيمات  

نا إلى تقسيـ موضوعنا سة التوزيع في تحسيف تنافسية المؤسسة الإقتصادية إرتايلمعالجة موضوع سيا   

 صظسإلى ثلاثة فصوؿ :

  احث : مفاىيـ عامة حوؿ التوزيع فيو ثلاثة مبتناولنا  ،الفصؿ الأوؿ : أساسيات حوؿ التوزيع

ستراتيجيات التوزيع .و  ،  سياسات قنوات التوزيع  ا 

 سة لنا فيو ثلاثة مباحث : المنافتناو  ،علاقتيا بسياسة التوزيعو  الفصؿ الثاني : التنافسية 

 دور سياسة التوزيع في دعـ تنافسية .  ،تطويرىاو  محددات الميزة التنافسية  ،التنافسيةو 

 حيث تناولنا فيو ثلاثة  ، الفصؿ الثالث : قمنا في ى ا الفصؿ بدراسة حالة طيبة فود كمباني

 دراسة الميدانية لممؤسسة . ، واقع التوزيع بمؤسسة، ،مباحث : التعريؼ بالمؤسسة
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مقدمة

خميف بؿ لابد مف الاعتماد عمى مجموعة مف المتد الخدمات بشكؿ تمقائي،و  زيع السمع لا يتـ تو      

 ورغبات المستيمكيف بتوفير السمع  مف أجؿ تحقيؽ إشباع حاجاتسواء كانوا أفراد أو مؤسسات 

 تحقيؽ ىدؼ المؤسسة في البيع وقت في نفس الو  لأمكنة الملائمة،وقات المناسبة و الخدمات في أو 

 تقميؿ التكاليؼ.و 

ولمتوزيع أيضا  تجارية،و  وظيفتيف أساسيتيف مادية يقوـ بوزيع أىمية بالغة وأىداؼ عديدة و لمت     

 )المؤسسة(تربط المنتج و  ات بإتباع إحداىما أو كلاىما معا،غير مباشرة تقوـ المؤسسو  سياستيف مباشرة

ويتـ  افع مجموعة مف الأسباب الضرورية ،عانة بيـ في توزيع المنتجات بدستعلاقات مع وسطاء يتـ الإ

لمتعرؼ أكثر عمى النشاط التوزيعي قمنا و   ،ت مع الوسطاء مف خلاؿ عدة خطواتتنمية العلاقاو  تسيير

 بتقسيـ ى ا الفصؿ الى ثلاث مباحث :

 عامة حوؿ التوزيع مفاىيـ  : المبحث الأول 

 توزيع قنوات ال : المبحث الثاني 

 استراتجيات التوزيع و  سياسات  : المبحث الثالث 
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 مفاىيم  عامة حول  التوزيع  المبحث الأول :

وقد اىتـ ، لؾ لجعمو المنتجات متاحة لممستيمكيفالوظائؼ الميمة لإدارة التسويؽ و يعد التوزيع أحد    

بغرض إعطاء مفاىيـ عامة ، و بحثالمختصوف في المجاؿ، وعمى ى ا الأساس لأىمية ى ا الو  الباحثوف

 حوؿ التوزيع ثـ إفراد المطالب التالية :

 تعريؼ التوزيع و أىميتو:  المطمب الأول 

 أىداؼ التوزيع و وظائفو : المطمب الثاني 

 الأشكاؿ الوسطاء المختمفة : المطمب الثالث 

 تعريف التوزيع و أىميتو :المطمب الأول 

أيف كاف تعريؼ  ، ة تـ تقسييـ ى ا المطمب إلى قسميف أساسيفأىميو  سعيا إلى تعريؼ التوزيع    

 ى ا وفؽ مايمي :و  ،أما ما يتعمؽ بأىمية فقد تضمنو القسـ الثاني، التوزيع ضمف القسـ الأوؿ

 تعريف التوزيع : أولا  

"مجموعة الوظائؼ التي يقوـ بيا المنتج وحده أو بالمجوء إلى منظمات  : يعرؼ التوزيع عمى أنو   

الكميات الموافقة لحاجات و  الوقت و بالشكؿ  ف،خرى مف أجؿ نقؿ المنتج النيائي في المكاأ

 1المستعمميف.

والخدمات  ع"عبارة عف مجموعة الأنشطة التي تعمؿ عمى انسياب السم : كما يعرؼ التوزيع عمى أنو   

لى غاية وصوليا إلى الزبوف بطريقة مباشو  بعد الانتياء مف عمميات الإنتاج رة أو مرورا بعدد مف ا 

 2الكافية لمزبائف."و  وسطاء المقدميف لمخدمات اللازمة ال

 فيجب ، المتعمقة بقيمة استعماؿ المنتج "مجموعة العمميات في تعريؼ أخر لمتوزيع نجد أنو :و     

                                                           
1
 Marc V، Marketing :l’essentiel pour comprendre. Décider et agi، Deboec، France، 2006، p384 

أبراهٌم بلحمٌر، المزيج التسويقي من منظور التطبيقات التجارية الإسلامية، أطروحة دكتوراه ، جامعة الجزائر، 5002 
2
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 1ري".المشتوالإدراؾ الموجوديف بيف المنتج و  القيمةالوقت ، ( تقميص الفرو قات في المكاف،عميو )التوزيع

بنقؿ المنتج مف مورد إلى  يعرؼ أيضا التوزيع ىو عبارة عف مجموعة مف الأنشطة التي تسمحو    

 2)يستمد الربحية(. مستوى رضا الزبوفو  عمى التكاليؼ و يكوف لمتوزيع تأثير مباشر  عملائو،

 السمع بانتقاؿ  "مجموعة الوسائؿ التي تسمح أنو ب  التوزيعؼ يعر يمكننا ت مف خلاؿ التعاريؼ السابقة 

 : ىماو  طوي التوزيع عمى جانبيف أساسييفالخدمات مف المؤسسة إلى المستعمميف النيائييف وبدا ينو 

لى المستيمكيف عف طريؽ و  نتقاؿ المنتجات بصورتيا المادية يشمؿ عممية ا : لتوزيع الماديا  ا 

 التخزيف.و  وسائؿ النقؿ

 لسمع و الخدمات مف المنتج إلى المستيمكوف التي ىو عبارة عف نقؿ ممكية او   :التوزيع التجاري

 التجزئة.البيع في المؤسسات تجار الجممة و يف يمكف اف يكونوا أفراد قوى يقوـ بيا الموزعوف ال 

 :ات التوزيع شكؿ الموالي يوضح مكونال

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1 Mark Vendereammer et Nelly Jorpin، La distribution، 2éme édition، Pari،P28. 
2 Amal Bicha kasmi . Contribution a l’amélioration de la  chaine logistique aval a l’aide de l’analyse 
multicritére  la décision , Revue des sciences commerciales, N 23-2017, P56 
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 مكونات نظام التوزيع (:01الشكل رقم )

 

 

 

 

 

 

 

 

         ؿ دار وائ (،الأردف،عماف) ،"أصول التسويق"مدخل تحميمي ،ائؼ توفيؽر  ناجي معالا، :المصدر    

 .2ص،20,ةلمنشر،الطبعة الثاني

 أىمية التوزيع : ثانيا 

 عمى الرغـ مف أف التوزيع لـ يحظى بالعناية الكافية مف جانب خبراء التسويؽ إلا أنو عمى جانب    

  1مف الأىمية لإدارة التسويؽ لأسباب الآتية: 

 .التوزيع يساىـ بشكؿ كبير في خمؽ المنفعة الزمنية و المكانية 

 .أصبحت نسبة تكاليؼ التوزيع تشكؿ نسبة مرتفعة مف إجماؿ تكاليؼ التسويؽ 

  التكاليؼ بقدر الإمكاف زيادة حده المنافسة قد جعمت مف الضروري العمؿ عمى تخفيض كافة بنود

 العمؿ عمى تحسيف الخدمة.و 

                                                           
  1 عبٌد محمد عنان و آخرون ،التسويق ,8665،ص 744

 التوزٌع

 التوزيع المادي قنوات )منافد(التوزيع

 قنوات التوزيع المباشر

 قنوات التوزيع غير المباشر

 المناولة

 وظيفة التخزين

 وظيفة النقل
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 تطوير أداء و  التوزيع قد أتاح الفرصة لتحسيف تقدـ التكنولوجي في وسائؿ و أساليبإف زيادة معدؿ ال

 ىده الوظيفة التسويقية بصورة أفضؿ .

خدمة العملاء الأسواؽ .و  ميمة التخصص الجغرافي في تغطية  إف التوزيع يسيؿ عمى إدارة التسويؽ 

 : فيو كما يبينو في الشكؿ الأتيالقمب النابض و  وزيع أحد عناصر المزيج التسويقي يعتبر التو 

 

 (:التوزيع في قمب نظام المزيج التسويقي02الشكل رقم)

 

 

 

 

 

 

 

 

 HELFER(J.P)،ORSONI(J): Marketing، VUIBERT édition، 2000،P316:المصدر 

   

 

 

 

 

 المراقبة
 

 
 

 
 
 

 التسويق الاستراتيجي
لتجزئةا  

موضعالت  
 

 _التجزئة 

_ 

 

 متغيرات أخرى للتوزيع

 المنتج 

 السعر

 قوة البٌع 

  التروٌج

 سياسة التوزيع

 استراتجٌة اختٌار المنافذ

 الطرٌقة التسوٌق التجاري 
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 ووظائفو التوزيعأىداف  المطمب الثاني :   

 ال ي أردناه وصفا يتوسط المنتج  والمستيمؾ،  -سةمحور ى ه الدرا–مما لاشؾ فيو أف المصطمح التوزيع 

بمجمؿ أىدافو ووظائفو الأساسية، عؿ ترنا و فعالية ما لـ يكف الحديث فيو مقلا يكوف لو مف دلالة أ

 اعتبار أف لكؿ منيما دورا محوريا في الفيـ الحقيقي لي ا المصطمح.

 أىداف التوزيع أولا :  

ساسية الأىداؼ الأو  لممؤسسة  توزيع بمعزؿ عف الأىداؼ العامةليس مف السيؿ تحديد أىداؼ ال    

محددة في بعض المؤسسة الجديدة ا ما تحدد المؤسسة أىداؼ واضحة و فنادر لمبرنامج التسويقي المقترح 

 لتي تبحث عف أسواؽ جديدة لسمعياأو المؤسسات القائمة ا نشاطيا،و  لا تزاؿ في بداية عممياالتي 

 لتسويقي تتمثؿ في نقاط التالية :ا عموما فإف النشاطو 

  الحصوؿ عمى السمع  تحديد العرض والطمب مف خلاؿ الوضعيات التي تسمح لكؿ مفو  ترتيب

 ك ا المنتج ال ي يصرؼ منتوجاتو.التي يحتاجيا و 

 كقياميا بزيادة عدد ، عامؿ معو عف طريؽ قنوات التوزيعتحسيف حصة المؤسسة مف السوؽ ال ي تت

تحقيؽ درجة أكبر مف الانتشار مات إلى السوؽ و الخدو  ي إلى تدفؽ السمع موزعيف مما يؤدال

 1لممؤسسة.

 وظائف التوزيع : ثانيا  

يقوـ التوزيع بعدة عمميات أو وظائؼ جد ضرورية وميمة  إلى وظيفة التوزيع بشكؿ عاـ مف إ ينظر    

    ه ؿ النيائي. والعمميات ى و المستعملتوجيو المنتوجات مف المؤسسات المنتجة إلى غاية المستيمؾ أ

كؿ أو بأخر مف ضمف سيورة لكف نجدىا دائما بشو  ث الأىمية مف نوع سمعة إلى أخرى تختمؼ مف حي

 التوزيع .
                                                           

1
  Helfer)J.P), Orsoni(J), Marketing, ,VUIBER édition,2000, P317 
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 : ه العمميات الأساسية فيقد تتمثؿ ى و   

 عممية تمكف مف تمرير المنتوجات مف مكاف إنتاجيا إلى مكاف استعماليا أو استيلاكيا. : النقل أ(

صغر تناسب تقسيميا إلى كميات أقؿ أو أو  تمكف مف تقميص الكميات  عممية : التقسيم أو التجزئة ب(

 الوسطاء.و  مختمؼ حاجيات الزبائف 

تقدـ   عممية تمكف مف جمع عند نفس الوسيط عدة أنواع مف السمع أو المنتوجات بحيث التشكيمية : ج(

 ع احتياجات الزبائف.مطابقة أو متماشية مو  اختيارات متعددة  وكافية 

فترات الاستيلاؾ ترات الإنتاج و ىي عممية تمكف مف تصحيح الإختلافات الزمنية بيف فو :  التخزين د(

 الأماكف المناسبة.و  السمع التي يحتاجيا في الأوقات  حبث يتمكف المستيمؾ مف استيلاؾ

أماكف تواجدىا أو توفرىا و  ت جاالإعلاـ الموجو نحو المستيمكيف يخص أساسا المنتو  ىو الإعلام : ه( 

أماني أو و  جة عبر مختمؼ الوسطاء يخص رغباتالإعلاـ الموجو )المعمومات( إلى المؤسسة المنتو 

 1. تطمعات المستيمكيف

 : الأشكال المختمفة لموسطاء المطمب الثالث   

ة لموسطاء، تعدد الأشكاؿ المختمف يعتبر الوسيط عنصر مييـ في وظيفة التوزيع و بالرغـ مف     

رقة بيف ثلاثة أنواع مف إلا أنو يمكف التف، البيئة التنافسيةو  غير الأسواؽ ظيور أشكاؿ أخرى مع تو 

 : ىـ كالتاليالوسطاء و 

 تجار الجممةأولا :  

العديدة مف منشأت  لؾ إلى الأنواعيرجع  و  ، جوانب قناة التوزيع إثارة لمخمطيعتبر تجار الجممة أكثر    

 التي يصعب معيا تعريفيا بشكؿ محدد.و   تجار الجممة،

                                                           
1 نصٌب رجٌم، إدارة أنظمة التوزيع ، دارالعلوم النشر التوزٌع ،عنابة, 5003، ص25

  



 الفصل الأول : أساسيات حىل التىزيع 
 

9 
 

ة "تجار الجممة ىي المعني : يعرؼ مكتب الإحصاءات الأمريكي تجار الجممة عمى النحو التاليو   

وأو المستعمميف  ،التجار الأخرىو  ى تجار التجزئةيف يبيعوف إلبأنشطة الأشخاص أو المؤسسات ال 

 1.ت كبيرة إلى المستيمكيف النيائييف"لكنيـ لا يبيعوف بكمياو   مؤسسات،الو  الصناعييف

 ا التعريؼ أف كؿ بيع تقوـ بو أي منشأة إلى أي طرؼ أخر يعتبر بيعا بالجممة.يعني قبوؿ ى و   

 يمكف تقسيـ تجار الجممة إلى عدة الأقساـ وىي:  تقسيم تجار الجممة :  

  مف صنؼ واحد أو ىؤلاء يتعامموف في تشكيمة كبيرة  : تجار الجممة يتعاممون في صنف واحد

 الأجيزة الكيربائية.و  شتى العلامات التجارية لممعدات أصناؼ متقاربة مثلا: تاجر الجممة يتعامؿ ب

  : عة مف المنتجات و سىؤلاء يتعامموف  مع تشكيمة وا تجار الجممة يتعاممون مع أصناف مختمفة

أكبر عدد ممكف مف تجار  بنوع مف تجار الجممة يستيدؼ إلى ج ا البي ا فإف ى و  مناطؽ مختمفة،

 التجزئة.

  ىؤلاء التجار لا يتعامموف في جزء مف صنؼ في تشكيمة  : تجار الجممة يتعاممون بسمع خاصة

 2.قد يتخصص تاجر الجممة في الأغ ية المعمبة فقط  : كاممة ففي مجاؿ البقالة مثلا

  تجار التجزئةثانيا :    

الخدمات و  قية المرتبطة بشراء السمع ات و الأنشطة التسويتعرؼ تجار التجزئة بأنيا"تتضمف العممي   

 3.لغرض إشباع حاجات المستيمؾ الشخصية أو لإتباع حاجات عائمتو أو أصدقائو "

 يمكف تقسيـ تجار التجزئة إلى عدة أقساـ وىي ::  تقسيم تجار التجزئة 

 تجات.وىي تعمؿ في عدد كبير و أنواع مختمفة مف المن : تجار التجزئة العامة 

                                                           
 1 محمد عبدالله عبد الرحٌم ،إدارة قنوات التوزيع ،القاهرة ،مطبعة كلٌة الزراعة، 8667،ص25

2 بشٌر العلاق ، قحطان العبدلى ، سعد غالب ٌاسٌن، إستراتيجيات التسويق، دارزهران ، الأردن ، 8666،ص865-868
  

  821-827ص ،5000الطبعة الاولى ,،دار وائل للنشر ،عمان الاردن ،طرق التوزيع هانً حامد الضمور ،  3
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 حيث تتخصص في منتجات محدودة مثؿ  : تجار التجزئة التي تعمل في مجموعة سمعية واحدة

 الملابس الادوية..........

  السمع محدودة وىي تعمؿ في نطاؽ معيف  و  : تجار التجزئة التي تعمل في مجموعة سمع محددة

 . في السوؽ

 د ونجد انتشارىا واسع ما تكوف ممؾ الفر عادة و تكوف صغيرة عف بعضيا و  : تجار التجزئة المستقمة 

 متعامؿ بيا في اغمب الأحياف.و 

  ا ى  ار الجممة عمى حساب تجار التجزئة،ه الييمنة التي تبدييا تجإف ى :  لتجزئةإتحاد بات تجار ا

 المبيعات. لتزاـ بحجـ معيف مفة لمعمؿ تحت إسـ المتجر مقابؿ الإما يدفع تجار التجزئ

 تختمؼ فيو السمعو  مف المتاجر بميزة الخدمة بالنفس، ا النوعيتميز ى  : تمتاجر السوبر مارك 

 .مواد التجممية.......الخالمباعة مواد استيلاكية  و 

 نجد مف أىـ أعماليا البيع بكميات مرتفعة مف السمع التي تتميز بالدوراف.و  : متاجر البيع بالخصم 

  المستعممة  وىي أقدـ الوسائؿ الورقية،المعدنية و مؿ بالعملات عبارة عف آلات تعىي و  : آلات البيع

 دوف الارتباط بمتجر و مف ميزتو سيولة عمميات البيع .

  ه مف خصائص ى و  ازؿ مثلا بيع الصحؼ،وىي الطريقة البيع بواسطة الطواؼ عمى المن:  الطواف

 1الطريقة أنيا مكمفة لمغاية.

 الوكلاء ثالثا : 

لو الحؽ في اؿ تخصصو ويمثؿ جية معينة و خبرة كبيرة في المجالوكيؿ ىو الشخص أو منشأة لديو 

لسمطات التي نيابة عف الجية التي يمثميا في حدود اوض لتحقيؽ المعاملات مع طرؼ ثالث التفا

 1عادة ما يقوـ الوكيؿ بتمثيؿ منتجيف آخروف غير متنافسيف.و  يمنحيا لو المنتجوف ،

                                                           
  1 محمد الباشا ،والآخرون،مبادئ التسويق الحديث، دار صفاء للنشر و التوزٌع ،الاردن,5000،،ص875



 الفصل الأول : أساسيات حىل التىزيع 
 

11 
 

 عدة أقساـ وىييمكف تقسيـ الوكلاء إلى  : تقسيم الوكلاء : 

  يمثؿ الوكيؿ و  المادية لممنتجات التي يبيعونيا، بعكس السماسرة تكوف ليـ الحيازةو :  الوكيل بالعمولة 

 2بالعمولة البائعيف الديف يدفعوف ليـ عمولة عمى أساس المبيعات أو عدد الوحدات المتداولة.

  اب عملائو بإتماـ وظيفة الشراء لحس يعتبر الوكيؿ الشراء رجؿ أعماؿ مستقؿ يقوـ : الوكيل الشراء

ة مف حيث مدى فيو يقوـ بمدىـ بكافة المعمومات الخاصة بالبضائع المطموبرقابتيـ، تحت إشرافيـ و 

 3و معمومات أخرى .مصادر إنتاجيا )موردييا(،و أسعارىا،و  ،توفرىا في الأسواؽ

  عقد في البيع جميع إنتاج الأصيؿ يكوف لوكيؿ البيع السمطة الكاممة كما يحددىا ال : كيل البيعالو

لو تأثير و  ة قيود لمتعامؿ في المناطؽ معينة،لا تقيد حرية وكيؿ البيع بأي، و نظير الحصوؿ عمى عمولة

في الحقيقة الأمر يقوـ الوكيؿ بوظيفة البيع كاممة بدلا عف عمى الأسعار و شروط البيع، و واضح 

 4يات الإنتاجية.المنتج في حيف يركز المنتج كؿ أعمالو عمى عمم

  ف يعتبر السماسرة ىـ الوسطاء الديف يعمموف عمى تقريب وجيات النظر بيف البائعي :السماسرة 

ولا يمتمؾ السماسرة المنتجات المباعة بؿ إنيـ يمثموف البائع أو المشتري  المشتريف لإتماـ عممية البيع،و 

يتمقى السمسارة عمولة و  ،ىده العمميةاه ولا يتحمؿ السمسار أي مسؤولية اتج في العممية البيعية.

تحدد العمولة سواء البائع أو المشتري  و ص ال ي يسعى لمحصوؿ عمى الخدمات ،يتحمميا الشخ

 5 بالاتفاؽ الشفيي أو التحريري.

 

 

 
                                                                                                                                                                                   

  1 محمد عصام المصري، التسويق الأسس العلمية و التطبيق، ‘مكتبة عٌن الشمس، مصر،ص 870
  583,ص 5000مصر,الجامعٌة لطبع و النشر و التوزٌع، الدار ، ,التسويقإسماعٌل السٌدمحمد فرٌد الصحن ،  2

  3 هانً حامد الضمور،مرجع سبق ذكره، ص 805
  4 محمد فرٌد الصحن،إسماعٌل السٌد،مرجع سبق ذكره،ص 583

  5 زكً خلٌل المساعد ،التسويق في المفهوم الشامل ،دار زهران للنشر و التوزٌع ،الاردن ,8664،ص755 
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 : قنوات التوزيع المبحث الثاني  

في الوقت  تيار سميـتوزيع المنتجات يعني إيصاليا إلى المكاف الأصمح ليا بكميات كافية وفؽ اخ    

 ه المنتجات مف الخدمات قبؿ البيع أو الاستيلاؾ .سميـ مع توفير مايتبع ى 

يتـ دلؾ و  يؿ وصوؿ إلى السمعة إلى المستيمؾ،ه العممية إلى تنظيـ و ىياكؿ مف شأنيا تسيتخضع ى و 

مفيوـ  ي سيتناوؿا المبحث ال والتي ىي دراستنا في ى التوزيعية، عبر مناف  لمتوزيع تسمى بالقنوات 

القناة التوزيعية كمطمب أوؿ، وأىداؼ قنوات التوزيع ووظائفو كمطمب ثاني، وأنواع قنوات التوزيع 

  كمطمب ثمث و لؾ عمى الشكؿ التالي: 

  :مفيوـ القناة التوزيعيةالمطمب الأول 

  :أىداؼ قنوات التوزيع و وظائفياالمطمب الثاني  

 :عأنواع قنوات التوزيالمطمب الثالث 

 مفيوم القناة التوزيعية المطمب الأول :   

 كالتالي : يمكف تقديـ بعض التعارؼ التي وردت لقناة التوزيع     

تحويؿ ممكية يسيموف في  يف يشاركوفجموعة مف المنظمات أو الأفراد ال عرفت قناة التوزيع بأنيا"م    

ستيمكيف النيائييف أو منظمات الم لؾ في حركات تدفقيا مف المنتجات إلىالسمع أو الخدمات و 

 .1الأعماؿ"

كما عرفت أيضا بأنيا" وسيمة التي بواسطتيا ت ىب المنتجات مف المنتج إلى المستيمؾ النيائي أو     

 2المستعمؿ الصناعي"

                                                           
  1 إسماعٌل السٌد ،التسويق ،رمل الاسكندرٌة ،مصر 5001,ص 702

2
 Buell P,Marketing management :astretegic planning apprach, MC graw ,hill, New york,3rd  

édition,London ,1997,P524 
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تي يتـ بموجبيا إتاحة نسمي أيضا قناة التوزيع "مجموعة المنظمات المترابطة المشاركة في العممية الو   

 1المستخدميف"والخدمات لممستيمكيف و المنتجات 

بأنيا مجموعة المؤسسات التسويقية التي مف خلاليا نقؿ السمع أو " كما يعرؼ بعض كتاب التسويؽ:   

 2."الخدمات مف المنتج الأصمي إلى المستيمؾ

 أىداف قنوات التوزيع و وظائفيا : المطمب الثاني 

 ظائفيا فيمايمي:توزيع ، ثـ إلى أىـ وو سنتطرؽ في ى ا المطمب إلى أىداؼ قنوات ال    

 أىداف قنوات التوزيع : أولا 

تحديد  كما ليس مف السيؿبصفة عامة مف أىداؼ التوزيع ككؿ ،أىداؼ قنوات التوزيع تشتؽ      

عموما فإف أىداؼ قنوات و  الأىداؼ العامة لممؤسسة ككؿ ،ي و لمزيج التسويقأىدافيا بمعزؿ عف أىداؼ ا

  التوزيع

 حصة المؤسسة مف السوؽ الحالية. تحسيف 

 .تحقيؽ أكبر انتشار لمنتجات المؤسسة 

 ،تتدفؽ مف خلالو الموارد والأفراد والأفكار  لأف التوزيع نشاط متكامؿالرفع مف كفاءة التوزيع

 المعمومات إلى أماـ و الخمؼ.و 

  توسيع سوؽ المنتجات عف طريؽ إيصاليا لأسواؽ جديدة.تطوير و 

 

 

 

 
                                                           

1 P.H.kotler ,k.L.keller, Marketing Mangement,15éme édition,Peorseon France,2015,P35 
  2 زٌاد محاد الشرمان ،عبد الغفور عبد السلام، مبادئ التسويق ،دار صفاء للنشر و التوزٌع .عمان,5008,ص5
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 ف قنوات التوزيعوظائ : ثانيا 

 : تحديد أىـ الوظائؼ قناة التوزيع في مايمي   

 تتمثؿ في مايمي : : الوظائف الأساسية

  اد القرارات ورسـ الإستراتجيات  تصنيفيا لتسييؿ عممية إتخع المعمومات  وتحميميا و أي جم : البحوث 

 توزيع.تحديد الأىداؼ التي مف خلاليا تسييؿ عممية التبادؿ داخؿ القنوات الو 

  ترويجية في  بث برامجرؼ أعضاء قنوات التوزيع لتطوير و ىي تمؾ جيود المب ولة مف ط : الترويج

 الخدمات.سمع و عممية التبادؿ ال

  بناء علاقات تبادلية معو.يقصد الاتصاؿ بالعميؿ المرتقب و :  الإتصال 

  و رغبات ويتـ دلؾ مف خلاؿ ملائمة شكؿ  منتج مع حاجات الزبوف:  الفرز و الجمع 

  شروط خاصة بنقؿ الممكية.ة الوصوؿ إلى إتفاؽ حوؿ الأسعار و أي محاول : التفاوض 

 : تتمثؿ في مايمي:  الوظائف الثانوية

  : نقؿ  وتخزيف السمع.التوزيع المادي 

  عدادىا بشكؿ سميـ. : التمويل  بناء ميزانية نفقات التوزيع وا 

  1.الشراء أو تخزيف يتطمب بعض المجازفة كالتمؼ إف تأدية الوظائؼ التوزيعية مف  : المخاطرة 

 : ي سوؼ يتـ توضحو في الشكؿ الأتيال 

 

 

 

 

                                                           
1هانً حامد الضمور،إدارة قنوات التوزٌع،مرجع سبق ذكره،ص 52-51 
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 (:وظائف قنوات التوزيع03الشكل رقم)

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 إعداد الطالبةمف :المصدر

 أنواع قنوات التوزيع : المطمب الثالث    

لتي تتمثؿ اصلا في النوع الأوؿ وىو او  ، اتيسيرا لمعرفة قنوات التوزيع أف ن كر أنواعيارتأينا و    

قي لي ه القنوات و لؾ عمى ال ي كؿ منيما سيعطينا الفيـ الحقيالتوزيع والنوع الثاني ىو المنتجات، و 

 :النحو التالي

 حسب نوع التوزيع:  أ(

 :دوف و يقصد بيا توزيع بطريقة مباشرة وبشكؿ مباشر مف المنتج إلى الزبوف  قنوات التوزيع المباشر

 الشكؿ يوضح  لؾ :، و الإعتماد عمى اية قناة أخرى أو وسطاء أخريف

 

 

 وظائف قنوات التوزيع

 وظائف أساسٌة وظائف ثانوٌة

لتوزٌع الماديا  

 التموٌل

 المخاطرة

 البحوث

 التروٌج

 الإتصال

 الفرز و الجمع

وضالتفا  
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 (:قناة المباشر04كل رقم )الش

 

 

 10éme , Marketing managementKotler, Bernard Dubois philipe ,ر:المصد 

édition, paris, 2000,p499  

 :تعانة بالوسطاء في توزيع ستعتمد ى ه الطريقة أو سياسة عمى الإ قنوات التوزيع غير المباشر

 مف المنتج  ىـ ال يف تنتقؿ إلييـ ممكية السمعف مف الوسطاء : الوسطاء التجار و يوجد نوعيو السمع 

كماىو ، 1تنتقؿ إلييـ ممكية السمع لا يف يبيعوف السمع لحساب المنتج  و ىـ الوالوكلاء و الوسطاء 

 مضح في شكؿ التالي :

 (:قناة غير المباشر05الشكل رقم)

  

 

 

 

 op cit, p499, Marketing managementr ,Bernard Duboisphilipe Kotle , :المصدر

 : قنوات التوزيع حسب المنتجات ب(

ىناؾ العديد مف القنوات التوزيع البديمة التي يمكف استخدميا مف قبؿ المنتجيف بشكؿ عاـ لتوصيؿ     

 ه القنوات:تمييز نوعيف رئيسيف مف ى  يمكفو  ى المستيمؾ النيائي أو المشتري، لالمنتجات إ

                                                           
1
 philipe Kotler, Bernard Dubois, Marketing management, 10éme édition, paris,2000,p499 

 المستهلك المنتج

 المنتج

 تاجر الجملة

 الوكلاء
 تاجر الجملة

تاجر 

 التجزئة

تاجر 

 التجزئة

 المستهلك
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 ه النوع مف القنوات التوزيع عدة أشكاؿ كما موضح في يأخ  ى :  قنوات توزيع السمع الاستيلاكية

 : الشكؿ التالي

 (: قنوات توزيع السمع الاستيلاكية06الشكل رقم)

 (1القناة)

 

 (2القناة )

 

 (3القناة )

 (4القناة )

 

 

، الجامعة الأردنية، طبعة ثالثة، مبادئ التسويق، مدخل سموكيدات، محمد إبراىيـ عبي المصدر:

 266،ص1990عماف)الأردف(،

ا النوع مف القنوات التوزيع)إلى حالة التوزيع المباشر( يخصص عمى الأكثر المنتجات ى (:1القناة)

 الزراعية.

 الكتب.....الخ.مف السمع التي قد توزع ضمف ىا النوع ،السيارات،(:2القناة )

 مواد الغدائية...الخ.ظـ السمع الاستيلاكية توزع وفؽ ى ا النوع مف القنوات ،كالسجائر،:إف مع(3القناة )

ة و :في أكثر الأحياف تحتاج الشركة إلى وكيؿ ييدؼ مساعدتو عمى التعرؼ عمى تجار الجمم(4القناة )

 معرفة الشركة المنتجة.أو تجار الجممة ىـ أيضا يحتاجوف مثؿ الوكيؿ لمساعدتيـ في  إمكانياتيـ،

 

 شركة المنتجة

 شركة المنتجة

 

 
 شركة المنتجة

 شركة المنتجة

 تاجر تجزئة

 تاجر تجزئة تاجر جملة

 تاجر جملة تاجر تجزئة وكٌل

 مستهلك

 مستهلك

 مستهلك

 مستهلك
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   قنوات توزيع الصناعية : 

فإف ىناؾ أيضا قنوات بديمة مختصة لتوزيع السمع قنوات التوزيع السمع الاستيلاكية، كما في حالة 

 : الصناعية يمكف تمخيصيا كما في الشكؿ التالي

 (: قنوات توزيع الصناعية07الشكل رقم )

 

 (1القناة )

 (2القناة )

 

 (3القناة )

 (4القناة )

 

 

 278ص ،نفس  المصدر سابق،محمد إبراىيـ عبيدات  :المصدر

ات الصفات عامؿ بتوزيع بعض السمع الصناعية  ا النوع مف قنوات التوزيع المباشرة يتإف ى (:1القناة )

 : الخاصة

 . ات أسعار مرتفعة الثمف  

 .ات أحجاـ ضخمة  

 ات تكنولوجيا عالية . 

اعي ( أي أنيا قناة مف القنوات التوزيع ىناؾ حمقة وسيطية )الموزع الصنا النمط ضمف ى (: 2لقناة )ا

 الإنشائية.دوات المعمارية و مف أمثمة ىدا النمط توزيع أغير مباشرة. و 

 شركة المنتجة

 شركة المنتجة

 شركة المنتجة

 شركة المنتجة

الموزع 

 صناعً 

 

 وكٌل ص

 موزع وكٌل

 صناعً

 المشتري صناعً

 المشتري ناعً

 المشتري صناعً

 المشتري صناعً
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ا  المشتري الصناعي.إف ىكيلا يتوسط بيف الشركة المنتجة و ا النظاـ فإف ىناؾ و وفقا لي (:3القناة )

لؾ بالنسبة أحد الأمثمة ل و  ، مة لتسييؿ عممية التبادؿ بينيمادمات اللاز الخالوكيؿ يقدـ كافة المعمومات و 

بادؿ بيف المنتجيف حيث تكوف ميمة الوكيؿ تسييؿ عممية التالفواكو ،، مثؿ الخضار و لمسمع الموسيمية

 مقابؿ عمولة محددة. مصانع تعميب المواد الغدائية )المشترييف الصناعييف()المزارعيف( و 

ال ي ىما الوكيؿ وجد حمقتاف بيف الشركة المنتجة والمشتري الصناعي و ا النمط فإنو يفقا لي و  (:4القناة )

في كلا الحالتيف .الموزع الصناعي ال ي يكوف دوره إتماـ عممية التبادؿو  يفترض أف لديو معرفة بالسوؽ،

ناعي يكوف بيف لموزع الصبينما دور ا الموزع الصناعي،الشركة المنتجة و فإف دور الوكيؿ يكوف بيف 

 .1 المشتري الصناعيالوكيؿ و 

 سياسات و استراتيجيات التوزيع : المبحث الثالث 

الاسترتيجية يقصد بيا التخطيط و تحديد الوسائؿ التي يجب الأخ  بيا في  القمة و القاعدة لتحقيؽ     

ف نجاح الأىداؼ البعيدة، وىي أف تكوف وفؽ طرؽ وسياسات معينة يتـ الإعتماد عمييا لضما

و حتى نحافظ عمى مداوؿ عنوانو تـ التعرض إلى مجموعة مف الإستراتيجية المرجودة، وفي مبحثنا ى ا 

المطمب، طرؽ وسياسات التوزيع كمطمب أوؿ، واستراتيجية تغطية السوؽ كمطمب ثاني، وخصص 

   المطمب الثالث لإستراتيجيات قنوات التويع التنافسية، و لؾ عمى النحو التالي :

 طرؽ وسياسات التوزيع : لمطمب الأولا 

 استراتجية تغطية السوؽ : المطمب الثاني 

 استرتيجيات قنوات التوزيع التنافسية:  المطمب الثاني 

 

 

                                                           
1 محمد إبراهٌم عبٌدات ، مبادئ التسويق ،مدخل سلوكي، الجامعة الأردنٌة ، طبعة ثالثة،عمان )الأردن(،8666، ص533 
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 طرق و سياسات التوزيع : المطمب الأول

في  الخدماتو  وتوزيع السمع  تقوـ المؤسسات مف خلاليا بتوفير يمكف التفرقة بيف سياستيف لمتوزيع    

أو بإستخداـ مجموعة يتـ دلؾ مف خلاؿ إعتماد سياسة التوزيع المباشر و ،  و الزماف المناسبيفو  لمكاف ا

 . الخدمات إلى المستيمكيف أو المشتريف الصناعيفيصاؿ السمع و مف الوسطاء لإ

 أولا: طرق سياسة التوزيع المباشر   

أت التوزيع المتاحة في عتماد عمى المنشالتوزيع المباشر ىو قياـ المنتج بتوزيع منتجاتو دوف الا    

أو المشتريف الصناعييف مباشرة  ا يعني قياـ المنتج بالإتصاؿ بالمستيمكيف النيائييف، وى الأسواؽ

 محاولة بيع السمعة ليـ. تستخدـ سياسة التوزيع عدة طرؽ وىي :و 

  ا كاف ما بالبريد أو بالياتؼ إ ، إع بالبريد يوميا طمبات العملاءتتمقى فيو محلات البي : البيع بالبريد

أي وسيمة أخرى كما يتـ التسميـ  إما بالبريد أو ، صصة لتمقي الطمبات في بعض المدفليا مكاتب مخ

 1لؾ حسب رغبة العميؿ أو طبيعة السمعة نفسيا.مف وسائؿ الشحف و  

 ج عمى رجاؿ ته الطريقة مف أقدـ الطرؽ المستخدمة حيث يعتمد المنتعتبر ى و  : طواف رجال البيع

يف يطوفوف بالسمع أو عينات منيا عمى مواضع المستيمكيف سواءا النيائييف أو البيع التابعيف لو ال 

 2. المشترييف الصناعييف

  منتجاتيـ مباشرة إلى  عيقوـ بعض المنتجيف بفتح متاجر تقوـ ببي : تجزئة يممكيا المنتجون متاجر

لكف تستخدـ بجانب الإستعانة بخدمات ، و ه الطريقة بمفردىانادرا ما يعتمد المنتج عمى ى المستيمؾ، و 

التي تحتاجيا  الوسطاء لصعوبة فتح متاجر في أماكف متعددة في الأسواؽ لضخامة الإستثمارات

 3ه متاجر.المؤسسة لإمتلاؾ ى 

                                                           
 صلاح الشنوانً، الإدارة التسويقية الحديثة،المفهوم و الاستراتيجية،مؤسسة شباب الجامعة،مصر,866،ص 546

1
  

  2 محمد فرٌد الصحن , مرجع سبق ذكره, ص516
528ص, نفس المرجع  3
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  مة بحيث تعطي ألات مصممستيمؾ النيائي بواسطة ماكينات و يقصد بو البيع إلى الو  : البيع الألي

دور حاجة إلى عماؿ لؾ ألية و و  معينة في ثقوب خاصة في الماكنة، ا دفع قيمةمستيمؾ ما يطمب إ ال

 1البيع.

 : طرق سياسة التوزيع الغير المباشر ثانيا   

ء مف أجؿ تصريؼ منتجات يتـ استعماؿ سياسة التوزيع غير المباشر بالإعتماد عمى الوسطا  

ه الأسواؽ  بما لا يتمكنوف معيا مف تغطية ى  يخدميا المنتجوف نتيجة لإتساع الأسواؽ التي المؤسسات،

بالوسطاء ا فإف التوزيع غير المباشر يعني الإستعانة ولي  لاؿ إتصاليـ المباشر مع المستيمؾ،مف خ

 .المستيمؾكحمقة وصؿ بيف المنتج و 

 : ىياء لتصريؼ منتجاتيـ لعدة أسباب و يمجأ المنتجيف إلى الاعتماد عمى الوسط

 خفاض القدرة المالية لتمويؿ برنامج شامؿ لمتسويؽ المباشرأو ضيؽ السوؽ و إنخفاض المبيعات مما إن

 . يؤدي إلى قياـ الوسطاء بالتوزيع بتكمفة أقؿ دوف تحمؿ المنتج العبئ

 تمزـ جيدا بيعي لكف يسبحيث يحتاج إلى خدمات محددودة و  إرتفاع مستوى معرفة بالسمعة السوؽ 

تصاؿ كبير  ما يقوـ بو الوسيط فعلا. اوى  وا 

 يتميزوف إ   ،الية في أداء الأنشطة التسويقيةالدفع الأساسي لإستخداـ الوسطاء يرجع إلى كفاءتيـ الع

مكانية خدمتيـ بدرجة عمية مف الجودة.ة والتخصص والإتصاؿ بالعملاء المشتريف و بلا خبر   2ا 

 

 

 

 
                                                           

 صلاح الشنوانً، مرجع سبق ذكره, ص 558-550
1  

2 محدمد عصام المصري ، مرجع سبق ذكره ،ص 585-588
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 زيع(استراتيجية تغطية السوق)كثافة التو : المطمب الثاني  

يقصد بيا مدى التغطية التي يحدثيا التوزيع في  استراتيجيات التغطية السوؽ) الكثافة التوزيع(إف      

لؾ كثافة وظيفة التوزيع في المنقة أو الإقميـ أو الجزء وك  المنطقة الجغرافية أو الإقميـ، السوؽ أو

توفير المنتج وعرضو كانيات اللازمة لالسوقي. إف عممية الاختيار لمدى التوزيع ينبغي أف تتوفرلو الإم

و لكف عرض المنتج بأكثر مما رغباتيـ ،لمستيمكيف المستيدفيف و لؾ لإشباع حاجات ا بشكؿ كاؼ و 

 . تطمبو عممية التغطية يؤدي حتما إلى زيادة تكاليؼ التوزيع

 : بمايميبشكؿ عاـ ىناؾ أنواع مف استراتيجيات تغطية السوؽ يمكف إيجازىا حسب نوع المنتج    

 استراتجية التغطية الشاممة )التوزيع المكثف(-أ(

يشير ى ا النوع مف الاستراتجية إلى عرض المنتجات في أكثر ما يمكف مف منافد التوزيع بيدؼ    

 . تحقيؽ أكبر تغطية ممكنة لممنتج في أكثر ما يمكف مف منافد التوزيع

ي ع ال مف التوزي ا النوعمواد الغدائية(في ى  الصحؼ،،السمع الميسرة مثؿ)السجائرغالبا ما توزع و  

تفكير مف المستيمؾ قبؿ ه السمع لايحتاج إلى تخطيط و أف شراء مثؿ ى ،  و يتطمب تغطية شاممة لمسوؽ

 اتخاد قرار الشراء.

 : اتباع ىده الاستراتجية توجب عمى الشركة المنتجة أف تأخد بنظر الاعتبار مايميو   

  زبائنيا لمتعامؿ مع  لؾ لتحفيزة بزيادة الاتفاؽ عمى الترويج و  ة يمزـ المنظمجييه الاستراتإف اتباع ى

 ه المنتجات.ى 

  يجب عمى الشركة المنتجة أف تكوف يقظة لمتغييرات التي تحدث في العادات الشرائية لممستيمكيف

 باستمرار.

 ف عمى الشركة لؾ فإر التجزئة عرض المنتج في محلاتيـ، ل ليس مف الضروري أف يقبؿ جميع تجا

 المنتجة تحفيزىـ لغرض التعامؿ مع المنتجات التي تقدميا.
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 ب( استراتيجية التغطية الانتفائية )التوزيع الانتقائي(:

أي أف يتـ  تجات،جية إلى استخداـ عدد محدود مف الوسطاء لغرض توزيع المنيه الاستراتتشير ى    

منتجة حؽ توزيع أو بيع منتجاتيا لعدد مف توزيع محدودة حيث يعطي الشركة ال عرضيا في مناف 

المحؿ  موقع،  و مكانيات الماليةالإ، و ضمف شروط محدده مثؿ شيرة الوسيطالوسطاء في مناطؽ مختمفة 

 المستيمؾ......إلخ.والقدرة عمى خدمة المنتج  و 

 ج( استراتيجية التوزيع الحصري:

الموزعيف لمنتج  و تتميز العلاقة بيف او توزيعيا  ىنا يرى المنتج أف ماركتو تتطمب محيطا معينا لكي يتـ  

عادة منتجو و لأف الزبائف متمسكيف باج إلا لعدد محدود مف الموزعيف و نظرا لكونو لا يحت، بسيطرة المنتج

ا النوع مف التوزيع إلا فيما يخص بعض المنتجات الراقية أو التي تتمتع بطابعيا ما تمنع القوانيف ى 

يف يحصموف عمى حصرية يار المنتج لموسطاء المختاريف ال مى اخته الإستراتجية عقني. إ ف تعتمد ى الت

 البيع لمماركة  في القطاع جغرافي محدد.

 جية بالمراقبة السيمة لمتوزيع و تخفيض التكاليؼ التعمقة بالمراقبة.يستراتتسمح ى ه الإ 

 لكف و  يع المنتجات لمزبائف النيائييف بناؾ اتفاؽ بيف المنتج و الموزع حوؿ تضمف احتراـ العلامة لإف ى

ينقسـ التوزيع الحصري إلى  التغطية الضعيفة لمسوؽ.ابؿ تطرح مشكؿ اختيار الموزعيف و في المق

 : الأنواع التالية

  : أيف يمتزـ المنتج بتسميـ كؿ الإنتاج لمموزع. عقد التوريد الحصري 

  :1ا مف عند المنتج .أيف يمتزـ الموزع بالتمويف حصري عقد التموين الحصري 

 

 

                                                           
1 M.Bialès ،Notions fondamentales de mercatique, édition Foucher , Paris,1996,P47-49 
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 : استراتجيات قنوات التوزيع المطمب الثالث 

تطبيقا لي ا المطمب ونظرا للإستراتيجبات الميمة لقنوات التوزيع سنتعرض في ى ا الجاؿ إلى نوعيف   

 : مف الاستراتيجيات نتناوليما ترتيبا وفؽ مايمي

 إستراتيجية الدفع و الجذب :-1

 : حب(الجذب)الس جيةياسترات -1-1

مف  ب الزبائف) مسستيمكيف أو مستخدميف صناعييف(يجية تقوـ الشركة المنتجة بج ه الاستراتضمف ى 

  كما موضح بإيجاز:كثيير مف المحفزات التي تقدميا و خلاؿ ال

 .القياـ بالترويج لممنتجات بإيجاز 

 خرى التي تساىـ في الحوافزالأ، و المكافأت، و يط المبيعات مف خلاؿ منح الجوائزالتركيز عمى التنش

 زيادة طمب المستيمكيف عمى المنتجات.

 ي يؤدي إلى خمؽ الولاء الطمؽ المواصفات بالشكؿ ال ة الخصائص و تحسيف نوعية المنتج مف ناحي

 المنتج.

 .تقديـ الضمانات اللازمة لتدعيـ البيع 

 .تقديـ حممة خدمات قبؿ أو بعد البيع 

 واسعة مف المنتجات(. تقديـ خطوط إنتاجية متكاممة )أي تشكيمة 

لؾ مف خلاؿ  و  لى خمؽ الولاء لدى المستيمكيف ه الحالات فإف الشركة المنتجة تسعى إفي كؿ ى و     

 . المنتجات ووسائؿ الترويج بدلا مف استراتيجية التوزيع

 جية في المنظمات الكبيرة التي قد لا تعبر اىتماما كبيرا لموسطاء.يه الاستراتتستخدـ ى و   
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 (:استراتجية الجذب)السحب( التوزيعية08شكل رقم )ال 

 

تدفؽ سير المفاوضات تدفؽ المنتج 

 تدفؽ الترويج 

 

 

 تدفؽ سير المفاوضات             تدفؽ المنتج  

 

 

 16صجامعة الزيتونية الأردنية،عماف، بدوف سنة النشر،,إدارة التوزيع"" ،سميماف الجيوسيالمصدر:

  إستراتيجية الدفع: -1-2

تقوـ بموجبيا المؤسسة بالتركيز عمى الوسائؿ الترويجية )بيع شخصي ، إعلاف....(، باتجاه تجار       

لاء يقوموف بتوجيو ىؤ ،  و دفعيـ غمى توجيو حملاتيـ الترويجية صوب تجار التجزئةو  الجممة خاصة،

، فالدفع إ ا ىو ةضمف ى ه الإستراتيجية تمنح خصومات لتجار التجزئ، و مى المستيمكيفجيدىـ البيعي ع

 1.وزيع بقوة حتى تصؿ غمى المستيمؾ الموزع في دفع المنتجات خلاؿ قنوات التإشتراؾ المنتج و 

 

 

 

 

                                                           
 سلٌمان الجٌوسً، إدارة التوزيع  ، جامعة الزٌتونٌة،عمان، بدون سنة النشر،ص83

 
1
  

 الشركة المنتجة

 أعضاء قناة التوزٌع

المستهلكٌن أو 

 المستخدمٌن النهائٌٌن
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 إستراتيجية الضغط و الإيحاء:-2

 حيث يحاوؿ المنتجستراتجية بمنطؽ معكوس لسابقيا ،تمارس ى ه الا  : الضغط استراتيجية -2-1

لي ا الغرض يقوـ  ، ط ىو القياـ بترقية جيدة لممنتجيكوف دور الوسي ىنا ،دفع منتجو بفاعمية داخؿ القناة

 1)التخفيضات.........( أو مساعدة تقنية. المنتج بتحفيز تجار التجزئة بعرضو ظروؼ شراء جيدة

 

 جية الضغطي(: استرات09الشكل رقم)

 

 

 تيار الترقية

 64ص  ،2013ة .الجزائر,عيف مميم"، دار اليدى ،قنوات التوزيع"،نعيمة غلاب: لمصدر ا

 : إستراتيجية الإيحاء -2-2

عتماد لغة الحوار طويؿ الأمد    تعتمد أسموب الإقناع المبسط )السيؿ(القائـ عمى الحقائؽ مف جية وا 

 خرى .قرار الشراء بقناعة تامة مف جية ألدفع المستيمكيف بإتخا  

 

 

 

 

 

 

                                                           
1 وعيمة غلاب، "قنواث التوزيع"، دار الهذي ، عيه مليلة .الجسائر,2013، ص 44

  

ر الجملةتاج المنتج  المستهلك تاجر التجزئة 
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 الفصل  خلاصة

فيو يسمح بوضع ، أىمية كبيرة لدى إدارة التسويؽيحظى ب تعددت المفاىيـ حوؿ التوزيع ال ي     

مف خلاؿ مجموعة مف الوسطاء ، الأماكف المناسبةفي الأوقات و المنتجات في متناوؿ المستيمكيف 

 تختارىـ المؤسسة عمى أساس عدة معايير لتضمف ب لؾ توزيع كؼء لمنتجاتيا.

ختمفة إ ا ما تـ تنفي ه بشكؿ استراتيجتو موقنواتو و  مف خلاؿ  ى ا الفصؿ أف  التوزيع كما يتبيف لنا     

 صحيح مف قبؿ إدارة  و خبرة عالية ستساىـ المؤسسة في تحقيؽ أىدافيا.

ى ا ما سوؼ يتـ ، و صمود أماـ منافسييالالسوقية با ك لؾ المحافظة عمي مكانتيا و حصتياو     

 التطرؽ إليو في الفصؿ الثاني.

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الثانً:

التنافسٌة وعلاقتها 

 بسٌاسة التوزٌع
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 مقدمة 

في ، و وف الأخيرة كحقيقة أساسية تحدد نجاح أو فشؿ المؤسسةبروز مصطمح التنافسية في الأ إف     

 المفيوـ الحقيقي لمتنافسية وماىي أىـ المعايير الصدد لابد مف تناوؿ مختمؼ التعاريؼ تبرز لنا 

ا تنافسية وقادرة عمى ربح كـ عمى مؤسسة ما بأنيالعناصر التي يعتمد عمييا المفكروف مف أجؿ الحو 

ا التأثيرات التي تتعرض ليبالتعرض إلى التنافسية المحمية  والتنافسية الدولية  و ى ا الحصص الدسوقية و 

لسوؽ التي قد تضعؼ قدراتيا التنافسية التي كانت تعتمد عمييا في ا،  و المؤسسات في الأسواؽ الأجنبية

 . في السوؽ المحميالتي ربما جعمت منيا مؤسسة فائدة المحمي و 

في نظر في السوؽ و  مف خلاؿ ما سبؽ تتمكف المؤسسة مف كسب مزايا تنافسية تعطييا أو تزيدىا قوة   

ى السوؽ مواصفات معينة تكسبيا السيطرة عم، و لؾ بتميز المنتجات  وانفردىا بخصائص  و المستيمكيف

 حصد حصص سوقية إضافية .و 

 قمنا بتقسيـ ىدا الفصؿ إلى أربع مباحث: يا بسياسة التوزيع،نافسية و علاقتلتعرؼ أكثر عمى التو 

 :ماىية المنافسةالمبحث الأول 

  : مفيوـ الميزة التنافسيةالمبحث الثاني 

 :الإستراتجية التنافسيةالمبحث الثالث 

 :دور سياسة التوزيع في دعـ تنافسية المؤسسة المبحث الرابع 
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 المبحث الأول: ماىية المنافسة 

في إدارة الأعماؿ  ى المفكريف الاقتصادييف أصبح مصطمح التنافسية يشكؿ حمقة أساسية لد     

وقد بدأ يظير جديا في مجالات  مية ومؤسسات صغيرة ومتوسطة محمية،والمؤسسات سواء كانت عال

سية لتنافعميو سنحاوؿ التطرؽ إلى المفيوـ االأعماؿ والتجارة والماؿ والاقتصاد في الآونة الأخيرة. و 

وتوضيح بعض المفاىيـ التابعة ليا. في عصر يتميز بسرعة التحولات في شتى المجالات وبروز التجارة 

 الدولية وانفتاح السوؽ التى وسعت مف الأسواؽ المحمية والخارجية.

ومع تطرؽ إلى أىـ  أىـ مؤشرات و عوامؿ التنافسية  و و  سنتعرض في ى ا المبحث إلى تعريؼ المنافسة 

 أنواع الميزة التنافسية.تعريؼ  و 

 تعريؼ المنافسة والتعرؼ عمى المنافسيف : المطمب الأول 

 تعريؼ التنافسية وأنواعيا المطمب الثالث : 

 نواع المنافسةأ:  المطمب الثاني 

 مؤشرات قياس تنافسية المؤسسة : المطمب الرابع 
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 المطمب الأول: تعريف المنافسة والتعرف عمى المنافسين 

ية لممؤسسة وليـ تأثير المنافسوف يشكموف عنصرا ىاما وأساسيا مف عناصر البيئة التنافسو لمنافسة ا   

 ثـ التعرؼ عمى المنافسيف كالتالي : ، نافسةسيتـ في ى ا المطمب تعريؼ الم  ،دائياكبير عمى أ

 تعريف المنافسة  : أولا  

 1ف عمى نفس المنتج ". يقصد بالمنافسة :"التنافس بيف البائعيف أو المشتري     

مما ينتج عنو التنافس ال ي يؤدي حتما عارضيف و الطالبيف في سوؽ معيف ، "إلتقاط ال تعني ك لؾ :و    

 2إلى تخفيض السعر حتى يتساوى مع التكمفة ألمتوسطة"

فة اد عمى أساليب مختمتنافسيـ لكسب العميؿ بالاعتمالمنافسة تعدد المسوقيف و  :" كما تعرؼ أيضا     

مواصفات وتوقيت البيع و أسموب التوزيع  والخدمة بعد البيع  وكسب الولاء السمعي الجودة و الكالأسعار و 

 3غيرىا".و 

 التعرف عمى المنافسين : : ثانيا  

و ى ا مع ا قنوات التوزيع و الاتصاؿ .....،سعارىإف دراسة المؤسسة يعتمد عمى مقارنة منتجاتيا لأ   

لكف ما ا يجب تراتجيتيا اليجومية أو الدفاعية ،و ك ا استحديد ميزتيا التنافسية ،يا بغرض أقرب منافسي

 اف تعرؼ عف منافسييا؟

 : حتى تتمكف المؤسسة مف التعرؼ عمى منافسييا تحتاج للإجابة عمى الأسئمة التالية وىي

 ؟ ػ مف ىـ منافسي المؤسسة

 ػ ماىي استراتيجياتيـ؟

 ؟ما ىي نقاط قوتيـ ونقاط ضعفيـ ػ

                                                           
 رتٌبة نحاسٌة ,أهمية اليقظة التنافسية في تنمية الميزة التنافسية,رسالة ماجستر, جامعة الجزائر ,5007,ص 52

1
  

 نفس المرجع , ص 52
2
  

 فرٌد النجار ,المنافسة و الترويج التطبيقي , مؤسسة شباب الجامعة ,الاسكندرٌة ,مصر ,5000,ص 50
3
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 ه التساؤلات ميمة بالنسبة لممؤسسة حتى تتمكف مف مواجية المنافسة في السوؽ.وتعتبر ى 

  عتقاد بسيولة تحديد ألمنافسيف الإ ،لممارسات العمميةمف المفاىيـ الخاطئة في ا لمنافسين :تحديد ا

  وسيولة تصنيفيـ وسيولة حسب مركزىـ التنافسي.

و المنتج المنافس لمشروب رامي مف المتوقع أف تكوف الإجابة ولتوضيح  لؾ نأخ  مثالا إ ا سألت مف ى

 ىو مشروب روبية أو نقاوس.......

 : والحقيقة أف ى ه الإجابة  خاطئة تماما مف أوجو عديدة أىميا مايمي 

 .أنيا تقتصر المنافسة عمى مجرد اعتبار النشاط واعتبار أف كؿ مف يعمؿ في النشاط منافسا 

 ؿ في النشاط ليشتمؿ عمى مف يعمؿ في النشاط أو في مكاف وبأي مستوى.أنيا توسع نطاؽ العما 

نفس الحاجة في القطاع  ومنو يمكف  القوؿ أف المنافس ىو كؿ وجية أو منظمة وفرد يمكنو أف يشبع    

 . يزاحـ المنظمة في عملائيا المستيدفيف لتوجيو قرار الشراء إلى منتجاتيا أو خدماتيا ألمستيدؼ و

  إف أقرب المنافسيف لممؤسسة ىـ ال يف يتبعوف نفس الاستراتيجيات :  لمنافسينستراتيجيات اتحديد ا

الموجية لنفس القطاعات المستيدفة) التي يمكف التوصؿ إلييا مف خلاؿ المزيج التسويقي[،وبالتالي لابد 

 ف خلاؿ :مف تحديد المنافسيف وتصنيفيـ في مجموعات وفقا للاستراتيجيات المتبعة ، ويتـ  لؾ م

 درجة التعقيد. ساسيا النظر إلى السمعة، الجودة ،الحجـ،تحديد المعايير التي يتـ عمى أ 

  وملامح كؿ منافس. التعرؼ عمى استراتيجيات المنافسيف 

 وبناءا عميو تحيد الاستراتيجيات التي يمكف إتباعيا. ،تصنيؼ ىؤلاء المنافسيف في مجموعات 

  لمنافسة خرى اة وضع المؤسسة بالمؤسسات الأمف الميـ مقارن ن:لمنافسيتحديد نقاط قوة وضعف ا

تحديد استراتيجيات المؤسسة نظرا لأف إمكانية تنفي  الاستراتيجيات وتحقيؽ الأىداؼ  لؾ عمىويساعد  

ستراتيجية في السوؽ وتوجد عدة معايير ة أوضعؼ المنافسيف ومناوراتيـ الإبدرجة كبيرة عمى قو  يتوقؼ

 : بيا في الحكـ عمى  لؾ مثؿ يمكف الاستعانة
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 .حصة السوؽ 

 .مدى رغبة المستيمكيف لاسـ المؤسسة ومنتجاتيا 

 .مدى رغبة المستيمؾ في شراء سمع المؤسسة مقارنة مع سمع المنافسيف 

 نواع المنافسة: أ المطمب الثاني

 سنطرؽ في ى ا المطمب إلى تقسييـ المنافسة إلى أنواع كالتالي:    

 لى ثلاث أقساـ رئيسية كما يمي:تنقسـ المنافسة إ

 تنقسـ إلى المنافسة الكاممة، الاحتكارية، احتكار القمة، الاحتكار الكامؿ. : المنافسة حسب ىيكل السوق

  تتميز بوجود عدد كبير مف البائعيف والمشتريف، وتكوف السمعة او الخدمة متماثمة  : المنافسة الكاممة

نتاج، عدـ وجود اتفاقيات ف إنتاج السمعة، سيولة انتقاؿ عوامؿ الإحرية دخوؿ المنتجيف إلى ميدا تماما،

 بيف النتجيف لتوحيد سياستيـ.

 وتتميز بوجود عدد كبير نسبيا مف المنتجيف، تشابو السمع مع وجود اختلافات  : المنافسة الاحتكارية

تاج السمعة، السياسة يتـ تحقيقيا عف طريؽ سياسة التمييز السمعي، سيولة نسبية في الدخوؿ إلى سوؽ إن

 خريف.ممنتجيف الأالسعرية لأي منتج ليا تأثير قميؿ عمى السياسات السعرية ل

 وتتميز بعدد قميؿ مف المنتجيف الكبار، صعوبة دخوؿ منتجيف جدد إلى سوؽ  : منافسة احتكار القمة

 السمعة،ومنو سيطرة عدد محدود مف المنظمات عمى القطاع ال ي تتمثؿ فيو.

 تتميز بوجود منتج واحد أو عدد مف المنتجيف المتفقيف عمى توحيد سياستيـ  : حتكار الكاملمنافسة الا

عدـ توفر بدائؿ قريبة لمسمعة توجود عوائؽ لمدخوؿ إلى سوؽ والتسويقية لاستغلاؿ سوؽ معييف،  الإنتاجية

 1السمعة لأي منتج جديد.

 

                                                           
1 توفٌق محمد عبد المحسن ,بحوث التسويق و تحديات المنافسة الدولية , دار الفكر العربً,5003/5002,ص 825 
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 إلى قسميف ىما:  وتنقسـ :المنافسة حسب السعر

  وتعني التركيز عمى خفض السعر في مواجية المنافسة ومف أشكاليا البيع  : السعريةالمنافسة

 بالخصـ. 

 ا لمزيج التسويقي وى ي عنصر مف عناصر ا: وتعني التركيز عمى أ المنافسة غير السعرية

 .بخلاؼ السعر مثؿ: المنتج،الخدمة،التوزيع والترويج

 :ماوتنقسـ إلى قسميف ى : حسب ما يتم التنافس عميو

 وى ا مف  وىنا تكوف المنافسة بيف المنظمة والمنظمات الأخرى، : منافسة فيما بين المنظمات

 حيث تحقيؽ مبيعات أكبر أونسبة معينة أو نصيب في السوؽ.

 وتعني أف ىناؾ منافسة فيما بيف المنتجات والخدمات ولكنيا بديمة مف حيث  : منافسة شاممة

 المنفعة.

 عوامميالتنافسية و : تعريف ا المطمب الثالث

 سنتطرؽ في ى ا الطمب إلى تريؼ التنافسية ، ثـ نتطرؽ إلى إلى عوامميا كالتالي:       

 تعريف التنافسية : أولا 

تعريؼ التنافسية عمى أنيا:"القدرة عمى الصمود أماـ المنافسيف بغرض تحقيؽ الأىداؼ مف ربحية        

 1ونمو واستقرار وتوسع  وابتكار وتجديد."

:"التنافسية بالمعنى الضيؽ يعبر عنيا وتقاس عمى الفور في الأسواؽ بالمنتجات  كما تعرؼ بأنيا      

المباعة بطريقة مربحة وتجسد المواقؼ المنشودة مف قبؿ المؤسسة حتى تكوف أفضؿ مف منافسييا 

 2الفعمييف "

                                                           
 فريذ الىجار ، المىافسة  و الترويج التطبيقي ،مرجع سبق ذكره ، ص 11

1
  

2
Percerou R.entreprise , Gestion et compétativité.,économica  , Paris ,1984,P7   
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لاؿ رفع الإنتاجية أو خفض تكاليؼ "قدرة المؤسسة عمى زيادة ربحيتيا مف خ نيا:وعرفت التنافسية بأ     

  1أوتحسيف الجودة أو كؿ  لؾ معا"ف، الإنتاج

ركة يمكنيا بدوف مساعدة البقاء :  يشير مفيوـ القدرة التنافسية إلى ش KARL AIGINGER)أما     

 ه البداية مع  لؾ فإف اكتساب ىعمى الضرائب والظروؼ المحمية و  اعتمادا والإنتاج بتكاليؼ معينة،

 2الميارات.بشرية في الإستفادة مف المعرفة و أداة موارد الطمب ميارات عممية و يت

ه التعاريؼ بأف المؤسسة مف خلاؿ نقاط قوتيا وضعفيا، ومدى قدرتيا عمى التكيؼ نستخمص مف ى    

 قانونية، بيئة اقتصادية، سياسية، مع التيديدات والفرص المتاحة في البيئة التنافسية مف المتنافسوف،

  يتحدد مدى قدرتيا عمى المنافسة أو بالأخرى تنافسيتيا، سواء  تكنولوجية....، اجتماعية، ثقافية،

محمياأوعالميا،حيث تزيد وتنقص حسب قوة المؤسسة ومدى تحكميا في ى ه العناصر البيئية وتأقمميا 

 معيا.

 عوامل التنافسية ثانيا:  

 فسة وىي :ىناؾ ثلاث عوامؿ أساسية تحدد درجة المنا      

   عدد المؤسسات التي تتحكـ في المعروض مف منتج معيف، فكمما زاد عدد المؤسسات كمما ازدادت شدة

 المنافسة بينيـ والعكس صحيح.

  فكمما كاف مف السيؿ دخوؿ بعض المؤسسات ، سيولة أوصعوبة دخوؿ بعض المؤسسات إلى السوؽ

 والعكس صحيح.، المنافسةكمما زادت شدة ، وتسويؽ منتج معيف الجديدة لإنتاج 

                                                           
1
جاوفي ، 4,2004،مجلة العلىم الاجتماعية و الاوساوية ،العذد مرتكساث تطوير الميسة التنافسيت للاقتصاد الجسائري,قىيذرمحمذو صاف سعيذي,،   

  114/111لبلذ الىشر،،ص بذون ا

 
2
 AIGINGER KARL :La compétativité des entreprises, des régions et des pays , la Vie économique Revue de  

politique économique,Mars 2008,p.1-21  
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   العلاقة بيف حجـ المنتجات التي يطمبيا الأفراد في السوؽ وتمؾ الكمية التى يستطيع المنتج تقديميا

وعرضيا مف ى ه المنتجات،فكمما زاد المعروض مف المنتجات عف المطموب منيا زادت شدة المنافسة 

 1والعكس صحيح.

 لمؤسسةمؤشرات قياس تنافسية ا المطمب الرابع:  

قتصادييف يعتمدوف في تقييميـ لموضع التنافسي لكؿ مؤسسة عمى عدد مف لإاإف المحمميف        

 : المؤشرات أىميا

تشكؿ الربحية مؤشرا كافيا عمى التنافسية الحالية وك لؾ تشكؿ الحصة مف السوؽ مؤشرا  : ـ الربحية1

زؿ عف الربح لمجرد غرض رفع حصتيا مف عمى التنافسية إ ا كانت المؤسسة تعظـ أرباحيا أي لا تتنا

السوؽ ولكف يمكف أف تكوف التنافسية في سوؽ  يتجو ىو  اتو نحو ألتراجع وب لؾ فإف تنافسيتيا الحالية 

لف تكوف ضامنة لربحيتيا المستقبمية. وا  ا كانت ربحية المؤسسة التي تريد البقاء في السوؽ ينبغي أف تمتد 

مة الحالية لإرباح المؤسسة تتعمؽ بالقيمة السوقية ليا. تعتمد المنافع فإف القي إلى فترة مف الزمف،

المستقبمية لممؤسسة عمى إنتاجيتيا النسبية وتكمفة عوامؿ إنتاجيا وك اؾ عمى الجا بية النسبية لمنتجاتيا 

حافظة إف النوعية عنصر ىاـ لاكتساب الجا بية ومف ثـ النفا  إلى الأسواؽ والم، عمى امتداد فترة طويمة

 عمييا.

يمكف اعتبار تكمفة الصنع المتوسطة بالقياس إلى تكمفة المنافسيف كمؤشر كافي عف :  ـ تكمفة الصنع2

ما لـ يكف ضعؼ التكمفة عمى حساب الربحية المستقبمية ، التنافسية في فرع نشاط  و إنتاج متجانس

ا عندما تشكؿ لصنع المتوسطة. وى يدا عف تكمفة الممؤسسة. ويمكف لتكمفة وحدة العمؿ أف تكوف بديلا ج

 لكف ى ه الوضعية يتناقص وجودىا. سبة الأكبر مف التكمفة الإجمالية،تكمفة اليد العاممة الن

                                                           
1عبدالسلام قحف، التنافسية و تغيير قواعد اللعبة ،مكتب الإشعاع، الإسكندرٌة,8664,ص 52 
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تقيس الإنتاجية الكمية لمعوامؿ الفاعمية التي تحوؿ المؤسسة فييا مجموعة  : ـ الانتاجية الكمية لمعوامل3

كما أنو إ ا  ـ لا يوضح مزايا ومساوئ تكمفة عناصر الإنتاج،عوامؿ الإنتاج إلى منتجات،ولكف ى ا المفيو 

لسيارات فإف الإنتاجية مثؿ أطناف مف الورؽ أو أعداد مف اكاف الإنتاج يقاس بالوحدات الفيزيائية 

الإجمالية لمعوامؿ لا توضح شيئا حوؿ جا بية المنتجات المعروضة مف جانب المؤسسة. مف الممكف 

ويمكف ارجاع  ة لمعوامؿ أو نموىا لعدة مؤسسات عمى المستويات المحمية والدولية،مقارنة الإنتاجية الكمي

 لى تحقيؽ وفورات الحجـ.تحرؾ دالة التكمفة نحو الأسفؿ، أو نموىا سواء إلى التغيرات التقنية و 

مف الممكف لمؤسسة ما أف تكوف مربحة وتستحو  عمى جزء ىاـ مف السوؽ  : ـ الحصة من السوق4

لمحمي محمية لدولي ويحصؿ ى ا عندما تكوف السوؽ اوف أف تكوف تنافسية عمى المستوى ادالداخمية ب

لدولية كما يمكف لممؤسسات الوطنية اف تكوف  ات ربحية آنية ولكنيا غير قادرة عمى بعوائؽ تجاه الجارة ا

ليؼ المؤسسة مع ولتقدير الاحتماؿ لي ا  الحدث يجب مقارنة تكااظ بالمنافسة عند تحرير التجارة الاحتف

لمحتمميف عندما يكوف ىناؾ حالة توازف تعظـ المنافع ضمف قطاع نشاط مادي إنتاج تكاليؼ منافسييا ا

فإنو كمما كانت التكمفة الحدية لممؤسسة ضعيفة بالقياس إلى تكاليؼ بمنافسييا كمما كانت  متجانس،

فالحصة مف  ي الأمور الأخرى،حصتيا مف السوؽ أكبر وكانت المؤسسة أكثر ربحية مع افتراض تساو 

 .السوؽ تترجـ إ ف المزايا في الإنتاجية أو في تكمفة عوامؿ الانتاج
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 لمبحث الثاني: مفيوم الميزة التنافسيةا  

تمارس البيئة التنافسية ضغوطا مستمرة عمى المؤسسة،فتدفعيا لمبحث عف اكتساب ميزة أومزايا    

 ية نشاطيا أولا والأسبقية عمى منافسييا ثانيا.تنافسية،تؤىميا إلى ضماف استمرار 

 و لتعرؼ أكثر عمى الميزة التنافسية قمنا بتقسيـ ى ا المبحث إلى ثلاث مطالب :

 تعريؼ الميزة التنافسية وأنواعياالمطمب الأول : 

  :محددات الميزة التنافسية و تطويرىاالمطمب الثاني 

  :القوى التنافسيةالمطمب الثالث 

 ول:تعريف الميزة التنافسية وأنواعياالمطمب الأ   

 سيتـ في ى ا الطمب تعريؼ الميزة التنافسية، ثـ إلى تحديد أنواعيا كالتالي:     

 : تعريف الميزة التنافسية أولا 

تعرؼ الميزة التنافسية عمى "أنيا ميزة أوعنصر تفوؽ لممؤسسة يتـ تحقيقو في حالة إتباعيا لاستراتيجية   

 1معينة لمتنافس"

 يتضح أنا التعريؼ الاوؿ يعتمد عمى مصدر مف مصادر الميزة التنافسية والمتمثمة في استراتيجية التنافس.

 : وتتمتع الميزة التنافسية بالخصائص الآتية

 [ تبني عمى اختلاؼ وليس عمى تشابو.1

 [ يتـ تأسيسيا عمى المدى الطويؿ، باعتبارىا تختص بالفرص المستقبمية.2

 .ف مركزة جغرافيا[ عادة ماتكو 3

 : وحتى تكوف الميزة التنافسية فعالة يتـ الاستناد إلى الشروط الآتية

 [حاسمة، أي تعطي الأسبقية والتفوؽ عمى المنافس.1

                                                           
  1  نبٌل مرسى خلٌل ،الميزة التنافسية في مجال الأعمال ،مركز الإسكندرٌة للكتاب ,8665، ص 74
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 [ الاستمرارية بمعنى يمكف أف تستمر خلاؿ الزمف.2

 ثانيا:أنواعيا 

 لتميز.نميز بيف نوعيف مف الميزة التنافسية ميزة التكمفة الأقؿ وميزة ا   

 ميزة التكمفة الأقل :-1

ا كانت تكاليفيا المتراكمة بالأنشطة حوز عمى عمى ميزة التكمفة الأقؿ، إ نقوؿ عف المؤسسة ما أنيا ت    

 المنتجة لمقيمة أقؿ مف نظيرتيا لدى المنافس.

  اقبة عوامؿ تطور لمحيازة عمى ميزة التكمفة الأقؿ يتـ الاستناد إلى مر  : الحيازة عمى ميزة  التكمفة الأقل

التكاليؼ ، حيث أف التحكـ  الجيد في  ى ه العوامؿ  مقارنة  بالمنافس، يكسب  المؤسسة ميزة التكمفة 

راقبة الإلحاؽ، مراقبة مراقبة التعمـ، مراقبة الروابط، مؿ. وتكوف المراقبة بمراقبة الحجـ، الأق

 مراقبة الإ جراءات، مراقبة التموضع.الرزمانة،

  لا يمكف أف تنخفض التكاليؼ بصفة آلية،ولكف تبعا لعمؿ جاد ودائـ.  التكمفة الأقل: تطبيق ميزة

ف كانت تممؾ نفس حجـ الإنتاج  فمممؤسسات قدرات متغيرة عمى تخفيض التكاليؼ، حتى وا 

تطمب تغييرا أوأنيا تتابع نفس السياسة. وقد يكوف التحسيف في الموقع النسبي  لممؤسسة لا يالمتراكـ،

    لمسيرييف. وتعد العوامؿ كالتحفيزدراؾ ووعي مف قبؿ الإستراتيجية بقدر ما يتطمبو  وا  كبيرا ل

التكوبف،وثقافة المؤسسة مف بيف العوامؿ المؤدية إلى تخفيض التكاليؼ. حيث أف لكؿ  مستخدـ القدرة 

 1عمى تخفيض التكمفة في نطاؽ النشاط ال ي يمارسو.

 ميزة التميز:-2

سة عف منافسييا، عندما يكوف بمقدورىا الحيازة عمى خصائص فريدة تجعؿ الزبوف تتميز المؤس        

 يتعمؽ بيا.
                                                           

1
  Michel P,.L’Avantage concurrentiel : comment devancer ses concurrents et maintenir son avance.Dunod,

 

Paris,1999,p85 
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  :حتى يتـ الحيازة عمى ميزة التميز، يستند إلى عوامؿ تدعى بعوامؿ التفرد الحيازة عمى ميزة التميز

 : تتمثؿ في

 .خصائص وكفاءة المنتجات المعروضة ، الخدمات المقدمة 

 وى نفقات الإشيار( ومحتوى النشاط )كدقة الآلات(.كثافة النشاط، )كمست 

 .جودة وسائؿ الإنتاج المسخرة لمنشاط 

  كفاءة وخبرة المستخدميف مف أجؿ مراقبة النشاط )كدرجة الحرارة، الضغط والمتغيرات المستعممة لمراقبة

 التفاعؿ الكيميائي(.

 نشطة،أو مف خلاؿ الروابط مع يمكف أف تتأتى خاصية التفرد مف خلاؿ الروابط الموجودة  بيف الأ

 المورديف وقنوات التوزيع المستغمة مف قبؿ المؤسسة.

  قد ترتبط خاصية التفرد بالتاريخ ال ي بدأت فيو المؤسسة ممارسة نشاط معيف. فمثلا، المؤسسة التي

 كانت السباقة غمى استعماؿ صورة معينة لممنتج، يمكنيا انتحقؽ ميزة التميز.

  عمى خاصية التفرد، إدا ما أحسنت اختيار الموضع الملائـ لأنشطتيا. قد تحوز المؤسسة 

 .أف تكوف ى ا النشاط مشتركا لعدة وحدات تابعة لنفس المؤسسة 

 معيف إلى ممارسة ى ا الأخير بطريقة فريدة.الشئ ال ي لا يمكف مكف أف يؤدي الحجـ الكبير لنشاط ،ي

التأثير سمبا عمى التميز. الحجـ الكبير إلى   تحقيقو بالاعتماد عمى الحجـ الصغير ,و قد يؤدي

يمكف أف يضعؼ مف مرونة المؤسسة عندما يطمب منيا الاستجابة إلى احتياجات فمثلا،

 الزبائف)المؤسسات الحساسة لعامؿ ال وؽ(.

حيث يحدد تضافرىا الكيفية التي ؼ عوامؿ التفرد مف نشاط إلى لأخر، ومف قطاع إلى لأخر ،تختم   

المجالات التي يمكف نشاط معيف عمى خاصية التفرد. و مف ثمة فإف المؤسسة مطالبة بمعاينة يحوز بيا 

 ف مف التعرؼ عمى العوامؿ المينية :حتى تتمكالتفرد فييا،
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 :المؤسسة مطالبة بتجنيد مبالغ ىامة لمحيازة عمى خاصية التفرد, حتى تتمكف مف ممارسة  تكمفة التميز

ؿ أفضؿ مقارنة بمنافستيا . فمثلا,يستوجب تقديـ مساعدة تقنية لمزبوف أنشطتيا المنتجة لمقيمة بشك

لمزبوف توظيؼ مستخدميف  توظيؼ مستخدميف متخصصيف ,لفمثلا,يستوجب تقديـ مساعدة تقنية

 يستمزـ  لؾ مواد أولية كثيرة أو أغمى سعرا.......إلخ.متخصصيف ،لإنتاج منتجات أكثر صلابة و قوة،

لؾ أف موقع المؤسسات تجاه عوامؿ تطور التكاليؼ مف المؤسسة لأخرى ،و مراد  التميز تختمفة تكمفة 

نسيؽ التة تنسيؽ أحسف بيف الأنشطة .فمثلا،مختمؼ.و مف ثمة ضرورة الرفع مف درجة التميز بوساط

و تقميص  تخفيض تكمفة التخزيف،التمويف و رزنامة الإنتاج يؤدي إلى  الأحسف بيف مراقبة الأسعار ،

 تسميـ.أجاؿ ال

وؿ لممؤسسة بتصويب الجيود في اتجاه يح" ،  التميز " و " التكمفة الأقل "تسمح المعرفة الجيدة لميزتي 

في العوامؿ التي تؤثر في ى يف النوعيف. قد يكوف  -نسبيا–ا التحكـ دوف ىدر قدراتيا و كفاءاتيا ،و ك 

 شريطة ألا  -إف أمكف  لؾ  –أف واحد  مف المفيد أف يتـ تحقيؽ ميزة التكمفة الاقؿ و ميزة التميز في

حتى لا تكوف النتائج معاكسة لمتوقعات . و يتـ الاستناد في اختيار تتعارض الواحدة منيا مع الأخرى ،

 : نوع مف الميزة دوف الأخر إلى العوامؿ الأتية

 ( جا بية النشاط.1

 ( حدة النافسة.2

 ( التكنولوجيا المستعممة.3

 ائف خلا الزمف.( تطور احتياجات الزب4

 ( الفرص المستقبمية.5

 و لؾ حسب نظرة المؤسسة لأىمية ى ه الأخيرة. و يمكف إضافة عوامؿ أخرى ،
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 المطمب الثاني: محددات الميزة التنافسية و تطويرىا

 سنتطرؽ في ى ا المطمب إلى محددات الميزة التنافسية ، ثـ نتطرؽ إلى أىـ تطوراتيا كالتالي :     

 ددات الميزة التنافسيةمح : أولا 

حيث مف خلاليما تتحدد مدى قوة إمكانية  غيريف أساسييف،إف الميزة التنافسية لممؤسسة تتحدد وفقا لمت   

ا لي ه الميزة لأكبر فترة ممكنة البقاء محتكر ، و ية المنافسيف أو الصمود أماميـالميزة التنافسية عمى مواج

 المتغيريف ىما:و 

 .حجـ الميزة التنافسية 

 .)نطاؽ التنافس)السوؽ المستيدؼ 

سواء مف كمما كانت كبيرة و جمية وواضحة، إف الميزة التنافسية لممؤسسة حجم الميزة التنافسية : -1-1

ؿ جيودا معتبرة و ي ا يفرض عمى الشركات المنافسة ب فاحية التكمفة أو مف ناحية المييز،ن

بطاؿ سيطىضة حتى تتمكف مف التغمب عمييا و صرؼ أموالا با رتيا في السوؽ,و بالتالي التقميؿ ا 

ومف ى ا المنطمؽ يمكف القوؿ بأف الميزة ، يا المعجبيف بمنتجاتيامف المستيمكيف التابعيف ل

 : ىو يبينو الشكؿ التالي، و ة معينة كما ىو الحاؿ في المنتجالتنافسية تمر بدورة حيا
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 (: حجم الميزة التنافسي10الشكل رقم )

   

 تنافسيةحجـ الميزة  (    2افسية )ميزة تن     

 

 (1ميزة تنافسية)

 

 المرحمة الضرورة التقميد  التبنى التقديـ 

 86,مرجع سبؽ  كره,ص المييزة التنافسية في مجال الأعمال نبيؿ مرسى خميؿ , المصدر:

 : ىيالتي تمر بيا الميزة التنافسية و ا المنحنى مختمؼ المراحؿ يتضح لنا مف خلاؿ ى 

المؤسسة في ى ه المرحمة التنافسية التي استطاعت تحقيقيا  مقارنة  :رحمة التقديـ أو النمو السريع م -أ(

فإف تنزؿ ىده الميزة إلى السوؽ و بفضؿ تقبميا مف قبؿ  منتج،سعر،توزيع،إشيار......(، بالمنافسيف )

و بالتالي  عؿ المنافسيف،منافسة أو تأخر رد فبسب عدـ وجود  يمكيف يتعرؼ نموا معتبرا و سريعا،المست

 تحقؽ المؤسسة مداخيؿ معتبرة قبؿ الدخوؿ في المرحمة الثانية.

عمى الميزة التنافسية  و تمثؿ بداية تعرؼ المنافسوف : مرحمة التبنى مف قبؿ الشركات المنافسة -ب(

عمى فيحاولوف بشتى الطرؽ العمؿ  ، عمى حصصيـ السوقيةالمستيمؾ  و  مدى تأثيرىا عمىلممؤسسة و 

التشبع بفعؿ تزايد تعرؼ الميزة نوعا مف الإستقرار والثبات و ىنا  و  ه الميزة التنافسية أو تحسينيا،ى تبني 

 عدد المنافسييف.

مكانيات  افسة تعمؿ بكؿ ما لدييا مف قوة و ه المرحمة يتضح جميا بأف المنمرحمة الركود : في ى  –جػ(  ا 

ستيمكيف  نحو وتقميدىا حتى تتمطف مف جمب  الم مف أجؿ إ بطاؿ مفعوؿ ى ه الميزة التنافسية

ب لؾ يقي والجمي  لرد فعؿ المنافسيف، فتبدأ أو بمعنى آخر فإف ىده المرحمة تمثؿ  الظيور  الحقمنتجاتيا،
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وبالتالي يتحتـ عمييا العمؿ عمى تطوير ميزتيا   مرحمة الركود  لمميزة  الأصمية لممؤسسة الأصمية،

سينيا حتى  تتمكف  مف البقاء  والإ ستمرار،  كما ىو موضح  في الشكؿ رقـ التنافسية  السابقة وتح

 لؾ عندما تتأكد المؤسسة بأنيا غير قادرة عمى ة حياة جديدة لمميزة التنافسية و أي إعادة دور ، ( الميزة10)

وؽ لفترة و التي سيطرت بواسطتيا عمى الس ، عمى الميزة الحالية أو السابقة مواجية المنافسة بالاعتماد

 معينة.

في حاجة  ماسة إلى تقديـ ، بأف المؤسسة مضطرة و ضرورة: في يصبح ضروريا و حتميامرحمة ال -د(

لأنو في الحالة العكسية فإف مصير  كمفة أو تدعيـ ميزة تمييز المنتج،تكنولوجيا جديدة مف أجؿ تخفيض الت

ية )الميزة ما يسمى بتنمية و تطوير الميزة التنافسا نجد و لي ، ية أوالحالية )الأولى(ىو الزواؿالميزة التنافس

ماييدد المؤسسة بالخطر ى ا ، و خفاض مرد ودية المنتج و مبيعاتومما يؤدي إلى ان، التنفسية المتواصمة(

 خاصة إ ا كانت محفظة منتجاتيا غير متنوعة.الخسارة،و 

 : يتشكؿ نطاؽ التنافس مف أربعة أبعاد وىي :  نطاق التنافس -1-2

  و ك ا تنوع الزبائف ال يف يتـ خدمتيـ.مدى تنوع مخرجات المؤسسة,،يعكس  : لقطاع السوقيا 

 و ىنا يتـ الاختيار ما بيف التركيز عمى قطاع معيف مف السوؽ أو خدمة كؿ السوؽ.

   :يشير إلى درجة أداء المؤسسة لأنشطتيا, سواء أكانت داخمية أو  درجة التكامل الأمامي

 لأمامي المرتفع مقارنة بالمنافس قد يحقؽ مزايا التكمفة الأقؿ أو التميز.خارجية.فالتكامؿ ا

 :و يسمح ى ا ،الدولية التي تنافس فييا المؤسسةيمثؿ عدد المناطؽ الجغرافية أو  البعد الجغرافي

عبر عدة مناطؽ الوظائؼ تقديـ نوعية واحدة مف الأنشطة و  البعد مف تحقيؽ مزايا تنافسية مف خلاؿ

حيث تقدـ ، ؤسسات التي تعمؿ عمى نطاؽ عالميتبرر أىمية ى ه الميزة بالنسبة لمممختمفة. و جغرافية 

 منتجاتيا أو خدماتيا في كؿ أنحاء العالـ.
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  : يعبر عف مدى الترابط بيف الصناعات التي تعمؿ في ظميا المؤسسة . فوجود روابط  قطاع النشاط

 فرص لتحقيؽ مزايا تنافسية عديدة : خمؽمف شأنو ، نشطة المختمفة عبر عدة صناعاتبيف الأ

  فقد يمكف استخداـ نفس التسييلات أو تكنولوجيا أو الأفراد و الخبرات عبر الصناعات المختمفة

 .التي تنتمي إلييا المؤسسة

 ي تلائـ قدراتيا و ميداف نشاطيا، تحاوؿ بعد تعمؿ المؤسسة عمى البحث عمى الميزة التنافسية الت

وابط تتسـ بالديناميكية لقياس درجة صواب الميزة المعتمدة. والتعرؼ عمى ض لؾ وضع معايير و 

 1الإطار والحدود التي تضبطيا، حتى يتـ تحقيؽ النتائج المرجوة.

 : ـ  تطوير وتنمية الميزة التنافسية2

 مف بيف الأسباب الرئيسية التي تجعؿ المؤسسة تحسف مف ميزاتيا وتنمي ميزات تنافسية جديدة نجد:    

  :يمكف لمتغير التكنولوجي اف يخمؽ فرصا جديدة في مجالات عديدة  كتصميـ  ظيور تكنولوجيا جديدة

رية عبر الأنترنت، أو ما يسمى باظيور حاجات المنتج باستعماؿ الإعلاـ الآلي، طرؽ التسويؽ العص

ر أولويات لممستيمؾ أو تغيرىا:عندما يقوـ الزبائف بتنمية حاجات جديدة  لدييـ أو تغييجديدة 

 الحاجات،ففي مثؿ ى ه الحالة يحدث تعديؿ في الميزة التنافسية أو ربما تنمية ميزة تنافسية جديدة.

  :عادة ما تتأثر الميزة  التنافسية في حالة حدوث تغيير جوىري في تكاليؼ  تغير تكاليف المداخلات

 ...الخالمدخلات مثؿ: اليد العاممة، المواد الأولية، الآلات، الإتصالات .

  :وتتمثؿ ىده التغيرات أساسا في:طبيعة القيود الحكومية في مجالات  التغير في القيود الحكومية

 2مواصفات المنتج، حممة حماية البيئة مف التموث،قيود الدخوؿ إلى الأسواؽ.

 

 
                                                           

 نبٌل مرسى خلٌل , مرجع سبق ذكره,ص 800-66 
1
  

66-65,ص ذكره بقالمرجع السامحمد عبد المحسن ، توفٌق  
2
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 : القوى التنافسية المطمب الثالث

 ،ف مف الضروري معرفة مكوناتيا الرئيسةومف ثمة يكو  ت في بيئة تتميز بالتغير المستمر،تنشط المؤسسا

واتجاىاتيا المستقبمية ،حتى يمكف التأثير فييا وتحديد آثارىا السمبية. فمـ تعد المؤسسات تواجو منافسيف 

دية القطاع مردو  بؿ تعداه إلى قوى أخرى بمقدورىا التأثير عمى ، ينشطوف في نفس قطاع نشاطيا فحسب

 : تمثيميا مف خلاؿ الشكؿ الآتيلقوى بقوى  التنافس، حيث يمكف وتسمى ى ه ا ايجابيا أو سمبيا.

 (: القوى التنافس الخمس11الشكل رقم)

 

 

 

 

 

 

 

,دار الفكر بحوث التسويق و تحديات المنافسة الدولية"توفيؽ محمد عبد المحسف, " المصدر :

 158ص2006-2005العربي,

 شرح القوى التنافس الخمس:

 المحتممينو  تيديدات الداخمين الجدد: 

 ييـ الرغبة في اقتحاـ حصص يحمؿ الداخموف الجدد إلى القطاع قدرات جديدة ،حيث تكوف لد

أوارتفاع تكاليؼ  وبي ا يؤثروف في مرد ودية  قطاع النشاط مف خلاؿ تخفيض أسعار العرض،السوؽ،

عية حواجز المؤسسات المتواجدة سمفا في القطاع. وتتحدد درجة خطورة الداخميف الجدد مف خلاؿ نو 

الداخلٌن الجدد و 

 المحتملٌن

شدة المزاحمة بٌن 

 المؤسسات

 المنتجات البدٌلة

ردونالمو  الزبائن 
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 ز المنتج،الإحتياج الى رأس الماؿالدخوؿ التي يفرضيا قطاع النشاط مف اقتصاديات الحجـ، تميي

 1تكاليؼ التبديؿ، الوصوؿ الى قنوات التوزيع والسياسة الحكومية.

 بين المؤسسات  شدة المزاحمة: 

لمحيازة عمى موقع متميز في تأخ  المزاحمة بيف المنافسيف النشطيف في القطاع أشكالا مف المناورات     

السوؽ بالاعتماد عمى خطط مبنية عمى المنافسة مف خلاؿ الأسعار، الإشيار ،إطلاؽ منتج جديد،تحسيف 

الخدمات والضمانات الملائمة لمزبوف.ويرجع وجود المزاحمة إلى أف ىناؾ عدد مف المنافسيف يشعروف 

لؾ.ولمعمميات التي تعتمدىا المؤسسات ضد بأنيـ مدفوعيف إلى تحسيف موقعيـ حيث يروف إمكانية  

 ؿ  الجيود لمرد عمى ى ه العمميات.:عمى المنافسيف، حيث تدفعيـ إلى ب المنافسة أثار ميمة 

  وتوصؼ المزاحمة في بعض القطاعات عمى أنيا قوية، بينما توصؼ في قطاعات أخرى عمى أنيا

الييكمية والمتمثمة في: عددالمنافسيف في  ىادئة.وتنجـ المزاحمة الشديدة عف تضافر عدد مف العوامؿ

عندما يكوف عدد المنافسيف كبيرا، فإف بعض المؤسسات تفكر في أف تعتمد بعض العمميات دوف  :القطاع

أف تمفت الانتباه.والعكس مف  لؾ،فعندما يكوف القطاع مركزا أو مسيطرا عميو مف قبؿ مؤسسة أو عدد 

قا لإمكانية السيو عف القوى النسبية، حيث  بمقدور  المؤسسات فإنو لا يوجد إطلا، قميؿ مف المؤسسات

 الكبيرة فرض منطقيا ولعب دور ىاـ في التنسيؽ داخؿ القطاع مف خلاؿ وضع سعر مرجعي.

 يحوؿ بطء نمو قطاع النشاط المنافسة إلى عممية تقاسـ لمسوؽ، بالنسبة :  بطء نمو قطاع النشاط

منافسة التي تنصب عمى حصص السوؽ، تكوف أكثر شدة مف تمؾ لممؤسسات التي ىي بصدد التوسع،فال

التي فييا نمو القطاع سريع،حيث يضمف لممؤسسات إمكانية تحسيف نتائجيا مف خلاؿ استغلاؿ كؿ 

 مواردىا المالية والبشرية ،لتتطور موازاة مع وتيرة نمو القطاع.

                                                           
-

1
 Michel P, Choix stratégiques et concurrence , trad. Par Philippe de la vergne.paris : ed 

.ECONOMICA,1982.p 4-81  



 الفصل الثاوي: التىافسية و علاقتها بسياسة التىزيع 
 

48 
 

 نشاط، فعند ما تواجو شركة ما بتكاليؼ ثابتة لمتكاليؼ الثابتة أثرا كبيرا عمى قطاع ال : التكاليف الثابت

وا ا لـ يتـ انجاز ى ا المستوى مف  مرتفعة، فإف نقطة تعادليا ترتفع إلى نسبة كبيرة مف الطاقة الكاممة.

التشغيؿ فإف رد الفعؿ الطبيعي ىو تقديـ تسييلات مغرية جدا لممستيمكيف حتى يمكف زيادة  الطمب. ففي 

فقد يضطر  تكوف الرحلات غير مكتممة العدد ولغرض تغطية الأعباء الثابتة،حالة خطوط الطيراف حيث 

تباع  مديرو الطيراف إلى اتخا  عدة سبؿ  مثؿ تخفيضات أسعار الت اكر ،تقديـ كافة أنواع المغريات،وا 

 لؾ عمى الرغـ مف تدىور الأداء الكمي لمصناعة.فسية اخرى بغرض جدب المسافريف، و تحركات تنا

 يشجع المنتج النمطي عمى وجود منافسة حادة، باعتبار أف المنافسيف يممكوف نفس  يز:غياب التم

المنتج،وعندىا يستند الزبوف  في اختياره إلى السعر وجودة الخدمات المرافقة . ومف ثمة يركز المنافسوف 

 عمى ى يف العنصرييف، فتشتد المنافسة أكثر فأكثر.

 رفع مف الطاقة الإنتاجية مف قبؿ مجموعة مف المؤسسات، قصد يؤدي ال:  الرفع من الطاقة الإنتاجية

الاستفادة مف اقتصاديات الحجـ في فترة معينة ، إلى انخفاض أسعار المنتجات،وبالتالي انخفاض ربحية 

 القطاع في تمؾ الفترة.

  :إف الاختلاؼ في استراتيجيات وأىداؼ المؤسسات يضفي عمى أفعاليامنافسون مختمفون في التصور 

 وردود أفعاليا نوعا مف الضبابية فيصعب التنبؤ بالقرارات الإجراءات التي تتخ ىا في قطاع النشاط.

 :تيديدات المنتجات البديمة 

، حيث تقمص ى ه الأخيرة مف تدخؿ المؤسسات في منافسة مع مؤسسات أخرى تنتج منتجات بديمة   

 ودية المحتممة لمقطاع.المرد

مف خلاؿ البحث عف المنتجات التي بإمكانيا تأدية نفس وظيفة  ، ت البديمةويمكف التعرؼ عمى المنتجا 

منتج القطاع. وتتطمب ى ه الميمة الكثير مف البراعة، حتى يتـ تفادي الابتعاد عف قطاع النشاط 

 المستيدؼ.



 الفصل الثاوي: التىافسية و علاقتها بسياسة التىزيع 
 

49 
 

ـ قد تكوف وضعية القطاع إزاء المنتجات البديمة مرتبطة بعمميات جماعية مف قبؿ القطاع،فمثلا إ ا ل

تتمكف العممية الإشيارية المعتمدة مف قبؿ المؤسسة  واحدة الحفاظ عمى وضعية القطاع إزاء المنتجات 

قادرا عمى تحسيف الوضعية  فإف الإشيار المكثؼ والمدعـ مف قبؿ مجمؿ مؤسسات القطاع، البديمة،

والمحاولات  ،ونفس الأمر ينطبؽ عمى مجالات التحسيف الأخرى،كالجودة،جيود الاتصاؿ الجماعية.

الرامية إلى ضماف انتشار واسع لممنتج.أما المنتجات التي يجب أف تكوف محؿ مراقبة ىي تمؾ التي يتجو 

لمنتجات التي تصنع مف قبؿ تطورىا نحو تحسيف العلاقة جودة سعر مقارنة بمنتج القطاع أو بتمؾ ا

 حيث الربحية مرتفعة. قطاعات،

 :قوة تفاوض الزبائن 

تخفيض أسعار القطاع،و التفاوض بشأف خدمات جيدة ومنتجات بأحسف جودة.وتكوف ىده يجتيد الزبائف ل

بعدد مف الخصائص المتعمقة  وترتبط قوة الزبائف في القطاع، العممية عمى حساب مردودية القطاع.

  بوضعيتيـ في السوؽ، وك ا بالأىمية النسبية لمشترياتيـ مف القطاع.

 التالية: قوة الزبائف التفاوضية بالعناصر

 :فإف  ا شكمت مشتريات الزابوف حصة ميمة مف رقـ أعماؿ البائع،إ  حجم المشتريات من القطاع

 لؾ قوة الزبوف التفاوضية.ا عمى نتائج ى ا الأخير،فتزداد ب لعمميات الزبوف تأثيرا كبير 

 :رورية يميؿ الزبوف إلى إنفاؽ الموارد الض منتجات القطاع تمثل حصة ميمة من تكاليف الزبون

والقياـ بمشتريات  لمحصوؿ عمى معمومات عف القطاع،حتى يتمكف مف الحيازة عمى أسعار ملائمة،

يؼ الزبوف، فإف ى ا انتقائية. وفي حاؿ المنتج المباع مف قبؿ القطاع لا يمثؿ سوى جزءا بسيطا مف تكال

 أقؿ حساسية لمسعر. الأخير يكوف  عموما 



 الفصل الثاوي: التىافسية و علاقتها بسياسة التىزيع 
 

50 
 

 :تقموا مف بائع إلى آخر دوف صعوبةمنتجات القطاع،لمزبائف اف ينتسمح نمطية  نمطية منتجات القطاع 

ومف ثمة يفرض الزبائف تنازلات عمى  حيث لا يمكف التمييز فيو. لأف الباعة يممكوف نفس المنتج،

 المورديف، فتزداد ب لؾ قوتيـ التفاوضية.

 :يبدوف تشددا في يدفع ضعؼ ربحية الزبائف إلى تخفيض تكمفة المشتريات، ف ضعف ربحية الزبائن

فإف الزبائف  المفاوضات، حتى يحافظوا عمى ىامش الربح. وعموما عندما يكوف مردودية القطاع معتبرة،

شريطة ألا يمثؿ المنتج حصة ميمة مف تكمفة مشترياتيـ.وعميو فإنو  ر،لا يبدوف اىتماما كبيرا لمسع

ظ عمى الصحة التجارية لموريدييـ، قصد والتي مفادىا الحفا بإمكاف الزبائف اعتماد نظرة طويمة المدى،

 استمرارية الروابط معيـ واستثمارىا مستقبلا.

 عندما ترتبط جودة منتجات وخدمات الزبوف، ارتباطا أثر المنتج القطاع عمى منتجات وخدمات الزبون :

 ػ أقؿ حساسية لمسعر والعكس صحيح.ا بمنتجات القطاع، يكوف الزبائف  عموماوثيق

 في حاؿ حيازة الزبوف لمعمومات كاممة عف الطمب، الأسعار الحقيقية  لمعمومات كاممة: امتلاك الزبون

في السوؽ وتكاليؼ المورد، يتيح لو  لؾ الضغط أثناء المفاوضات، وتجعؿ الزبوف في وضعية يضمف 

  معيا الإستفادة مف أسعار أكثر ملائمة وجودة مقبولة، ويحدث العكس مف  لؾ إدا شحت المعمومات. ولا

يدخؿ ضمف الزبائف المستيمكيف فحسب، بؿ يتعداه إلى الزبائف الصناعييف والتجارييف، ويكفي تغير إطار 

 1التفكير فقط.

 :قوة تفاوض الموردين 

يحدث أف ييدد الموردوف مؤسسات القطاع المشتري،إدا كاف بمقدورىـ رفع أسعار المنتجات أو الخدمات. 

 2رت الشروط الآتية:وتزداد قوة تفاوض المورديف إدا توف

                                                           
1 Michel P ,Choix stratégique et concurrence. op cit.P29 
2
 Michel P ,Choix stratégique et concurrence , op cit.P30-31 
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 ال يف يبيعوف لزبائف متفرقيف عموما : يكوف بمقدور المورديف درجة تركيز الموردين مقارنة بالزبائن ،

 الجودة وشروط الشراء لدى الزبائف.، التأثير وبشكؿ كبير عمى الأسعار

ف كانت قوة تفاوض المورديف معتبرة، فيمكف أف تصطدـ بمزاحمة المنتجات البدب  مة، مما يؤدي حتى وا 

إلى إضعاؼ قوة  المورديف التفاوضية. ويتيح غياب المنتجات البديمة راحة تفاوضية، تزيد معيا 

 ضغوطات المورديف عمى الزبائف، ومف ثمة تزيد ربحيتيـ.

 :عندما يبيع الموردوف لقطاعات مختمفة، حيث لا يمثؿ أي منيا  القطاع المشتري لا يمثل زبونا ميما

مف رقـ الأعماؿ، فيميموف أكثر إلى ممارسة سمطتيـ إلى أقصى حد. أما في الحالة سوى حصة بسيطة 

المعاكسة ،فإف مصير المورديف يكوف مرتبطا أكثر بالقطاع المشتري، فيعمموف عمى حماية أنفسيـ مف 

 ومساعدات تقنية مثلا.  خلاؿ تقديـ منتجات بأسعار معقولة

 في الحاؿ، يمعب المنتج دورا كبيرا في نتائج العممية  مشتري:يمثل المنتج وسيمة إنتاج ميمة لمقطاع ال

الإنتاجية، أو جودة إنتاج القطاع، فتزداد قوة المورديف التفاوضية.وتكوف أشد عندما يكوف ى ا المنتج غير 

 قابؿ لمتخزيف، حيث يحوؿ  لؾ دوف تشكيؿ احتياطي منو.

 ا يعني عدـ وجوده عند ز، في المورد لمنتج متمي: في حاؿ امتلاؾ المنتج  أو جود تكمفة التبديل تمييز

غيره مف المورديف، فتتكوف نوع مف التبعية لدى الزبوف، حيث لا يستطيع معيا التخمي عف ىدا المنتج. 

لأنو سيخسر الوقت والعلاقات  فإف الزبوف يحجـ عمى التخمي عف مورده، أما في حاؿ وجود تكمفة التبديؿ،

ف حدث  التي بناىا معو. وأف تخمى،فإف المورديف الآخريف سيتحمموف تكمفة تبديؿ معتبرة، جراء وا 

 استقطابيـ لمزبوف وتعويضو عما خسره.

 يحدث أف يتحوؿ مورد عوامؿ الإنتاج إلى منتج لمنتجات زبائنو، فيوب لؾ تيديد التكامل الأمامي :

لمنافسيف الجدد مع ييددىـ مف خلاؿ التأثير عمى ربحية قطاع نشاطيـ،فينضـ ب لؾ إلى جماعة ا

 الإحتفاظ بنشاطو الأصمي،ومف ثمة فيو يقوي مف قدراتو التفاوضية.
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 وتـ الإىتماـ بيا دوف غيرىا مف أنواع البيئات الأخرى لسببيف: تدعى قوى التنافسية بالبيئة الخاصة،

 .تيدد المؤسسات بشكؿ مباشر ومستمر 

 .تحدد بدرجة كبيرة جادبية قطاع النشاط 

ما الزواؿ إ  افس المؤسسات إما إلى النمو، شريطة الإستفادة مفتدفع قوى التن ما  االفرص التي تتحيا وا 

 ه البيئة.فشمت في مجاراة وتيرة تطور ى 

 متطمبات القدرة التنافسية : المطمب الرابع

أما الأوؿ فيو قدرة التميز عمى المنافسيف في الجودة وأو السعر أو  لمقدرة التنافسية شقيف أساسييف،  

وأما  ا في الإبتكار والقدرة عمى التغيير السريع الفاعؿ،و خدمات ماقبؿ البيع وما بيع، وك توقيت التسميـ وأ

نجاح ولا شؾ أف ال الشؽ الثاني فيو القدرة عمى مغزلة سريعة لمعملاء تييئ وتزيد رضائيـ وتحقؽ ولاءىـ،

 في الشؽ الثاني متوقؼ عمى النجاح في الشؽ الأوؿ.

يح لممؤسسة إنتاج منافع وعميو فالقدرة التنافسية ىي الميارة أو التقنية أو المورد المتميز ال ي يت

 1تزيد عما يقدمو ليـ المنافسوف.لمعملاء،

 : ىي متطمباتو لمقدرة التنافسية 

 المعتقدات التي تغرسيا الإدارة العميا في مختمؼ وعة القيـ ، ويقصد ب لؾ توفر مجمثقافة وقيـ المؤسسة

ا سموكيات القدوة مف القادة. وىك ا يا و لؾ مف خلاؿ شعارات ورموز وك مستويات العامميف ويتشاركوف في

تتييأ لممنظمة ثقافة ثرية تؤثر إيجابيا عمى إدراؾ المديريف والعامميف لمواقؼ العمؿ وعمى طرؽ تفكيرىـ 

 ـ وسموكياتيـ.وقراراتي

  الإىتماـ الفائؽ بالموارد البشرية باعتبارىا أثمف أصوؿ المؤسسة مع تخصيص الإستثمارات الكافية

لتعظيـ إنتاجية ى ا المورد، لقد أصبحت المعرفة أىـ وأقيـ مف الخامات وحتى رأس الماؿ، وأصبحت 

                                                           
1علً السلمً ،إدارة الموارد البشرية الاستراتيجية،دار للنشر و الطباعة ،القاهرة, 5008,ص801
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قائمة تعزيز التنافسية  الحاجة لممدير أو العامؿ أو الموظؼ المتمكف فكريا ومياريا عمى رأس

 حيث في رؤوسيـ تتولد الأفكار وتتطور الإبتكارات وتصاغ الأىداؼ والإستراتيجيات.لممؤسسة،

  القدرة عمى التعمـ مف التجارب لمتكيؼ مع النتغيرات المتلاحقة في بيئة تنافسية، وى ا ما يساىـ في تييئة

إدراكيا أولا توفؽ في  لؾ ،كما أف المنافسيف  المؤسسة،فبيئة الأعماؿ حافمة بمواقؼ قد تحسف المؤسسة

 يمكف أف يكونوا مصدرا جيدا لمتعمـ وتطوير الأىداؼ والإستراتيجيات.

  البيئة المحيطة القدرة عمى التغيير ومواكبة أو حتى استباؽ المتغيرات المتلاحقة في

 1ة سريعة التغير.ثقافيا،اقتصادبا، فبيئة الأعماؿ المعاصرة أصبحت ديناميكيسياسيا،تشريعيا،

 : دور سياسة التوزيع في دعم تنافسية المؤسسةثالثالمبحث ال

تحاوؿ ى ه ، و المؤسسات المنتجة العديد مف القرارات التي تتعمؽ بتصميـ سياسة التوزيع تواجو  

طمح إليو مف مثالية في التصميـ وبيف ما يكوف عمميا وال ي المؤسسات خمؽ المادلة الصحيحة بيف ما ت

السبب في  لؾ يعود ى ه المؤسسات تواجو ، و الخارجيةداخمية و الظروؼ الده الكثير مف المحددات و تحد

 قادرة عمى تغيرات السوؽ و الصمود لمنافستيا.متحركة تتطمب اعتماد أسس مثنية و بيئة دينامكية 

كأداة مف  ع التوزي ا المبحث إدراج دورعامة لتنافسية المؤسسة سيتـ في ى الاستراتجيات ال مف خلاؿ

 .أدوات تحقيؽ تنافسية المؤسسة

 دور التوزيع في استراتجية التكمفة : المطمب الأول

 حيث تركز المؤسسة معظـ تمعب سياسة التوزيع دورىا ميما في  استراتيجية السيطرة بالتكاليؼ،   

زبائف وبالتالي ه الأخيرة ىي الكفيمة بالوصوؿ إلى أكبر عدد مف الجيودىا عمى سياسة التوزيع لأف ى 

 الحصوؿ عمى أكبر حصة سوقية.

                                                           
  1 أحمد سٌد مصطفى ، التسويق العالمي بناء القدرة التنافسية للتصدير ، شركة الناس للطبعة ،5008,ص811
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تعتبر سياسة التوزيع الشامؿ ىي السياسة الملائمة لي ا النوع مف المؤسسات، و لؾ عمى اعتبار أف ى ه  

السياسة تقوـ عمى أف المنتج يعمؿ عمى توفير السمعة لدى أكبر عدد ممكف مف تجار التجزئة التي يتردد 

المناطؽ البيعية التي يتعامؿ معيا المنتج، وىو نفسو اليدؼ الرئيسي لتبني  عمييا المستيمكوف في مختمؼ

المؤسسة لإستراتيجية السيطرة بالتكاليؼ ) الوصوؿ إلى أكبر عدد ممكف مف الزبائف( وب لؾ يمكف 

لممؤسسة أف  تحصؿ عمى حصة سوقية كبيرة بالمقارنة مع المنافسيف و لؾ طبعا بالتخفيض مف التكاليؼ 

 رة وغير المباشرة.المباش

 وتعود الأسباب الرئيسية لاعتماد المؤسسة سياسة التوزيع الشامؿ نظرا لأنيا تعمؿ عمى: 

 .ضماف التغطية الشاممة لمسوؽ 

 .ضماف تواجد السمعة في معظـ الأماكف ومحاولة توزيع كمية أكبر مف السمعة 

يث تقترب مف العملاء وفقا لنظاـ ه السمعة، حلتخزيف نظرا للانتشار الواسعة لي تعمؿ عمى خفض ا

إضافة  الطمبيات، كؿ ما ينتج يباع، كما أف التخفيض مف التخزيف لا يكمؼ المؤسسة تكاليؼ إضافية،

إلى تمكف سياسة التوزيع الشامؿ مف إشباع حاجات المستيمكيف، لأنو في حالة عدـ توفر المنتج في 

ومف جية أخرى قمة ، احتماؿ كبير،ى ا مف جيةالسوؽ فإف احتماؿ لجوء المستيمكيف إلى سمع أخرى 

العرض يؤدي زيادة الطمب وبالتالي ارتفاع الأسعار وال ي يؤدي بدوره إلى تحوؿ الزبائف إلى منتجات 

 المنافسيف.

وبالنسبة لقنوات التوزيع التي تعتمد عمييا المؤسسة ىي قناة التوزيع غير المباشرة والمباشرة، و لؾ مف 

بيع عمى مستوى نقاط مختمفة مف السوؽ، حيث تستطيع المؤسسة باعتمادىا عمى القناة  خلاؿ إنشاء نقاط

القصيرة الحفاظ عمى الربح لوحدىا دوف مشاركة الوسطاء فييا، وتعتمد عمى التوزيع غير المباشر لتشمؿ 

الزبوف مباشرة(  عممية التوزيع السوؽ باكممو، وتساعد عممية التوزيع المباشر )البيع مف الوحدة المنتجة إلى

 يساعد عمى التقميؿ مف عند الوسطاء والتقرب أكثر مف الزبائف لمعرفة رغباتيـ وتطمعاتيـ.
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إف المؤسسات التوزيعية التي تعتمد عمييا المؤسسة في توزيع منتجاتيا ىي في غالب الأحياف تجار 

الخدمات وقتا ومكانا وكمية التجزئة، حيث يساعد ىدا الأخير عمى تقدير حاجات الزبوف النيائي لمسمع و 

القياـ بخدمات النقؿ والتخزيف مف أجؿ توفيرىا في وقت سابؽ لمطمب وبالتالي تحمؿ جزء مف التكاليؼ، 

كما أف لجوء المؤسسة إلى استعماؿ تجار تجزئة يساعد عمى منح الزبائف تسييلات انتمائية وبي ا المتاجر 

 خفضة.عمى قدرتيا التنافسية مف خلاؿ الأسعار المن

بالإضافة إلى اعتماد المؤسسة عمى التجار التجزئة تعتمد أيضا عمى متاجر البيع بالخصـ وى ا راجع إلى 

و بشرائيا كميات كبيرة مف المنتج أ ماتقدمو مف تخفيض في الأسعار عما ىو معتاد في المتاجر الخرى

الأخير في شكؿ سعر بيع  الجممة لمحصوؿ عمى نسبة عالية مف الخصـ والتي تمنح نسبة منو لمزبوف

وبما أف منتجات المؤسسة المتبينة لاستراتيجية السيطرة بالتكاليؼ تتصؼ بمميزات عادية  ،منخفض

 وطبيعية متشابية فإنو يفضؿ في الحالة ألإعتماد عمى المنفد التوزيعي الطويؿ.

البري باستعماؿ  ا النوع المؤسسات تتمثؿ في النقؿلوسائؿ النقؿ المستعممة مف طرؼ ى وبالنسبة 

الشاحنات الكبيرة لنقؿ المنتجات إلى مسمفات طويمة وىي الوسيمة المناسبة لنقؿ المنتجات  ات القيمة 

المنخفضة، كما تستعمؿ السيارات والشاحنات ايضا لممسافات القصيرة،وتكوف المؤسسة في غالب الأحياف 

 1 ىي المالكة لتمؾ الوسائؿ حتى تتفادى تكاليؼ تأجيره.

 : دور التوزيع في  استراتيجية التميزمطمب الثانيال

 وتقوـ ى ه السياسة عمى أساس اختيار عدد معيف مف الوسطاء لتوزيع السمعة في نقاط البيع   

المستيدفة، حيث يقوـ المنتج باختبار عدد محدود مف الوسطاء، نظرا لاقتصار المؤسسة عمى تمبية 

 2حاجات فئة معينة دوف الفئات الأخرى.

                                                           
مذكرة مقدمة ضمن متطلبات لنٌل شهادة الماسترفً العلوم ،"سية المؤسسةدور سياسة التوزيع في تحسين التناف"سمٌة بلال،  1

  22, الجزائر,ص5085مدرسة دراسات العلٌا التجارٌة,ص التوزٌع و إدارة سلسلة الإمداد،التجارٌة. تخص

 محمد أمٌن السٌد علً،"أسس التسوق"،مؤسسة الوراق,،الأردن,5000, ص.536
2  
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ويتـ انتقاءىـ عمى اساس السمعة الجيدة والمركز السوقي لمموزع وموقعو الجغرافي ومدى كفاءتو الإدارية 

وتنشأ الحاجة إلى ى ا النوع مف السياسة لدى تتمكف مف معرفة تقنيات وأساليب  والتنظيمية وقدراتو المالية.

يا، لتصؿ إلى انتقاء عدد محدود مف الموزعيف المعتمديف. ومتابعة وتحميؿ صفقات البيع وحجميا وتكمفت

 الموزعيف ال يف يضمنوف التوزيع الدائـ والمستمر وبعائد كبير.

وبما أف منتجات ىده المؤسسة تتميز بخصائص فنية ومميزات عالية فإنو يفضؿ انسيابيا عف طريؽ 

لمنتجات، ى ا ما يعني أف المنافد المباشر وى ا راجع لقمة دراسة المؤسسات التوزيعية بالمعرفة الفنية لي ه ا

المؤسسة تعتمد بالدرجة الأولى عمى القناة التوزيعية القصيرة لما تتطمبو تمؾ المنتجات لتوضيح أىـ 

 مميزاتيا وكيفيةالاستعماؿ والرقابة الشديدة عمى القنوات المستعممة.

 ومن أىم الوسطاء الذين تعتمد عمييم المؤسسة نذكر:

 في مجموعة سمعة واحدة. متاجر التجزئة  التي تتعامؿ

   اتحادات متاجر التجزئة: وتعني إعداد مجموعة مف متاجر التجزئة في سلاسؿ اختيارية أيف يقوـ

المتجر الأـ بفتح مجموعة مف المتاجر الصغيرة المستقمة القياـ بالاعماؿ تحت اسـ المتجر الكبير في 

 مقابؿ الالتزاـ بحجـ معيف مف المبيعات.

  :ويقصد بيا مجموعة المتاجر التي تتكوف مف أربعة متاجر أو أكثر، وتتعامؿ في نفس متاجر السمسمة

 مجموعة السمع ليا ادارة موحدة مع مركزية الشراء.

   .تجار الجممة لخطوط منتجات محدودة 

    .الوكلاء بمختمؼ أنواعيـ 

أنواع التكامؿ في  ولكي يؤدي ىؤلاء الوسطاء مياميـ بشكؿ جيد ينبغي أف تعمؿ المؤسسة عمى إحداث 

القنوات التوزيعية بمختمؼ أشكاليا.أما بالنسبة لوسائؿ النقؿ المناسبة لمثؿ ىده المؤسسات ىي النقؿ 

الجوي لأنيا الوسيمة الكفيمة بنقؿ كميات قميمة   و ات خصائص مميزة، كما تستعمؿ وسائؿ النقؿ البري 
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التقميؿ مف القيمة  الفنية أو الجودة،  وتمجأ إلى  المزودة بالوسائؿ الكفيمة بحفظ المنتج دوف التسبب في

 مؤسسات النقؿ الخاصة لتتولى عممية الشحف والتفريغ والنقؿ. 

 دور التوزيع في استراتيحية التركيزالمطمب الثالث : 

تختمؼ سياسة التوزيع التي تتوافؽ واستراتيجية التركيز عف السياسات التي ترتبط والاستراتيجيات    

ال كر، حيث تعتمد في غالب الاحياف في توزيع منتجاتيا عمى سياسة التوزيع الوحيد أيف يقوـ  السابقة

باختيار أحد الموزعيف ليتولى ميمة القياـ بتوزيع وانسياب السمع إلى القطاع السوقي المعيف والمحدد، ويتـ 

ر لقناة التوزيع وفي توزيع جميع منتجات المؤسسة مف طرؼ الموزع المختار أي أف ىناؾ عممية احتكا

 غالب  يكوف عبارة عف تجار جممة.

 تعود الأسباب الرئيسية لأتباع المؤسسة إلى:

  .إمكانية إجراء الرقابة عمى الموزع لكيلا يقوـ بتوزيع منتجات المنافسيف 

 تفادي اقتساـ الأرباح مع الوسطاء.-

  وجد غيره في القطاع السوقي.تجنب المنافسة السعرية مف طرؼ الموزعيف المنافسيف طالما لا ي 

 وبالنسبة لوسائؿ النقؿ تتمثؿ في الغالب  في السيارات والشاحنات والتي تعود ممكيتيا إلى المؤسسة.

ومف بيف الوسطاء ال يف يمكف أف تعتمد عمييـ المؤسسة لتوزيع منتجاتيا:متاجر التجزئة التي تتعامؿ في 

إطار محدود لمغاية مف المنتجات، حيث تتخصص في  سمع محددة، وىي تمؾ المتاجر التي تتعامؿ في

إطار خط منتجات معيف يباع في نطاؽ سوؽ محدود لعدد قميؿ مف الزبائف، تجار الجممة محمىيف وىـ ‘

ال يف يقتصر نشاطيـ عمى منطقة جغرافية واحدة، ويمتاز ىؤلاء التجار بسرعة تجييز زبائنو بالسمع عند 

 الطمب عمييا مباشرة.
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 فصلالخلاصة 

ساسية التي ليا علاقة جوىرية بتنافسية المؤسسة حيث نا في ى ا الفصؿ بعض المفاىيـ الأتناول     

يف المؤسسات القائمة في تطرقنا في البداية لمفيوـ المنافسة التي نستطيع القوؿ عنيا أنيا صراع  ب

بالمؤسسة لمتفكير في كيفية ال ي يدفع عبارة عف مفيوـ متعدد الأبعاد و  أما التنافسية فيي ،المجتمع

 ؿ جيود معينة.بالحصوؿ عمى أكبر ميزة مف خلاؿ ب المحافظة عمى موقع أحسف في السوؽ و  لؾ 

لابد مف اعتماد استراتيجيات معينة ، لكي تظؿ المؤسسة في مركز جيد بالمقارنة مع منافيسيا

التركيز، و لكي تستطيع المؤسسة التغمب  كثرىا شيوعا ىي استراتيجيات القيادة التكمفة و التميزو،وألمتنافس

 عمى المنافسيف لابد ليا مف تحميؿ بيئتيا الداخمية و الخارجية عف طريؽ القوى التنافسية الخمس.

مساىمة فعالة في سياسة التوزيع المتبعة مف طرؼ المؤسسة  مساىمة  مف خلاؿ ما سبؽ نستنتج أفو 

ف كانت النتيجة النظرية ،تحسيف تنافسيتيا فسنحاوؿ إثباتيا ميدانيا مف خلاؿ إجراء دراسة تطبيقية عمى  وا 

 ى ا ما سنقوـ بو في الفصؿ الأخير.،  و مؤسستنا طيبة فود كمباني
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دراسة حالة طٌبة فود 
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 مقدمة 

تـ إعداد دراسة حالة لتشخيص واقع تأثير ، لاؿ الفصميف السابقيفتدعيما لما تطرؽ إليو مف خ       

و التي سيتـ  اصة وىي مؤسسة "طيبة فود كمباني"،ة بإحدى المؤسسات الجزائرية الخسياسة التوزيع المتبع

و  لؾ لتحديد دور التوزيع في  لفصؿ حسب ما تـ توفره مف معمومات،التعريؼ بيا مف خلاؿ ى ا ا

 تحسيف تنافسيتيا.

 سنقسـ ى ا الفصؿ إلى ثلاث مباحث:و بناءا عمى ما سبؽ، 

 "عاـ لممؤسسة"طيبة فود كمبانيعرض المبحث الأول :        

 واقع التوزيع بمؤسسة "طيبة فود كمباني".المبحث الثاني:        

 دراسة ميدانية لممؤسسة" طيبة فود كمباني". المبحث الثالث:       
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 : عرض عام لممؤسسة "طيبة فود كمباني" المبحث الأول

سوؽ إنتاج العصير رامي إحدى المؤسسات التي تنشط في  تعد مؤسسة "طيبة فود كمباني" برويبة        

 : سنحاوؿ في المبحث عرض الجوانب المتعمقة بالشركة مف خلاؿ،ر  و بالجزائ

 : تقديـ مؤسسة"طيبة فود كمباني"المطمب الأول     

 : الييكؿ التننظيمي لممؤسسة"طيبة فود كمباني"المطمب الثاني     

     يبة فود كمباني": تقديم مؤسسة"ط المطمب الأول

 أىداؼ كالتالي:، ثـ نتطرؽ إلى أىـ مبادئ و سنتطرؽ في ى ا المطمب إلى تقديـ المؤسسة     

 تعريف مؤسسة طيبة فود كمباني : أولا

" المعروفة بعلامة رامي لممشروبات، مؤسسة  Taiba food companyمؤسسة طيبة فود كمباني"       

ط في مجاؿ الصناعات الغ ائية، بدأت نشاطيا التجاري سنة خاصة  ات طابع صناعي تجاري تنش

دج ومقرىما المنطقة الصناعية  101.500.000كمؤسسة  ات مسؤولية محدودة برأس ماؿ قدره  2007

  food companyرويبة و بالتحديد في المكاف المسمى "قدحية" وىي امتداد لمؤسسة دليس فود كمباني 

delice 1كمؤسسة  ات مسؤولية محدودة 2005نة و التي يعود نشاطيا لس . 

يتمثؿ نشاط المؤسسة في إنتاج العصير، المشروبات الطاقوية ومشروب الشعير، تشكؿ التعداد البشري 

عوف بيف الإنتاج والإدارة و تتربع عمى  700عوف آن اؾ، حاليا تشغؿ أكثر مف    314لممؤسسة مف 

 بؽ.تغطي ثلاث عمارات بثلاث طوا 2ـ 5 000مساحة 

 

 

 

                                                           
 1

 www.ramyfood.com )Consulté le 08 juin 2019 a 23h16). 

http://www.ramyfood.com/
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 :نشاط المؤسسة  

 ، في إنتاج وتوزيع المشروبات غير الكحولية علامة "رامي" يتمثؿ نشاط مؤسسة طيبة فود كمباني    

 سؿ في قارورات بلاستيكية.33سؿ و 42ؿ، 1.25ؿ، 2سعة:  

بالمنطقة الصناعية رويبة، ويتمثؿ نشاطيا في إنتاج  ،RFCرامي فـــود أنشأت مؤسسة  2009وفي سنة 

 سؿ.20ؿ و 2ؿ، 1توزيع مشروب الفواكو "رامي". في عمب كرتونية سعة و 

وىي شركة  ات مسؤولية محدودة، و لؾ  2012سنة  RBC رامي بيفراج كمبانيإنشاء مؤسسة      

، ويتمثؿ نشاطيا في إنتاج وتوزيع مشروب "رامي"، المعبأ في القارورات رويبةبالمنطقة الصناعية 

مشروب طاقوي، مشروب بالحبيبات أو بقطع الفواكو ومشروب الشعير( سعة المعدنية )مشروب غازي، 

 سؿ.33سؿ و24

وىي شركة  ات مسؤولية محدودة، يتمثؿ نشاطيا  2012سنة   D&mدي & ام إنشاء مؤسسة شركة    

 سؿ. 20في إنتاج وتعبئة مشروب "رامي" في عمب كرتونية سعة 

كة  ات مسؤولية محدودة، يتمثؿ نشاطيا في إنتاج وىي شر  2012سنة  ZFC  زين فودإنشاء مؤسسة  

 ؿ.1.25وتعبئة مشروب "رامي" في قارورات بلاستيكية سعة 

التي مف خلاليا تـ إطلاؽ منتج الحمػػيب تحت علامة  "رامي ميمك"، أنشأت مؤسسة 2015وفي سنة 

 مؿ.125سؿ و 20سؿ، 18ؿ، 1سعة  رامي اب"رامي والحميب المنّكو بعلامة "

 سسة طيبة فود كمباني "رامي" مؤ  مياـ

إف الميمة الرئيسية مؤسسة طيبة فود كمباني "رامي" ىي تقديـ أحسف المشروبات في الجزائر بأ واؽ 

 1متنوعة وبأحجاـ مختمفة و ات جودة عالية ونوعية جيدة و ات فائدة صحية لممستيمؾ.

 

                                                           
معطٌات المؤسسة  
1
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 مؤسسة طيبة فود كمباني ثانيا:مبادئ 

 لتالية:و تتمثؿ مبادئ في النقاط ا

 . العمؿ مف أجؿ خمؽ ثروات و بعث التقدـ 

 . حماية مصالح المستيمؾ الجزائري 

  . التضامف ، النوعية ، الجودة ، الثقة ، الأمانة ، الأخلاؽ ، الإبداع ، الإتقاف ، المساعدة 

  روح الجماعة 

 . احتراـ الالتزامات ، الوفاء بالوعود 

 . الصدؽ 

  طنية .احتراـ القوانيف و التشريعات الو 

 مؤسسة طيبة فود كمباني: أىداف : ثالثا

 . توسيع تشكيمة العصير مف فواكو مختمفة 

  . تعريؼ الزبائف بالمنتجات مف خلاؿ العديد مف الأنشطة التسويقية 

 . تطوير نشاط المؤسسة 

  . ضماف تمويف دائـ لمسوؽ الجزائرية بالعصير و المشروبات الطاقوية 

  مكيف مف خلاؿ العمؿ عمى تطوير منتجاتيا مما يضمف و فائيـ ليا.الاستجابة لمتطمبات المستي 

 . تطبيؽ الاستراتيجية العامة لممؤسسة و الوصوؿ إلى الأىداؼ المسطرة 

  . كسب حصة سوقية أكبر في السوؽ الجزائرية 

  . المساىمة في نمو الاقتصاد 

  1المعارض ، الممتقيات.الرقي بعلامة المؤسسة و منتجاتيا مف خلاؿ المشاركة في الصالونات 

                                                           
معطٌات المؤسسة  
1
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 الييكل التننظيمي لممؤسسة "طيبة فود كمباني":  المطمب الثاني

 لإدارية المحدد لممسؤوليات بيف مختمؼ المستويات االييكؿ التنظيمي الإطار الموزع و يعتبر      

 :تالي" في الشكؿ اليبة فود كمبانيطيمكف عرض الييكؿ التنظيمي لشركة "و  المصالح داخؿ المؤسسة ،و 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 . 

 

 

 معطيات المؤسسة المصدر:

 

 مديرية المالية والمحاسبة الإعلاـ الألي والتنظيـ 

وحدة المشروبات 
 الطاقوية 

مديرية  الموارد  البحث والتطوير ومراقبة الجودة
 البشرية 

مديرية 
 الإنتاج 

 مصمحة العماؿ

مصمحة الأجور 
 والخدمات 

 الرئيس المدير العاـ

 وحدة العصير

 الوقاية و الأمف  السكريتارية 

وحدة تخزيف المواد 
 الأولية  

 رية المالية و المحاسبة  مدي

مصمحة الوسائؿ 
 العامة 

 ......ز

 

 

 

 

 

 مديرية التسويؽ مديرية التجارة 

مصمحة المحاسبة 
 العامة 

 مصمحة الخزينة 

مصمحة البيع 
 غيرالمباشر 

مصمحة البيع 
 مباشر ال

مصمحة متابعة 
 ومراقبة المبيعات  

مصمحة تخزيف 
 المصنعة  المنتجات
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 شرح الييكل التنظيمي لمؤسسة طيبة فود كمباني " رامي ": 

الييكؿ التنظيمي لممؤسسة ىو ىيكؿ يحتوي عمى عدة أقساـ والتي تتفرع منيا عدة وحدات ومديريات وك ا 

 1مصالح وفيما يمي تفصيؿ وشرح لكؿ واحدة منيا : 

ىي وحدة تعمؿ تحت سمطة المدير العاـ وتتمثؿ مياميا في الحفاظ عمى ممتمكات  وقاية والأمن :وحدة ال

 . المؤسسة وحماية ثرواتيا

تعتبر مركز لقيادة المؤسسة إ ا تعمؿ عمى التنسيؽ بيف مختمؼ وظائفيا و العمؿ عمى  المديرية العامة :

 الاضافة إلى اتخا  القرارات الاستراتيجية و فيمايمي :الاستغلاليا الامثؿ لمواردىا المالية منيا البشرية ب

 وتتمثؿ مياميا في تجييز وحدات المؤسسة بالإعلاـ الألي وك لؾ وحدة التنظيم والإعلام الألي :

 جمع ومعالجة البيانات بطريقة ألية.

 عمؿ عمى ضماف تمويف المؤسسة بالمواد الأولية. وحدة الإمداد : 

 أجؿ تقديـ منتجات صحية و مطابقة لممواصفات العالمية فإف : مف  وحدة مراقبة الجودة

المؤسسة تعمؿ جاىدة لممحافظة عمى  أماكف العمؿ و الألات وكؿ ما لو علاقة بصفة مباشرة أو 

 غير مباشرة لعممية الإنتاج . 

 كما تقوـ المؤسسة و لضماف صحة منتجاتيا بمجموعة مف الإجراءات تخص :

 اه المستخدمة في الإنتاج.مراقبة عممية تحميؿ المي 

   نظافة العماؿ مف خلاؿ توفير جميع الوسائؿ الضرورية لغسؿ الأيدي وك ا استعماؿ الواقي الصحي

 للأيدي و الرأس . 

  . المحافظة عمى جودة التيوية ومراقبة درجات الحرارة والرطوبة 

                                                           
مطٌات المؤسسة  
1
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 ت المحاسبية و المالية : تقوـ ى ه المديرية بتسجيؿ جميع العمميا مديرية المالية و المحاسبة

لممؤسسة كما تقوـ بضماف السير الحسف لخزينة لممؤسسة و لؾ مف خلاؿ مصمحتي المحاسبة 

 العامة و الخزينة . 

 : ومف مياميا العمؿ عمى تمبية حاجات ورغبات الزبائف مف خلاؿ توفير  المديرية التجارية

قبة مخزوف المنتجات المصنعة، وتضـ المنتجات في المكاف والزماف المناسبيف بالإضافة إلى مرا

 ى ه المديرية أربعة مصالح وىي : 

  مصالح البيع المباشر : وتتمثؿ مياميا في استقباؿ الزبائف ال يف لدييـ اتصاؿ مباشر بالمؤسسة

 بالإضافة إلى شحف المنتجات وتوفير الطمبيات . 

 ات المؤسسة وجمع مصمحة البيع غير المباشر : وتتمثؿ مياميا في ضماف تصريؼ منتج

 وتخطيط الطمبيات . 

  مصمحة متابعة ومراقبة المبيعات : تقوـ ى ه المصمحة بمتابعة التجار ال يف أوكمت إلييـ ميمة

توزيع منتجات المؤسسة كما تعمؿ عمى إقامة علاقات تجارية جديدة والبحث عف مناف  تسويقية 

 جديدة . 

  ى ه المصمحة عدـ إنقطاع المنتجات مف السوؽ مصمحة تخزيف المنتجات التامة الصنع : تضمف

 مف خلاؿ إعلاـ مصمحة الإنتاج عف حجـ المبيعات وكـ تبقى منيا . 

 :وتتمثؿ مياميا في وضع ومتابعة برامج الإنتاج بالإضافة إلى دراسة النوعية  مديرية الإنتاج

 وتسيير تدفقات المخزوف وتضـ ى ه المديرية مصمحتيف: 

 وف ى ه المصمحة مف ورشتي إنتاج ، الورشة الأولى تضـ أربعة خطوط مصمحة الإنتاج: تتك

إنتاج ، ثلاثة منيا لإنتاج مشروب الفواكو المعبىء في قارورات بلاستيكية والخط الأخر لإنتاج 
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مشروب الفواكو المعبئة في عبوات معدنية ، أما الورشة الثانية فتحتوي عمى خط لإنتاج 

 المشروبات الطاقوية . 

 تخزيف المواد الأولية :تعمؿ ى ه المصمحة عمى ضماف عممية تخزيف المواد الأولية  مصمحة

 في أحسف الظروؼ والعمؿ عمى ضماف عدـ انقطاعيا . 

 تعمؿ ى ه المديرية عمى ضماف السير الحسف لممواد البشرية وتوفير  مديرية الموارد البشرية :

 ي : ظروؼ عمؿ ملائمة وتضـ ى ه المديرية ثلاث مصالح وى

 د ومتابعة المسار مصمحة تسيير العماؿ : و تتمثؿ مياميا في عممية إستقطاب عماؿ جد

وك ا تكونيـ مف خلاؿ إعداد برامج ل لؾ ،بالإضافة إلى مراجعة ممفات  الميني لمعماؿ 

 الإدارة الخاصة بالعماؿ . 

  ومتابعة مصمحة الأجور والخدمات الاجتماعية : تتمثؿ مياميا في إعداد أجور العماؿ

 حضورىـ اليومي وك ا متابعة الإجراءات المرتبطة بالخدمات الاجتماعية . 

  مصمحة الوسائؿ العامة : تعمؿ ى ه المصمحة عمى ضماف عممية النقؿ وك ا الصحة الامف

 في المؤسسة.

 تـ إنشائيا بيدؼ مراقبة وبصفة مستمرة المحيط ال ي تعمؿ فيو المؤسسة : مديرية التسويق

عمؽ بحصص السوؽ التي يممكيا المنافسيف، والبحث عف المناف  التسويقية الجديدة، خاصة ما ت

كما تعمؿ عمى تحسيف صورة المؤسسة وتقوية عممية الاتصاؿ مع المستيمكيف مف خلاؿ 

 عناصر المزيج الترويجي.
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 مخطط الييكل التنظيمي لمدرية التسويق

 معطيات المؤسسة المصدر:

 تسويؽ إ  يمكف إظيار مياميا فيما يمي:تختمؼ مياـ مديرية ال

 :   تتكفؿ بأولا:المنسقة العامة : 

 المياـ بدء.  

 ضماف أتساؽ الأعماؿ. 

 غير المحققة المياـ تحديد. 

 جمسات الإعلاميةال تنظيـ.  

  قسـ التسويؽالسنوية ل الميزانيةمتابعة إعداد و. 

 إعداد نما ج طمب.  

 متابعة ومراقبة مقدمي الخدمات. 

   تتكفؿ ب :الييئة القانونية : ثانيا:

 INAP الصناعية الجزائري لمممكية المعيد الوطني. 

 CNR -     المركز الوطني لسجؿ التجارة 
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 EAN -      .البار كود 

 .الإعلاف المدني 

 :ىو مسؤوؿ عفو :  التظاىرات-ثالثا:

  الرعاية 

 الأحداث إعداد ورصد 

  مراقبة المياـ 

  دراسة الممفات 

 لأحداث استغلاؿ جيد ل 

  العلاقات 

 المسؤولة عف : رابعا:مجموعة الإدارة : 

  عمى شبكة الإنترنت العلامة التجاريةتمثيؿ 

  إدارة الصفحةRAMYFOOD ،RAMYKIDS ،RAMY MILK  عمى الفايسبوؾ، تويتر

  +وغوغؿ

  لمعلامة التجارية( صورة جيدةالحفاظ عمى عمى الشبكات الاجتماعية )سمعت العلامة التجارية. 

  المسؤولة عف ::امسا:الفئة الإداريةخ

 السوؽ، المنافسيف التنقيب في 

 الترويج 

 قسـ التجارة والتسويؽ  المتبادلة بيف الوظيفة 

  الخبرة في السوؽ 
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  المسؤولة عف :سادسا:الدراسات والمراقبة: 

 أخرى في السوؽ. بيئة عوامؿالتوزيع، والمنافسة و في مجالات : المستيمؾ، و  إجراء البحوث 

 .مراقبة متفطنة لممنافسة ،المنافسة التجارية  والاقتصادية 

 :: مسؤولة عفسابعا: مكمفة بالإعلام

 -.إرساؿ معمومات الشركة إلى مختمؼ وسائؿ الإعلاـ 

 .تنظيـ المؤتمرات الصحفية لنقؿ المعمومات عف آخر أنشطة الشركة 

 مسؤوؿ عف: ثامنا: مشرف الموقع :

 لكتروني لمشركة.المشاركة في تصميـ الموقع الا 

 .تطوير الموقع وتنفي ه ومتابعتو الفنية 

 .تحقيؽ التكامؿ بيف عناصر الوسائط المتعددة 

 .التصميـ الجرافيكي لمموقع: إدارة الواجيات الرسومية البصرية المتعددة الوسائط 

 .)... إدارة المحتوى التحريري )مقالات، أحداث 

 .تحسيف محركات البحث لمموقع 

  وأرشفة الموقعإدارة، تحديث 

 يتعامؿ مع: تاسعا: التسويق التجاري:

 .تطوير السياسة الترويجية 

 .وضع خطة العمؿ السنوية 

 .اقتراح إجراءات المبيعات، ونيج المتابعة 

 .تعريؼ ىدؼ المبيعات 

 .متابعة الإجراءات ومراقبة الربحية وتحسيف النتائج 
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 .تقديـ توصيات لمتحسيف 

 متعمقة بالسوؽ والمنتج.إجراء الدراسات والتحميلات ال 

 .إدارة جميع عمميات التسويؽ التجاري وبناء فرؽ العمؿ 

 

 .واقع سياسة التوزيع بمؤسسة طيبة فود كمباني : المبحث الثاني  

 ية المنافسة و كسب ولاء زبائنيا لمواج إلى الإىتماـ بالنشاط التوزيعي،  تسعى مؤسسة طيبة فود كمباني

بتوضيح  نوع القنوات التوزيع   توزيع بمؤسسة طيبة فود كمباني, كما سنقوـسنحاوؿ تقديـ وجية نظر لم

 "الاستراتيجية التوزيعية التي اعتمدت عمييا.و 

 وجية النظر لمتوزيع بمؤسسة طيبة فود كمباني. المطمب الأول : 

 نوع القنوات التوزيع المعتمدة  بمؤسسة طيبة فود كمباني. المطمب الثاني : 

 استراتيجية التوزيع المتبعة  بمؤسسة طيبة فود كمباني .: المطمب الثالث 
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 وجية النظر لمتوزيع بمؤسسة طيبة فود كمباني. : المطمب الأول

المكاف تج في الوقت و فيو يضمف توفير ى ا المن، املا أساسيا لتوزيع العصير رامييعتبر التوزيع ع     

" من  نشأتيا عمى تطوير و ترقية وظيفة التوزيع فعالة   نيطيبة فود كمبا" لي ا الغرض تعمؿ، المناسبيف

 1عمى غرار المؤسسات الأخرى التي تنشط عمى الصعيد الوطني.

 .نوع القنوات التوزيع المعتمدة بمؤسسة طيبة فود كمباني : المطمب الثاني

منتجات استيلاكية تقوـ بإنتاج العصير و مشتقاتو المتمثمة في عدة   بمأف مؤسسة طيبة فود كمباني    

تجار الجممة و التجار  و تستعيف في توزيعيا عمى الوسطاء)لمفناء النيائي بمجرد استيلاكيا،قابمة 

ى ا مايوضحو الشكؿ ، و غير المباشر لمسمع الاستيلاكية فإف المؤسسة تعتمد عمى قنوات توزيع، التجزئة(

 2: التالي

 مباني.(:قنوات التوزيع مؤسسة طيبة فود ك12الشكل رقم)

 

 

 

 

 

 

 

  

 :مف إعداد الطمبةالمصدر
                                                           

80:82على الساعة   4/2/5086ٌوم   مع مسير الفئة السيد محمودية عمارةمقابلة الشخصٌة  
1
  

مقابلة مع نفس شخص . 
2
  

 طٌبة فود كمبانً مؤسسة

 تجارالجملة

 تجار التجزئة

 المستهلك النهائً
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 استراتيجية التوزيع المتبعة في مؤسسة طيبة فود كمباني. : المطمب الثالث

 1يعتبر النشاط التوزيعي  نشاطا استراتيجيا لشركة لاعتباره سلاحا لمواجية المنافسة.  

 لى عدد كبير مف تعتمد شركة عمى استراتيجية التوزيع الشامؿ )المكثؼ( مف أجؿ الوصوؿ إ

 المستيمكيف المحتمميف)التغطية السوؽ(.

 اتيا عبر موزعييا مف كما تعتمد عمى مزيج مف استراتيجي الدفع و الج ب فيي تقوـ بدفع منتج

 تجار تجزئة عف طريؽ تحفيزىـ لبيع منتجاتيا عف طريؽ تجييز الوسطاء بموادتجار جممة و 

 تراتيجية مرتبطة بقدرة و ميارة البيع لممؤسسة.إف ى ه الاسممصقات خاصة بمنتجاتو ،العرض و 

كما تقوـ ك لؾ بالترويج لمنتجاتيا بالتأثير عمى الطمب الزبائف مف خارج النظاـ التوزيعي و  لؾ مف 

 خلاؿ:

  لية لمتعريؼ بالعلامة و المنتجاتالمشاركة في المعارض الدو 

  المناطؽ. ـ الإعلانات عبر الموحات الاعلانية في الكثير مفالاستخداـ 

 دراسة ميدانية لممؤسسة طيبة فود كمباني. المبحث الثالث:

بغية اختيار و تأكيد صحة فرضيات بحثنا سنقوـ في ى ا البحث بتحميؿ و مناقشة استبياف وجو 

 لاستجواب مجموعة مف موظيفي مؤسسة طيبة فود كمباني. 

 حيث قمنا بتقسيـ ى ا المبحث إلى ثلاث المطالب وىي:

  الإطار المنيجي لمدراسة.ولالمطمب الأ : 

 مناقشة و تحميؿ محاور الاستبياف.المطمب الثاني : 

 حوصمة نتائج الاستبياف.المطمب الثالث: 

 

                                                           
مقابلة مع نفس الشخص 
1
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 الإطار المنيجي لمدراسة : المطمب الأول

 سنتطرؽ في ى ا المطمب إلي الإطار المنيجي لدراسة كالتالي :    

 منيجية البحث 

مدققة عف المؤسسة طيبة فود كمباني كاف لابد أف نأخ  سة واضحة و موضوع يحتاج إلى درا  بما أف   

ع المعمومات الميمة ظروؼ العمؿ لتسييؿ عممية بحثنا و جمبار المنيجية المناسبة لممؤسسة و بعيف الاعت

الثانية كانت دراسة الاستقصائية التي تيدؼ اف اختيارنا واضح الأولى وصفية و حيث ك ، حوؿ موضوعنا

 تعميـ الظاىرة المدروسة.تفسير تمؾ المعمومات والبيانات و  ى تحميؿ وإل

 حدود البحث 

 حتى نقوـ بدراسة معينة وجب أف محدديف التي عمى أساسيا يمكننا تحقيؽ الدراسة.    

  تمت داخؿ سياجيا.حدود المؤسسة طيبة فود كمباني و  : لـ تتعدى دراستنا المكاني البعد 

   المدة المستغرقة  ىي و  2019ماي 30إلى غاية 2019مارس  1مف إمتدت دراستنا  : الزمنيالبعد

 زيع و جمع الاستبياف عمى العينة .أثناء قيمنا بتو 

   قمنا بتحديد المواضيع عمى ثلاث محاور لحصر المستجوب داخؿ موضوعنا وىي: : الموضوعيالبعد 

 مكانتو في المؤسسة.: النشاط التوزيعي و  المحور الأوؿ  -

 : تنافسية المؤسسة. المحور الثاني  -

 :علاقة النشاط التوزيعي بتنافسية المؤسسة. المحور الثالث  -

 طريقة اختيار العينة 

استعممنا في اختيار أفراد العينة القصدية ,و طريقة غير عشوائية يتـ وف خلاليا اختيار عناصر العينة 

 مف طرؼ الباحث وفؽ ما يراه مناسب.
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 عينة الدراسة 

و قد تـ اختيار عينة ،موظفا  n= 100خؿ حدود المؤسسة طيبة فود كمباني التي بياتمت دراستنا دا     

n=35 .)موظؼ مف مختمؼ الإدارات)التسويؽ و التوزيع 

 طبيعة الموظيفين المستجوبين 

قمنا بتصميـ الاستبياف ال ي كاف موجو لمعملاء المؤسسة طيبة فود كمباني الخاصة بمصالحة       

خبرة تمكنا مف التوصيؿ أي استنتاج مبينة عمى دراسة عممية ،  لما ليـ اطلاع و وزيعمصمحة التيؽ و التسو 

  ات الصداقية.

 (أداة الدراسة)الإستبيان 

و  حتى يستطيع حاولنا تبسيط، و الطرؽ العممية في مجاؿ الدراسة قمنا بإعداد استمارة الاستبياف وفؽ      

والتي  ـ كتابة الأسئمة بخط واضح و مرتب،تفحات و ص 6، وقد صممنا الاستبياف فيالمستجوب الإجابة

 أسئمة شخصية.5سؤالا و 11كانت مكوف مف 

 تحميل و مناقشة بيانات محاور الإستبيان: المطمب الثاني

مف ثـ اختيار الفرضيات تبياف الموزع عمى عينة الدراسة و سنحاوؿ مف خلاؿ ى ا المطمب تحميؿ الاس   

 . المتعمقة بو

 مناقشة المعمومات الشخصية تحميل و : أولا

قمنا  حيثإجاباتيـ عمى المعمومات الشخصية سيتـ عرض خصائص أفراد مجتمع الدراسة بناءا عمى     

 نوع المؤسسة(.،السنوات المينية،السف، المستوى التعميمي أسئمة شخصية )الجنس ،5بوضع 

 : و يمكف توضيح النتائج المتحصؿ عمييا فيمايمي
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 بجنس المستجوب السؤال المتعمق: 

 تحصمنا عمى النتائج التي سيتـ عرضيا بالجدوؿ و الشكؿ التالييف:

 ائج السؤال المتعمق بجنس المستجوب(: نت01الجدول رقم )

 

 

 

 

 

 : مف إعداد الطالبة اعتمادا عمى نتائج الاستبيافالمصدر

 (:  دائرة نسبة لنتائج السؤال المتعمق بجنس المستجوب13قم )الشكل 

 

 
 مستخمص مف الجدوؿ. المصدر:

  2و ، % 94عامؿ بنسبة  33يتضح لنا مف الجدوؿ و الشكؿ السابقيف أف العينة المدروسة تتكوف مف 

أف أغمبية أي  اؿ ،ومنو نستخمص أف العينة المستجوبة غمبت عمييا الفئة الرج ، %6عاممة أي  بنسبة 

 الإطارات و الموظفيف ىـ الرجاؿ.

94% 

6% 

 ذكور

 إناث

 الجنس التكرار النسبة

 ذكور 33 94%

 إناث 2 %6

 المجموع 35 %100
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 :السؤال المتعمق بسن المستجوب 

 تحصمنا عمى النتائج التي سيتـ عرضيا بالجدوؿ و الشكؿ التالييف:

 (: نتائج السؤال المتعمق بسن المستجوب02الجدول رقم )

 السن التكرار النسبة   

 سنة20أقل من   1 3%

 سنة 31إلى   21من   10 29%

 سنة 50إلى  31 24 69%

 سنة 50أكثر من  0 0%

 المجموع 35 100%

 فلبة اعتمادا عمى نتائج الاستبيااط: مف إعداد الالمصدر   

 (:دائرة النسبة لنتائج السؤال المتعمق بسن المستجوب14الشكل رقم)

 
 ص مف الجدوؿمستخم: المصدر

 يمثموف أكبر  مع المؤسسة لتي تتعامؿ أكثر يتضح  لنا مف خلاؿ الجدوؿ و الشكؿ السابقيف أف الفئة ا

محؿ الدراسة تعتمد عمى عنصر يمكف تفسير  لؾ بأف المؤسسة و  ة( ،سن50إلى  31)مف  %68نسبة 

3% 

29% 

68% 

0% 

 سنة20أقل من 

 سنة31إلى21من 

 سنة50إلى 31

 سنة50أكثر من 
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يتماشى مع المتغيرات خمؽ نشاط بب قدرتيـ عمى اكتساب الميارات والقدرات و الشباب بشكؿ كبير بس

 الحاصمة .

 السؤال المتعمق بالمستوى التعميمي: 

 تحصمنا عمى النتائج التي سيتـ عرضيا بالجدوؿ و الشكؿ التالييف:   

 (:نتائج السؤال المتعمق بالمستوى التعميمي لممستجوب:03الجدول رقم )

 المستوى التعميمي التكرار النسبة   

 ثانوي 19 54%

 جامعي 13 37%

 دراسات عميا 3 9%

 المجموع 35 100%

 مادا عمى نتائج الاستبيافلبة اعتامف إعداد الطالمصدر:

 (: دائرة نسبية لنتائج السؤال المتعمق بالمستوى التعميمي لممستجوب.15الشكل رقم)

 
 .مستخمص مف الجدوؿ  المصدر:

54% 37% 

9% 

 ثانوي

 جامعً

 دراسات العلٌا
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  54يتضح لنامف الجدوؿ و الشكؿ السابقيف أف النسبة الأعمى مف أفراد العينة  و مستوى ثانوي بنسبة% 

أما النسببة الأصغر كانت للأفراد  و  مستوى دراسات  ،37%بنسبة بعدىا الفئة  ات المستوى الجامعيو 

 .  %9عميا بنسبة 

 :السؤال المتعمق بسنوات المينية لممستجوب 

 تحصمنا عمى النتائج التي سيتـ عرضيا بالجدوؿ و الشكؿ التالييف:     

 (: نتائج السؤال التعمق بسنوات المينية لممستجوب.04الجدول رقم )

 السنوات المينية التكرار النسبة   

 سنوات 5أقل من  8 23%

 سنوات10إلى   5من  13 37%

 سنوات10أكثر من  14 40%

 المجموع 35 100%

 لبة اعتمادا عمى نتائج الاستبيافامف إعداد الط المصدر:   

(: دائرة نسبية السؤال المتعمق بسنوات المينية لممستجوب16الشكل رقم )

 
 .الجدوؿ مستخمص مف المصدر:

23% 

37% 

40% 

 سنوات 5أقل من 

 سنوات10إلى5من 

 سنوات10أكثر من 
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  10و كانت لأفراد العامميف لأكثر مف  %40الشكؿ أف النسبة الأكثر ىي الجدوؿ و   يتضح لنا مف 

أما ، سنوات10إلى  5مف  %37ثـ تمييا الفئة  ات الخبرة  المينية بنسبة  ي الشركة ،سنوات الخبرة ف

 سنوات . 5فكانت لمفئة أقؿ مف  23%النسبة الأقؿ 

 مؤسسةالسؤال المتعمق بنوع ال : 

  تحصمنا عمى النتائج التي سيتـ عرضيا بالجدوؿ و الشكؿ التالييف:    

 .(: نتائج السؤال المتعمق بنوع المؤسسة لممستجوب05الجدول رقم)

 

 

 

 

 

 فالاستبيا لبة اعتمادا عمى نتائجامف إعداد الطالمصدر:

 (: دائرة نسبية لنتائج السؤال المتعمق بنوع المؤسسة لممستجوب17الشكل رقم)

 
 مستخمص مف الجدوؿ المصدر:

0% 

100% 

 عمومٌة

 خاصة

 الإجابة التكرار النسبة   

 عمومية 0 0%

 خاصة 35 35%

 المجموع 35 %100ا
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  مف الموظفيف 100%بنسبة       35يتضح لنا مف الجدوؿ و الشكؿ السابقيف أف كؿ أفراد العينة

 الجواب الصحيح. نيا مؤسسة عمومية  وى ا كافالمؤسسة أجابوا بأ

 : مناقشة و تحميل معمومات أجزاء الاستبيان ياثان

تحميؿ لمنتائج التحميؿ بحيث استعممنا طريقتي في  ،تحميؿ لنتائج الاستبياف لكؿ أجزاءه الثلاثة     

 الثنائي.الأحادي و 

 التحميل الأحادي: 

 و فيو نقوـ بتحميؿ أسئمة الاستبياف كؿ واحدة  عمى حدة كما ىو موضح كالتالي :   

  و مناقشة النشاط التوزيعي و مكانتو في المؤسسةتحميؿ 

 ؟فما تتمثل أىداف النشاط التوزيعي بالنسبة لكم : السؤال الأول

 تحصمنا عمى النتائج التي سيتـ عرضيا بالجدوؿ و الشكؿ التالييف:    

 (01(: نتائج السؤال رقم )06الجدول رقم)

 الإجابة التكرار النسبة   

 ناتالاحتفاظ بمخزو  6 17%

 

43% 15 

لممستيمك   وفر السمع و الخدمات 

 النيائي

 رفع في حصة السوق 5 14%

 

26% 9 

مجابية المنافسة و الصمود 

 أماميا

 المجموع 35 100%

 اعتمادا عمى نتائج الاستبياف طالبةمف إعداد الالمصدر:    
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 (01(: دائرة نسبية لنتائج السؤال رقم )18لشكل رقم)ا

 
 مص مف الجدوؿمستخ المصدر:

   مف موظفيف المستجوبيف يروف بأف أىداؼ % 43يتضح لنا مف الجدوؿ و الشكؿ السابقيف أف نسبة

اختارت جواب  %26لممستيمؾ النيائي،و نسبة وفر السمع و الخدمات إلى ، النشاط التوزيعي تتمثؿ في

و رفع في حصص السوؽ  مجابية المنافسة و الصمود أماميا ، و أما عف جوابي الاحتفاظ بالمحزونات

 .%14و% 17  فقد أخ  النسب عمى التوالي

 فيما تتمثل و ظائف النشاط التوزيعي؟  : لسؤال الثانيا

 :عرضيا بالجدوؿ و الشكؿ التالييف تحصمنا عمى النتائج التي سيتـ   

 (02(: نتائج الؤال رقم )07الجدول رقم)

 

 

 

 

 

 

 

 

 لبة اعتمادا عمى نتائج الاستبيافامف إعداد الطالمصدر: 

17% 

43% 
14% 

26% 

 الاحتفاظ بمخزونات

وفر السلع و الخدمات للمستهلك 
 النهائً 

 رفع فً حصة السوق

مجابهة المنافسة و الصمود 
 أمامها

 الإجابة التكرار النسبة   

 وظيفة التخزين 3 9%

 وظيفة النقل 8 23%

 وظيفة المناولة 4 11%

 كل ما سبق ذكره 20 57%

 المجموع 35 100%
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 (02(: دائرة نسبية لنتائج السؤال رقم)19الشكل رقم)

 
 مستخمص مف الجدوؿالمصدر: 

  اف  نسبة مف موظفي المؤسسة المدروسة يروف بأف وظائؼ   يتضح لنا مف الجدوؿ و الشكؿ السابقيف

وعف جوابي وظيفة التخزيف و وظيفة المناولة فقد % 23يتمثؿ في وظيفة النقؿ بنسبة  النشاط التوزيعي

و كاف الجواب ىو كؿ % 57حيف أف أكبر نسبة قدرت ، %11و %  9أخدت النسب عمى التوالي 

 ب.ماسبؽ  كره و كانت إجابة عمى الصوا

 في رأيكم .ما تقييم مستوى أداء النشاط التوزيعي بالنسبة لكم؟  : السؤال الثالث

 تحصمنا عمى النتائج التي سيتـ عرضيا بالجدوؿ و الشكؿ التالييف:   

 

 

 

 

 

 

 

9% 

23% 

11% 

57% 

 وظٌفة التخزٌن

 وظٌفة النقل

 وظٌفة المناولة

 كل ما سبق ذكره
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 (03(: نتائج السؤال رقم )08الجدول رقم )

 الإجابة التكرار النسبة   

 ضعيف جدا 0 0%

 ضعيف 1 3%

 حسن 15 43%

 جيد 12 34%

 جيد جدا 7 20%

 المجموع 35 100%

 لبة اعتمادا عمى نتئج الاستبيافا:مف إعداد الطالمصدر

 (03(: دائرة نسبية لنتائج السؤال رقم )20لشكل رقم)ا

 
 مستخمص مف الجدوؿالمصدر: 

 سستيـ تضح لنا مف الجدوؿ و الشكؿ السابقيف أف تقييـ الموظفيف لأداء مستوى النشاط التوزيعي بمؤ ي

 ". بتقييـ "جيد جدا% 20,"،جيد بتقييـ"%  34 و تمييا نسبة ،% 43 بنسبة عالية كانت" حسف"

تحميل و مناقشة تنافسية المؤسسة 

 : في رأيكم ما المقصود بالتنافسية؟ السؤال الرابع

 تحصمنا عمى النتائج التي سيتـ عرضيا بالجدوؿ و الشكؿ التالييف:       

0% 3% 

43% 

34% 

20% 
 ضعٌف جدا

 ضعٌف 

 حسن

 جٌد

 جٌد جدا
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 (04ائج السؤال رقم )(: نت09الجدول رقم )

 

 

 

 

 : مف إعداد الطمبة اعتمادا عمى نتائج الاستبياف.المصدر

(04ل رقم )(: دائرة نسبية لنتائج السؤا21رقم)ل الشك

 
 جدوؿمستخمص مف ال در:المص

   يتضح لنا مف الجدوؿ و الشكؿ السابقيف أف المستجوبيف يروف أف مفيوـ القدرة التنافسية ىو القدرة في

 أخطاءت في إختيار الجواب الصحيح.% 43وحيف أف نسبة  ،%57مواجية المنافسة بنسبة

 السؤال الخامس: 

  ىل تمتاز مؤسستكم بالقدرة التنافسية؟ :  الجزء الأول  

 :عرضيا بالجدوؿ و الشكؿ التالي ا عمى النتائج التي سيتـتحصمن      

 

 

57% 

43% 

 القدرة على مواجهة المنافسة

 القدرة على تحقٌق الجودة

 النسبة التكرار الإجابة

 القدرة عمى مواجية المنافسة 20 57%

 ةالقدرة عمى تحقيق الجود 15 43%

 المجموع 35 100%
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 (/الجزء الاول05(: نتائج السؤال رقم )10الجدول رقم )

 

 

 لبة اعتمادا عمى نتائج الاستبيافامف إعداد الط: المصدر

 (/الجزء الأول.05ية لنتائج السؤال رقم )(: دائرة نسب22الشكل رقم)

 
 مستخمص من الجدولالمصدر: 

 94يتضح لنا مف الجدوؿ و الشكؿ السابقيف أف أغمبية موظفييف المؤسسة المدروسة أجابوا بنعـ نسبة% 

 .يروف بأف مؤسستيـ لا تمتازبالقدرة التنافسية% 6ونسبة  ؤسستيـ تمتاز بالقدرة التنافسية ،بأف م

 : عمى ماذا إعتمدتم في إجابتكم؟ لثانيالجزء ا 

 :عرضيا بالجدوؿ و الشكؿ التالييف تحصمنا عمى النتائج التي سيتـ       

 

94% 

6% 

 نعم

 لا

   
 الاجابة التكرار النسبة   

 نعم 33 94%

 لا 2 6%

 المجموع 35 100%
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 ( /الجزء الثاني05(: نتائج السؤال رقم)11الجدول رقم)

 

 

 

 

 

 

 لبة اعتمادا عمى نتائج الاستبيافامف إعداد الط المصدر:

(: دائرة نسبية لنتائج السؤال الخامس/الجزء الثاني23الشكل رقم )

 
 مستخمص مف الجدوؿالمصدر: 

   مف المستجوبيف إعتمدوا عمى الحصة في % 49يتضح لنا مف الجدوؿ و الشكؿ السابقيف أف أكبرنسبة

 %18إعتمدوا عمى الإنتاجية و نسبة % 27في تحديد إجابتيـ بأنيا مؤسسة تنافسية ثـ تمييا نسبة السوؽ 

 .إعتمدوا عمى التكمفة.% 6إعتمدوا عمى الربحية .و في حيف أف أصغر نسبة

 

49% 

6% 

18% 

27% 

 الحصة فً السوق

 التكلفة

 الربحٌة

 الإنتاجٌة

 الإجابة التكرار النسبة   

 الحصة في السوق 16 48%

 التكمفة 2 6%

 الربحية 6 %18

 الانتاجية 9 27%

 المجموع 33 100%
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 السؤال السادس: 

 الجزء الأول : ىل لديكم منافسين؟

 كؿ التالييف:تحصمنا عمى النتائج التي سيتـ عرضيا بالجدوؿ و الش    

 (: نتائج السؤال السادس/الجزء الاول12الجدول رقم)

 الإجابة التكرار النسبة   

 نعم 35 100%

 لا 0 0%

 المجموع 35 100%

 لبة اعتمادا عمى نتائج الاستبيافامف إعداد الطالمصدر: 

زء الثاني (/ الج06نتائج السؤال رقم)(:دائرة نسبية ل24الشكل رقم)

 
 خمص مف الجدوؿمستالمصدر: 

   مف موظفيف أجابوا بنعـ  100%يتضح لنا مف الجدوؿ والشكؿ السابقيف أف كؿ المستجوبيف بنسبة

 تواجو الشركة منافسة في السوؽ.

 

100% 

0% 

 نعم

 لا
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 كم عدد المؤسسات المنافسة بالنسبة لكم؟ : الجزء الثاني

 تحصمنا عمى النتائج التي سيتـ عرضيا بالجدوؿ و الشكؿ التالييف:      

 (/الجزء الثاني06(: نتائج السؤال رقم )13ل رقم)الجدو

 النسبة التكرار الإجابة

%26 9 3 

%20 7 7 

11% 4 10 

 10أكثر من  15 %43

 المجموع 35 100%

 لبة اعتمادا عمى عمى نتائج الاستبيافامف إعداد الطالمصدر:

 (/الجزء الثان06ائج السؤال رقم )(: دائرة نسبية لنت25الشكل رقم)

 
 مستخمص مف الجدوؿمصدر : ال

   اجو تو أف مؤسستيـ  مف موظفيف اتفقوا  %43يتضح لنا مف الجدوؿ و الشكؿ السابقيف أف أكثرنسبة

و منافسيف  7كانت % 20و نسبة منافسيف، 3كانت  %26كما أف نسبةمنافس في السوؽ ، 10أكثر مف 

 منافسيف في السوؽ. 10بالنسبة 11%أقؿ كانت نسبة 

 

26% 

20% 

11% 

43% 
3

7

10

 10أكثر من 
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  كيف تقيمون مستوى التنافسي بمؤسستكم؟ : عالسؤال الساب

 تحصمنا عمى النتائج التي سيتـ عرضيا بالجدوؿ و الشكؿ التالييف:  

 (07(:نتائج السؤال رقم )14الجدول رقم)

 

 

 

 

 

 

 لبة اعتمادا عمى نتائج الاستبيافامف إعداد الطالمصدر: 

 (.07(: دائرة نسبية لنتائج السؤال رقم )26الشكل رقم)

 
 مستخمص مف الجدوؿ المصدر :

   "يتضح مف الجدوؿ و الشكؿ السابقيف أف تقييـ الموظفيف لمستوى تنافسية شركتيـ بنسبة عالية "قوي

وأما عف تقييـ "حسف "فقد كانت نسبة المستجوبيف ال يف جدا"،بتقييـ "قوي % 31و تمييا نسبة،43%

 .%9 اختاوره

0% 0% 

26% 

43% 

 ضعٌف جدا 31%

 ضعٌف

 حسن

 قوي

 قوي جدا

 الإجابة التكرار النسبة   

 ضعيف جدا 0 0%

 ضعيف 0 0%

 حسن 9 26%

 قوي 15 43%

 قوي جدا 11 31%

 المجموع 35 100%
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 تحميل و مناقشة علاقة النشاط التوزيعي بتنافسية المؤسسة 

 مؤسستكم؟ : في رأيكم.ىل النشاط التوزيعي لو دور في تحسين تنافسية السؤال الثامن

 لتالييف:ؿ اعرضيا بالجدوؿ و الشك تحصمنا عمى النتائج التي سيتـ       

 (08(: نتائج السؤال رقم)15الجدول رقم)

 

 

 

 

 ستبيافالالبة اعتمادا عمى نتائج الط: مف إعداد االمصدر

 (08(: دائرة نسبية لنتائج السؤال رقم)27الشكل رقم)

 

 
 مستخمص مف الجدوؿالمصدر: 

  مف الموظفيف أجابوا بنعـ بأف النشاط التوزيعي لو  %97الشكؿ السابقيف نسبةنا مف الجدوؿ و يتضح ل

 دور كبير في تحسيف تنافسية مؤسستيـ.

97% 

3% 

 نعم

 لا

 الاجابة التكرار النسبة   

 نعم 34 97%

 لا 1 3%

 المجموع 35 100%
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 في رأيكم . ىل توجد علاقة بين النشاط التوزيعي و التنافسية المؤسسة؟:  السؤال التاسع 

 تالييف:تحصمنا عمى النتائج التي سيتـ عرضيا بالجدوؿ و الشكؿ ال 

 (09(: نتائج السؤال رقم )16لجدول رقم)ا

 الإجابة التكرار النسبة   

 نعم 32 91%

 لا 3 9%

 المجموع 35 100%

 لبة اعتمادا عمى نتائج الاستبيافامف إعداد الطالمصدر: 

 (09(: دائرة نسبية لنتائج السؤال رقم )28الشكل رقم)

 
 مستخمص مف الجدوؿ: لمصدرا

  مف الموظفيف أجابوا أف يوجد علاقة بيف %91لجدوؿ و الشكؿ السابقيف أف نسبة يتضح لنا مف ا

 و ىي الأعمى نسبة مقارنة بالغير موافقيف عمى  لؾ. النشاط التوزيعي و تنافسية مؤسسة،

 ىل تعتقدون أن سمعة مؤسستكم وو ضعيا التنافسي في تحسين مستمر؟ السؤال العاشر:

 تـ عرضيا بالجدوؿ و الشكؿ التالييف:تحصمنا عمى النتائج التي سي   

91% 

9% 

 نعم

 لا
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 (10(: نتائج السؤال رقم )17لجدول رقم)ا

 الإجابة التكرار النسبة

 نعم 34 97%

 لا 1 3%

 المجموع 35 100%

 لبة اعتمادا عمى نتائج الاستبيافامف إعداد الطالمصدر: 

 (10(: دائرة نسبية لنتائج السؤال رقم)29الشكل رقم )

 
 مف الجدوؿمستخمص المصدر : 

  مف الموظفيف أجابوا بنعـ بأنيـ يعتقدوف أف سمعة  %97يتضح لنا مف الجدوؿ و الشكؿ أف نسبة

 مؤسستيـ ووضعيا تنافسي في تحسيف مستمر, و ىي النسبة الأعمى مقارنة بالغير موافقيف عمى  لؾ.

 

 

 

 

97% 

3% 

 نعم

 لا
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 ين التنافسية المؤسسة؟السؤال الحادي العاشر:  في رأيكم. ما مدى مساىمة النشاط التوزيعي في تحس

 عف الإجابة. 10مف الموظفيف أجابوا عمى ى ا السؤاؿ فيما متنعوا   25

وزيع ىي أساس و أف سياسة الت عناه أنيا تساىـ مساىمة فعالة،أف أغمبية الإجابات كانت تمخص ما مو    

 .ج ية و فعالةلأنو كمما كانت سياسة قوية و نباءة كمما كانت التنافسية م التنافس لكؿ مؤسسة ،

 : التحميل الثنائي-2

 في دراستنا قمنا بربطف مف الاستبياف لتأكيد النتائج، و قمنا  في ى ا التحميؿ بتركيب بيف سؤالي       

 لتساعدنا في التأكيد صحة النتائج . ، ثلاث عبارات ميا تيـ  موضوعنا

 تقييم أداء النشاط التوزيعي بالمؤسسة المدروسة:  

 و التحميؿ الأوؿ ال ي شمؿ كافة  ينة لتقييـ أداء نشاطيا التوزيعي،اؿ لأفراد العكاف السؤ     

و لتأكيد أكثر قمنا بإسقاطيا عمى سنوات المينية لكؿ إجابة وفي الجدوؿ أفراد العينة و كانت الإيجابية،

 التالي:
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 ي بالمؤسسة المدروسةنتائج  التحميل الثنائي/ تقييم أداء النشاط التوزيع (:18رقم)الجدول 

 SPSSالبرنامج المصدر:  

 مف خلاؿ ى ا الجدوؿ نلاحظ أف :

 النشاط التوزيعي بمؤسستيـ منيـ يروف أف أداء  8،4سنوات: عددىـ  5خبرة الأقؿ مف الموظفيف  وي ال

 واحد يراه جيدا جدا.يرونو جيد، 3حسف،و 

 مؤسستيـ  ء النشاط التوزيعي بف أدامنيـ يروف أ 8سنوات: عددىـ10إلى 5الخبرة مف  الموظفيف  وي

 واحد يراه جيدا جدا.يرونو جيد ، 4حسف ،  و 

 أف أداء النشاط التوزيعي  جيد   منيـ يروف 5 ، 14سنوات: عددىـ 10رة  لأكثر مفالموظفيف  وي الخب

 واحد يراه ضعيؼ. يروف حسف، 3منيـ يروف  بأنو جيد جدا، 5أي  نفس العدد ،

 

 

 

 التقييم أداء النشاط التوزيعي 

 جيد جدا جيد حسن ضعيف

 Effectif 0 4 3 1 5اقل من  سنوات المينية

 %14,3 %25 %26,7 %0 التقييم %

 Effectif 0 8 4 1 10الى  5من

 %14,3 %33,3 %53,3 %0 التقييم %

 Effectif 1 3 5 5 10أكثر من

 %71,4 %41,7 %20 %00 التقييم %
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 مثيل البياني الذي يوضيح تقييم أداء النشاط التوزيعي بالمؤسسة المدروسة(: الت30لشكل رقم)ا

 حسب سنوات مينية المستجوبين

 
 SPSSبرنامج  المصدر:

 مف خلاؿ التمثيؿ البياني السابؽ نلاحظ أف:

 سنوات  10التقييـ جيد جدا : أكبر نسبة إختيار لو كانت مف الموظفيف  وي الخبرة الأكثر مف

 .%71,4بنسبة

 41,7سنوات بنسبة 10لتقييـ جيد : أكبر نسبة إختيار لو كانت لمموظفيف  وي الخبرة الأكثر مف ا%. 

  53,3%سنوات بنسبة   10إلى  5التقييـ حسف: أكبر نسبة إختيالر كانت لو لمموظفيف مف. 

تناد إلى جيد اس اط التوزيعي بمؤسسةنستنتج مف خلاؿ الجدوؿ و التمثيؿ البياني السابقيف أف أداء النش

 .خبرتيـ
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 (: نتائج التحميل الثنائي/ تقييم تنافسية المؤسسة المدروسة19الجدول رقم)

 
 

 Total تقييم تنافسية

 حسن قوي قوي جدا

سنوات 

 المينية

 Effectif 3 2 3 8 5أقل من 

تقييم  %

 تنافسية

20% 18,2% 33,3% 22,9% 

 Effectif 5 4 4 13 10إلى 5من 

تقييم  %

 نافسيةت

33,3% 36,4% 44,4% 37,1% 

 Effectif 7 5 2 14 10أكثر من

تقييم  %

 تنافسية

46,7% 45,5% 22,2%  

 

 SPSSبرنامجالمصدر: 

 نلاحظ أف:أعلاه  مف خلاؿ ى ا الجدوؿ 

ف مستوى تنافسية مؤسستيـ قوي منيـ يروف أ3و  ،8سنوات : عددىـ  5خبرة الأقؿ مف الموظفيف  وي ال

 و حيف الإثنييف الباقييف اختارا تقييمو قوي. منيـ يروف بأنو حسف، 3العدد أي  سو نف جدا،

  مستوى  تنافسية مؤسستيـ منيـ يروف أف  13،5سنوات : عددىـ  10إلى  5ة مف الموظفيف  وي الخبر

 يروف بأنو جيد و حسف. 4ونفس العدد  قوي جدا ،

   يـ قوي جدا، ف بأف مستوى  تنافسية مؤسستمنيـ يرو 14،7: عددىـ 10وي الخبرة أكثر مف الموظفيف

 و الإثنييف الباقييف اختارا تقييمو حسف. منيـ يرونو جيد ، 5و 
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 سة(: التمثيل البياني الذي يوضح تقييم تنافسية  بالمؤس31الشكل رقم )

 حسب سنوات مينية المستجوبين

 
 SPSSبرنامج  المصدر:

 نلاحظ أف:مف خلاؿ التمثيؿ البياني أعلاه 

 44,4سنوات بنسبة 10إلى  5تقييـ حسف : أكبر نسبة إختيار لو كانت  مف الموظفيف مف ال% 

  46,6سنوات بنسبة 10التقييـ قوي : أكبر نسبة إختيارلو كانت لمموظفيف  ويالخبرة المينية لأكثر مف% 

  وات بنسبة  سن 10التقييـ قوي جدا: أكبر نسبة اختيار لو كانت لمموظفيف  وي الخبرة المينية لأكثرمف

45,5% . 

   سنوات5التقييـ ضعيؼ : أكبر نسبة إختيار لو كانت لمموظفيف  وي الخبرة الأقؿ مف 
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 علاقة النشاط التوزيعي بتنافسية المؤسسة:

 (: نتائج التحميل الثنائي / علاقة النشاط التوزيعي و تنافسية المؤسسة20الجدول رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 SPSSبرنامج  المصدر:

 نلاحظ أف :أعلاه  مف خلاؿ الجدوؿ 

 32  وجد علاقة بيف النشاط ثموف حجـ عينة يروف بأف يال يف يم 35مف الموظفيف المستجوبيف مف بيف

منيـ يروف بأف النشاط التوزيعي يساىـ في  31 ،% 91.4تنافسية المؤسسة أي بنسبة  التوزيعي و 

 %91,2تحسيف تنافسية مؤسستيـ بنسبة

 أف يوجد علاقة طردية  ،ا إلى خبرة الموظفيف المستجوبيفى ا يؤكد صحة نظريتنا في ى ا البحث استناد

 و قوية بيف أداء النشاط التوزيعي و تنافسية المؤسسة .

 

 

 

 ىل النشاط  التوزيعي لو دور في تحسين 

 تنافسية المؤسسة؟

 لا نعم

ىل توجد علاقة 

بين النشاط 

التوزيعي و 

التنافسية 

 المؤسسة؟

 Effectif 31 1 نعم

% %91 ,2 %0,2 

 Effectif 0 3 لا

% 00% 8,6 % 
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 المطمب الثالث: حوصمة نتائج الاستبيان

 توصمنا إلى النتائج التالية: و جمع المعمومات و تحميميا،ة ،بعد إجراء الدراسة الميداني    

  ممستيمؾ النيائي مع والخدمات لىو وفر الس طيبة فود كمبانيمف بيف أىداؼ النشاط التوزيعي بمؤسسة

 رفع حصة السوؽ.ة المنافسة والصمود أماميا و أىداؼ الأخرى تتمثؿ في  الاحتفاظ بمحزونات و مجابيو 

 المناولة .ي بمؤسسة بكؿ مف وظيفة التخزيف والنقؿ و الاىتماـ النشاط التوزيع 

 .يعتبر أداء النشاط التوزيعي بمؤسسة  طيبة فود كمباني حسف 

 لقدرة عمى مواجية المنافسة.تعتبر التنافسية ىي ا 

 حديدىا أساسا عمى الحصة السوقية بالتنافسية و تعتمد في ت  طيبة فود كمباني تمتاز مؤسسة

 الإنتاجية.و 

   منافسيف في السوؽ. 10أكثر مف  طيبة فود كمباني تصارع مؤسسة 

  قوية. طيبة فود كمبانيتعتبر التنافسية مؤسسة 

 طيبة فود كمبانيير جدا في تحسيف تنافسية المؤسسة يعتبر النشاط التوزيعي لو دور كب. 

 .توجد علاقة قوية بيف النشاط التوزيعي و تنافسية المؤسسة 

  في وضع تنافسي سيكوف في تحسيف مستمر طيبة فود كمبانيالاعتقاد أف سمعة المؤسسة. 

  يا.في  تحسيف تنافسيت طيبة فود كمبانيتساىـ سياسة التوزيع المتبعة مف طرؼ مؤسسة 
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 الفصل خلاصة 

المصالح ة قمنا بتقديـ الشركة بشكؿ عاـ والتعرؼ عمى مختمؼ الإدارات و خلاؿ ى ه الدراسة الميداني      

ى ه سياسة التوزيع التي تنتيجيا ،  وتطرقنا إلى طريؽ و يا مف خلاؿ عرض الييكؿ التنظيميالتابعة ل

تحصؿ عمييا مف موظفيف في المؤسسة  باستخداـ تحميؿ المعمومات المالمؤسسة بالاعتماد عمى جمع و 

حيث تبينت لنا المكانة التي يحتميا التوزيع في ى ه المؤسسة   الاستبياف(،العممي ) المقابمة و  أدوات البحث

في نفس الوقت ضرورة ممارسة وظيفة التوزيع بإتباع منيج تبر المحرؾ الرئيسي لمبيعاتيا  و لأنو يع

المستمر عف كيفية تصميـ نظاـ توزيع البحث الدائـ و ىميتو كنشاط ىادؼ و ث يتماشى مع أتسييري حدي

 استقطاب عملاء جدد باستمرار.السوقية أكبر و فعاؿ ساىـ بقوة في كسب حصص 

تنافسية المؤسسة التي تساىـ في يوجد علاقة بيف النشاط التوزيع و أف المؤسسة المدروسة تقر بأف و  

تحسيف تنافسيتيا.
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لقد برزت مجيودات المؤسسات و مكانة المؤسسة في السوؽ منشاط و يعتبر التوزيع المرأة العاكسة ل      

في ى ا العدد مف خلاؿ بعض الإجراءات التي تبنتيا منيا محاولة وضع سياسة منسقة مع الواقع 

لإشراؼ كؿ في عممو انطلاقا مف تخصيص ك ا تحديد مسؤوليات اتصادي والمعاش ال ي تسير إليو و الاق

ىدفيا في  لؾ تحديد مياـ كؿ فرد لموصوؿ إلى تحقيؽ ة مف الإطارات في المجاؿ الخاص و مجموع

الحفاظ رتقاء لمكانة المؤسسة في السوؽ و الإو  ، صولا إلى وضع سياسة توزيع ناجعةالوعي العممي و 

 عمييا.

ال ي تـ مف خلالو التعرض  الجوانب النظرية لمبحث، لتفصيؿ فيخدمة لطبيعة الموضوع و بعد او     

ولتتـ بعد  لؾ محاولة  ،سة التوزيععلاقتيا بسياافسية و لأساسيات حوؿ التوزيع ثـ الانتقاؿ إلى تحديد  التن

    طيبة فود كمبانيإسقاط الجوانب النظرية عمى أرض الواقع مف خلاؿ إجراء دراسة ميدانية عمى مؤسسة 

 : ورد في البحثفيما يمخص ما و 

الفصؿ الأوؿ يضـ أساسيات التوزيع حاولنا فيو التطرؽ لكؿ ما ىو متعمؽ بمفيوـ التوزيع و قمنا بتوزيعيا 

 : و كاف تتابعيا في ى ا الفصؿ كالتالي منيا ثلاث مطالب،عمى ثلاث مباحث يتضمف كؿ 

مؿ مفيوـ  قنوات التوزيع أما المبحث الثاني قد ش ؿ تضمف مفاىيـ عامة حوؿ التوزيع ،المبحث الأو 

 بأنواعيا وأشكاليا و قد ختمنا الفصؿ بالمبحث الثالث بعنواف سياسات و استراتيجيات التوزيع .

فيو إلى مفيوـ  وتطرقنا ،فسية و علاقتيا بسياسة التوزيعو فيما يخص الفصؿ الثاني كاف تحت عنواف التنا

 أما المبحث الثاني كاف ، ما كاف في المبحث الأوؿ ت  وى االمؤشراالتنافسية بأنواع و كؿ مف المنافسة و 

وختمنا الفصؿ بالمبحث الثالث تحت عنواف دور سياسة التوزيع في  ة،مخصص لمفيوـ الميزة التنافسي

 دعـ تنافسية المؤسسة.
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تحميؿ الواقع مف خلاؿ القياـ بدراسة و  بينما قمنا في الفصؿ الثالث بإسقاط الدراسة النظرية عمى أرض

بشكؿ المؤسسة  نا في المبحث الأوؿ تقديـوقد تناول ،وزيعي في تحسيف تنافسية المؤسسةالنشاط التدور 

مقابمة شخصية مع ثـ تطرقنا بعد  لؾ إلى واقع التوزيع بالمؤسسة طيبة فود كمباني  استنادا إلى  ،عاـ

 ختمنا الفصؿ بالمبحث الثالث الدراسة الميدانية . و ،المسير الفئة

 النظرية اسةالدر  نتائج : 

 كتالي :يمكف تحديدىا         

 أجؿ تحقيؽ التدفؽ تتناسؽ فيما بينيا مف تتكامؿ و  يمثؿ التوزيع مجموعة مف الأنظمة الفرعية التي

الحيازية بيدؼ توفير السمع التالي تحقيؽ المنفعة الزمانية والمكانية و بالفعاؿ لمسمع والخدمات و 

 اسبيف و بأسعار في متناوؿ الزبوف .الخدمات في المكاف و الزماف المنو 

  الأفراد ال يف تقع عمى عاتقيـ مسؤولية القياـ التوزيع ىي مجموعة مف المنظمات و قنوات

ضماف و  المرتبطة بعممية انسياب السمع والخدمات والمعمومات  بمجموعة مف الوظائؼ الأساسية

 حركتيا مف المؤسسة المنتجة حتى المستيمؾ النيائي .

  صحيح مف قبؿ تو إ ا ما تـ تنفي ه بشكؿ عممي و مختمؼ طرقو و إستراتيجيايع بقنواتو و إف التوز

  ات الخبرة عالية في مجاؿ التوزيع سيساىـ في القدرة المؤسسة عمى تحقيؽ أىدافيا .إدارة 

  في السنوات الأخيرة برزت التنافسية كحقيقة أساسية تحدد نجاح أو فشؿ المؤسسة بدرجة غير

المستمر لإكتساب الميزات ي موقؼ يحتـ عمييا العمؿ الجاد و ا أصبحت المؤسسات فلي  ،مسبوقة

 التنافسية لتحسيف موقعيا في السوؽ .

  لابد ليا مف  ،تحقؽ التميزفسي جيد بالمقارنة مع منافسييا و لكي تظؿ المؤسسة في مركز تناو

التميز يادة في التكمفة و ستراتيجيات القأكثر شيوعا ىي إو  ،تماد إستراتيجيات معينة لمتنافسإع

 التركيز.و 
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  أيضا الخارجية بد مف تحميؿ بيئتيا الداخمية، و لكي تستطيع المؤسسة التغمب عمى المنافسيف لاو

 عف طريؽ القوى التنافسية الخمس.

 تيا، كما يضمف ليا تساىـ سياسة التوزيع بصفة عامة في تحسيف أداء المؤسسة و ترقية تنافسي

 البيئة التنافسية الحادة.البقاء الإستمرارية و 

 نتائج الدراسة الميدانية : 

 يمكف  كرىا في مايمي:     

 الخدمات لممستيمؾ النيائي طيبة فود كمباني ىو وفر السمع و  مف بيف أىداؼ النشاط التوزيعي بمؤسسة

 ؽ.رفع حصة السو ى تتمثؿ في  الاحتفاظ بمحزونات ومجابية المنافسة والصمود أماميا و و أىداؼ الأخر 

 . الاىتماـ النشاط التوزيعي بمؤسسة بكؿ مف وظيفة التخزيف و النقؿ و المناولة 

 .يعتبر أداء النشاط التوزيعي بمؤسسة  طيبة فود كمباني حسف 

 .تعتبر التنافسية ىي القدرة عمى مواجية المنافسة 

 السوقية  حديدىا أساسا عمى الحصةتمتاز مؤسسة  طيبة فود كمباني  بالتنافسية و تعتمد في ت 

 الإنتاجية.و 

  منافسيف في السوؽ. 10تصارع مؤسسة   طيبة فود كمباني أكثر مف 

 قوية. تعتبر التنافسية مؤسسة طيبة فود كمباني 

 .يعتبر النشاط التوزيعي لو دور كبير جدا في تحسيف تنافسية المؤسسة طيبة فود كمباني 

 سة.توجد علاقة قوية بيف النشاط التوزيعي و تنافسية المؤس 

 الاعتقاد أف سمعة المؤسسة طيبة فود كمباني في وضع تنافسي سيكوف في تحسيف مستمر. 

 .تساىـ سياسة التوزيع المتبعة مف طرؼ مؤسسة طيبة فود كمباني في  تحسيف تنافسيتيا 
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 : نتائج الدراسة

 : توصمنا مف خلاؿ دراستنا النظرية والميدانية إلى النتائج التالية

 : الفرضية الرئسية

 ليا القدرة في مواجية المنافسة.وزيع في تحسيف تنافسية المؤسسة و تساىـ سياسة الت  

 : الفرضيات الثانوية

 مف خلاؿ تحميؿ نتائج الاستبياف:

  ىو وفر السمع و الخدمات لممستيمؾ  سب المؤسسة المدروسة عمى النيائيحأىـ أىداؼ النشاط التوزيعي

ولا يقتصر وظائؼ النشاط التوزيعي عمى وظيفة النقؿ بؿ تتجاوز   ،ىنيائي إضافة إلى عدة أىداؼ أخر ال

ى ا ما يؤكد الصحة الفرضية الأولى التي و   لؾ إلى ليشمؿ كؿ الوظائؼ  ات الصمة بالنشاط التوزيعي .

نيا ،لما يحتويو من أنشطة حيوية قنوات زبائالرابط بين المؤسسة و  الجسر "يعتبر النشاط التوزيعيتقوؿ

 بالتالي أنشطة المؤسسةويقية و التي بدونيا لا يمكن تنفيذ الأنشطة التسالتوزيع المادي و توزيع و 

 وأىدافيا."

 أجؿ  حسب إجابات المستجوبيف مف عملاء المؤسسة طيبة فود كمباني بأف ىناؾ منافسة في السوؽ مف

ى ا ما المنافسة. و المؤسسة عمى مواجية  أما عف التنافسية فيي القدرة كسب أكبر حصة السوقية ممكنة،

من أجل المنافسة ىي حالة مزاحمة بين شركتين أو اقتصاديين  الفرضية الثانية التي تقول" يؤكد صحة

 سة عمى مواجية المنافسة الحالية أما التنافسية فيي القدرة المؤس كسب أكبر حصة سوقية ممكنة،

 المحتممة و التفوق عمييا."و 

 لاؿ البحث تبيف أف النشاط التوزيعي يعتبر نشاطا استراتيجيا لمؤسسة  مف خلاؿ المقابمة التي أجريناىا خ

التوزيع  اختيار سياسة" يؤكد صحة الفرضية الثالثةلاعتبارىا سلاح لمواجية المنافسة.و ى ا ما 

 المناسبة لممؤسسة يؤثر إيجابيا عمى تنافسيتيا."
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  ف في  تحسيف مستمر في سيكو  تساىـ سياسة التوزيع المتبعة مف طرؼ مؤسسة طيبة فود كمباني

حسن اختيار سياسة التوزيع المناسبة لمؤسسة طيبة " لرابعةا يؤكد صحة  الفرضية امى ا و  ،تنافسيتيا

ميزة تنافسية تجعميا  كفء حتما سوف يخمق لممؤسسة ي  وتنفيذىا بشكل عممي وصحيح و فود كمبان

 ا."تحسين تنافسيتيى الاستجابة لمختمف ظروف السوق و قادرة عم

  الاقتراحات:التوصيات و 

 : عمى أساس النتائج التوصؿ إلييا يمكف تقديـ الاقتراحات التالية    

 تطوره مف خلاؿ استعماؿ الطرؽ ىتماـ أكثر بالنشاط التسويقي و لمؤسسات الاقتصادية الجزائرية الإعمى ا

 تواصؿ الاجتماعي.التسويؽ عبر شبكات الالتسويقية كالتسويؽ الإلكتروني و الحديثة في الأنشطة 

  كفاءة.سسة إنجاز مياميا بأكثر فعالية و توظيؼ أشخاص  و خبرة في مجاؿ التوزيع حتى يتسنى لممؤ 

 تطوير أكثر لممراكز التوزيع . 

 :صعوبات الدراسة 

 مف أىـ الصعوبات التي واجيتنا خلاؿ فترة الدراسة:     

 بدقة بحكـ مستواىـ مما استجوب عمينا لمفيوـ النشاط التوزيعي شخاص بالمؤسسة  عدـ فيـ بعض الأ

 شرح الموضوع بالتفصيؿ.

 .ضيؽ الوقت التعامؿ مع المؤطريف في المؤسسة بسب انشغالتيـ 

 . صعوبة في توزيع و جمع الاستبياف مع عملاء المؤسسة 

 .صعوبة في إعطاء المعمومات الكافية في المؤسسة 
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 أفاق الدراسة: 

التي تتمثؿ تقبلا و التعمؽ في دراستيا مسي يمكف لمطالب البحث عنيا و ع التيمكف اقتراح بعض المواضي  

 في:

 .دور التوزيع في رفع الأداء التسويقي 

 .دور التكنولوجيا في خمؽ الأفضمية التنافسية لممؤسسة 

  أثرىا عمى تنافسية المؤسسة.بحوث التسويؽ و 
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 مدرسة الدراسات العميا التجارية

 تخصص : التوزيع و إدارة سمسمة الإمداد

 دليل المقابمة

 

 

 

 

 

 07/05/2019التاريخ:

 -رويبة -الجزائرالمكان:

لوظيفة التوزيع بصفة عامة؟  وجية نظر  مؤسسة طيبة فود كمباني ماىوالسؤال الأول:  

نوع القنوات المعتمدة  بمؤسسة طيبة فود كمباني؟ السؤال الثاني:  

ماىي استراتجية التوزيع المتبعة لممؤسسة  طيبة فود كمباني؟ السؤال الثالث:  

 شكراجزيلا عل حسن تعاونكم

 

 سٌدي المحترم تحٌة طٌبة, أما بعد:

أنا طلبة بمدرسة دراسات العلٌا التجارٌة ,و نحن بصدد إعداد مذكرة التخرج لنٌل شهادة ماستر تخصص 

إلى جمع   سئلة تهدفالتوزٌع و إدارة سلسلة الإمداد , أتشرف بتقدٌم هدا الدلٌل الذي ٌضم عددا من الأ

دور سياسة التوزيع في تحسين التنافسية المؤسسة " معلومات حول موضوعنا :"  
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 (03م )الممحق رق

 
 مدرسة الدراسات العميا التجارية

 تخصص: التوزيع و إدارة سمسمة الإمداد

 الاستبيان

 

 

 

 

 

 

 

 

(في xنرجو مف سيادتكـ الموقرة بالإجابة عمى الأسئمة الواردة في ىدا الإستبياف, بوضع علامة ) :ملاحظة

 الإطار المحدد للإجابة الصحيحة.

 الطمبة: تحت إشراف الأستاذة:

 ي سميمة سعود غازي رتيبة   

 

 

  :ٌسعدنا أن تكون هده القائمة الاستقصائٌة فً متناولكم. أما بعد

أنا طالبة بمدرسة الدراسات العلٌا  التجارٌة , نحن نقوم بدراسة مٌدانٌة تخص مذكرتنا 

تنافسٌة المؤسسة , من أجل نٌل ر سٌاسة التوزٌع فً تحسٌن الدو التً نناقش فٌها 

 شهادة الماستر فً العلوم التجارٌة , تخصص توزٌع و إدارة سلسلة الإمداد.

و نرجو من حضرتكم التعاون معنا من خلال ملئ هده الاستبٌان و هدا ٌعتبر مساهمة 

حث العلمً. و نحطكم منكم فً إنجاز هده الدراسة التً تعتبر مشاركة فً ترقٌة الب

 علما أن جمٌع إجابتكم تستخدم إلا لإغراض البحث العلمً فقط . 

-تفضلوا بقبول فائق التقدٌر و الاحترام   
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     الجزء الأول: النشاط التوزيعي في المؤسسة

’بالنسبة لكـ؟فما تتمثؿ أىداؼ النشاط التوزيعي  -1  

 الإحتفاظ بالمخزونات

 وفر السمع و الخدمات لممستيمؾ النيائي

 رفع في حصة السوؽ

 مجابية المنافسة و الصمود أماميا

 إدا كانت اىداؼ اخرى) ا كرىا(.........

فيما تتمثؿ وظائؼ النشاط التوزيعي؟ -2  

وظيفة التخزيف-  

 وظيفة النقؿ 

 وظيفة المناولة

  كرهكؿ ماسبؽ 

في رأيكـ .ما تقييـ مستوى أداء النشاط التوزيعي بالنسبة لكـ؟-3  

جداضعيؼ    

 ضعيؼ 

 حسف

 جيد 

 جيد جدا
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 الجزء الثاني: تنافسية المؤسسة

؟’في رأيكـ ما المقصود بالتنافسية-4  

القدرة عمى مواجية المنافسة-  

القدرة عمى تحقيؽ الجودة-  

نافسية؟ىؿ تمتاز مؤسستكـ بالقدرة الت-5  

نعـ -  

 لا

 إ ا كانت الإجابة بنعـ :عمى مادا اعتمدتـ في إجابتكـ؟

 الحصة في السوؽ

 التكمفة

 الربحية 

 الانتاجية

ىؿ لديكـ منافسيف ؟-6  

 نعـ 

 لا

 إدا كانت اجابة بنعـ :كـ عدد المؤسسات المنافسة بالنسبة لكـ؟

 10  3 

10أكثر مف     7 
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تنافسي بمؤسستكمـ؟كيؼ تقيموف مستوى ال-7  

 ضعيؼ

جدا  ضعيؼ  

 حسف

 قوي

جدا قوي  
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 الجزء الثالث:علاقة النشاط التوزيعي بالتنافسية 

في رأيكـ .ىؿ النشاط التوزيعي لو دور في تحسيف تنافسية مؤسستكـ؟-8  

 نعـ

 لا

في رأيكـ .ىؿ توجد علاقة بيف النشاط التوزيعي و التنافسية المؤسسة؟-9  

 نعـ 

 لا

 ىؿ تعتقدوف أف سمعة مؤسستكـ و وضعيا التنافسي سيكوف في تحسيف مستمر؟-10

 نعـ 

 لا

 في رأيكـ .مامدى مساىمة سياسة التوزيع في تحسيف التنافسية المؤسسة؟           -11

.....................................................................................................

.....................................................................................................

.................................................................................................... 
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 المعمومات الشخصية

  الجنس 

  كر

 أنثى

 السف 

سنة20أقؿ مف   

سنة31إلى 21مف   

سنة50إلى31  

سنة 50أكثر مف   

 المستوى التعميمي 

 ثانوي

 جامعي

 دراسات عميا

 السنوات المينية 

5أقؿ مف   

10إلى5مف   

10أكثر مف   
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 ما نوع مؤسستكـ ؟ 

 عمومية

 خاصة

 

 

 شكراجزيلا عل حسن تعاونكم

 

 

 

 

 


