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 :الملخص

ؤسسة مهدفت هذه الدراسة الى ابراز دور التوزيع في تحسين الميزة التنافسية على مستوى    

 السويدي للكابلات بإعتباره ركن اساسي من اركان المزيج التسويقي.

ويق، اذ التس ومن خلال هذه الدراسة تبين لنا ان النشاط التوزيعي من احد اهم الوظائف في مجال   

نها ة منها مستفاديتضمن مجموعة من الاساليب لإختيار قنوات التوزيع و متابعتها و تقييم ادائها و الا

 .ائهاصصة و خبربفضل مجموعة من الانظمة الحديثة والتقنيات المتقدمة و بفضل الادارة المتخ

خاصة وتحقيقها حيث اصبحت الميزة التنافسية ضرورة حتمية تسعى كل مؤسسة لبلوغها   

 زيادة الحصة السوقية لها.ضمن بقائها واستمراريتها في السوق والاقتصادية لكي ت

لبيانات ا لتحليل excelوالبرامج  وقد تمت معالجة هذا الموضوع بإستعمال مجموعة من اداوات   

 لميزةدراستها حيث توصلنا الى مدى اهمية سياسة التوزيع في تحسين امأخوذة من المؤسسة وال

 التنافسية للمؤسسة.

 

تنافسية، لميزة اليع، االتوزيع، سياسة التوزيع، قنوات التوزيع، استراتيجية التوز الكلمات المفتاحية:  

 المنافسة.
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Résumé: 

Cette étude visait à mettre en évidence le rôle de la distribution dans 

l’amélioration de l’avantage concurrentiel au niveau de la 

SewedyCableCorporation en tant que pilier clé du marketing mix. 

Grâce à cette étude, nous avons constaté que l’activité de 

distribution est l’une des fonctions les plus importantes dans le 

domaine du marketing, car elle comprend une gamme de méthodes 

pour choisir les canaux de distribution et suivre et évaluer leurs 

performances et en tirer profit grâce à une gamme de systèmes 

modernes et de technologies avancées et grâce à une gestion 

spécialisée et à des experts. 

L’avantage concurrentiel est devenu un impératif que chaque 

institution cherche à atteindre, en particulier économiquement, afin 

d’assurer sa survie et sa continuité sur le marché et d’augmenter sa 

part de marché. 

Ce sujet a été abordé à l’aide d’une gamme d’outils et de 

programmes Excel pour analyser et étudier les données de 

l’organisation, où nous avons atteint l’importance de la politique de 

distribution dans l’amélioration de l’avantage concurrentiel de 

l’organisation. 

Mots-clés : Distribution, politique de distribution, canaux de 

distribution, stratégie de distribution, avantage concurrentiel, 

concurrence. 
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دائما  التسويق والاقتصادية يسعى والظروف الاجتماعية وتطور بيئتهفي ظل تطور الانسان 

ة الكفيل المحاولة للبحث عن الطرقوالكشف عنها وورغباتهم الى اشباع حاجيات المستهلكين 

عتبر ويوالتوزيع.  الاربعة:المنتج،التسعير،الترويج،من خلال عناصر المزيج التسويقي 

 مستهلكين(.جي )موزعين، موردين وحيطها ألخارموالمؤسسة التوزيع حلقة الوصل بين 

ا ادى ة، ممالتوجه الى تحرير التجارات هامة من بينها تفتح الاسواق وحيث شهد العالم تطور

نتشار شدة المنافسة. اضافة الى الاالاتصال، النقل و جيا المعلومات،الى تطور تكنولو

ع ى وضا التباعد الالجغرافي للاسواق التي تتوزع على نقاط جغرافية واسعة مما يجعل هذ

سة( المؤسمجهود بالغ من اجل ايصال المنتجات ووضع نظام توزيعي فعال بين نقطة الانتاج )

يق ى تحققادر علالذي بدوره يكون مستهلك نهائي او مستهلك صناعي( والى نقاط الاستهلاك )

 تحسين تنافسيتها.النجاح للمؤسسة و

متد ين انما بإرادات التسويق او المخاز بهذا نرى ان التوزيع نشاطا ليس محصورا فقطو

 ن لهاع اخرى، كما توزيع المواد التي تدخل في عملية التصنيع لسلليشمل عملية توصيل و

ختلف يكين تاحة للمستهلالخدمات وتجعلها ماهمية بالغة وكبيرة في توصيل وتوفير المنتجات و

وم اكثر ه اليتهدفة. كما ينظر اليالاستراتيجيات لاشباع حاجياتهم في الاسواق المسالوسائل و

د و تواج من اي وقت مضى لانه يقوم بإعداده الى القدرة التنافسية للمؤسسة من خلال ميزة

 حضور منتجاتها مقارنة بالمنافسين.

 شطتهاحيث يعتمد نجاح تحسين تنافسية أي مؤسسة على مبدأ التخطيط الصحيح والسليم لأن

مة اصر المهالعن هذه الأنشطة مع النشاط التوزيعي باعتباره أحدالتسويقية معالنظرة التكاملية ل

 .للمزيج التسويقي.

 الاشكالية العامة -2

 بناءا على ما سبق ذكره يمكننا طرح الاشكالية الرئيسية الاتية:

 ما مدى مساهمة سياسة التوزيع في اكتساب الميزة التنافسية ؟

 الاسئلة الفرعية -3

 ومن هذه الاشكالية تمحورت التساؤلات الفرعية الاتية: 

 عية ؟لتوزيما مفهوم التوزيع و ما هي اهدافه و مكانته في المؤسسة و ما مفهوم القناة ا 

 محددتها ؟ميزة التنافسية و ماهي دعائمها وماذا يقصد بال 

 ها ؟بزيع ما هو واقع التوزيع في مؤسسة السويدي للكابلات و ماهي اشكال قنوات التو 
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 حقيق ما مدى تأثير التوزيع على مؤسسة السويدي للكابلات في مواجهة منافيسيها و ت

 الميزة التنافسية لها ؟

 البحث: فرضيات-4

ن اجل هلك مالفرضية الرئيسة : يعتبر النشاط التوزيعي اداة الربط بين المؤسسة و المست -ا

 نافسية.تميزة  و اهدافها مما يخلق للمؤسسةتنفيذ الانشطة التسويقية و بالتالي نشاط المؤسسة 

 الفرعية: الفرضيات-ب

 ت حاجا التوزيع هوالجسر الرابط بين المؤسسة و زبائنها و الهدف منه هو تحقيق رغبات

 و حاجات المستهلكين بصفة دائمة و فعال.

 سين.الميزة التنافسية هي مواجهة المنافسة وقدرة المؤسسة على التفوق على المناف 

 نوات قع مؤسسة السويدي للكابلات سياسة معينة للتوزيع حيث يتوجب عليها اختيار تتب

 التوزيع المناسبة و مندبي قادرين على ذلك.

  ياسة سمن اجل تحقيق المؤسسة لميزة تنافسية تحسن مؤسسة السويدي للكابلات لاختيار

ظروف  للاستجابة لمختلفالتوزيع المناسبة و تنفيذها بشكل علمي و صحيح لجعلها قادرة 

 السوق.

 اهمية البحث: -5

 أداة يمكن أن يساهم هذا البحث في التحسيس بأهمية النشاط التوزيعي وحسن تسييره ك

 مساهمة لتحقيق التفوق و التميز

 مام ر اهتتعتبر التنافسية اداة هامة لمواجهة مختلف تحديات السوق كما انها اصبحت محو

 معظم المؤسسات.

 ختيارالموضوع:اسباب ا -6

 اسباب موضوعية

 داف معرفة اهمية التوزيع و دوره في المؤسسة الاقتصادية و قدرته على تحقيق الاه

 التسويقية.

 .انفتاح الاسواق الجزائرية و دخول المؤسسات الاجنبية و بروز منافسة شديدة 

  و  افسيةالتنالتحديات الذي تفرضها التوزيع الذي توفرها للمؤسسات من اجل دعم قدرتها

 ضمان استمراريتها.

 اسباب ذاتية:
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 و الرغبة الشخصية في معالجته الميول الشخصي لموضوع التوزيع و التعلق به 

 تماشي الموضوع مع تخصصي حيث يعتبر التوزيع حلقة اساسية في التسويق 

 .المساهمة في اثراء مكتبتنا بمرجع اضافي في مجال التوزيع 

 اهداف البحث: -7

  ابراز اهمية التوزيع و اهممفاهيميه و الالمام بمفهومية التنافسية 

 محاولة الوصول الى استراتيجية توزيعية من اجل تحقيق اكبر ربح بالتأثير على 

 المستهلكين في شراء المنتجات 

 .تسليط الضوء على دور التوزيع في تحسين الميزة التنافسية للمؤسسة 

 الطريقة المنهجية: -8

 أما بالنسبة نهج التحليلي ومنهج دراسة الحالة،منهج الوصفي والمفي دراستنا على ال اعتمدنا

 :لأدوات البحثفيعتمد على

ؤلفات متلف المخعلومات والبيانات بالاطلاع على ميتم جمع ال :فيما يتعلق بالجانب النظري-

واقع مخول دإلى  والأبحاث العربية والأجنبية، إضافةو الكتب العربية و الاجنبية والدوريات

 .وضوعمنت ذات الصلة بالترعلى شبكة الان

ارات وذلك جراء المقابلات الشخصية مع مختلف إط :فيما يتعلق بالجانب التطبيقي -

 طاراتمع االمؤسسة المستقبلة لجمع البياناتوالمعلومات التي تساهم في إثراء الموضوع 

حظة لملاو ا ةيزة التنافسيمملها لتحقيق الاتجيةالتوزبع التي تستعرعرفة استمل السويديمؤسسة 

ضيحات سمحت لنا بالخروج بالعديد من التوفي المؤسسة الذي المباشرة من خلال تواجدنا 

 .والمعلومات فيما يخص موضوع الدراسة

يات للمعط بهدف التحليل الجيدExcel  كما لجأنا لاستخدام بعض البرمجيات مثل الإكسل

 .وتبسيطه

 الخطة للبحث -9

بحثنا  ننقسمأمن أجل تبسيط إشكالية الدراسة ومحاولة إحاطة الموضوع بجميع جوانبه، ارتأينا 

 :فصول كما يلي ثلاثهذا إلى 

 الفصل الاول: سياسة التوزيع 
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هوم المفثقمنا بتقسيمه إلى ثلاث مباحث أساسية، الأول عبارة عن مدخل في التوزيع، من حي

عيةو القنوات التوزيإلى مختلف الثاني  في المبحث، فيحين تطرقنا وسياساته والأبعاد

 مححداتها، اما في المبحث الثالث الى استراتيجات التوزيع.

 الفصل الثاني: الميزة التنافسية

 بالتطرق قمنا الأول المبحث مؤسسة،لل تنافسيةال بالميزة يتعلق ما لكل خصصناه الفصل هذا

ايير الحكم مصادر و محددات و معلناه خصص فقد الثاني أماالمبحث التنافسية،الميزة  لماهية

 .هايع في تحسينلاستراتيجيات التنافسية و دور التوز فيه تطرقنا فقد الثالث أماالمبحث، عليها

 الفصل الثالث: دراسة ميدانية في مؤسسة السويدي للكابلات

لفصل ا ، حيث قسم هذاالسويدي للكابلاتوهو الفصل التطبيقي الذي قمنا فيه بدراسة شركة 

المبحث الثاني فقد قمنا  . أما فيالمؤسسةإلى ثلاث مباحث: المبحث الأول خصص لتقديم 

الثالث  في المبحث. في الأخير والمؤسسةبعرض مختلف الجوانب المتعلقة بوظيفة التوزيع في 

بمنافسيها ثم قمنا بتبيان مدى  الحصص السوقية لها مقارنةقمنا فيه بتحليل مبيعات الشركة و

.تنافسية أهمية سياسة التوزيع في تحقيق ميزة
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 تمهيد:

تكنولوجي على في المجال ال من الميلاد خاصة 19في البداية القرن  مالتطور الذي شهده العال مع   

 طاقتها قدرتها على رفعنشآت الصناعية في إشباع الحاجات الإنسانية من خلال زيادة مال كفاءة

 تمتاه جدتوبحيث فاق حاجات السوق. وبهذا  يرزيادة حجم الإنتاج بشكل كى ا أدى إلمم ،الإنتاجية

 اق جديدةكيفية تصريف منتجاتها والبحث عن إمكانية فتح أسو فيتمامها هتركيزا على شروعات مال

 ةة أساسيتمام بالتوزيع كأداها بدأ الاهن. ومن الإنتاج الفائض داخلية وخارجية من أجل توزيع

 .ةلنهائي بأكبر قدر من الكفاءة والفعاليا للمستهلك اهؤسسات وإيصالملتصريف منتجات ال

 ،ةلسلعجانب ا ىزيج التسويقي إللمف الأساسية للتسويق وأحد عناصر ايعتبر التوزيع من الوظائ

ات الخدمو، والترويج ويمثل حلقة الوصل بين المنتج والمستهلك التي اسمح له بتدفق السلع السع

 ووضعها بالمكان المناسب والوقت المناسب.

، من السوقبحيث ان التوزيع يبدأ من المؤسسة و يعود اليها من خلال منشأت التوزيع الموجودة    

ئته في وكفا اجل التخطيط المناسب لاختيار قنوات توزيعها، وتسييره بالشكل الذي يزيد في فاعليته

 السوق.

 وعلى هذا الاساس فإن دراستنا في هذا الفصل ستقدم في ثلاث مباحث وهي :   

 المبحث الاول: الاطارالمفاهيمي للتوزيع 

 المبحث الثاني: قنوات التوزيع 

 المبحث الثالث: استراتيجيات التوزيع 
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 الاطارالمفاهيمي للتوزيعالمبحث الاول:

 ستهلكات للمذلك بفضل اتاحة المنتجوظائف الحيوية لإدارة ألتسويق، واحد ال يعتبرالتوزيع من اهم

 اعطائهحيث تم ا ابه فلقد اهتم الباحثون والمتخصصون.السياسات والإستراتيجياتباستعمال بعض 

 وسوف نتناول في هذا المبحث: .اتعريف مخصص له لتحديد كبيرة اهمية

 تطورهو المطلب الاول: مفهوم التوزيع، نشاته

 المطلب الثاني: اهداف وظائف التوزيع 

 .المطلب الثالث: اهمية التوزيع وسياساته

 

 نشاتهو تطوره المطلب الاول: مفهوم التوزيع

 اولا:نشاته و تطوره:

ء الأخرى من تموين شرا مرت وظيفة التوزيع بعدة مراحل حيث كانت نشأتها كنشأة الوظائف

تفاء الاكو ما نسميه بمرحلة اقتصاد الكفاف، أي تي يرجع أصلها إلى عملية التبادلالواستهلاك، و

 .لفردارغبات لاستهلاك وذلك إشباعا لحاجيات واسوى نشاطين: الإنتاج، و، إذ لم يبرز آنذاك يالذات

تطور و، و زيادة تقسيم العمل و تخصصه ددها، و تنوع الاستهلاك، و تعومع ظهور الحاجة     

زراعة وير ال، مما شجع على تطمستعملا في ذلك النقود كوسيلة لهالمجتمعات أخذ التبادل شكلا آخر 

 1. جاريةفكثرت وبرزت العمليات الت ،البيع )الإنتاج من أجل التبادل( ن أجلالتي بدأت تنتج م

ا ان محدودك كذا، فالإنتاج آنك حاجة فعلية لسياسة توزيع فعالةرغم أنه في هذه المرحلة لم تكن هناو

ورة ثا بعد الرة ما الفتالإمكانيات الإنتاجية، إلا أن الصناعية الكبيرة التي شهدتهبمحدودية الطلب، و

كثر أمام ى الاهت، ما أدى إلرتساع في التخصص والإنتاج الكبيما ترتب عليها من الاالصناعية، و

ن من ثم أصبح ميف السلع التي باتت تفوق الطلب والذي صار ضرورة أساسية لتصربالتوزيع و

اج تلإناتمرارية ستعاب هذا الكم من الإنتاج الهائل ضمانا لاسالضرورة الملحة إيجاد أسواق لإ

صورة بو( ر، فغدت عملية تحقيق المنتوجات تتم في مناطق البيع )كالسوق والمتاجبوتائره العالية

من  ن بمجموعةغير مباشرة عن طريق شبكات التوزيع التي تعمل على ربط المنتجين بالمستهلكي

اقتناء  منلك التكاليف مما يمكن المستهتي تهدف إلى الاقتصاد في الوقت والالعمليات التوزيعية، و

همية نظرا لأو تكلفة ممكنة، و بأقل جهدفي ظل الظروف الملائمة ورغباته حاجاته المادية، و

د قتصاسة واسعة من طرف رجال الالا تزال محل دراالتوزيع في المجال التسويقي، فإنها كانت و

 . مختلف الباحثينوالتجارة و

 مفهوم التوزيع:ثانيا: 

 من بين اهم التعاريف له نجد:
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مورد خارجي يدخل للمنظمة ضمن المدخلات الأخرى  انه: التوزيع على KOTLER) عرف ) -1

والبحث وغيرها، وهو مورد خارجي بصورة اعتيادية يستغرق بناءه عدة سنوات وليس  من التصنيع

من السهل تغييره وانهذا النظام من الأهمية مع الموارد الداخلة الأساسية في المرافق الهندسية 

الانتاجية ويمثل مجموعة منالسياسات التي تؤلف النظام الأساسي الذي عليه يتم بناء مجموعة واسعة 

 1من العلاقات طويلة الأجل.

يتضمن القرارات والنشاطات بتحويل المنتجات  انهفيعرف التوزيع على ( PROCTOR)أما -2

 2المخازن. ارةوإدإلى المستهلك ويشير إلى التوزيع الذي يضمن النقل  من المنتج

عن نشاط ديناميكي من : إن التوزيع هو عبارة( CIMتقول أدبيات المعهد القانوني للتسويق ) -3

النشاطاتوالجهود التسويقية التي تخص بانتقال مليكة السلع والخدمات من مصادر انتاجها إلى 

 3.المستهلك أو المنتج

هو عبارة عن مجموعة من الوظائف التي يقوم بها المنتجين وحدهم أو باللجوء إلى  التوزيع -4

منظمات أخرى من أجل نقل المنتج النهائي إلى المستهلك النهائي في المكان والوقت المناسبين 

 .4وبالشكل والكميات الموافقة لرغبات المستهلكين

المنتج  و نقلأتلك العملية التي تعنى بصرف  من خلال التعاريف السابقة نستنتج ان التوزيع هوو    

ذي وقت الهو ذلك في المكان الذي يريده المستهلك، و في ال من مصادرإنتاجه إلى أماكن إستهلاك

ة و جودذإتباع الرغبة للمستهلكين، فليس يكفي أن يكون المنتج يرغب فيه قصد تحقيق المنفعة و

ريده يلذي االمكان  م يكن متوافرا بالحجم اللازم فيمرفوق بترويج لائق ما لمناسب، وسعرعالية، و

 الوقت كذلك.، والمستهلك

 

 ب الثاني: اهداف و وظائف التوزيعالمطل

 اولا: اهداف التوزيع

 :5يمكن إيجازها فيما يلي

توفير المنتجات )سلع وخدمات( في وقت حدوث الطلب عليها وفي أماكن الطلب وبالأسعار 

 .والنوعيات المطوية

تحقيق المنفعة الزمنية والمكانية وذلك من خلال تجهير المستهلكين بالكميات المطلوبة من 

                                                             
1Kotler P,Marketing management Analysis planning.implementation and control.Prentic-Hall,2004, P 215. 
2Marc V, Marketing : l’essentiel pour comprendre, décider et agir, Deboeck, France, 2006, P 384. 

 3. 107ص 2002،دار المنهاج للنشر والتوزيع،عمان، ،مبادئالتسويق،محمود الصميدعي
4Marc V, Marketing : l’essentiel pour comprendre, décider et agir, Deboeck, France, 2006, P 384. 

 .151ص،2001، دار المنهاج للنشر والتوزيع، عمان، ،الأساليب الكمية في التسويقمحمود الصميدعي وعثمان ردينة، 5
 .232ص،2002عمان، الأردن،وائل  النشردارطرق التوزيع -هاني حامد الضمور، 2
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 .المنتجات في الزمان والمكان المناسبين

تحقيق المنفعة الحيازية من خلال انتقال ملكية المنتجات من البائع إلى المشترين من خلال 

 .منافذ أو قنوات التوزيع

 وخاصة التوزيعية منها من خلال اعتماد استراتيجية توزيعية كفوءتقليل التكاليف التسويقية 

مما يؤدي إلى زيادة  خفض أسعار المنتجات وبتاليوفعالة وخاصة فيما يتعلق بالنقل والتخزين، 

 .المبيعات خاصة المنتجات ذات الحساسية العالية للأسعار

 استمرار تدفق المنتجات.خلال ضمان خلق الثقة والاستقرار النفسي لدى المستهلكين من 

إدامة الصلة بين المؤسسة ومستهلكيها من خلال الاتصال المباشر وغير المباشر الذي يمثل 

 .تغذية عكسية يخدم في تعديل مختلف الأنشطة التسويقية لها

جاتات التي قد تحدث بالطلب على المنتت التغيراحتفاظ بمستوى مخزون جيد وذلك لمجريالا. 

 لىما يسمى بمستوى الكفاية الاجتماعية في إيصال المنتجات )سلع وخدمات( إالوصول إلى 

 .يأكبرعدد ممكن من المستهلكين على اختلاف مناطقهم الجغرافية أي تقليل البعد الجغراف

المحافظة على الحصة السوقية من خلال تهيئة المنتجات في كل الظروف وفي كل الأسواق. 

مامها.مجابهة المنافسة والصمود ا 

2ق.المحافظة على الحصة السوقية من خلال تهيئة المنتجات في كل الظروف و في كل الاسوا 

 ثانيا: وظائف التوزيع

ط للتوزيع عدة وظائف او عمليات جد ضرورية ومهمة لنقل المنتوجات. ونظرا لاتساع النشا

 في: التوزيعي اختلف الباحثين من حيث الاهمية و نوع السلعة الى اخر. تتمثل

ريده يد ما البحث عن الزبائن: يقصد به وضع التوزيع في اطار منظم بالبيع اي ان المستهلك يج -1

ذ كان امنتج ول بالبحث عن الزبائن وليس على الؤفي الوقت والمكان المناسب، يعتبر الموزع و المس

 لا يقوم بعملية التوزيع.

. والتي عتمدةمالنقل: يساعد النقل على تحقيق المنفعة المكانية للسلع بواسطة عدة وسائل  وظائف -2

 تتمثل في:

  النقل البري: السيارات، القطارات)السكك الحديدية(، الشاحنات... الخ 

  النقل الجوي: الطائرات الصواريخ ... الخ 

  النقل المائي: الباخرات...الخ 

  لنقل السوائل والغازات.هذه اضافة الى الانابيب 

فضل عدة رها بوتكون هذه الوسائل ملك الموسسة. وحالة عدة امتلاكها تقوم باستاجارها، و يتم اختيا

 عوامل اهمها:
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 تحدد حسب حجم السلعة و مكوناتها. طبيعة السلع:

 فهناك طلبات تتسم بطابع السرعة، و بعضها لا. الوقت اللازم لنقل المنتجات:

ل في ناك وسائل سريعة ومضمونة وتتوفر على درجة كبيرة من الامان تكون افضه ثمن السلعة:

كترونية الال حالة ما اردنا نقل سلع ذات قيمة عالية و ثمنها مرتفع كالذهب و المجوهرات و الالات

 بشرط استلامها في و قت و مكانها المحدد.

ا كل يث تلجسسة المادية حؤالمهذا يعتمد على امكانيات  سسة:ؤامكانيات المشروع المادية للم

 .سسة لاختيار الوسيلة المناسبة و التي تناسب قدرتها الماليةؤم

كلفة، : التسسة فرص اختيار وسائل نقل مثلؤهناك عدة عوامل اخرى اضافة الى ما تم ذكرة تتيح للم

 قدرة الاستعابة الوسيلة.... الخ 

للاحتفاظ بالمنتجات، وهو يؤكد على منفعة  التخزين هو الوظيفة التسويقية:" وظيفة التخزين -3

 1"الوفرة

، جة إليهاالحا اذ يعمل التخزينعلى بتحقيق المنفعة الزمنية للسلع، وهذا بالمحافظة عليها لحين وقت

 كما يعمل على صيانتها وحمايتهامن الحوادث والأخطار التي من الممكن أن تتعرض لها.

لكميات ويل اع حيث تقوم بتسهيل البيع ، إذ أنه لا يتم تح: فهي من وظائف التوزي وظيفة الشراء-4

 ى كميات مباعة دون وظيفة الشراء.المنتجة إل

: تعتبر ثاني وظيفة أساسية في التوزيع، فهي بمثابة العمود الفقري للمؤسسة لأن  وظيفة البيع -5

 2نجاحها على حصول هذه الأخيرة على السوق المناسب .

 التوزيع و سياساتهالمطلب الثالث: اهمية 

 اولا: اهمية التوزيع

، نتاجوالإ الرغبات المتنوعة الاستهلاكإلى حل التناقضات بين الحاجات و تهدف وظيفة التوزيع

ا، ب فيهميات التي يحتاجها ويرغفالمستهلك يسعى دائما إلى تحصين نفسه حسب سلم حاجاته، بالك

 الية .مخازن يحد من قدرته المادية و المفي الوقت المناسب دون أن يكون مجبرا على تكوين و

فاعل، ومت مأما المنتج فهو ملزم بتصريف منتجاته من أجل استمرارية وتيرة الإنتاج بشكل منتظ   

 هنا يتجلى دور التوزيع في توليف بين الطرفين بواسطة مختلف النشاطات :و

 ريده و الزمان الذي ي من خلال التوزيع يتم وضع المنتوج تحت تصرف المستهلك في المكان

 .يرغب فيهو

                                                             
1édition, ème », economica, 8 Managériale« Le Marketing une Approche E.Jereure Mc Carthly, William, D.Perrault, Jr 

Paris,1986, p455. 
2, economica, « Le Marketing une Approche Managériale »E.Jereure Mc Carthly, William, D.Perrault, Jr 

8ème édition, Paris,1986, p455 
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 قل، قه مباشرة )النالتوزيع يضيف كل الخدمات الضرورية للمنتوج والتي تساعد على تسوي

 .(التخزين...الخ

  ي كون فتتقسيم الأحجام الكبيرة من المنتجات التي يوزعها المنتج إلى كميات صغيرة الحجم

 متناول المستهلك.

  الأماكن البعيدة التي يقطنها المستهلك.إيصال المنتجات إلى غاية 

 1:المستهلكو وتتجلى أهمية التوزيع من خلال الأدوار الإيجابية التي يلعبها بالنسبة لكل من المنتج

لال خلك من حيث أنه يسمح بتوفير المنتجات بصفة متواصلة خلال كامل السنة وذ :بالنسبة للمنتج-ب

نه أة إلى يسمح بانسياب منتجاته إلى عدة مناطق بالإضاف، كما عملية التخزين والطلبات المسبقة

همية عن أ يمكن التعبيرو .ينيساهم في عدم توقف عملية الإنتاج  وكذلك التقليل من تكاليف التخز

 التوزيع بالمنافع التي يحققها وهي :

Ι-قسم إلى تي تنالالتوزيع من خلال المنافع و يمكن التعبير عن أهميةو :منافع اقتصادية و اجتماعية

 اجتماعية وبتحقق ثلاثة منها من خلال الوسطاء .أربعة منافع اقتصادية  و

 يها.جة إلمن خلال تخزين تجار التجزئة )الوسطاء( للمنتجات إلى غاية الحا :المنفعة الزمانية

 هو الذيلوسيط االبضائع من مكان إنتاجها إلى أماكن بيعها لأن عند نقل السلع و :المنفعة المكانية

ذلك هذه المصاريف على المشترين والمستعملين يتحمل مصاريف نقل هذه البضائع موفرا ب

 .النهائيين

وتتم  ،تهلكينريف بالمنتجات لإقناع المسهو الوسيلة الناجحة للتعإن الإشهار :المنفعة الإعلامية

 .تسويقالي فف المبادلة معظم هذه المنفعة بفضل الوسطاء نظرا لقيامهم بفتح قنوات اتصال بين أطرا

خاصة عة البالإضافة إلى ما سبق ذكره من منافع فقد أضاف الوسطاء هذه المنف :المنفعة الشكلية

 .لعملاءاناسب ورات الصغيرة التي تبتجارة التجزئة وذلك عند قيامهم ببيع سلع داخل أكياس أو القار

ΙΙ -منافع الخدمات المساعدة: 

ؤسسات الأعمال التجارية على وظيفة التمويل وذلك باللجوء إلى متعتمد بعض  :خدمة التمويل

ج ة الإنتالة عمليكما يقوموا بتقديم ائتمان للمنتجين لتمكينهم من مواص، والمالية المختلفة الاقتراض

ملية عسهيل تية بالغة في منه تعتبر وظيفة التمويل ذات أهمم تكن لديهم الأموال الكافية، وإذا ل

 .التبادل

لمنتج اتماد إن الخدمة الإعلامية عملية أساسية في عملية الإنتاج باع :دمات الإعلام والبحوثخ2

التسويق اصة بكل المعلومات الخ على نظام معلومات دقيقة يمده بحاجيات السوق ومتطلباتها كما يقدم

 . ، النقل...الخالمختلفة وذات الأنشطة كالتمويليسهل عملية البحوث إلى كل المؤسسات و

                                                             
 . 245،ـ244ص ظور متكامل ،دار اليازوردي ،الأردن، ملزمود جاسم الصميدعي ،إدارة التوزيع ب1
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 تكمن أهمية التوزيع بالنسبة للمستهلك فيما يلي: :بالنسبة للمستهلك

 يساعد التوزيع على خلق كل من المنفعة المكانية، الزمانية، الشكلية والحيازية. 

 التوزيع يبقي المستهلك على اتصال دائم بالمنتج. 

 تحقيق إمكانية حصول المستهلك على السلعة التي تلبي حاجاته ورغباته . 

 نيا: سياسات التوزيعثا

ات في الخدميمكن التفرقة بين سياستين للتوزيع تقوم المؤسسات من خلالها بتوفير وتوزيع السلع و

جموعة مخدام المكان والزمان المناسبين، ويتم ذلك من خلال إعتماد سياسة التوزيع المباشر أوبإست

 من الوسطاء لإيصال السلع والخدمات إلى المستهلكين أو المشترين الصناعين. 

 : التوزيع المباشرسياسة 

التوزيع المباشر هو قيام المنتج بتوزيع منتجاته دون الإعتماد على منشآت التوزيع المتاحة في 

أو المشترين الصناعيين مباشرة  الأسواق، و هذا يعني قيام المنتج بالإتصال بالمستهلكين النهائيين

 1محاولة بيع السلعة لهم.و

وقد عرفها زكي خليل المساعد على أنها : " قيام المنتج أو المورد بايصال السلع والخدمات دون  

الإعتماد على الوسطاء ، وذلك عن طريق فتح متاجر تجزئة تابعة للمنتج أو المورد، أو التوزيع عن 

 2طريق الباعة المتجولين بين المستهلكين، أو عن طريق التوزيع الالي.

لى مات إن بين الإضافات التي جاء بها زكي خليل المساعد هو إدخال المورد والخدونلاحظ أنه م

 باشر إلىع المتعريف التوزيع المباشر ويعرف التوزيع المباشر كذلك على أنه : " قيام المنتج بالبي

 المستهلك دون الوسطاء.

 3ومن بين الأسباب التي تبرر إستخدام سياسة التوزيع المباشر نذكر:

 ومنه خفض الاسعار.ضمان الحصول على الربح دون مشاركة الوسطاء ،  -1

 رغبة المنتج في الرقابة على السوق ورقابة الجهود البيعية لضمان فعاليتها. -2

 محاولة التخلص من المخزون والبحث عن الأسواق الجديدة. -3

دود رفة روك المستهلك ومعالحصول على المعلومات المتعلقة بالسوق والتغيرات فيه وأنماط سل -4

 فعل المستهلك من السلعة بصورة سريعة.

 ومن بين الطرق التي تعتمد عليها سياسة التوزيع المباشر نجد: 

تعتبر هذه الطريقة من اقدم الطرق المستخدمة حيث يعتمد المنتج على رجال طواف رجال البيع:  -1

حيث يقومون بإقناع  .1ها على مواضع المستهلكينالبيع التابعين له الذين يطوفون بالسلع او عينات من

                                                             
 .248، ص 1996، مصر، الدار الجامعية رمل الاسكندرية، ، قراءات في ادارة التسويقمحمد فريد الصحن1

 376.2، ص 1997، دار زهران للنشر و التوزيع، التسويق في مفهوم الشاملزكي خليل المساعد،  
 .249محمد فريد الصحن، مرجع سابق، ص 3
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المستهلك بالسلعة وتقديم عينات لها وأخذ الطلبات في حالة نجاح الجهود البيعية ثم يقوم بارسال 

 البضاعة بعد ذلك او بيع البضاعة مباشرة للمستهلك ومن عيوب هذه الطريقة ما ياتي:

 قها.الكبيرة التي ترغب في توسيع رقعة أسواهذه الطريقة بالنسبة للموسسات  يصعب تطبيق -

 .تكاليف البيع ارتفاع -

 .والمناطق المختلفة عدم توفر رجال البيع الاكتفاء لكي يغط -

نتجاتهم مباشرة إلى فتح متاجر تقوم ببيع م يقصد بها: 2متاجر تجزئة يملكها المنتجون -1-2

بمفردها، ولكن تستخدم بجانب الإستعانة نادرا ما يعتمد المنتج على هذه الطريقة المستهلك، و

بخدمات الوسطاء لصعوبة فتح متاجر في أماكن متعددة في الأسواق لضخامة الإستثمارات التي 

 منها : الطريقة بعض المزايا وتحقق هذه ، وراجها المؤسسة لإمتلاك هذه المتاجتحت

عن  لكثير من المعلوماتكمركز لتواجد المؤسسات في السوق حيث تستطيع جمع ا اليهاينظر  -

 السوق مثل : ردود فعل المستهلكين، إستجابتهم، شكاويهم... الخ 

 .الرقابة على الأسواق حيث تضمن عرض السلع المختلفة التي تنتجه تمكن من -

 وسع.شكل أبيمكن إستعمال هذه المتاجر التجربة المنتجات الجديدة على نطاق محدود قبل تقديمها -

ديم يع وتقالسلع السريعة التلف، أو تلك التي تحتاج إلى كفاءة خاصة في التوز كما انها تحمي -

 معلومات متعلقة بكيفية التشغيل والصيانة.

اتف إذا أو باله بالبريد تلقى فيه محلات البيع بالبريد يوميا طلبات العملاء، إما البيع بالبريد: - 3-1 

 .الشحنعن طريق التسليم ، كما يتم خصصة لتلقي الطلبات كان لها مكاتب م

الوصول تؤدي محلات البيع بالبريد خدمات هامة بصفة خاصة لهؤلاء الذين لا يكون في متناولهم و

 3.إلى محلات البيع بالتجزئة

حيث ممة بالات مصمستهلك النهائي بواسطة ماكينات وويقصد به البيع إلى الالبيع الآلي:  -1-4

يرى و. لبيعألية و دون حاجة إلى عمال ا قيمة معينة ذلك بطريقةتعطي المستهلك ما يطلب إذا دفع 

 الية :ب التالدارسون في ميدان التسويق أن إستعمال هذه الماكينات سيظل بإستمرار محدودا للأسبا

 ها.طريق صناف التي يمكن بيعها عنوجوب استعمال نقود معدنية لتشغيلها مما يضع حدا على الأ -

 .کميتهاع التي تبيعها الألة بين سعرها وعلاقة في السل يراعى أن تكون هناك -

ذه ها هلالسلع التي ، ونوع من الألآت طلب مستمر ومتكرريجب أن يكون للسلع المبيعة بهذا ال -

 الخصائص هي السلع سهلة المنال.

 .يجب أن يكون حجم السلع مناسبا لوضعها في الآلة -

                                                                                                                                                                                              
 .250-249محمد فريد الصحن، مرجع سابق، ص 1
 .251محمد فريد الصحن، مرجع سابق، ص 2
 .279، ص 1996، مصر، مؤسسة شباب الجامعة، المفهوم و الاستراتيجية"صلاح الشنواتي،الادارة التسويقية الحديثة "3
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 :سياسية التوزيع غير المباشر 

ت اء من أجل تصريف منتجاإستعمال سياسة التوزيع غير المباشر بالإعتماد على الوسطيتم 

واق من الأس ، لإتساع الأسواق التي يخدمها المنتجون بما لا يتمكنون معها من تغطية هذهالمؤسسات

وسطاء دام الاسباب إستخ منو. بالوسطاء خلال إتصالهم المباشر مع المستهلك. ولهذا يعني الإستعانة

 نذكر:

قيام  دي إلىإنخفاض القدرة المالية لتمويل برنامج للتسويق المباشر وإنخفاض المبيعات مما يؤ - 

 الوسطاء بالتوزيع بتكلفة أقل دون تحمل المنتج لأعباء كبيرة.

 .احتياج السوق إلى خدمات محدودة بسبب ارتفاع مستوى معرفة السوق بالسلعة - 

 .ع  كفاءات الوسطاء العالية في أداء الأنشطة التسويقيةارتفا -

هلك تالبعد الجغرافي بسبب كبر حجم المؤسسات وضخامة إنتاجها واختلاف المسافة بين المس -

 .المنتج نتيجة لإتساع السوقو

عين مورد خارج الميزانية في الوقت الذي ينظر إلى التكلفة المتزايدة باستمرار الموزر إعتبا -

كما يمكن تلخيص وسطاء، التمثيل المباشر على أنها السبب الرئيسي الإعتماد بعض المنتجين على 

 :1الفوائد التي تتحقق نتيجة لقيام الوسطاء في

 تجينبين المن من عدد الاتصالات والتبادلات: وهذا من اجل تبسيط عمليات الاتصال التقليل-

 .المستهلكين و تقليل عدد التبادلات وتفادي تضاعف هذه العملياتو

 

  

                                                             
 .281-280صلاح الشنواتي، مرجع سابق، ص 1
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 المبحث الثاني: قنوات التوزيع

ر لمستمافي الفترات الاخيرة ظهرت مشكلة جديدة بسبب تعقد وظائف التوزيع وهذا بسبب تغير    

 :هيب ولمبحث الى ثلاث مطالي منشئات التسويق والتغيير في حجم الاسواق. فسنتعرض في هذا اف

 المطلب الاول: مفهوم قنوات التوزيع واهميتها

 المطلب الثاني: اهداف وانواع قنوات التوزيع 

 .المطلب الثالث: محددات اختيار قنوات التوزيع والعواملالموثرة فيها

 

 قنوات التوزيع واهميتهاالمطلب الاول: مفهوم 

 اولا: مفهوم قنوات التوزيع

تعرف قناة التوزيع على أنها: " مجموعة المؤسسات والأفراد الذين تقع على مسؤوليتهم القيام 

بمجموعة من الوظائف الضرورية والمرتبطة بعملية تدفق المنتجات من المنتجين إلى العملاء في 

 1السوق أو الأسواق المستهدفة ."

ف قناة التوزيع أيضا: " على أنها الطريق الذي تسلكه السلعة أو الخدمة من المنتج إلى وتعر

 2المستهلك أو المشتري الصناعي في السوق ."

حسب صفات الوسطاء الداخليين في القناة بأنها أعوان و وسطاء "وحسب بعض الكتاب تعرف  

 3التوزيع المنتمين لصفات قانونية و تجارية مشتركة."

بين اقصر التعاريف نجد: "قناة التوزيع هي طريق تسمح بضمان ايصال السلع من نقطة الى ومن 

 4اخرى."

خدمات من المنتجين إلى المستهلكين ن على أنها: " مسار إيصال سلع ويعرفها بعض المختصي

 5بواسطة أو بدون وسطاء . "

منتوج للإنتقال من المنتج إلى : " الطريق المتبع من طرف الا يعرفها بعض كتاب التسويق بأنهاكم 

 6.المستهلك و الذي يمكن أن يتصف بالطول أو القصر"

: " تلك الطريق التي تسمح بإيصال يف مقترح لقناة التوزيع على أنهامن كل هذا يمكن تقديم تعرو

دام السلع و الخدمات المنتجين إلى المستهلكين النهائيين أو المشترين الصناعين مباشرة أو بإستخ

 . "وسطاء مشتركين في نفس الصفات

                                                             
 .20، ص2000عمان، الاردن، دار وائل النشر، الطبعة الاولى، ، طرق التوزيعهاني حامد الضمور، 1
، 2005ى، عة الاول،مصر، الدار الجامعية رمل اسكندرية،الطب، التسويق المعاصرعبد الرحمان ادريس، جمال الدين محمد المرسيثابت  3

 .318ص 
3 D. Lindon ,F.jallat. op.it p 128. 
4C.Demeure .op .cit. p 19. 
5S.Martin .J. vedrime .op .cit. p 119.  
6C.Demeure .op .cit. p 20. 
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هو منتوج من المنتج إلى المستهلك، والتوزيعي عدة تعاريف نذكر منها: " الطريق الذي يقود ال قناةلل 

 1. "ت المستعملة في توزيع هذا المنتجمجموع القنوا

( مستوردالمنتوج من المنتج )أو المجموع القنوات التي يمر من خلالها "بأنه : قناةويعرف شيروز ال

 ."2التي تشكل منفذا للتوزيع إلى المستهلك النهائي و

ويل المنظم للمنتوج بين المنتج : " فرع من أعوان التوزيع الذين يؤمنون التحكما يعرف كذلك بأنه 

 3الزبائن النهائيين."و

قع على تلذين مما تقدم يمكن أن نعرف قنوات التوزيع على أنها مجموعة من المنظمات والأفراد ا    

دمات والخ عاتقهم مسؤولية القيام بمجموعة من الوظائف الضرورية المرتبطة بعملية انسياب السلع

ي فاعي صنوالمعلومات وضمان حركتها من المؤسسة المنتجة حتى المستهلك النهائي أو المشتري ال

 ية:فمن خلال التعريفين السابقين يمكن إستنتاج بعض الملاحظات الأساس السوق المستهدفة.

  ن أ ع شرطمأن طول القناة التوزيعية يمتد ما بين المنتج إلى مشتري السلعة بنية إستهلاكها

 .تحافظ السلعة على كافة خصائصها

 الخ.، الوسطاءلمستهلكالمنتج، ا ،ية تحتوي على عديد من المتعاملينأن القناة التوزيع. . 

 هيكلة قنوات التوزيع

نوات قيكلية تعبر عن ه يعتمد نجاح قنوات التوزيع على التنسيق والتكامل بين ثلاث مكونات أساسية 

والذي  لتوزيعاوالتفاعل بين المكونات يمثل العامل المهم والضروري لفهم أبعاد عمل قنوات  التوزيع

 :المكونات في الشكل التالييمكن التعبيرعن هذه 

 

 

                                                             
1.S.Martin .J. vedrime .op .cit. p 120 

2.Yves Chirouze. Op .cit . p576 
3.D. lindon .f .jallat .op. cit . p 162  
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 : مكونات قنوات التوزيع01الشكل رقم 

 

 .58،ص2002، دار المنهاج للنشر والتوزيع، عمان،إدارة التوزيعمحمود جاسم الصميدعي،  :المصدر

 من الشكل السابق نلاحظ بان أي قناة توزيعية تتكون من ثلاث اركان اساسية هي:

 .التي تقوم بإنتاج وتقديم السلع والخدمات وهم الجهات الأساسية :المنتجون1.

امش هوهم عبارة عن منظمات أو أفراد يقومون بشراء هذه السلع والخدمات لقاء :الوسطاء2.

 .ربحي معين وهؤلاء الوسطاء هم الذين يسعون لإتمام الصفقات الخاصة بالبيع والشراء

سعى المؤسسات دف النهائي الذي توهم الذين يمثلون اله :المستهلكون أو المشترون الصناعيون3.

 : ح ذلك)الصناعية، التجارية، الخدماتية( إلى إشباع حاجياتهم ورغباتهم. والشكل التالي يوض

 : القناة التوزيعية بين المنتج و المستهلك02الشكل رقم 

 

principles of internet market, Gatway computers distribution channelsCasey M , ,المصدر:

:University of Nevada,press, 2003 

 ثانيا: اهمية قنوات التوزيع

 تكمن أهمية قنوات التوزيع بوضعها من خلال مجموعة الأنشطة والوظائف التي تتطلع بها )وظائف
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 :التعامل، إثارة الطلب، خلق المنفعة( ويمكن تحديد عدة نقاط تمثل أهمية التوزيع وهي

  أي تحقيق الاتصال بأسواق المؤسسة التي تتعامل معها، المستهلكينتحقيق الاتصال المباشر مع. 

 تمكن إدارة التسويق وإدارة التوزيع من الإشراف والرقابة الجيدة على مختلف الوظائف التوزيعية. 

 تعتبر النقطة النهائية لتصريف المنتجات. 

 يمثل المكان الذي تعرض فيه المنتجات وتقدم فيه الخدمة. 

 تلعب دورا هاما في تزويد المستهلكين والمستفيدين بالمعلومات الازمة والضرورية عن المنتجات. 

  تلعب دورا هاما في رسم استراتيجية التوزيع من خلال ما تزوده من معلومات خاصة بالأسواق

 .وأهم مؤشراتها إلى إدارة التوزيع

 الأسواق وتطبيق الخطط التوزيعية واجراءقبة حركة ارالعاملون في قنوات التوزيع من م يتمكن 

 .التعديلات المناسبة عليها بهدف التكييف والتعامل مع العوامل البيئية المحيطة

 تقديم الخدمات البيعية التسهيلية والترويجية للمنتجات التي يتعاملون معها. 

  يقدمهاتسهيل عمل المنتج من خلال بناء الولاء والشهرة والثقة بالمنتجات التي. 

  عرض تشكيلات متنوعة من المنتجات مما يسهل على المستهلك عملية المقارنة والمفاضلة

 .والاختيار

  والخدماتيلعب العاملون في قنوات التوزيع دوار مهما في التفاوض حول أسعار السلع 

 .المعروضة لديهم

 المطلب الثاني: اهداف و انواع قنوات التوزيع

 التوزيعاولا: اهداف قنوات 

 افهاد أهدأهداف قنوات التوزيع تشتق بصفة عامة من أهداف التوزيع ككل، كما ليس من السهل تحدي

نوات داف قبعزلها عن أهداف المزيج التسويقي والأهداف العامة للمؤسسة ككل، وعموما فإن أهم أه

 التوزيع تتمثل في ما يلي: 

ا.زيادة كمية الارباح بزيادة المبيعات من منتجاته 

المحافظة على حصة المؤسسة في أسواق المختلفة، و توسيعها و زيادتها في الأسواقها. 

مواجهة المنافسة والصمود أمامها. 

جودةجعل المنتجات بمتناول يد المستهلكين أو المشترين في المكان، الزمان، الأسعار وال. 

أخرى لمستهلكين وأي معلوماتجمع وتقديم كافة المعلومات اللازمة من السوق، المنافسين، ا 

 .الاستراتيجية التسويقية للمؤسسة تساعد وتخدم
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تحقيق الاتصال اللازم والضروري بمختلف فئات المستهلكين أو المشترين. 

تعزيز الثقة بمنتجات المؤسسة وهناء الولاء لمنتجاتها.  

التوازن اللازم بين العرض والطلب لما له من أهمية في استقرار الأسواق خلق. 

 ثانيا: انواع قنوات التوزيع

في ظل التطورات الهائلة في مجال ثورة المعلومات والاتصال والتكنولوجيا الحديثة التي ألقت بظلها 

 1:لى ثلاث أنواععلىنظام التوزيع وقنواته، لذلك فإن أنواع قنوات التوزيع يمكن تقسيمها إ

 لك:ذالشكل التالي يلخص و.قنوات توزيع الخدماتوحسب  حسب نوع السلع، عحسب نوع التوزي 

 

 : انواع قنوات التوزيع 03الشكل رقم

 

 .74-73.ص ص 2004، دار المنهاج للنشر والتوزيع، عمان، ،، تكنولوجيا التسويقثمان ردينة ومحمود الصميدعي1المصدر: 

 سسة المنتجة بالاعتماد على نوعان اساسيان و هما:ؤتقوم المحسب نوع التوزيع:  -1

 تجة ومستهلكيها،وفق هذا النوع لا توجد أي حلقة وسيطة بين المؤسسة المن :قنوات التوزيع المباشر

ن مالبيع م اء ويتقناة التوزيع المباشرة بأنها تلك القناة التي ليس لها مستويات من الوسط لذلك تعرف

 :والشكل التالي يوضح ذلك. متاجر أو مكاتب أو فروع تملكها المؤسسة المنتجة خلال

                                                             
 .74-73ص ص .2004، دار المنهاج للنشر والتوزيع، عمان، ،تكنولوجيا التسويق، ثمان ردينة ومحمود الصميدعي1
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 قنوات التوزيع المباشرة : 04الشكل رقم

 

 .70ص2002، دار المنهاج للنشر والتوزيع، عمان، ،إدارة التوزيعمحمود جاسم الصميدعي،  :المصدر

 1القناة التوزيعية المباشرة:عيوب جدول التالي يبين من اهم مزايا والو

 العيوب المزايا

 معرفة احتياجات المستهلكين المستهدفين.-

 .تقديم جد سريع للمنتجات الجديدة-

 .خدمات بالبطاقة للزبائن-

 .ربح جزئي من هامش الربح الوسطاء-

 المقصون)سعر تنافسي(.-

 .التخزين بكمية كبيرة-

 .تنظيم و تسيير جد صعب للبائعين-

 .مالية مهمةسعة -

 .عرض منتجات محدودة للمؤسسة-

 : مزايا و عيوب القناة التوزيعية المباشرة01الجدول رقم

سسة المنتجة علىوفق هذا النوع من قنوات التوزيع يتم اعتماد المؤ :قنوات التوزيع غير المباشرة 

هناك أي اتصال بين المؤسسة وجمهور  وفي هذه الحالة ليس .عدة حلقات وسيطة حلقة أو

ها ن نوجزإن هذه الطريقة أدت إلى إعتمادها بعض الظروف التي يمكن أالمستهلكين أو المشترين. 

 في :

عملية  ء لتمامفبعد المنظمة عن مكان تواجد المستهلكين يؤدي إلى إعتماد وسطاالجغرافي : البعد  1-

 .ذات الصيت الدولي الواسعالتوزيع خصوصا في حالة المنظمات الضخمة 

 .شباععلى توفير السلعة في المكان المناسب و في الوقت المناسب لتحقيق الإيعمل الوسطاء2- 

                                                             
 .265ص2002، الأردن ،الطبعة الأول "مبادئ التسويق "محمد صالح المؤذن، كتاب1
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توى على نقل المعلومات الخاصة بتفضيلات المستهلكين قصد الوصول إلى مس يعمل الوسطاء 3-

 وهذا ما يبينه الشكل التالي: تلبية حاجاتهم ومطالبهم المختلفة.

 : قنوات التوزيع غير المباشرة 05الشكل رقم

 

 .265ص 2002الأردن ،الطبعة الأول ، "مبادئ التسويق "محمد صالح المؤذن، كتاب:المصدر

 :حسب نوع السلع2.

قنوات  يد منبسبب وجود اختلاف بين نوع المنتجات التي تتعامل بها المؤسسات، لذلك فإن هناك العد

أو  مستهلكاستخدامها من قبل المنتجين لغرض إيصال منتجاتهم إلى الالتوزيع البديلة التي يمكن 

 :ويمكن تمييز نوعين رئيسيين من هذه القنوات .المستفيد النهائي أو المشتري الصناعي

قنوات توزيع السلع الاستهلاكية: 

معتمدة اء الإن قنوات توزيع السلع الاستهلاكية تأخذ إشكالا مختلفة من خلال عدد من ملفات الوسط

 :من قبل المؤسسة المنتجة وطبيعة المنتجات التي تتعامل بها والشكل التالي يوضح ذلك
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 قنوات توزيع السلع الاستهلاكية :06 الشكل رقم

 

وزيع، لنشر والتل، دار المنهاج إدارة التسويق، المفاهيم والأسسمحمود الصميدعي وعثمان ردينة،  :لمصدرا

 .232،ص 2002عمان،  

 1قنوات التوزيع الغير المباشرة بالنسبة للسلع الاستهلاكية: 

للسلع الاستهلاكية مجموعة من القنوات التوزيعية غير المباشرة، فهي تختلف باختلاف طبيعة السلع 

 :والحجم المرغوب في توزيعه، إذ نميز ثلاث قنوات هي

 .أولا: قناة ذات ثلاثة مراحل

المستهلك، يشترط لاعتماد هذه القناة أن تكون القدرة لتاجر التجزئة من المنتج إلى تاجر التجزئة إلى 

للشراء بكميات ضخمة، إذ تصل السلعة إلى المستهلك النهائي من المنتج بمرورها عن وسيط واحد 

 .هو تاجر التجزئة

 .ثانيا: قناة ذات أربعة مراحل

جار الجملة الذين بدورهم يبيعونها إلى يطلق عليها القناة التقليدية، حيث يقوم المنتج ببيع سلعه إلى ت

 ا كبديل للقناة الأولى.هتجار التجزئة ومن ثم إلى المستهلك النهائي، فيمكن اعتبار

 .ثالثا: قناة ذات خمسة مراحل

من المنتج إلى الوكيل إلى تاجر الجملة إلى تاجر التجزئة إلى المستهلك تعتمد هذه القناة من طرف 

                                                             
 .289ص.1996دار زىران للنشر و التوزيع عمان ، الأردن ، الطبعة ، "مبادئ التسويق"عمر وصفي عقيلي و آخرون،1
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 لإنتاج الكبير.المنظمات الضخمة، ذات ا

قنوات توزيع السلع الصناعية: 

يتطلب  الذي نتيجة لما تتصف به السلع الصناعية من خصائص معينة تتعلق بأنواعها المختلفة، الأمر

 .عيةقنوات توزيع خاصة بها. لذلك فإن هناك أكثر من قناة بديلة خاصة بتوزيع السلع الصنا

 :والشكل التالي يوضح ذلك

 قنوات توزيع السلع الصناعية: 07الشكل رقم

 

 232، ص .مرجع سبق ذكرهمحمود الصميدعي وعثمان ردينة،  :المصدر

 :قنوات التوزيع المباشرة بالنسبة للسلع الصناعية -1

 :يعتمد توزيع السلع الصناعية إلى المشتري الصناعي بطريقتين هما1

 .عن طريق المعارض المتخصصة

 .عن طريق مندوبي البيع

 :قنوات التوزيع الغير مباشرة بالنسبة للسلع الصناعية 2-

 . للسلع الصناعية قنوات توزيع خاصة بها تتناسب مع طبيعة هذه السلع

 أولا: قناة ذات ثلاثة مراحل

 .يستخدم المنتج الصناعي وكيل البيع أو وكيل المنتج للوصول إلى المشترين الصناعيين

 ثانيا:قناة ذات أربع مراحل

لصناعات تستدعي الضرورة لإضافة طرف آخر وهو الموزع الصناعي إضافة لوجود في بعض ا

                                                             
 289ص.1996التوزيع عمان ، الأردن ، الطبعة ،دار زىران للنشر و  "مبادئ التسويق"عمر وصفي عقيلي و آخرون ، كتاب 1
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 الوكيل للوصول للمشترين الصناعيين.

 :قنوات توزيع الخدمات3.

نظرا لما تتمتع به الخدمات من خصائص معينة تجعلها تختلف عن السلع المادية في الكثير من 

)اللاملموسة، التلازمية، عدم التجانس في ومنها قنوات التوزيع. إن خصائص الخدمات  النواحي

الخدمة، الاستهلاكية...الخ( أثرت بشكل مباشر على نوعية قنوات التوزيع ولكن مع ذلك  طريقة تقديم

 :أنواع من قنوات توزيع الخدمات يمكن إيجازها بما يلي فإن هناك عدة

قنوات التوزيع المباشرة للخدمات: 

 :ل توزيع الخدمات والشكل التالي يوضح ذلكوهو النمط الأكثر شيوعا في مجا

 : قنوات التوزيع المباشرة للخدمات 08الشكل رقم

 

 .75ص 8020، دار المنهاج للنشر والتوزيع، عمان، ،إدارة التوزيعمحمود جاسم الصميدعي،  :المصدر

 المنظمات يتبع هذا النمط من قبل بعض المنتجات الخدمية :قنوات التوزيع غير المباشرة للخدمات(

 لتوزيعاالمصارف...الخ( والشكل التالي يوضح قنوات  السياحية، شركات الطيران، الفنادق، بعض

 :أو الفنادق غير المباشرة بشكل عام ومجال صناعة السياحة
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 قنوات التوزيع غير المباشرة للخدمات :09 الشكل رقم

 

 .112 2005والتوزيع، عمان، ،، دار وائل للنشر تسويق الخدماتهاني الضمور،  :المصدر

 

 المطلب الثالث: محددات اختيار قنوات التوزيع و العواملالموثرة فيها

، لمنتجاطبيعة على أساس المتغيرات المؤثرة على القناة كالسوق و قناة التوزيعية الاختيار يتم هذا

 : محدداتلهذه ال وحتى المؤسسة بذاتها وفيما يلي نسرد شرح وحجم السوق العملاء وعددوالوسطاء 

الاعتبارات الخاصة بالسوق المستهدف: 

ف عنه تختل نوع السوق: )سوق استهلاكي، صناعي(: بما أن السلوك الشرائي للمستهلكين النهائيين

 .نلطرفيفي حالة المشتري الصناعي فانه من الطبيعي استخدام قنوات تسويق مختلفة لخدمة كلا ا

ان فبيرا كر تستخدم قنوات توزيعية قصيرة، أما إذا كان السوق حجم السوق: إذا كان السوق صغي

 ذلك يتطلب استخدام وسطاء.

حجم الطلبيات: إذا كان حجم الطلبية كبير جدا يتم تخفيض عدد الوسطاء والعكس. 

ختيار ايتم  الموقع الجغرافي للسوق: إذا كان المستهلكون مركزين في منطقة جغرافية واحدة فإنه

 .ية قصيرة ومباشرةقناة توزيع

،لانها  عادات الشراء: معرفة تفضيلات وسلوك المشترين يحدد طول أو قصر القناة التوزيعية

 .لشراءفي ا تتأثر مسالك التوزيع برغبات وعادات المستهلك الشرائية ومدى استعدادهم لبذل الجهود

لسلعة اوصول فترة طويلة ل وقت الانتظار: في السلعة الاستهلاكية لا يستطيع المستهلك الانتظار

 .لذا يجب اختيار قنوات توزيع توصل السلعة بسرعة
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ائي لمستهلك النهفالمنتج الذي يتعامل مع عدد قليل من العملاء المحتملين ا:عدد العملاء المحتملين

 .لوسطاءاخدام أو المشتري الصناعي يميل للبيع مباشرة إلى العملاء ولكن مع العدد الكبير يمكن است

 :لعوامل الداخليةا

الاعتبارات الخاصة بالسلعة: 

 حجم المنتجات ووزنها. 

قابلية التلف. 

سعر السلعة. 

المنتجات المنتجة حسب الطلب. 

الاعتبارات الخاصة بالمنظمة: 

مامي(امل أالمركز المالي: قوة المركز المالي للمؤسسة يساعدها في اختيار قناة خاصة بها )تك 

تالي مركزها المالي ضعيف فإنها لن تستطيع الوصول للمستهلك بشكل مباشر وبالأما إذا كان 

 ستختار قناة توزيعية طويلة )غير مباشرة(.

ار وتخت حجم المؤسسة وشهرتها وخبرتها الإدارية: يجعلها تميز بين قنوات التوزيع المختلفة

 .أفضلها

يام إلى الق تلجأ على قنوات التوزيع يجعلها الرقابة على قنوات التوزيع: قدرة المؤسسة على الرقابة

 .بالتوزيع مباشرة لضبط الأسعار وجود المنتج والخدمات

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 عسياسة التوزي................................................................الفصل الأول :

23 
 

 المبحث الثالث: استراتيجيات التوزيع

مشتقة ات اليعرف المفهوم الاستراتيجية على انها مجموعة من الخيارات او السياسات او القرار   

 ب:من عملية ادارية عالية التنظيم في المؤسسة. فسنتناول في هذا المبحث الى ثلاث مطال

 المطلب الاول: تعريف استراتيجية التوزيع و مزايايها

 استراتجيات تغطية السوقالمطلب الثاني:

 استراتيجيات قنوات التوزيع التنافسية. المطلب الثالث:

 

 المطلب الاول:تعريف استراتيجية التوزيع و مزايايها:

 اولا: تعريف استراتيجية التوزيع

مجموعة القرارات الهامة المشتقة من عملية إدارية عالية التنظيم  عرف الإستراتيجية على أنها

المؤسسة، ومن هذا نجد أنه هناك عدة تعاريف  الإدارية فيلاتخاذ القرار على أعلى المستويات 

 للإستراتيجية نذكر منها ما يلي:

 مجموع اختيارات تخص كيفية وضع منتج في السوق": يمكن تعريف إستراتيجية التوزيع على أنها

وتعرف كذلك على أنها السياسات والقرارات التي ترتبط أساسا باختيار قنوات التوزيع التي يمكن 

 1خلالها توزيع ممتلاكات المؤسسة بنجاح". من

 : كما يؤكد على أن الإستراتيجية هي. "على أنها: "فن بناء مزايا تنافسية مستدامةPorterكما يراها 

 2"خلق المواءمة بين أنشطة المنظمة والتكيف مع البيئة"

 قيقى لتحطويلة المدومن خلال هذه التعاريف نجد أن الإستراتيجية هي رؤيا مستقبلية تعكس رغبة 

 .الأهداف واستخدام الموارد

سسة، للمؤ كما أنها تشير إلى الخطة العامة التي تتحرك فيها الإدارة لتحقيق الأهداف الأساسية

تحقيق ارة لفالإستراتيجية وفق النظرة الحديثة تعبر عن التصرفات أو القرارات التي تتخذها الإد

ع تعقد مما أنه ومكانتها السوقية وتحقيق أهدافها التنظيمية، كللعملاء وتدعيم وتحسين حصتها  الرضا

بيئتها  افق معاستقرارها أصبحت الإستراتيجية أداة للإدارة يتم عن طريقها تحقيق التو البيئة وعدم

 .ومن ثم التأكيد على النمووالاستقرار في الأجل الطويل

 ثانيا: مزايا استراتيجية التوزيع

 :عدة مزايا نذكر منها ما يلينجد أن للإستراتيجية 

توفر أسلوب متميز لتشكيل وخلق المستقبل. 

                                                             
 .389، ص1999 ة للنشر والتوزيع، الأردنمسيردار ال "،مبادئ الإدارة "،خليل أحمد حسن الشماع1
 .15ص2000، دار وائل للنشر، عمان، ، "الإدارة الإستراتيجية"نيفلاح حسن الحسي2
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 تساعد الإستراتيجية على ابتكار أنشطة فريدة وتشكيل منتجات ذات قيمة عالية للمستهلك والعمل

 .علىالاستمرار في التمييز والتميز

ف الرئيسية للمنظمة ككل، الشامل والكامل للمنظمة والتي من خلالها يتم تحقيق الأهداتوفر الإطار

 .واضحة مع الربط بين تاريخ المنظمة ومستقبلها وبصورة

حماية المزايا التنافسية عن طريق دعم كل الأنشطة والتنسيق بينها ودعم بعضها البعض. 

 تحقيق أفضل درجة ممكنة لاستغلال الموارد البشرية، المالية، التكنولوجية وجوانب القوة التي تميز

 .متغيرات التي تعمل فيها في ظلال المنظمة

 اتخاذ قرارات محكمة مبنية على معطيات ومعلومات الواقع وذات علاقة بعمل المؤسسة ومنتجاتها

 .سواء الحالية أو المرتقبة وأسواقها

التعامل مع المتغيرات الداخلية والخارجية وكذلك مواجهة المشاكل وحالات عدم التأكد. 

لتصرف وهذا من أجل علاج مصادر الخلل، وكذلك تساعد في عملية المفاضلة تقوم بتقديم بدائل ا

 .مختلف البدائل الإستراتيجية بين

 المطلب الثاني: استراتجيات تغطية السوق

فة كذلك كثاوقليم، الجغرافية أو الإ نعني بها كثافة التوزيع التي توفرها المؤسسة للأسواق أو المنطقة

 أو الإقليم أو الجزء السوقي الذي يتم اختياره. عملية التوزيع في المنطقة

يرتبط بتحديد طرق التوزيع المستخدمة وخاصة في حالة التوزيع غير المباشر )أي الاعتماد على   

لمطلوبة للمنطقة البيعية الوسطاء( اتخاذ القرار المتعلق بالمدى الذي سيغطيه التوزيع، أي التغطية ا

 1التوزيع .، و يطلق عليها بكثافة للسوقو

 :علتوزيهناك ثلاث نماذج توزيعية متاحة أمام المؤسسة يمكنها الاختيار بينها وفقا لكثافة ا

 التوزيع الشامل )المكثف( . 1

 التوزيع الانتقائي )المحدود( . 2

 التوزيع عن طريق الوكلاء الوحيدين )المستقل(. 3

 اولا: استراتيجية التوزيع الشامل:

هذه الإستراتيجية، يقوم المنتج بعرض منتجاته من خلال أكبر عدد ممكن من قنوات  بموجب   

التوزيع )المتاجر( المتاحة في السوق، حيثما كان المستهلك يبحث عن هذه المنتجات، ويتميز هذا 

 2النوع بأكبر تغطية للسوق وكل نقاط البيع من تجار التجزئة وتجار الجملة.

 جية التوزيع الشامل من قبل منتجي سلع الاستقراب، تلك السلع التي تتميزوتستخدم عادة إستراتي   

                                                             
 .286، مرجع سبق ذكره ، ص  ، قراءات في إدارة التسويقمحمد فريد الصحن 1
 .265- 266،ص 2000،عمان ، 1طمؤسسة الوراق للنشر والتوزيع، 1أسس التسويقمحمد أمين السيد علي، 2
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بانخفاض أسعارها وارتفاع معدل دورات شرائها مثل الشامبو ومعاجين الأسنان والكبريت والمواد 

الغذائية، ويعود السبب في ذلك الى ان المستهلك يشتري عادة هذا النوع من السلع بأقل وقت وجهد 

هنا كلما كانت هذه السلع متوفرة في متاجر قريبة منه كلما كان ذلك افضل. أضف  ممكنين ، ومن

إلى ذلك أن درجة ولاء المستهلك لعلامة معينة منخفضة من هذا النوع من السلع فقذ يقوم المستهلك 

 1بشراء علامة بديلة من المتجر القريب منه في حال عدم توفر العلامة التي يرغب فيها .

 تالي يبين من اهم مزايا و عيوب هذه الاستراتيجية:و الجدول ال

 عيوب مزايا

 .التغطية الواسعة للسوق -

توفير أكبر درجة ممكنة من الراحة  -

 للمستهلك في عملية الشراء.

 تعريف اكبر عدد من المستهلكين بالمنتج. -

 ارتفاع تكلفتها بسبب الحاجة الكبيرة لرجال -

 المنتوجات.بالاعلان عن  البيع و القيام

ضعف درجة السيطرة والرقابة من قبل  -

المنتج على قنوات التوزيع بسبب استخدام 

 الكثير منها.

 

 : مزايا و عيوب استراتيجية التوزيع المكثف02الجدول رقم

 ثانيا: استراتيجيةالتوزيع الانتقائي

. هذه الطريقة استخدام عدد محدود من المنافذ في منطقة معينة بدلا من عدد كبير منها و تتضمن

ولاء تناسب هذه الطريقة معظم سلع التسوق وبعض السلع الخاصة حيث تزيد درجة تفضيل  وو

، وعادة يخضع اختيار الموزعين لمعايير معينة مثل حجم مبيعات المستهلك لاسم تجاري معين

هكذا. و منطق المنتج في هذا الأسلوب أن ... ومواردها المالية المستقرة ،قدرتها على البيعلمتجر ، ا

ات كبيرة أفضل من حيث التكاليف التركيز على بعض الموزعين الذين يحققون للشركة حجم مبيع

 عادة يتوقع من هؤلاء الوسطاء القيامالاستعانة بعدد كبير من الوسطاء. و الجهود التسويقية عنو

الاحتفاظ بمعدلات عالية عن المتجر ومثل الإعلان المحلي عن السلعة  ببعض الجهود الترويجية

وتناسب هذه الإستراتيجية سلع السوق التي يقوم المستهلك  .من المخزون للسلع المتعامل فيها نسبيا

ا، مثل الثلاجات، بشرائها بعد تحديد عدد من البدائل والمقارنة فيما بينها لاختيار البديل الافضل منه

الغسالات الالبسة والاحذية، وبعض السلع الخاصة حيث تجسد درجة ولاء المستهلك لعلامة معينة، 

والأجهزة والمعدات الصناعية الخفيفة ووفق هذه الاستراتيجية التوزيعية يقوم المنتج باختيار ذلك 

                                                             
 .68 نصيب رجم، مرجع سابق، ص1
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حجم المبيعات، وقدرته على البيع، العدد المحدود من التجار، بناءا على مجموعة من المعايير اهمها: 

 ومركزه المالي.

 : ومن المزايا و العيوب المترتبة عن تطبيق هذه الاستراتجية  نجدها في الجدول التالي

 العيوب المزايا

تكلفة توزيع المنتجات بموجبها منخفضة مقارنة  -

بتكلفة توزيع المنتجات الإستراتيجية التوزيعية 

 الشاملة.

الإستراتيجية حالة من الخصوصية تضفي هذه  -

على المنتجات التي توزع في ظلها نظرا 

لمحدودية المتاجر التي تتعامل بهذه المنتجات و 

 هي افضل المنتجات في السوق.

قلة احتمال حدوث عملية المضاربة في أسعار  -

 المنتجات بين الوسطاء

زيادة التفاعل بين الوسطاء نتيجة لشعورهم  -

 .الذي يؤدونه في بيع المنتجاتبأهمية الدور 

 تغطيتها المحدودة للسوق. -

درجة السيطرة والرقابة على قنوات التوزيع  -

بموجبها من قبل المنتج على قنوات التوزيع 

 )المتاجر(.

 : مزايا و عيوب استراتيجية التوزيع الانتقائي 03الجدول رقم 

 .ثالثا: التوزيع عن طريق الوكلاء الوحيدين )المستقل(

 نطقةمة في وفي ظل هذه الطريقة يقوم بعض المنتجين باختيار أحد الموزعين ليتولى توزيع سلع

ة لمنطقريق ذلك الوكيل في هذه ا، و بالتالي توزع جميع منتجاتهم عن طمعينة أو في سوق معين

لى السوق عابة الموزع، فبالنسبة للمنتج يضمن الرقمعينة لكل من المنتج و تحقق هذه الطريقة مزاياو

جهود بويتوقع من الموزع إلا يقوم بتوزيع سلع أخرى منافسة لسلع الشركة مع قيام الموزعين 

رى ة أخمن ناحيك في التسعير وترويج المبيعات والاشتراقية معينة مثل القيام بالإعلان وتسوي

له النوع سوف تتحقق فقط من خلا يضمن الموزع من خلال هذا الأسلوب أن مبيعات مثل هذا

ي فيره غن يكون هناك يتحاشى في نفس الوقت اختلافات الأسعار من الموزعين المنافسين طالما لو

لساعات اية وتستخدم هذه الطريقة في توزيع العديد من السلع مثل الأجهزة الكهربائهذه المنطقة. و

 طعد لقستعلا تناسب هذه الطريقة السلع الميسرة حيث أن المستهلك غير م. والأدوات الرياضيةو

 تي:ل الا. يمكن تلخيص العديد من العيوب و المزايا في الجدومسافات طويلة للحصول على السلعة
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 العيوب المزايا

 المنتج على قنوات التوزيع نظرا لمحدوديتها -

انخفاض كبير لتكلفتها مقارنة بتكلفة توزيع -

 المنتجات الشامل الانتقائي لها. 

ممكنة من السيطرة و تحقيق اقصى درجة  -

 الرقابة من قبل المنتج على قنوات التوزيع.

الموزع يكون اكثر استعدادا لبذل الجهود  -

 الترويجية لمنتجات المنتج.

يتحاشى الموزع المضاربة السعرية من قبل  -

الموزعين المنافسين، طالما لن يكون هناك أحد 

غيره في المنطقة المضاربة الجغرافية )السوق( 

 ينة.المع

 تغطيتها للسوق محدودة جدا. -

كان بإمكانه  فقدان المنتج لبعض من مبيعاته -

الحصول عليها لو كانت منتجاته متاحة في قنوات 

توزيعية متعددة )مخاطر الاعتماد على موزع 

 واحد(.

 : مزايا وعيوب استراتيجية التوزيع عن طريق الوكلاء الوحيدين )المستقل(.04الجدول رقم 

 1الثالث: استراتيجيات قنوات التوزيع التنافسية المطلب

الدور  مثابةبإن اختيار نوع قنوات التوزيع من قبل إدارة التسويق أو الإدارة العليا فإنه تعتبر 

ك من لمستهلالمزيجها التسويقي، والسؤال المهم هنا هل إن الإدارة تسعى للتأثر على  الاستراتيجي

عبر عن على هذا السؤال يتضمن اتجاهين مختلفين كل واحد منهم يالإجابة  خلال نظام التوزيع.

 استراتيجية خاصة وهما:

 استراتيجية الدفع. -

 استراتيجية الجذب. -

 اولا:استراتيجية الدفع:

ي أن أائن، وفقا لهذه الاستراتيجية فإن المؤسسة تستخدم الوسطاء في التأثير أو تحفيز طلب الزب

ؤسسة كن للمميبمنتجاتها من خلال قنوات التوزيع ومن ثم من قبل الوسطاء، والمنتجة تدفع  المؤسسة

 تستخدم هذه الاستراتيجية للتأثيرعلى الوسطاء لدفع منتجاتها من خلال: المنتجة أن

 ح عالي كمحفز لبيع المنتجات.بهامش ر -

 المشاركة في نفقات الإعلان والترويج للمنتجات. -

 لمنافسون.منح خصم أكبر مما يمنحه ا -

                                                             
1 Www.consumerpsychologist.com, CHANNELS OF DISTRIBUTION, firm, brend, and product line 
objective. (Consulté le 17juin 2021 à 15h04). 
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 منح جوائز لتحفيز المبيعات. -

 نقل.رق الإقامة برامج تدريبية لتحسين الأداء في مجالات السيطرة على المخزون، الحسابات وط -

 منح وكالات مطلقة. -

 تجهيز الوسطاء بمواد العرض الخاصة بمنتجات المؤسسة. -

ضا ، وأيالكبيرة للبيع الشخصي يستخدم مسوقو السلع الصناعية استراتيجية الدفع بسبب الأهمية

ذه ههذه الاستراتيجية من المؤسسات الصغيرة وذات الإمكانيات المتوسطة والضعيفة  تستخدم

وضح الي يالاستراتيجية لتحفيزالوسطاء على قبول التعامل مع منتجات هذه المؤسسات، والشكل الت

 استراتيجية الدفع. 

 : استراتيجية الدفع10 الشكل رقم

 

 ,Kotler P, Marketing management, Analysis, Planning implantation and control:المصدر

Prentice Hall INC, New Jersey, 2004 (avec adaptation). 

 :الجذب ثانيا: إستراتيجية

 ائن من خارج نظام التوزيع، حيث إن المستهلك يتمبوفقا لهذه الاستراتيجية يتم التأثير على طلب الز 

 التأثير عليه بالذهاب إلى المتاجر من خلال الإعلان وجذب المنتج خارج قناة التوزيع، وتستخدم

 :المؤسسات المنتجة استراتيجية الجذب لجذب الزبائن خلال

 .الاستخدام المكثف للإعلان كمحفز الطلب -

 .تقديم الجوائز ووسائل الترويج الأخرى لجذب المستهلك -

 .ت لخلق الولاء المطلق لهذه المنتجاتنوعية وخصائص المنتجا -

 .مستوى الخدمات التي تقدمها ضمانات المعطاة للمنتجات -

 .خطوط الإنتاج المتكاملة -

وفي كل من هذه الحالات فإن المنتج يميل إلى خلق حالة ولاء لعلاقته من خلال المنتجات     
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لاستراتيجية في المؤسسات الكبيرة بدلا من استراتيجيات التوزيع وتستخدم هذه ا ووسائل الترويج

 .كبيرا للوسطاء والشكل التالي يوضح استراتيجية الجذب والتي قد لا تعير اهتماما

 .: استراتيجية الجذب11 الشكل رقم

 

 ,KotlerP, Marketing management, Analysis, Planning implantation and controlالمصدر: 

Prentice Hall INC, New Jersey, 2004 ( avec adaptation). 
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 :الخاتمة

ح ي تسمفي خاتمة هذا الفصل توصلنا الى ان التوزيع هو مجموعة من العمليات والوسائل الت   

زيج بوضع السلع والخدمات في متناول المستهلكين ويعتبر من اهم العناصر الاساسية في الم

 التسويقي فيتوجب كل مؤسسة تحديد قنوات توزيع ناجحة وفعالة.

ل بة لتوصيلمناسااط التوزيعي قرارات هامة لإختيار طريقة التوزيع تعتبر القرارات المتعلقة بالنش   

كانية والم من بينها الزمانية منتحاتها الى الاسواق المستهدفة لتحقيق ايضا مجموعة من المنافع

 الشكلية...الخ.و

طول: وايضا من خلال هذا الفصل توصلنا ان قنوات التوزيع تتخذ ثلاث اشكال على اساس ال   

 رة، القصيرة والطويلة. المباش

كما يتبن لنا ان التوزيع بمختلف انواعه واستراتيحيات يستلزم تنفيذه بشكل علمي وصحيح من قبل     

المحافظة عليها ادراة وخبراء متمكنين في مجال التوزيع لمساهمة المؤسسة في تحقيق اهدافها و

لى منافسيها تفوقها عمكانتها وحصتها السوقية ويعتبر كأداة هامة لبقاء المؤسسة واستمراريتها وو

هذا ما سنترق اليه في الفصل الثاني.و



 
 

 
 

 

 

 

 الفصل الثاني
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 تمهيد

 ورالتط تيرةلتسارع و وذلك نتيجة سابقالوقت ال من اكثرالمحيط أكثر خطرا وتهديدا  اصبح

 دةارسات جديمم، ظهور قر الأسواحريعلومات ت  مال متميز لنظامالتكنولوجي، بروز الدور ال

من  لعديدوا الشركات العملاقة ينب ناتيجية واتفاقات التعاوترللمنظمات، تزايد التحالفات الاس

 .الهية وتعدد أشكامنافسة العالمالأخرى التي أدت إلى زيادة حدة ال اتغيرالت

ل أو فش برزت التنافسية كحقيقة أساسية تحدد نجاح وفي ظل هذه المنافسات في السنوات الأخيرة

ولهذا أصبحت المؤسسات في موقف يحتم عليها العمل الجاد  المؤسسة بدرجة غير مسبوقة،

واجهة مموقعها في السوق أو المحافظة عليه في  نافسية لتحسينوالمستمر لاكتساب الميزات الت

 .ضغوطات المنافسين

مؤسسة  فكل .الدراسة كمحاولة لفهم العناصر الأساسية للميزة التنافسية علىهذا الفصل  يركزو

، السوق ا وزيادة حصتها فيتهاحتلال المكانة التنافسية التي تسمح لها بتمييز منتجا ترغب في

ي. ر ضرورالميزة التنافسية وكيفية تحقيقها والمحافظة عليها أم ذه الوضعية فإن فهمولتحقيق ه

 :ثلاث مباحثهذه المفاهيم من خلال  ثانيويعالج الفصل ال

 المبحث الاول: مفاهيم اساسية حول الميزة التنافسية

 عليها ومحددات ومعايير الحكمالمبحث الثاني: مصادر 

 التوزيع في تحسينهاودور المبحث الثالث: الاستراتيجيات التنافسية 
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 حول الميزة التنافسية مالاول: مفاهيالمبحث 

 سساتالمؤ تشير الميزة التـنافسية من حيث المعنى إلى الخاصية التي تميز المؤسسة عن غيرها من

ي فحقيقية  ورةا ثفيعتبر مفهومهالمنافسة، وتحقق لهذه المؤسسة موقفاً قوياً تجاه الأطراف المختلفة. 

لاث راسة ثي. فسنحاول من خلال هذا المبحث دوالعمل عالم إدارة الأعمال على المستوى الأكاديمي

 مطالب:

 اهدافهاالاول: تعريف الميزة التنافسية والمطلب 

 اهميتهاالميزة التنافسية و لثاني: خصائصالمطلب ا

 المطلب الثالث: انواع الميزة التنافسية.

 

 المطلب الاول تعريف الميزة التنافسية و اهدافها

 :تعريف الميزة التنافسية اولا:

تنشا اساسيا من القيمة التي تستطيع مؤسسة »ولقد عرف بورتر الميزة التنافسية للمؤسسة على انها : 

بحيث يمكن أن تأخذ شكل اسعار أقل بالنسبة لأسعار المنافسين بمنافع مساوية،  ما ان تخلقها لزبائنها

 1أو بتقديم منافع متفردة في المنتج تعوض بشكل واسع الزيادة السعرية المفروضة".

إيجاد اوضاع تفوق مختلفة ومصنوعة تملكها مؤسسة معينة " :ويعرفها محسن أحمد الخضيري بانها

 . 2"، التموين، الكوادر البشريةج، التسويقفيها في مجالات : لو تق

ي نافسية فة التوعلى ضوء التعريفين السابقين ، يمكن تعريف الميزة التنافسية كما يلي: تتمثل الميز

دى في شكل إضافة قيمة ل الوضع المتفوق الذي تحصل عليه المؤسسة، هذا التفوق الذي يكون

ذلك ، ويزلمنافسين، أو في شكل منتج متمباسعار ا ، والتي تأخذ شكل اسعار أقل مقارنةالمستهلك

 بهدف زيادة الحصة السوقية أو البقاء في السوق على الأقل .

مما سبق يتضح لنا بان تحقيق المؤسسة لميزة تنافسية يتم في حالة إتباع المؤسسة الإستراتجية  

 3تنافس محققة للقيمة، ومن جانب آخر تكون هذه الميزة دائمة للمؤسسة إذا توفر معياران هما:

 ين.عدم تطبيق هذه الإستراتجية من جانب اي من المنافسين، سواء الحاليين أو المحتمل -1

 عدم قدرة المؤسسات المناهية الأخرى على تحقيق نفس مزايا تلك الإستراتجية. -2

ا، فإن ية لهوبما أن الهدف الأساسي من بحث المؤسسة عن ميزة تنافسية هو تحسين الوضعية التنافس 

 هناك ثلاثة شروط اساسية لكي تصل إلى ذلك الهدف وهي: 

 ق على المنافسينأن تكون حاسمة: أي تعطي الأسبقية والتفو -1

                                                             
1, Dunod , Paris , L'avantage concurrentiel comment devancer ses concurrents et maintenir son avance,Michel Porter 

1999 , p 08 . 
 .34-33ص ،  2004، الطبعة الأولى ، مجموعة النيل العربية ، مصر ،  صناعة المزايا التنافسيةمحسن أحمد الخضيري ،2
 84، ص  1998، مركز الإسكندرية للكتاب ، مصر ،  الميزة التنافسية في المجال الأعمالنبيل مرسى خليل ، 333
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 الاستمرارية: أي تكون مستمرة ومتواصلة نسبياء -2

 1 .إمكانية الدفاع عنها: يعني عدم إمكانية تقليدها بسهولة من جانب المنافسين -3

 برفة وعوالجدول التالي يبين أبرز التعاريف التي تناولها الباحثين من خلال وجهات نظر مختل

 التركيز على جانب معين كما يلي:

 وجهات النظر المختلفة للميزة التنافسية :05 الجدول رقم

التوجه او 

 التركيز

 الباحث التعريف

 HOFER .هي المجالات التي تتوفق بيها المؤسسة على منافسيها الانشطة

المكانة 

 الذهبية 

اي شيء يميز المؤسسة او منتجاتها بشكل ايجابي عن 

 منافسيها من وجهة نظر الزبون النهائي.

FAHEY 

قدرة المؤسسة على تقليص كلفتها الاقلية و تحقيق  الكلفة

فوائد اعلى من خلال السعر مقارنة بالمنافسين و 

 تحقيق قيمة اكبر للزبون.

ROPPAPORT 

 EVANS القابلية على تقديم قيمة متقدمة متقدمة للزبون. قيمة الزبون

للتفوق في هي الوسيلة التى تمكن المؤسسة من تحقيق  المنافسة

 ميدان منافسيها مع الاخرين.

MACMALL 

AND 

TAMPPO 

 ة".نافسيالمصدر:د/نوري منير مداخلة بعنوان "ادارة العلاقة مع الزبون كاداة لتحقيق الميزة الت

 2:ثانيا: اهداف الميزة التنافسية

اسبة المنةئالبيومن بين اهداف التي تسعى إليها سياسة التنافسية أيضا هي تشجيع المنافسة وخلق 

 :يلي تتلخص فيما للتنافسية في الاسواق المحلية والدولية، ويتم تحقيق عبر عدد من العناصر

 .إعطاء فرصة لكل المؤسسات لتحقيق مستويات إنتاج بأقل تكاليف ممكنة•

 .توفير البيئة السوقية التي يتساوى فيها السعر والتكلفة الحدية للإنتاج •

 .ل تخفيف التركيز المفرط وعدم تشجيع هياكل الإنتاج غيرالمرنةالقضاء أو على الاق •

 .نهتهلك مإلى زيادة الاسعار وتقليص العرض وحماية المس ييؤد يالقضاء على ربح الاحتكار الذ •

                                                             
  .84نبيل مرسى خليل ، المرجع السابق ، ص  -1
 .207(، ص 2021)ابريل 01، العدد 04، المجلد يئةمجلة الاقتصاد و الب، بن جيمة نصيرة، بن جيمة مريم2
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 اهميتهالثاني: خصائص الميزة التنافسية والمطلب ا

 اولا: خصائص الميزة التنافسية:

 1وصفات الميزة التنافسية على النحو الآتي: يمكن توضيح خصائص

 .أنها تنبع من داخل المنظمة وتحقق قيمة لهاو .وليست مطلقة ،أنها نسبية

 أنها تؤدي إلى تحقيق التفوق والأفضلية على المنافسين.

 تنعكس في كفاءة أداء المنظمة لأنشطتها أو في قيمة ما تقدم للمشترين أو كليهما.

 ها.للتأثير في المشترين وإدراكهم للأفضلية فيما تقدم المنظمة وتحفزهم للشراء من تودي

 تتحقق لمدة طويلة ولا تزول بسرعة عندما يتم تطويرها وتجديدها.

نى أن مة بمعأن تكون مستمرة و مستداوالداخلية وان تكون متجددة وفق معطيات البيئة الخارجية من 

 الطويل وليسعلى المدى القصيرفقط. تحقق المؤسسة السبق على المدى

 ثانيا: اهمية الميزة التننافسية:

لمي اد العفي تعظيم الاستفادة ما أمكن من المميزات التي يوفرها الاقتص التنافسية تكمن اهمية

فادة لى الاستدرة عوالتقليل من سلبياته. ويشير تقرير التنافسية العالمي إلى أن الدول الصغيرة أكثر ق

ة رة فرصمفهوم التنافسية من الدول الكبيرة، حيث تعطي التنافسية الشركات في الدول الصغيمن 

م لا، قول أللخروج من محدودية السوق الصغير إلى رحابة السوق العالمي. وسواء اتفقنا مع هذا ال

 ،شرينعي والفإنه لا يد في نهاية المطاف من مواجهة هذا النظام، بصفته إحدى حتميات القرن الحاد

كات الشر ومن المعلوم أنه وفي الوقت الحاضر الشركات هي التي تتنافس وليست الدول، وعليه فإن

بالنظر  ولهاشة أفراد دالتي تملك قدرات تنافسية عالية، تكون قادرة على المهمة في رفع مستوى معي

ت لشركابنجاح اكما أشارت تقارير دولية، أن مستوى معيشة دولة ما يرتبط بشكل كبير إلى أنه و

ر ي المباشلأجنبالعاملة فيها وقدرتها على اقتحام الأسواق الدولية من خلال التصدير أو الاستثمار ا

رع بشكل أس نموانيففي العقود الأخيرة كانت التجارة العالمية والاستثمار الأجنبي المباشر في العالم 

 .من نمو الناتج العالمي

 التنافسية:المطلب الثالث: انواع الميزة 

ة  ومن ثم   ،إلى أن هناك شكلين للميزة التنافسية هما الريادة بالتكلفة والتمايزPorterقد أشار 

 ق ميزةتستطيع التفوق على منافسيها من خلال تخفيض تكاليف الإنتاج وبالتالي تحقي فالمؤسسة

 السعر المنخفض أو منخلال تمييز المنت ج.

                                                             
. عمان:دارالبازوري العلمية للنشر و 1بني حمدان، خالد محمد و ادريس، وائل محمد صبحي. استراتيجية و التخطيط الاستراتيجي. ط1

 .356, ص2007التوزيع. 
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 ميزة التكلفة الأقل : -1

ن للمؤسسة ميزة تنافسية عندما تكتسب المؤسسة الأفضلية بتحكمها في تكاليف الإنتاج وإدارة تكو    

وتسيير المنتوج، فالإنتاجية الجيدة تعطي للمؤسسة مردودية حسنة وتزيد من طاقاتها على مواجهة 

 .1الأسعار المفروضة من طرف السوق أو المنافسين التخفيض في

، يزة التكلفة الأقل يتم الاستناد إلى مراقبة عوامل تطور التكاليفوحتى يمكن الحيازة على م    

تتمثل  . بحيث أن التحكم الجيد في هذه العوامل مقارنة بالمنافسين يكسب المؤسسة ميزة التكلفة الأقل

هذه العوامل في: مراقبة الحجم، مراقبة التعلم، مراقبة الروابط، مراقبة العوامل التأسيسية، مراقبة 

 2.. الخ .امة، مراقبة التموقعالرزن

و الدخول ئق لحيث تمثل اكبر عام المنتجات التي تنتجها المؤسسة يقصد بيها حجمراقبة الحجم: 

رى الاخ بالتالي يتم توسيعها في السوق. يجب ان لا يأثر ذلك على الانشطةالحركة في السوق، و

 للمؤسسة.

 يقتصر ، حيث لاوالمتواصلة من الاطارات والمستخدمينيتم ذلك من الجهود المبذولة مراقبة التعلم: 

 يمة. كماة للقتركيز التكاليف على اليد العاملة فقط بل يشمل ايضا جميع الجوانب و الانشطة المنتج

فعال ير اليأخد بعين الاعتبار الفضلات والمعيب، وهذا لن يتحقق بصفة عفوية بل هو نتيجة التسي

فيز رون ويكون ذلك بالاعتماد على مجموعة من العوامل كالتحلمعارف وقذرات العمال والمسي

 )المادي و المعنوي(، التكوين.... الخ مما يؤدي الى تدني التكاليف.

 لعملاالانشطة الموجودة وجهة  تعرف المؤسسة على الروابط الموجودة بينمراقبة الروابط: 

 استغلالها.و

س لمقايياتؤثر على العوامل التأسيسية مثل  تستطيع المؤسسة أنمراقبة العوامل التأسيسية: 

 .الحكومية، كما يمكنها أيضا أن تؤثرعلى التقنين عن طريق وساطة جماعات ضاغطة

يا نولوجفي بعض القطاعات قد يكون التريث والانتظار أفضل إما لكون التك مراقبة الرزنامة:

فسها بتكنولوجيا جديدة تناالمستخدمة سريعة التغير فتدخل المؤسسات المنتظرة إلى القطاع 

ديهم لالمؤسسات الرائدة، وإما بغرض دراسة سلوكيات المنافسين واكتشاف نقاط القوة والضعف 

إمكان إنه بوبعدها الدخول إلى القطاع بمعرفة أكبر للأوضاع التنافسية السائدة. ومن جهة أخرى ف

 .المؤسسة تنظيم رزنامة المشتريات في شكل دورة أعمال

ويكون لمختلف الأنشطة سواء كان هذا التموقع يخص الأنشطة فيما بينها أو بالنسبة مراقبة التموقع: 

للموردين والزبائن، بحيث يكون التأثير على عناصر عديدة مثل مستوى الأجور، فعالية الإمداد 

                                                             
 .84 ص، 1998 مركزالإسكندريةللكتاب،مصر،" الميزةالتنافسيةفيمجالالأعمال"نبيلمرسيخليل1
 .124ص27، 2001العدد ،22إقتصادية، المجلد ،قأفا"مجالات وإستراتيجيات المنافسة في القرن الحادي والعشرين"سيد مصطفى  حمدأ2



 يةسفالميزة التنا............................................................... اني:ثال الفصل

37 
 

نها إمتلاك وسهولة الوصول إلى الموردين، ونجد أن المؤسسة التي تختار أحسن المواقع يكون بإمكا

 .ميزة مهمة عن طريق التكاليف

 ميزة التميز: -2

تتميز المؤسسة عن منافسيها عندما يكون بمقدورها الحيازة على خصائص فريدة تجعل الزبون 

عن طريق  والتي تنشئ قيمة للمشتري إما عن طريق تخفيض تكاليف الإستعمال أو ا،به يتعلق

تكون قادرة على تقديم منتج أو خدمة بمواصفات متمايزة من خلالها  وا تحسين أداء الإستعمال،

يدرك العملاء والمنافسين أن المنظمة تقدم شيئا متفردا يصعب تقليده، سواء من خلال المواصفات 

الفنية أو التصميم الفني أو الاسم التجاري أو العلامة التجارية وغيرها من الأمور التي تستحوذ على 

العميل وهذا ما يعطي للمؤسسة قوى أكبر في السوق حيث تتمكن من فرض أسعار تصور وإدراك 

و من اجل الحيازة على التميز يجب الاستناد على عوامل تسمى 1أعلى مقارنة بالمنافسين الآخرين.

 عوامل التفرد و هي:

 إذا قيقهتح مكنيؤدي الحجم الكبير إلى ممارسة نشاط ما بطريقة وحيدة ومنفردة، وهو ما لا ي الحجم:

 .زلتمايافي بعض الأحيان قد يؤثر الحجم الكبير للنشاط سلبا على ما كان حجم النشاط صغيرا، و

لانشطة، و التي ها تلك الاجراءات التي تتخذها المؤسسة في اختيار ايقصد ب :الإجراءات التقديرية

 تعتبر كالعوامل المساعدة على تحقيق التميز والتفرد للمؤسسة. 

من خلال يمكن للمؤسسة تحقيق التفرد من خلال العلاقات الموجودة بين الأنشطة، أو : الروابط

 العلاقات مع الموردين وقنوات التوزيع المستغلة من قبل المؤسسة وقنوات التوزيع 

:ت ة حاجيالتلبي لابد من وجود تنسيق بين الأنشطة المرتبطة فيما بينها الروابط بين الأنشطة

 .الزبائن

ذا قبل إج جديد تقليص مدة تطوير نموذبلابد من التنسيق الجيد مع الموردين، :الروابط مع الموردين

ن عملية مسسة ؤمالموردون التجهيز بالأدوات الأساسية في تصنيع القطع الجديدة، إلى غاية إنتهاء ال

 .تصميم تٕجيزات تصنيع النموذج الجديد

فضلل الأتنسيق مع هذه القنوات، أو من خلال الاستغلامن خلال ال :الروابط مع قنوات التوزيع 

 .للأنشطة المشتركة بين المؤسسة وهذه الأخيرة

عض بوفسيها، ال نشاطها على مناجقد تحوز المؤسسة ميزة التمايز لكونها السباقة في م :الرزنامة 

 .الأحيان يمكن أن تحقق المؤسسة الريادة بسبب التأخر عن الدخول إلى السوق

ا ما ذإن حسن إختيار موقع الأنشطة يمكن المؤسسة من الحصول على خاصية التفرد، : التموقع

 .نكيتهلأحسنت اختيار الموضع الملائم فانها قد تحوز على ميزة التميزاو من خلال قربها للمس

                                                             
التنافسية  الملتقى الدوليوالإستراتيجيات محددات وعوامل نجاح الميزةالتنافسية في المؤسسة الاقتصادية،معموري صورية، الشيخهجيرة، 1

 .2010نوفمبر ،9- 10ؤسسات الصناعية خارج قطاع المحروقات في الدول العربية، جامعة الشلف، للم
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ا ومن لمهكن تعية يم: عندما يمارس التعلم بصفة جيدة، فالجودة الثابتة مثلا في العملية الإنتاجالتعلم

امل بشكل ش فإن التعلم الذي يتم امتلاكه بالنسبة للتكاليف،ثم حيازتها بشكل مستمر ونفس الشيء 

 كفيل بأن يؤدي إلى تميز متواصل.

ات و قنوارس من قبل اموردين أمذلك بوساطة ضم أنشطة جديدة منتجة للقيمة، كانت ت   التكامل:

 ز.طة التي بمقدورها أن تكون مصدرا للتميالتوزيع فهي تتيح الفرصة مراقبة نتائج الأنش

لمكونة حدات اتنجم خاصية التفرد لنشاط منتج للقيمة لكون النشاط مشترك لمجموعة من الو :الإلحاق

 .للمؤسسة
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 المبحث الثاني: مصادر ومحددات الميزة التنافسية ومعايير الحكم عليها

م لمفهوامن خلال المبحث السابق الذي تطرقنا فيه الى مفاهيم الميزة التنافسية، فهي ذلك    

 ي هدفالاستراتيجي الذي يعكس الوضع التنافسي الجيد والمستمر للمؤسسة مقابل منافسيها. فه

. كما انشطةانظمة مختلفة ومن خلال اداء متميز وكفاءة عالية و استراتيجي تسعى المؤسسة لتحقيقه

 سنعرض في هذا المبحث ثلاث مطالب:تقوم على ركائز ومصادر متعددة. وانها 

 محدادتهاو المطلب الاول: مصادر الميزة التنافسية 

 .المطلب الثاني: معايير الحكم على الميزة التنافسية

 

 المطلب الاول: مصادر الميزة التنافسية و محدداتها:

 الميزة التنافسية:اولا: مصادر 

 لاستراتيجي، الإطار الوطني ومدخليمكن التمييز بين ثلاث مصادر للميزة التنافسية: التفكير ا

 .الموارد

 1:التفكير الاستراتيجي-1

حقيق أسبقية على منافسيها من خلال تتعتمد المؤسسات على استراتيجية معينة للتنافس بهدف 

وتعرف الاسترااتيجية على أنها تلك القرارات الهيكلية التي الحيازةعلى ميزة أو مزايا تنافسية، 

أهداف دقيقة، والتي يتوقف على درجة تحقيقها نجاح أو فشل المؤسسة.  تتخذها المؤسسة لتحقيق

 :فالتنافس إلى ثلاث أصنا M.PORTEوصنف

 :مع المنافسين، حقيق تكلفة أقل بالمقارنة تتهدف هذه الاستراتيجية إلى إستراتيجية قيادة التكلفة

 بين الدوافع التي تشجع المؤسسة على تطبيقها هي: ومن

 .توافر اقتصاديات الحجم 

 .آثار منحنى التعلم والخبرة 

 وجود فرص مشجعة على تخفيض التكلفة تحسين الكفاءة. 

يمكن للمؤسسة أن تميز منتجاتها عن المؤسسات المنافسة من خلال: إستراتيجية التميز والاختلاف 

 تشكيلات مختلفة للمنتج، سمات خاصة بالمنتج، تقدم خدمة ممتازة توفير قطع الغيار، الجودة تقديم

المتميزة، الريادة التكنولوجية، مدى واسع من الخدمات المتقدمة، السمعة الجيدة، وتتزايد درجات 

المنافسين هذه الاستراتيجية بزيادة تمتع المؤسسات بالمهارات والكفاءات التي يصعب على  نجاح

 .محاكاتها

 :تهدف هذه الاستراتيجية إلى بناء ميزة تنافسية والوصول إلى إستراتيجية التركيز أو التخصص

                                                             
 115.1-241، ص 1998مركز الاسكندرية، مصر، الميزة التنافسية في مجال الأعمال نبيل مرسي خليل،
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أفضل في السوق، من خلال إشباع حاجات خاصة لمجموعة معينة من المستهلكين، أو  مواقع

يحة محددة من سوق جغرافي محدود أو التركيز على استخدامات معينة للمنتج )شر بالتركيز على

 العملاء( .

إن الإطار الوطني الجيد للمؤسسات يتيح لها القدرة على الحيازة على ميزة أو  :1لإطار الوطني-2

مزايا تنافسية، لذلك نجد المؤسسات بعض الدول متفوقة ورائدة في قطاع نشاطها عن بعض 

ة للصناعة والممثلة في المؤسسات في الدول الأخرى. بحيث تملك الدولة عوامل الإنتاج الضروري

 االموارد البشرية، الفيزيائية، المعرفية، المالية والبنية التحتية، فالحيازة على هذه العوامل يلعب دور

مهماً في الحيازة على ميزة تنافسية قوية، وتشكل هذه العناصر نظاماً قائماً بذاته، نتائجه إطار وطني 

الوطنية، وبالتالي يصبح الإطار الوطني منشأ لمزايا  محفز ومدعم لبروز مزايا تنافسية للصناعات

 تنافسية يمكن تدويلها. 

سيد الاستراتيجية الموارد والكفاءات الضرورية لذلك، بحيث أن حيازة جيتطلب ت2:مدخل الموارد-3

بين الموارد  ونميزهذه الأخيرة بالجودة المطلوبة وحسن استغلالها يضمن لنا نجاح الاستراتيجية، 

 التالية:

 ا( الموارد الملموسة: تصنف إلى ثلاث أنواع:

ض على لتفاوالمواد الأولية: لها تأثير بالغ على جودة المنتجات، لذا يجب على اختيارمورديها وا

 .أسعارها وجودتها

مواد لاحويل تمعدات الإنتاج: تعتبر من أهم أصول المؤسسة والتي تحقق القيمة المضافة الناتجة عن 

 .الأولية إلى منتجات، لذا يجب على المؤسسة ضمان سلامتها، تشغيها وصيانتها

ح ر كفتالموارد المالية: تسمح بخلق منتجات جديدة وطرحها في السوق أو توسيعها في نطاق أكب

 يها.ظة علوالمحافقنوات جديدة للتوزيع، لذا يجب على المؤسسة أن تحقق صحتها المالية باستمرار 

 :يد غير الملموسة: نميز فيها ما يلالموارب(  

ودخول  افسيةالجودة: المؤسسة إلى مفهوم الجودة الشاملة کسلاح استراتيجي للحيازة على مزايا تن-

 السوق الدولية، وكذا كسب ثقة المتعاملين. 

لوجيا والتكن ، وعلى المؤسسة اختيارنشاء الميزةلإ أهم الموارد الداخلية تعتبرمنالتكنولوجيا:  -

 المناسبة لها والتي تجعلها في موضع أسبقية على منافسيها.

المعلومات: يجب على المؤسسسة أن تكون في استماع ويقظة دائمين هذه البيئة تلعب المعلومات -

 .دوراً مهماً لأنها تشكل مصدراً لاكتشاف خطط المنافسين وتحركاتهم 
                                                             

جامعة العلوم الاقتصادية و علوم ، الميزة التنافسية في المؤسسة الاقتصادية: مصادرها، تنميتها و تطويرها، فمار بوشناع1

 .61، ص2000التسيير،
، جامعة العلوم الاقتصادية و علوم الميزة التنافسية في المؤسسة الاقتصادية: مصادرها، تنميتها و تطويرها، فمار بوشناع2

 .48، ص2000التسيير،
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حيث سسة بالمعارف الجديدة الخاصة بنشاط المؤالمعرفة: تتضمن المعلومات التقنية والعلمية و -

نظيمية ا التتستمدها هذه الأخيرة من مراكز البحث مثلاً، كما يمكن أن تنتجها من خلال حل مشاكله

ة ا تنافسيمزاي والإنتاجية، وتساهم المعرفة في إثراء القدرات الإبداعية بشكل مستمر مما يسمح بخلق

 حاسمة.

ظيم تاج التنت الإنالدرجة الراقية من الإتقان مقارنة مع المنافسين في مجالامعرفة كيفية العمل: أي  -

بة ة المكتسلتجربوالتسويق، وبالتالي اكتساب ميزة أو مزايا تنافسية فريدة. وتستمد هذه المعرفة من ا

عليه  حافظةوالجهود المركزة والموجهة إلى المهن الرئيسية للمؤسسة، وعليه يجب على المؤسسة الم

 .أن تحول دون تسريب أو تسويق معلومات عنه للمؤسسات المنافسةو

عبة صتعتبر الكفاءات أصل من أصول المؤسسة، لأنها ذات طبيعة تراكمية، وهي  :جـ(الكفاءات

 .التقليد من قبل المنافسين

 كفاءات أواللى عد( ظاهرة المنظمات الساعية نحو التعلم: في ظل تزايد الاهتمام بالمنافسة المعتمدة 

 ثرواتالقدرات، برزت إلى حيز الوجود نظرية جديدة تفترض أن المعرفة هي المصدر الأساسي لل

 ( Ducker). سواءاً بالنسبة لمنظمة بمفردها أو لدولة من الدول

ظمات بحيث تعد هذه النظرية من الموضوعات الحديثة في مجال الإدارة حيث يهدف إلى بناء من

أي ضرورة  كما ظهر في مجال التصنيع مفهوم الكفاءات المعتمدة على المعرفة،ساعية نحو التعلم. 

ي، لعالماكتساب المؤسسات للقدرات والسعي نحو المعرفة لتحقيق عمليات التصنيع على المستوى ا

 ارفها منية معوالقدرة على تنفيذ معرفتها الفنية بشكل أفضل من الشركات المنافسة، والعمل على تنم

ي الفن يار أفضل للعناصر البشرية والمحافظة على مستوى مرتفع من التعليم والتدريبخلال اخت

اءات المستمر، وبالتالي ظهر مصطلح "مصنع المعرفة"، أي إظهار مدى أهمية الحصول على الكف

ع ، إذن مصن(Roth) المرتبطة بالمعرفة لرفع الأداء وتحقيق الوفورات في منظمات الأعمال

 ة ساعية نحو التعلم وتعد المعرفة من أحد نواتجها الأساسية.المعرفة هو منظم

 ستيعابهافة واومن أهم التوجهات الجديدة لهذه النظرية هو دفع الفرد أو العامل لاكتساب المعر    

اءته ي لكفوتنميتها بنفسه، ثم وضعها حيز التطبيق، لهذا الغرض يعتمد الفرد على التشخيص الذات

فر جب توسائل المناسبة التي تساعده على كسب المعرفة، ولكي يتحقق هذا يومهاراته لتحديد الو

 الطاقة. عين منتقبل التغيير، القدرة على تحمل الأخطاء، الثقة في النفس، مستوى م: الشروط التالية
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 : مصادر الميزة التنافسية12الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 المصدر: من اعداد الطالبة

 ثانيا: محددات الميزة التنافسية:

ما  لطار يرى بورتر ان هناك اربعة محددات رئيسية تساهم في التاثير على الميزة التنافسية في

ساسية ، وتتمثل العناصر الا(the diamandtheory)عرف بالنموذج الماسي او النظرية الماسية 

 في:

 عوامل الانتاج؛ 

 عوامل الطلب؛ 

 الصناعات المرتبطة و المساندة؛ 

 ة والمنافسة؛استراتيجية وهيكل المؤسس 

مصادر الميزة 

 التنافسية

 الاطار الوطني مدخل للموارد

 

 

 التفكير الاستراتيجي

استراتيجية قيادة 

 التكلفة

استراتيجية التميز و 

 الاختلاف

استراتيجية التركيز 

 او التخصيص

 موارد ملموسة

 موارد غير ملموسة

 الكفاءات

 ظاهرة المنظمات

البشرية، الموارد 

الفيزيائية، المعرفية، 

 المالية و البنية التحتية.
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 اضافة الى عنصرين ثانوين:

 الحكومة؛ 

 .الصدفة 

 النموذج الماسي ل بورتر 13 الشكل رقم

 

,Planning ReviewNew Global Strategies for CompetitiveAdvantage, Michael Porter, :المصدر 

May/Jun 1990, ABI/INFORM Trade &Industry, P. 8 

 

شمولا من المفهوم  أكثرPorterيعتبر مفهوم عوامل الإنتاج من منظور  :ظروف عوامل الإنتاج1-

بالإضافة إلى عوامل الإنتاج التقليدية من موارد بشرية وطبيعية  التقليدي المتداول، فهو يتضمن

كالمعرفة التكنولوجية والفنية والخبرات  ورأسمال عوامل أخرى كالبنية التحتية وعوامل متقدمة

. وحسب بورتر فإن المنافسين يختلفون من حيث مدى وفرة عوامل الإنتاج، 1الإدارية الحديثة

 2ملاءمتها، طرق مزجها، وكذا من حيث التكلفة،

 لا يرتبطيمها ويلعب الطلب المحلي دور ا مهما في تحسين الميزة التنافسية و تدععوامل الطلب:  -2

اجات ب الذي يعكس طبيعة احتيذلك بحجم الطلب ونموه فقط، وإنما يشتمل أيضا على هيكل الطل

 .المستهلكين ممثلة في نوعية السلع المطلوبة وأنماطها المختلفة

                                                             
 أطروحة دكتوراه علوم غير منشورة في العلوم، وبيئتهاالخارجيةالميزةالتنافسية للمؤسسة الاقتصاديةبينمواردها الخاصة بلالي أحمد، 1

 .95:ص،2007،صاد وعلوم التسيير جامعة الجزائرالاقتصادية، كلية الاقت
2;, May/Jun 1990Planning Review, "New Global Strategies for Competitive Advantage"Michael Porter,   

ABI/INFORM Trade & Industry, P. 5. 
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فيها  لتي تنشطتلك الصناعات التي تشترك مع الصناعة اوهي  بالصناعات المرتبطة و المساندة: -3

لتي اناعات الصحيث المدخلات أو التكنولوجيا المستخدمة أو قنوات التوزيع وكذا  المؤسسة سواء من

 للصناعة الدعم الصناعة، أما الصناعات المساندة فهي تلك الصناعات التي تقدم تنتج مواد مكملة لهذه

 المعنية من حيث المدخلات التيتتطلبها العملية الإنتاجية.

إن المحدد الرابع للميزة التنافسية في نموذج إستراتيجية وهيكل المؤسسة والمنافسة:  -4

Porterستراتيجية والهيكل التنافسي بين المؤسسات داخل دولة ما، وأن الدول في سعيها الإ هو

لاكتساب مزايا تبني إيديولوجيات ومناهج إدارية مختلفة من شأنها أن تنعكس على هيكل 

وإستراتيجية مؤسساتها، فهو يرى على سبيل المثال سيطرة المهندسين على مستويات الإدارة العليا 

ركز على تحسين عمليات تصنيع وتصميم المنتج بالنسبة للشركات الألمانية في الدول التي ت

واليابانية، بعكس المؤسسات الأمريكية التي يسيطر فيها الماليون على الإدارة العليا، الأمر الذي قد 

القصير على حساب الاهتمام بتحسين عمليات التصنيع  يؤدي إلى تعظيم العوائد المالية في الأجل

لمنتج، وهو ما نجم عنه خسارة نسبية للمنافسة الأمريكية في الكثير من الصناعات ذات وجودة ا

 1القاعدة الهندسية.

 قطعةPorter " إن المحددات الأربعة السابقة تعُتبر محددات رئيسية تشكل كما أطلق عليها    

سية لتنافاالماس" وتعمل عندما تتفاعل مع بعضها البعض بشكل ديناميكي، بمعنى أن تحقيق الميزة 

ن عاملييبقى محكوما بمدى تفاعل هذه العناصر بالإضافة إلى عنصري الصدفة وسياسات الحكومة ك

 :ثانويين ومساعدين

سواق المال في الطلب وأ مثل ظهور اختراع جديد، أو التقلبات العالمية المفاجئة  :دور الصدفة

درة قديها والصرف يمكن أن تخلق فجوات تسمح بحدوث تغييرات في المزايا التنافسية للدول التي ل

 .على تحويل هذه الصدفة إلى ميزة تنافسية

تقديم لاستثمار واممثلا في خلق البيئة المؤسسية والتشريعية وسياستها المتعلقة بجذب  :دور الحكومة

 .نه أن يحسن أو يعرقل الميزة التنافسيةالخدمات من شأ

 المطلب الثاني: معايير الحكم على الميزة التنافسية و اسسها العامة

 اولا: معايير الحكم على جودة الميزة التنافسية:

ا وقوتها وقدرتها على تهإن امتلاك المؤسسة لميزة تنافسية لا يكفي إذ عليها تحدد مدى جود   

 2الميزة التنافسية تتحدد بثلاثة عوامل أساسية:جودة لالاستمرار. وأ

 :ويمكن ترتيب الميزة التنافسية وفق درجتين مصدر الميزة التنافسية: -1

                                                             
، ترجمة: محمد أحمد سيد عبد المتعال،إسماعيل علي بسيوني، دار المريخ، ، الإدارة الإستراتيجية مدخل متكاملشارل هيل؛ جاريث جونز1

 .166و 173، ص 2008الرياض، 
 101-99 ص، 1998مركز الاسكندرية، مصر، ، "الميزة التنافسية في مجال الأعمال"نبيل مرسي خليل، 2
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ل ها من قبقليدا وتتهبحيث يسهل نسبيا محاكا ،مثل ميزة التكلفة الأقلأ. مزايا من مرتبة منخفضة:

منتج يز الالمزايا المترتبة عن تمي المؤسسات المنافسة وهي أقل قابلية للاستمرار والتواصل عن

 .الخدمة/

ودات إلى مجه ستنادامثل تميز المنتج، السمعة الطيبة التي يتم تحقيقها اب. مزايا من مرتبة مرتفعة: 

ق هذه تحقي تسويقية متراكمة، علاقات وطيدة مع الزبائن محكومة بتكاليف تبديل مرتفعة... ويتطلب

 رات من مستوى مرتفع، وكذا تعتمد على تاريخ طويل منالمزايا ضرورة توافر مهارات وقد

تطوير، ث والالاستثمارات المستمرة و المتراكمة في التسهيلات المادية، والتعلم المتخصص، والبحو

 .وسةه الأنشطة خلق مجموعة من الأصول الملموسة وغير الملمذويترتب على أداء ه والتسويق.

 لمؤسسةعدد مصادر الميزة التي تمتلكها ا -2

درة على و القفي حالة ما إذا اعتمدت المؤسسة على ميزة واحدة مثل تصميم المنتج بأقل تكلفة أ    

دد حالة تع ما فيشراء مواد أولية رخيصة الثمن، فإنه يمكن للمنافسين التغلب على أثار تلك الميزة. أ

 .مصادر الميزة فإنه يصعب على المنافس تقليدها جميعا

 التحسين والتطوير والتجديد المستمر في الميزة درجة -3

تقليد بافسة على المؤسسات أن تعمل على خلق مزايا جديدة وبشكل أسرع قبل قيام المؤسسات المن    

ة ا تنافسيمزاي الميزة القائمة حاليا، لذا يتطلب الأمر قيام المؤسسات بتغيير الميزة الحالية وخلق

داء أمعرفة  المؤسسة على ميزة تنافسية، بل يجب أن يكون بمقدورها وعليه لا يكفي أن تحوز .جديدة

اعد فقا للقووختار هذه الميزة والحكم على جودتها واستمراريتها، ويتم ذلك استنادا إلى معايير معينة ت

 .المعمول بها في قطاع النشاط

 ثانيا: اسس العامة للميزة التنافسية:

حديث ة، التهي:  الكفاءة، الجودتنافسية من اربعة عوامل و تتشكل الأسس العامة لبناء الميزة ال

منتجات ا، الالاستجابة للمستهلك، والتي يمكن لأية مؤسسة أن تتبناها بغض النظر عن طبيعة نشاطهو

وضة، بالتالي خلق كما أنها تتيح للمؤسسة تمييز منتجاتها المعر .التي تنتجها أو الخدمات التي تقدمها

لشكل اللمستهلك ،تخفيض هياكل تكلفتها. يمكن توضيح هذه العناصر من خلال قيمة مدركة أكثر 

 التالي:

 

 

 

 

 

 

 



 يةسفالميزة التنا............................................................... اني:ثال الفصل

46 
 

 : الاسس العامة لبناء الميزة التنافسية14 الشكل رقم

 

عيل علي عال، إسماد المتشارل هيل؛ جاريث جونز، الإدارة الإستراتيجية مدخل متكامل، ترجمة: محمد أحمد سيد عب المصدر:

 .204:بسيوني، دار المريخ، الرياض، ص

 ةمتتجسد الكفاءة في الاستغلال الامثل للموارد المتاحة وتقاس بكمية المدخلات المستخدالكفاءة:  -1

كما يمكن تحديد  .بإعتبار المؤسسة اداة لتحويل المدخلات الى مخرجاتلانتاج مخرجات محددة، 

 1عدة عوامل تتحكم في رفع مستوى الكفاءة اهمها:

 .اسعونطاق  التخفيضات في تكلفة الوحدة المرتبطة بالإنتاج على هيو استغلال اقتصاديات الحجم: -

 .لعمليةاارسة نتج عن التعلم بالممت آثار التعلم: تعتبر آثار التعلم بمثابة وفورات في التكلفة -

ادة معدل التكاليف يتحقق من زي في ةفإن الوفر -Just-In (JIT):تطبيق نظام التخزين اللحظي  -

 دوران المخزون الذي يترتب عليه تخفيض تكاليف المخزون؛

ك يعتبر المنتج ذو جودة في حالة ما ادرك المستهلكون له قيمة اكبر في صفات ذلالجودة:  -2

المنتج، مقارنة بصفات المنتجات المنافسة، نتيجة لتوفره على مميزات ذات جودة عالية. و الاهتمام 

. إن تأثير الجودة المرتفعة للمنتج على الميزة التنافسية الحرص على ارضائهمبرغبات المستهلكين و

 2ذو بعدين:

 أن توفير منتجات مرتفعة الجودة يزيد من قيمتها في أعين المستهلكين.  :البعد الأول-

 .التكاليف إلى حد كبير الكفاءة العالية التي تؤدي إلى تخفيض هو:البعد الثاني -

                                                             
 . 287 -259جونز، مرجع سابق، ص شارل هيل ،جاريث1
 .209شارل هيل، جاريث جونز، مرجع سابق، ص: 2
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فالابتكار يتعلق باستكشاف فكرة جديدة مميزة، أما الإبداع فيتعلق بوضع هذه  التحسين/الابداع: -3

، وعليه فالابتكار يتعلق باستغلال أفكار 1الفكرة موضع التنفيذ على شكل عملية أو سلعة أو خدمة 

وبصفة عامة يمكن  جديدة لتقديمها إلى السوق في شكل سلع وخدمات وأن الإبداع هو نقطة البداية فيه

الابتكار يسبق الإبداع ويعتبر كأحد شروط نجاحه. حيث يستلزم على المؤسسة يبني هذه  قول أنأن ن

الميزتين من اجل الحفاظ على ميزتها التنافسية و تحقيق التحسين المستمر لان المستهلك دائما رغباته 

 . 2متجددة و متواصلة و دائما يبحث عن الافضل

ابة المتفوقة لاحتياجات العميل متى كانت المؤسسة قادرة على تتحقق الاستج  الاستجابة للعميل: -4

أداء المهام بشكل أفضل من منافسيها وبالتحديد فيما يتعلق بإشباع احتياجات عملائها، مما يؤدي إلى 

  .3خلق قيمة أكبر لمنتجات المؤسسة وزيادة مستوى الولاء للعلامة

  :4توفر ثلاثة شروطإن تحقيق الاستجابة المتفوقة للعميل يتطلب     

 .كيز على معرفة احتياجاته ورغباتهالتركيز على العميل من خلال التر

 .التركيز على إشباع احتياجات العملاء

 .التركيز على وقت الاستجابة

  

                                                             
المؤتمر العلمي الدولي حول  ، "إدارة الابتكار في المنظمة : من منظور إدارة الموارد البشريةبلمهدي عبد الوهاب، بروش زينالدين، "1

 الأداء
 .259والعلوم الاقتصادية، جامعة ورقلة، ص: كلية الحقوق2005مارس ،8-9، المتميز للمنظمات والحكومات 

  .68ص: 2006، دار المسيرة، عمان، ،المدخل إلى إدارة المعرفةالعلي عبد الستار وآخرون، 2
 .214:شارل هيل؛ جاريث جونز، مرجع سابق، ص3
، رسالة كوميةالسوريةدراسة تطبيقية في المصارف الح:إدارة المعرفة ودورها في تحقيقالميزةالتنافسيةوهيبة حسن داسي، 4

 .254:ص2006-2007ماجستيرغيرمنشورة في إدارة الأعمال، كلية الاقتصاد، جامعة دمشق، ،
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 المبحث الثالث: الاستراتيجيات التنافسية و دور التوزيع في تحسينها

اضي لقرن الماات من بالدراسة والتحليل مع بداية الثمانينبدأت الميزة التنافسية تلقى الاهتمام الكافي 

ز لمرتكبظهوروتطور تيارين/ مدخلين فكريين متعارضين: المدخل المرتكز على البيئة، المدخل ا

لمؤسسة امكِن ت يلتت اقاما بتطوير العديد من النماذج وأدوات التحليلا على الموارد، كلا المدخلين

لميزة لهما مساهمة هامة في فهم وسائل تحقيق ا من الحصول على الميزة التنافسية، وقد كانت

 .التنافسية

نقوم س، و Porterج سوف نتطرق في هذا المبحث إلى المدخل المرتكز على البيئة ممثلا في نموذ

 بتقسيمه الى ثلاث مباحث:

 التنافسية المطلب الاول: الركائز الاساسية للميزة

 المطلب الثاني: استراتيجية التنافس وفق بورتر

 المطلب الثالث: دور التوزيع في تحسين الميزة التنافسية.

 

 :المطلب الاول : الركائز الاساسية للتنافسية

 إلخ(…والتكنولوجية، ة، التسييرية،مجموع الكفاءات )التنظيمي تتمثل الركائز الاساسية في:

 :1تمكنها من تحقيق اهدافها، و يمكن عرضها كما يليالضرورية التي 

 :أولا: التنافسية المالية

إن معرفة ذلك يتم بواسطة القيام بالتحليل المالي لأنشطة المؤسسة من خلال النسب المالية المحققة 

 :مثل ومقارنتها بنسب منافسيها في نفس القطاع. وهناك بعض النسب شائعة الإستعمال

الدائم ) الأموال الدائمة/الأصول المتداولة( نسبة رأس المال. 

 المالية )الأموال الخاصة/الديون(نسبة الإستقلالية. 

تمويل الذاتي/ المصاريف المالية(نسبة قدرة التسديد )الهامش الإجمالي لل. 

.)نسبة المردودية )الأرباح/الأموال الخاصة 

 :ثانيا: التنافسية التجارية

ديد وضعيتها في القطاعات السوقية إن القدرة التنافسية  في المجال التجاري تمكن المؤسسة من تح 

 :منافسيها المباشرين، ويتم من خلال عدة مؤشرات منها على سبيل المثال اتجاه

وضعية منتجاتها في السوق، من خلال التركيز على الجودة والنوعية. 

 ،وتعاملها مع زبائنها، وسعة حفيظةشهرتها التجارية التي تتمثل في درجة وفاء مستهلكيها 

 .إلخ…منتجاتها ونوعيتها، وفعالية سياستها الإتصالية الإشهارية،

                                                             
الاقتصاد الجزائري  لحو لالاو نيلتقى الوطممداخلة مقدمة الى ال ""تنافسية المؤسسات الوطنية في ظل التحولات الاقتصاديةكربالي بغداد1

 .10-11:البليدة، الجزائر، ص2002 –ي ام22 -في الالفية الثالثة، 
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التوسع الجغرافي الذي يتم من خلال فعالية قنواتها التوزيعية، وقوتها البيعية، الخدمات المقدمة بعد 

 .إلخ…عملية البيع،

 :ثالثا: التنافسية التقنية

 ي التحكم في الأساليب التقنية المرتبطة في إنتاج منتوجات ذات جودة عاليةتتمثل في قدرة المؤسسة ف

وإن ذلك يتحتم عليها أن تساير التطور التقتني، مع وجود تنسيق محكم بين  وبأقل تكلفة ممكنة.

كما أن درجة تأهيل العمال، وتوفر جو يشجع على القيادة  بمختلف  مختلف مراحل سيرورة الإنتاج.

 .، مما يدعم قدرتها التنافسية التقنيةرالداخلية والخارجية بعين الإعتباخذ مختلف القوى الأنشطة، وأ

 : رابعا: التنافسية التنظيمية والتسييرية

إن ذلك يتوقف  يتعلق الأمر في تنظيمها لوظائفها بدرجة تسمح لها بتحقيق أهدافها بصورة فعالة.

ودرجة الإندماج.أما قدرتها التسييرية تتضح من  نوعية الأنشطة، وطبيعة التنظيم والقرارات، على

خلال كفاءة مسييرها، وعلاقتهم بالمرؤوسين. إن مصدر التنافسية التسييرية تتعلق بالقيم التي يتميز 

بها مسؤولي المؤسسات، حيث تمس الصفات التي يتحلوا بها، و التي تتولد من خلال التجارب 

 .طبيعة التكوين والتمهينالسابقة، والمعرف  والمتحصل عليها من 

 المطلب الثاني :استراتيجية التنافس وفق بورتر:

هذهالإستراتيجيات Porterيصنف الباحثين البدائل الإستراتيجية العامة للتنافس هو الذي قدمه ،

 .15موضحة بالشكل رقم 

أو ا مجموعة متكاملة من التصرفات التي تسمح للمؤسسة بخلق مواقع هجومية نهعرف على أتو

صناعة ما ومن ثم  تحقيق عائد استثمار متفوق  دفاعية في
،إن الإستراتيجيات العامة للتنافس ترتبط 1

 :2بـ

 فيما إذا كانت السوق المستهدفة تركز على الصناعة ككل، أو أن المؤسسة تستهدف قطاع سوقي

 .معين

ع ميزة مرتبطة بتمييز فيما إذا كانت المؤسسة تتبع ميزة مرتبطة بالتكاليف المنخفضة، أو تتب

 .اتهوجود المنتجات

 وهي تتحدد من خلال ثلاث مكونات أساسية هي:

طريقة التنافس: وتتجلى في الإستراتٕيجيات التنافسية التي تتبعها المؤسسة. 

الأسواق والمنافسينس: وتتضمن اختيار ميدان التنافسحلبة التناف ،. 

                                                             
1", "The Strategist’s Choice: Competitive Strategy and the question ofhow to competeAndrew Pearson,  

UBS Unique Business Strategies,http://www.slideshare.net/Alistercrowe/competitive-strategy-4076947, 13 
May 2010. 

2Eyrolles , Paris, 3éme ed , 2008, Groupe organisation ’édition dAnalyse Strategique,ibaldi, Gerard Gar
P:54. 
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 المتوفرة لدى المنظمة والتي تعتبر أساس الميزة أساس التنافس :ويشمل الأصول والمهارات

 1التنافسية.

 :الاستراتجيات العامة للتنافس 15الشكل رقم

 

Creating and Sustaining Superior –: Porter ME, Competitive Advantage Source 

Performance, The Free Press, New York, 1985, P. 12. 

حقيق أداء أفضل على بقية المو لقدإقترح "بورتر" ثلاث   :نافسينإستراتيجيات للتنافس بغرض ت 

تبحث عن تحقيق موقع المنتج الأقل تكلفة في الصناعة ككل بتقديم : استراتيجية قيادة التكلفة

ذات تكلفة أقل، ومن ثم تسمح للمؤسسة بوضع أسعار بيع أقل مقارنة بالمنافسين مما يؤدي  منتجات

.. يتطلب إتباع إستراتيجية القيادة في 2ا وحصتها السوقية وتحقيق أرباح أكبرتهإلى زيادة حجم مبيعا

 التكلفة القائمة على ترشيد الإنفاق وضبط التكلفة مجموعات مقومات أساسية منها ما يلي:

 .سليمةالترتيبات المناسبة وأن تضع الأنظمة الفعالة ،وتتخذ القرارات الب الاتخاذضرورة  -

ديث والتح لمؤسسة إلى وضع برنامج لتنمية مهارات الإبداع والقدرة على التطويرا اتجاهضرورة  -

 .لأفراد لتقديم أفكار غير تقليديةوتنمية الرغبة والدافع لدى ا

جية لإستراتيليد اوتواجه المؤسسات التي تتبع هذه الإستراتيجية بعض المخاطر منها قيام المنافسين بتق

ترتب يالصناعة ككل، أو قد يحدث تطور تكنولوجي في الصناعة  مما قد يؤدي إلى إنخفاض أرباح

خلاف خرى بأعليه تقليل فعالية هذه الإستراتيجية، أو قد يتحول إهتمام المشتري إلى عناصر تميز 

 .السعر

                                                             
 .79:ص1998الدار الاسكندارية،طبعة ، "الميزة التنافسية في مجال الاعمال"نبيل مرسي خليل1
2Andrew Pearson, op cit, P.1  
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 :1كما ان تبني هذه الإستراتيجية من قبل المؤسسة يوفر لها مجموعة من المزايا

 .أمام أقوى المنافسينأنها تشكل حاجزا دفاعيا  تعُتبر-

 .تبني هذه الإستراتيجية يشكل حاجزا دفاعيا أمام القوة التفاوضية للمستهلكين -

 .إن نجاح هذه الإستراتيجية يشكل حاجز دفاعي أمام القوة التفاوضية للموردين -

 .لدخول السوق من قبل منافسين جدد حاجزا قويا أمام أية محاولة تشكيل -

 .يلة التي يمكن أن تنافس منتجاتهاخطر وجود السلع البدحماية المؤسسة من  -

 ها:ن أهموكما أن هذه الإستراتيجية تنطوي على مزايا فإنها أيضا تنطوي على عيوب، م عيوبها:

 قيام المنافسين بتقليد الإستراتيجية مما قد يؤدي إلى انخفاض أرباح الصناعة ككل. -

 .2أخرى بخلاف السعرقد يتحول إهتمام الزبائن على عناصر  -

 سة.امكانية أن يحقق المنافسون نفس ميزة تخفيض التكلفة ومن ثم وجود فرص قوية المناف -

 كلفة.ل التإمكانية تعويض مزايا منحنى الخبرة من خلال التقنيات الحديثة التي تساهم في تقلي -

 .عملاءالجودة وخدمة المخاطر التركيز على تخفيض التكلفة والإنشغال بها على حساب تحسين  -

 يتطلب نجاح هذه الإستراتيجية تبني المؤسسةمجموعة من السياسات والإجراءات الكفيلة بتخفيض    

 3 :التكاليف مثل

 توفير وسائل الإنتاج المناسبة لتحقيق اقتصاديات الحجم. 

 الاستغلال الأمثل للموارد. 

 الاستثمار في المناطق ذات التكاليف الأقل. 

  على تحسين الإنتاجيةالتركيز. 

 استراتجية التمايز:

دف هذه الإستراتيجية إلى تقديم منتجات وخدمات متميزة وفريدة عن منتجات وخدمات ته    

إبراز  المنافسة، وقد يكون هذا التمييز على أساس تعزيز الصورة الذهنية للمؤسسة، المؤسسات

ة، وكذا استغلال نشاطات في سلسلة المنت ج من خلال توفير ميزاتوخصائص كالجودة أو الخدم

 .4القيمة

                                                             
، المؤتمر العلمي الدولي حول الأداء المتميز للمنظمات و الحكومات، "لميزةتنافسية مستدامة"إستراتيجية التنافس كأساس أحمد بلالي، 1

 .466- 467ص: .2005مارس ،08 -09ورقلة، كلية الحقوق والعلوم الاقتصادية، قسم علوم التسيير،  جامعة
 
 .110نادية العارف، مرجع سابق، ص 2
3.Andrew Pearson, op cit, P.1  
4.son, op cit, P.2Andrew Pear  
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إلى تقديم سلعة أو خدمة مختلفة عما يقدمه  تهدف ا "إستراتيجيةنهيمكن تعريفها أيضا على أ

غبات واحتياجات المستهلك، الذي يهتم بالتميز و الجودة أكثر من اهتمامه رالمتنافسون ليناسب ب

 ".1بالسعر

إستراتيجية التميز أو الريادة من خلال التفرد بخصائص معينة يجب توفر مجموعة من  ولإتباع

 2المتطلبات نذكر منها ما يلي:

ي نفس فات الأخرى العاملة إعطاء المؤسسة أهمية لتحقيق عائد مرتفع يفوق ما تحققه المؤسس -

 .المجال

مي مالية، ورؤية فنية تن يتميز عملاء المؤسسة بسمات شخصية، وخصائص سلوكية ، وقدرات -

 لمتواصلةاعات اوتقلل حساسيتهم اتجاه مستوى الأسعار والإرتف ولائهم للمنتج أو العلامة التجارية ،

  .فيها

ن عنتاجه لا بإنخفاض تكلفة إليس بالضرورة أن يرتبط التميز بإرتفاع جودة المنتج من غيره و -

 .ن غيرهعورات وإدراكات العملاء لتميز منتج وإنما يرتبط هذا التميز بدرجة أساسية بتص، غيره

قياس باته وتتطلب توفر قدرات فنية ومالية وإدارية لدى المؤسسة لمتابعة إحتياجات العميل ورغ -

 .مستوى رضاه والقيام بعملية التحديث والتطوير المستمر إستجابة لتوقعات العميل

ن لبيع مامستوى مرتفع من خدمات ما بعد ترتبط إستراتيجية التميز بقدرة المؤسسة على تقديم  -

  .صيانة وإصلاح وإستبدال وتدريب وغيرها

عات ية قطاتتطلب إستراتيجية التميز أو التفرد أن يكون لدى المؤسسة قدرة فنية وإدارية ومال -

ه ف هذسوقية واسعة متنوعة وإن كان ليس بالضرورة أن تختلف مصادر للتعامل مع التميز بإختلا

  الأسواق.

ومن اهم مزايا  إتباع إستراتجية التميز أو التفرد واستعداد العميل للحصول على هذا المنتج المتميز. -

 3هذه الاسترتتيجية نجد:

تجاه امع انخفاض الحساسية  تطبيقها يعني زيادة توجه المستهلكين لشراء منتجات المؤسسة  -

 .السعر

 .في حالة اشباع المستهلكين عائق أمام محاولة دخول منافسين جدد إلى السوق تشكيل -

 .كما تعتبر مصدر قوة أمام القوة التفاوضية للمستهلكين -

 .المحققة الهوامش ارتفاع -

نفس خصائص  من درجة هذا التهديد الذي لن يتحقق إلا إذا كانت المنتجات البديلة تحقق الحد-

 تعويضها وبأسعار مماثلة أو أقل.المنتجات المراد 
                                                             

 .176ص:2000الدار الجامعية، الإسكندرية، ، ،الأصول و الأسس العلمية: الإدارة الإستراتيجيةمحمد أحمد عوض، 1
 .408-407مصطفى محمود ابو بكر، مرجع سابق، ص  2
 468- 469مرجع سابق، ص: . "إستراتيجية التنافس كأساس لميزةتنافسية مستدامة"،أحمد بلالي، 3
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 هم عيوبهاأمن الفهم الخاطئ للعوامل الأساسية للتميز أو تكلفتها،ومن بين Porterحسب  عيوبها:

 نجد:

 .أن المستهلكين قد لا يعتبرون المنتج متميز بدرجة تبرر ارتفاع سعره -

 1.فسين بتقليد المنتج المتميز خاصةسهولة قيام المنا -

  .لعملاءامتواصل وتحمل عبئ الإضافية للإحتفاظ بالتمييز والتفرد في أعين وذهن تتطلب جهدا  -

 .متواصل لمتابعة المقلدين للمنتج تتطلب يقظة دائمة وجهد -

 2.لملاء والإطمئنان إلى قناعة العميتتطلب مزيد من الإنفاق على الجهود الترويحية وخدمة الع-

  :3أما بالنسبة لأهم الجوانب التي يجب التركيز عليها لتحقيق التميز تتمثل في    

 تحليل الاحتياجات وفهم الرغبات التي لم يتم إشباعها؛ أولى متطلبات هذه الإستراتيجية هي ان -

 .أن تكون للمؤسسة القدرة على تطوير المنتجات -

 قدرات تسويقية عالية  -

 .والتطوير التركيز على الإبداع -

 .الإنفاق على البحث والتطوير -

 4لكن ما تجدر الإشارة إليه أن استمرارية التميز مرتبط بأمرين اثنين هما:

 ضرورة إدراك القيمة من قبل المستهلك. 

 .عدم إمكانية المنافسين تقليدها 

 استراتيجية التركيز:

ال التنافسي لمجإذ تستند إلى تضييق االإستراتيجيتين السابقتين  تختلف هذه الإستراتيجية تماما عن

باختيار تجزئة أو مجموعة من التجزئات بدلا من  ضمن الصناعة، فالمؤسسة التي تنتهجها تقوم

 ، يقصد بها التركيز على نسبية محدودة من السوق بدلا من تغطية السوق5التعامل مع السوق ككل

يتطلب إتباع إستراتجية التركيز والتخصص لخدمة فئة أو  .للوصول إلى أفضل موقف فيه هككل

 قطاع معين مجموعة من المقومات الأساسية منها ما يلي:

 .وقيةالحصة السو وجود أسس ومعايير تستخدم للمفاضلة بين إعتبارات زيادة الربحية توسيع  -

 .وجود ألية لتحديد مجال التركيز -

 .العملاء أو الأسواق أو المناطقة وجود أسس وقواعد للمفاضلة بين خدم-

                                                             
 .111نادية العارف، مرجع سابق، ص 1
 .111مصطفى محمود ابو بكر، مرجع سابق، ص  2
 .115عبد الحكيم عبد الله النسور، مرجع سابق، ص: 3

4 Porter M.A, Competitive Advantage – Creating and Sustaining Superior Performance, P.158. 
5Porter M. E, Competitive Advantage – Creating and Sustaining Superior Performance, op cit, P.15. 
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 عة أوتتطلب البحث عن فئة من العملاء أوقطاع سوقي أومنطقة جغرافية لديها رغبات غير مشب-

 حاجات إضافية لاتستطيع المؤسسات الحالية تطبيقها.

 1من اهم مزايا هذه الاستراتيجية نجد:و    

 المؤسسة على ترشيد وضبط التكلفة للسيطرة على الأسعار. تحفز -

 .لاءتقدمها للعم ـ تحفز المؤسسة على البحث والتطوير لتحسين مستوى الجودة والخدمة التي

 .ـ  توفر قدر من الحماية للمؤسسة

  كلفة.الجودة أو من خلال الت لسة سواء من خلاسفرص تحقيق تنمية في إيرادات وربحية المو -

 عيوبها:

 .د يتطلب التضحية بقدر من الربحيةـ الحرص على توسيع الحصة السوقية ق

 تتطلب تجهيزات إضافية وأنظمة متطورة لترشيد التكلفة وتحسين الجودة. -

 ر. لأسعااردود فعل عنيفة من المؤسسات القديمة لمواجهة التركيز على تخفيض التكلفة وتخفيض  -

 .سةضعف المركز التفاوضي للمؤس -

 .الأخرى في إتباع نفس الإستراتجيةـ التعرض لاحتمال تفكير المؤسسات 

 :يلخص متطلبات استخدام الاستراتيجيات العامة للتنافس 06جدول رقم وفيما يلي 

 المتطلبات التنظيمية المتطلبات من حيث المهارة و المادة لاستراتيجيةا

قيادة 

 التكلفة

 إستثمار رأسمالي مستمر وإمكانية -

 .توفير رأسالمال

 .مهارات هندسية و فنية -

إشراف مكثف و كفؤ على اليد  -

 .العاملة

تصميم المنتجات على النحو الذي  -

 .يسهلالعملية

 نظم توزيع دور كلفة منخفضة . -
 

 .رقابة شديدة على التكلفة-  

 تقارير دورية وتفضيلية تتعلق بالرقابة. -

 .هيكلة ذات مسؤوليات محددة -

حوافز تعتمد على حجم المبيعات       -

 المحققة.

 

                                                             
 . 405مصطفى محمود ابو بكر، مرجع سابق، ص 1
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 التميز

 .قدرات و مهارات تسويقية عالية- 

 .مواصفات مميزة في المنتوج-

 .الإبتكاروالتطور -

 .قدرات عالية في المجال البحوث -

شهرة المؤسسة في المجال الزيادة في  -

 .الجودة أوالتكنولوجيا

قنوات توزيع فعالة وتعاون قوي مع  -

 الوسطاء.

 

 تنسيق قوي بين الوظائف وخاصة -

 .البحوث و تطوير والتسويق

 .مقاييس وحوافز ذاتية أو غير كمية -

 جذب عمالة ذات مهارات عالية -

 ومبدعة إضافة على العلماء

 .الباحثين

 

مزيج بين السياسات المشار اليها و - التركيز

 الموجهة الى قطاع السوق المعين.

السياسات المشار اليها اعلاه و مزيج بين -

 الموجهة الى قطاع السوق المعين.

 2002. يةة الإسكندرر الجامعيثابت عبد الرحمان إدريس. الإدارة الاستراتيجية: مفاهيم ونماذج تطبيقية، الطبعة الأولى الدا :المصدر

 المطلب الثالث: دور التوزيع في تحسين الميزة التنافسية

نادرا ما تتفرد المؤسسة في خدمة قطاع سوقي معين، فالواقع يشير إلى أن هناك في الوقت الحاضر 

منافسة بين المؤسسات للاستحواذ على أكبر حصة ممكنة من السوق والحفاظ على الزبائن الحاليين 

وضمان ولائهم من خلال تحقيق أفضل استجابة لحاجاتهم ورغباتهم. وفي ظل المنافسة الشديدة من 

يد نقاط القوة والضعف لديها والفرص والمخاطر المحيطة بها للتمكن من حدبة للمؤسسة تالمهم بالنس

وتحقيق مزايا متفردة، ويعد التوزيع إحدى النقاط الأساسية التي يجب التركيز  ةمواجهة المنافس

لى من خلال التعرف ع1عليها، لما له من دور بالغ الأهمية في تزويد المؤسسة بالوسيلة التي تمكنها.

التوزيع كأداة من  دور سياسة تبيين مطلبالاستراتيجيات العامة لتنافسية المؤسسة سيتم في هذا ال

 .لمؤسسةلتنافسية ال سين الميزةأدوات تح

 أولا: دور التوزيع في استراتيجية التكلفة

ف، حيث تكاليمن خلال ما سبق لاحظنا ان سياسة التوزيع تلعب دور كبير في السيطرة و التحكم بال  

 لك اوان أي مؤسسة تركز على وظيفة التوزيع لانها هي الكفيلة بايصال منتجاتها الى المسته

 الوصول الى اكبر عدد من الزبائن، بالتالي الحصول على اكبر حصة في السوق.

الاستراتيجية بين التفوق في التكلفة و المنافسة السعرية وتعتبر سياسة التوزيع  ههذحيث تمزج    

الشامل هي السياسة الملائمة لهذا النوع من المؤسسات، وذلك على اعتبار أن هذه السياسة تقوم على 

                                                             
، ن،الأرد نالطبعة الأولى، مكتبة الحامد للنشر والتوزيع، عما "الاستراتيجية التسويقية، مدخل كمي وتحليلي "لزمود جاسم الصميدعي- 1

 .45 ص، 2002،



 يةسفالميزة التنا............................................................... اني:ثال الفصل

56 
 

أن المنتج يعمل على توفير السلعة لدى أكبر عدد ممكن من تجار التجزئة التي يتردد عليها 

ستهلكون في مختلف المناطق البيعية التي يتعامل معها المنتج، وهو نفسه الهدف الرئيسي لتبني الم

المؤسسة لاستراتيجية السيطرة بالتكاليف )الوصول إلى أكبر عدد ممكن من الزبائن( وبذلك يمكن 

للمؤسسة أن تحصل على حصة سوقية كبيرة بالمقارنة مع المنافسين وذلك طبعا بالتخفيض من 

 .لتكاليف المباشرة وغير المباشرةا

 :ىوتعود الأسباب الرئيسية لاعتماد المؤسسة سياسة التوزيع الشامل نظرا لأنها تعمل عل

 ضمان التغطية الشاملة للسوق. 

 ضمان تواجد السلعة في معظم الأماكن ومحاولة توزيع كمية أكبر من السلعة. 

 يض منء وفقا لنظام الطلبيات، كما ان التخف، حيث تقترب من العملاتعمل على خفض التخزين 

 التخزين لا يكلف المؤسسة تكاليف إضافية. 

  وق فإن ي السفإضافة إلى انها تمكن من إشباع حاجات المستهلكين، لأنه في حالة عدم توفر المنتج

لتالي ب وبا، كما ان قلة العرض يؤدي الى زيادة الطلرجوء المستهلكين إلى سلع أخرى كبياحتمال ل

 .ارتفاع الأسعار والذي يؤدي بدوره إلى تحول الزبائن إلى منتجات المنافسين

ك شرة، وذلالمباووبالنسبة لقنوات التوزيع التي تعتمد عليها المؤسسة هي قناة التوزيع غير المباشرة 

ن رة دومن خلال إنشاء نقاط بيع على مستوى نقاط مختلفة من السوق، فتعتمد على القناة القصي

ملية شمل عمشاركة الوسطاء فيها من اجل عدم مشاركة ربحها، وتعتمد على التوزيع غير المباشر لت

 التوزيع السوق بأكمله. 

هائي ن النتعتمد ايضا في توزيع منتجاتها في غالب الأحيان تجار التجزئة، لتقدير حاجات الزبو 

هيلات ئن تسة يساعد على منح الزباللسلع والخدمات، كما ان لجوء المؤسسة إلى استعمال تجار تجزئ

 .ائتمانية وبهذا المتاجر على قدرتها التنافسية من خلال الأسعار المنخفضة

لسيارات عمل اكما تستوبالنسبة لوسائل النقل المستعملة تتمثل في النقل البري )الشاحنات الكبيرة( 

ادى تى تتفالمالكة لتلك الوسائل حايضا للمسافات القصيرة، وتكون المؤسسة في غالب الأحيان هي 

 تكاليف تأجيره.

 ثانيا: دور التوزيع في استراتيجية التميز

 طاء لتوزيع السلعة في نقاط البيعوتقوم هذه السياسة على أساس اختيار عدد معين من الوس

 حيث يقوم المنتج باختيار عدد محدود من الوسطاء، نظرا لاقتصار المؤسسة على تلبية المستهدفة،

 1دون الفئات الأخرى. حاجات فئة معينة

                                                             
 .269ص ، 0002، مؤسسة الوراق، الأردن، ،أسس التسوق، محمد أمين السيد علي1
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 تقنياتو يبسالايتم الاستثمار في هذه الاستراتيجية بهدف تأسيس و خلق مزايا للمنتجات بإستخدام    

 ع.لمرتفامبتكرة بحيث يكون الاداء متفوقا على مستوى المنافسين في القطاع بناء على التسعير 

ومدى  غرافيانتقاؤه على أساس السمعة الجيدة والمركز السوقي للموزع وموقعه الج كما انه يتم   

نية فخصائص . وبما أن منتجات هذه المؤسسة تتميز بلتنظيمية وقدراته الماليةوا كفاءته الإدارية

سسات المؤ وهذا راجع لقلة دراسة ةلمباشرا ه يفضل انسيابها عن طريق المنافذومميزات عالية فإن

رة ية القصيلتوزيعاتعتمد على القناة  زيعية بالمعرفة الفنية لهذه المنتجات، هذا يعني أن المؤسسةالتو

نوات لى القعالاستعمال والرقابة الشديدة  لما تتطلبه تلك المنتجات لتوضيح أهم مميزاتها وكيفية

 .المستعملة

 :ومن أهم الوسطاء الذين تعتمد عليهم المؤسسة 

 تحادات متاجر التجزئة.او .متاجر التجزئة -

 متاجر السلسلة: ويقصد بها مجموعة المتاجر التي تتكون من أربعة متاجر أو أكثر. -

 الوكلاء بمختلف انواعهم.تجار الجملة و -

ذات وت قليلة كميا أما بالنسبة لوسائل النقل المناسبة هي النقل الجوي لأنها الوسيلة الكفيلة بنقل   

 سبب فيالنقل البري المزودة بالوسائل الكفيلة بحفظ المنتج دون التخصائص مميزة، او وسائل 

التفريغ ولشحن االتقليل من قيمته الفنية أو الجودة، وتلجأ إلى مؤسسات النقل الخاصة لتتولى عملية 

 والنقل.

 ثالثا: دور التوزيع في استراتيجية التركيز

رتبط  لتي تتختلف سياسة التوزيع التي تتوافق واستراتيجية التركيز عن السياسات التوزيعية ا   

زيع التو والاستراتيجيات السابقة ، حيث تعتمد في أغلب الأحيان في توزيع منتجاتها على سياسة

السوقي  طاعلقالوحيد فتقوم باختيار أحد الموزعين ليتولى مهمة القيام بتوزيع وتوصيل السلع إلى ا

ية ك عملالمعين والمحدد، ويتم توزيع جميع منتجات المؤسسة من طرف الموزع المختار أي أن هنا

 .احتكار لقناة التوزيع وفي الغالب يكون عبارة عن تجار جملة

 :وتعود الأسباب الرئيسية لأتباع المؤسسة إلى   

 .تجات المنافسينإمكانية إجراء الرقابة على الموزع لكي لا يقوم بتوزيع من -

 .تفادي اقتسام الأرباح مع الوسطاء -

 .قيالسو تجنب المنافسة السعرية من طرف الموزعين المنافسين طالما لا يوجد غيره في القطاع -

 ىتها إلوالتي تعود ملكيوبالنسبة لوسائل النقل تتمثل في الغالب في السيارات والشاحنات    

جزئة جر التمتا مكن أن تعتمد عليهم المؤسسة لتوزيع منتجاتها:ومن بين الوسطاء الذين ي. المؤسسة

 .سلع محددة، تجار جملة محليين التي تتعامل في
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 :الخاتمة

م لمفهومن خلال هذا الفصل يتبين لنا ان الميزة التنافسية للمؤسسة الاقتصادية هو ذلك ا   

وفق  افسيةتنطوي الاسترتيجيات التنبمنافيسيها و الاستراتيجي الذي يظهر تفوق المؤسسة  مقارنة

ات لمؤسسامايكل بورتر على ترتيبات تنظيمية واجراءات رقابية و انظمة وحوافز مختلف، فتتنافس 

س على ها تتنافة فإنالكبيرة على اساس القيادة في التكلفة او القيادة في التميز بينما المؤسسات الصغير

 اساس التركيز السوقي.

ستجابة الا للادى قدرتها على إنشاء القيمة لزبائنها من خلالتنافسية للمؤسسة  يزةميق الحقيرتبط ت

دمها لتي يقالخدمات ا لذه القيمة من خلاهم التوزيع في إنشاء هحاجاتهم ومتطلباتهم. ويسا ختلفمل

أو  نتجمل العجلتي تاكانية، الزمانية، الحيازية، منفعة المتمثلة في المال نللزبو ققهايحنافع التي موال

 .طلوبةموبالكميات ال يناسبمنال نوالزما نكامالخدمة متوافرة في ال

 اعتماد ها منلالمؤسسة في مركز تنافسي جيد بالمقارنة مع منافسيها وتحقق التميز، لابد  بقىت حتىو

الإضافة بتميز استراتيجيات معينة للتنافس، وأكثرها شيوعا هي استراتيجيات القيادة في التكلفة وال

لية من الداخ ولكي تستطيع المؤسسة التغلب على المنافسين لابد لها من تحليل بيئتها ى التركيز،إل

 .وأيضا الخارجية عن طريق القوى التنافسية الخمس خلال سلسلة القيمة،

ومن خلال ما سبق نستخلص أن سياسة التوزيع المتبعة من طرف المؤسسة تساهم مساهمة فعالة 

فيتحسين تنافسيتها، وان كانت هذه النتيجة نظرية فسنحاول إثباتها ميدانيا من خلال إجراء دراسة 

.يما سنقوم به في الفصل الموال وهذاالسويدي للكابلات على مؤسستنا المختارة  تطبيقية



 

 
 

 
 

 

 

 

 الفصل الثالث
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 تمهيد

نا اهم ديث حدما قدمناه في الفصلين السابقين حالتطرق اليه في الجانب النظري و من خلال ما تم   

بأسقاط  لقياماعلاقته في تحسينها، سيتم في هذا الفصل محاولة مفاهيم التوزيع والميزة التنافسية و

التعرف على على احدى المؤسسات وترجمته الى معطيات وبيانات ملموسة وجانب النظري ال

ن ية عيالموضوع اكثر. حيث اخذنا مؤسسة السويدي للكابلات الموجودة بالمنطقة الصناعية لولا

 العالمية.ا لمكانتها في السوق الجزائرية والدفلى كميدان لإجراء هذه الدراسة نظر

 ث مباحث:قمنا بتقسيم هذا الفصل الى ثلاو

 تقديمهاظرة عامة على الشركة ون المبحث الاول:

 مكانة التوزيع في المؤسسة المبحث الثاني:

 دراسة ميدانية للمؤسسة. المبحث الثالث:
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 المبحث الاول:نظرة عامة على الشركة و تقديمها

ار قرإو تشجع الجزائر الاستثمارات على المستوى المحلي والأجنبي، من خلال تطوير التشريعات 

رجة طني بدالاقتصاد الور رض تدابير جديدة لتوجيهه بما يخدم رقي وتطوفالحوافز والامتيازات، و

م جر بحالأولى، وكمثال عن ذلك شركة السويدي للكابلات، التي قامت بإنشاء مصنعها في الجزائ

 نطرق في هذا المبحث الى ثلاث مطالب:. وسمليون دولار أمريكي 50استثمارات تصل إلى 

 المطلب الاول: نشأة الشركة

 المطلب الثاني: تعريف المؤسسة ومنتجاته

 المطلب الثالث: اهداف المؤسسة و هيكلها التنظيمي

 

 نشأة الشركةالمطلب الأول :

جاحا نتبر من اقدم المجموعات الصناعية التي شهدت ، وتع1984تأسست السويدي للكابلات عام  

ة لكهربائيلات افي الشرق الأوسط وأفريقيا، كابلات السويدي هو الرائد في إنتاجية متكاملة من الكاب

ريع المشا متخصصة في توريد الاتصالات السلكية واللاسلكية وتنفيذ في جميع أنحاء الشرق الأوسط

تاج الإن ح. السويدي للكابلات هي الشركة الرائدة بلا منازع فيالجاهزة ومؤخرا في طاقة الريا

في  تخصصةمالمتكامل للكابلات والمنتجات الكهربائية في جميع أنحاء الشرق الأوسط في حين أنها 

اج طاقة ي إنتفتقديم حلول الاتصالات السلكية واللاسلكية الكاملة، ومشاريع تسليم المفتاح ومؤخرا 

، دولة مختلفة )مصر، السودان 12وحدة إنتاج موزعة على  30تتكون من الرياح، ومجموعتنا

لهند(، اوليزيا ، ما، سلوفينيارالجزائر، ليبيا، نيجيريا، زامبيا، المملكة العربية السعودية، سوريا، قط

ي كابلات هدي للالتطوير المستمر لكابلات السويدي يتيح لنا تلبية وزيادة عند عملائنا يوميا، السوي

 لنقل، منج، واشركة التي تقدم حلا كاملا لتلبية جميع احتياجات هؤلاء العملاء واحتياجات الإنتاال

 ا.يا ودوليا محلخلال توزيع الكهرباء حيث تتمثل رؤيتنا في تنفيذ مشاريع كهربائية للترويج لمنتجاته

 المطلب الثاني: تعريف المؤسسة و منتجاتها

 اولا: التعريف بالمؤسسة

شركة مصرية تعمل في مجال الكهربائيات تديرها  (Elsewady) السويديالام:  الشركة -ا

ول حوتمتلكها عائلة السويدي، وهي شركة أم لعدد من الشركات المتفرعة في مجالات متخصصة 

ا مبيعاتها لغة مالعالم، تعد اليوم أكبر منتج للمكونات الإلكترونية، في افريقيا والشرق الأوسط، با

لسوق الذي د في ائعاما، احتلت شركة السويد إلكتريك مكانتها كرا 80، ومنذ رمليار دولا 2يقارب 

موعة يجلب القضايا الحضارية من خلال وضع الابتكار والتصميم في قلب مشاريعها، تطمح المج

 إلى توسيع مجال عملها في قطاع الطاقة من خلال نظام قوي لإدارة الأعمال.
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 12000على مر السنين لتصيح شركة عالمية تضم ما يقرب من تطورت السويدي إلكتريك  

سمح لها تهيئة قانونية  8وحدة إنتاج، مع خبرة مشينة غزت المجموعة اسواقا جديدة و  25موظف و

 بالانتشار دولية، من مصر إلى آسيا، عبر الشرق الأوسط وأوروبا وأفريقيا.

ميع جلمنتجات عالية الجودة التي تلبي تصدر مجموعة السويدي للكابلات مجموعة كبيرة من ا 

 . دولة حول العالم 100المتطلبات التنظيمية في أكثر من 

 :التعريف بفرع الجزائر بولاية عين الدفلى -ب

يعد تأسيس شركة السويدي للكابلات في الجزائر خيارا استراتيجيا يمثل جزءا من ديناميكية النمو  

الدولي، لا الجزائر سوق لها إمكانات لا يمكن إنكارها، وفي هذا السياق قامت شركة السويدي 

دولار مليون  100للكابلات ببناء أول مصنع لها في منطقة عين الدفلى، باستثمارات كبيرة قدرها 

 150مع طاقة إنتاجية تقدر ب  2008هكتارات تم تشغيل المصنع منذ نهاية عام  5تغطي مساحة 

طن من الكابلات النحاسية والألمنيوم بما في ذلك كابلات ذات جهد منخفض وكابلات أجهزة الناقل 

ائر الإكسسوارات(. فرع السويدي للكابلات بالجز)مصنع المحولات وأخر مشروع مصنع اللواحق 

تحتل موقعا استراتيجيا في النمو الديناميكي حيث استطاع هذا الفرع أن يبني  2006أنشئ منذ عام 

لنفسه موقعا هاما في عالم الصناعة وتخصص في مجال الكهرباء، ويعتبر من أفضل فروع السويدي 

نها حوالي ى غرب الجزائر العاصمة تبعد عفلللكابلات ويقع في المنطقة الصناعية لولاية عين الد

فرع عنابة(، )كلم، تحدها من الشمال السكة الحديدية ومن الجنوب مؤسسة تصدير والإستيراد 150

ومن الغرب مؤسسة قنوات صرف المياه ومن الشرق مؤسسة نفطال. يضع الفرع قوة بشرية تقدر 

حل كامل عامل منهم أعوان التنفيذ، أعوان التحكم، وإطارات سامية ومدراء من أجل توفير  700ب 

للطاقة، قررت شركة السويدي إطلاق فرعها السويدي إلكتريك في الجزائر هذا لنقل درايتها في تنفيذ 

 MT المشروع في فرعها في الجزائر منتجاتها إنتاج الكابلات والإكسسوارات والمنتجات الكهربائية

/ HT / THT وإنتاج المحولات MV | H۷ ( THT لياف البصرية تشر الألياف البصرية كابل الأ

تحت الجهد أعمال إمدادات الطاقة وتطوير مشاريع الطاقة الطموحة وتوليد ونقل وتوزيع الكهرباء 

والبناء والبنية التحتية، والاستثمار في الطاقات المتجددة، وحلول الاتصالات السلكية واللاسلكية 

 .والتنمية الصناعية
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 ثانيا: منتجات الشركة

 ي:نتاج الكابلات الكهربائية ، ومن أهم ما تتجه المؤسسة ما يليتمثل نشاط المؤسسة بإ 

ساكن كابلات الضغط المنخفض: هي الكابلات التي يستعملها المستهلك النهائي لإنارة الم -1

 نويا. سطن  20 بوتقدر طاقتها الإنتاجية  .الخ.والماكينات..

 .كلم سنويا  3.000كابلات الضغط المتوسط: تقدر طاقتها الإنتاجية ب  -2

 كلم سنويا.  15000كابلات الضغط العالي: وتقر طاقتها الإنتاجية ب  -3

 محول سنويا.  3000 طاقتها الإنتاجية تقدر ب :المحولات الكهربائية -4

 .كلم سنويا 3000تقدر طاقتها الإنتاجية ب : OPGW كابلات -5

 تمر العملية الإنتاجية للكابلات بمختلف أنواعها باربعة مراحل كالأتي: و

  الجدل: حيث تجمع فيه الأسلاك المسحوبة للحصول على مقطع موصل حسب الجهد المطلوب. -

ر صل أخالغزل: وتتم في هذه المرحلة عملية إضافية طبقة عازلة الفصل الموصل نهائيا عن مو -

 . وعن الأجواء الخارجية

 التجميع: وهي عملية دمج أكثر من كابل واحد تمهيدا لتغليفها بالمادة العازلة.  -

ية أو لهوائلتسليح: وهي إضافة طبقة لحماية لكابل سواء كانت شرائط معدنية للحماية الأرضية اا-

 .أسلاك ومادة عازلة للكابلات تحت الماء

 اهداف المؤسسة و هيكلها التنظيميالمطلب الثاني :

 .أهداف مؤسسة السويدي كابل :اولا

دل بغيار تهدف مؤسسة السويدي إلى التوسع في مجال نشاطها مثل إنتاج المواد الأولية وقطع ال 

 استردادها من الخارج، ومن بين الأهداف التي تسعى إلى تحقيقها هي: 

 التشغيل والمساهمة في امتصاص البطالة.  -

 . المصداقية والاحترام والولاء لعملائها -

 .زيادة الأرباح والحصة السوقية -

 النزاهة والموثوقية في العمل.  -

 تسويق منتجاتها بجودة عالية.  -

 دعم الاقتصاد الوطني والتنمية الاقتصادية لأن مصلحة البلد أسبق.  -

 .الأستخدام الفعال الموارد -

 .ريب العمال لاكتساب مهارات عاليةتحسين الإنتاج كما ونوعا وتد -

 اكتساب خبراء في مجال صناعة الكابلات بدل الخبراء الأجانب. -

 تقديم المزيد من الأمن والسلامة لعملائها.  -
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 إقامة علاقات شراكة مع المتعاملين الاقتصاديين من نفس النوع.  -

صناعة لية لتعزيز مكانتها في السوق الوطنية بتطوير منتجاتها طبقا للاتجاهات والمقاييس الدو -

 بلات الكهربائية.الكا

 محاولة مسايرة التطورات والتحولات الاقتصادية والتحكم في التكنولوجيا.  -

 محولة التسيير العقلاني لطاقاتها المالية والبشرية.  -

 .القيام بالدراسات والأبحاث التي تستهدف التطور المنسجم للخدمات -

 للكابلات: الهيكل التنظيمي لمؤسسة السويدي ثانيا

يات د بالهيكل التنظيمي العلاقة بين الوظائف والأنشطة في المؤسسة، هو يحدد الصلاحيقص 

فة ثم لمختلالمسؤوليات ويقسم العمل بين الأفراد ويوضح العلاقات الرسمية التي تربط الأقسام او

 ا علىالعلاقات داخل هذه الأقسام، ولقد قمنا بتخطيط نموذج للهيكل التنظيمي للمؤسسة بناء

 :ئيسية هيرات رومات المقدمة لنا. يبين لنا الهيكل التنظيمي للمؤسسة توزيع نشاطاتها على إداالمعل

 الهيكل التنظيمي لمؤسسة السويدي بعين الدفلى 16الشكل رقم: 

 

   

 ادارة الاستغلال: و تنقسم هذه الادارة الى ثلاث اقسام: -

 يب تاريخ، وترتالإنتاجي، اي تحديد نوع الكابلاتقسم التخطيط: يقوم هذا القسم بتخطيط البرنامج  -أ

 .انتاجها حسب الطلب بالإضافة إلى متابعة توفر المواد الأولية اللازمة للإنتاج
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مختلف ائية بلانتاج الكابلات الكهرب قسم الإنتاج: يقوم هذا القسم بتخطيط البرنامج الإنتاجي -ب

ا ة دائملمنخفض(، وهذا بتوفير المخزون كعينالضغط العالي، الضغط المتوسط، الضغط ا)أنواعها 

 في شكل ضروري، أما الباقي فيتم انتاجه حسب الطلب. 

ثابة سة بمقسم مراقبة الجودة: يتابع هذا القسم جميع مراحل إنتاج الكابلات وهو يمثل المؤس -ج

)بجميع  البيعالزبون الأولي المراقبة جودة المنتوج، ويتاكد من مدى صلاحية الكابلات للاستعمال و

 .المواصفات(

ة انجاز متابعوالإدارة المالية والمحاسبية: تشرف هذه الإدارة على قسمين، وتعمل الإشراف عليها -2

 مهامها بالشكل المسموح والمطلوبي، وتتمثل هذه الأقسام في: 

مالي تحليل اللى الالمالية: مهمته العامة والأساسية هي التقدير بين التكلفة والربح بالإضافة إ قسم -

 لكل دورة إنتاجية، والتنسيق بين مختلف الإدارات في المسائل المالية. 

ية وفق المالوقسم المحاسبة: يقوم بضبط عمليات المؤسسة المحاسبية كتقييد العمليات المحاسبية  -ب

 .المحاسبي، واعداد الفاتورات وتقديمها لقسم الماليةالمخطط 

لمؤسسة، ادارات إدارة الموارد البشرية: تمثل إدارة الموارد البشرية المركز الرابط بين مختلف إ - 

اعية وتضمن التنسيق بين مختلف أنشطتها حيث تقوم بتسيير مصالح العمال من الناحية الاجتم

 ثة أقسام هي:والإدارية والمالية، وهي تضم ثلا

 قسم التأمينات: يتابع إجراءات التأمين المتعلقة بالعاملين.  -أ

 قسم الأجور: يحدد أجور العمال والعمليات الإدارية الشؤون العاملين.  -ب

 .هو المشرف على تجهيزات النقل والمعدات والاستقبال :قسم الموارد العامة -ج

حيث  داراتبالاتصال وتعمل على تنظيمه بين مختلف الإنظام الإعلام الآلي: تهتم هذه الإدارة  -4

 أنها تتضمن علی

 الشبكة: تقوم برسم وتخطيط شبكة الاتصال بين مختلف الإدارات.-ا

ات تقوم بتنفيذ عمليات الاتصال التي تمت هندستها الشبكة كتمرير المكالم :التطبيقات-ب

 والإيمايلات. 

لعاملين، بكافة ا تعلقةقاعدة البيانات: تعتبر قاعدة البيانات المسؤولة الوحيدة عن تنظيم البيانات الم -ج

 والمحافظة عليها من خلال تسجيلها وتبويبها. 

 إدارة التسويق والمبيعات: تشرف هذه الإدارة على قسمين هما:  -5

ول حعها مون، ويتعاقد بولي مؤسسات الزقسم الإعلان والتسويق: يقوم هذا القسم باستقبال مسؤ -أ

 . هااعدادويجها بالإضافة إلى رسم الإعلانات ورشروط الشراء بحيث يعين له المنتوجات ويحاول ت

، ققسم المبيعات والتوزيع: يهتم هذا القسم بتنفيذ عمليات البيع الصادرة من قسم الإعلان والتسوي -ب

 .ضرة للتسليم كما ونوعابحيث يوفر ويتأكد أن الكمية المطلوبة حا
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ئها لى اقتناعمل عإدارة التموين: تهتم هذه الإدارة بتزويد المؤسسة باحتياجاتها المادية، إما بال -6

الى  نقسم. وتداخليا أو محليا او من الخارج، إما مواد اولية او قطع غيار كالات أو التجهيزات

 ات.قسمين: قسم الموارد المالية و قسم المعدات و التجهيز

يتم  مية التيالرس وفي الأخير يتضح لنا أن المؤسسة تولي اهتماما بهيكلها التنظيمي الذي يعتبر الآلية

ية لضرورامن خلالها تحديد السلطة في المؤسسة، ولذلك فقد أنشات المؤسسة المصالح والمكاتبية 

 تميزيللكابلات  لسيرورة نشاطها وتحقيق أهدافها، وترى أن الهيكل التنظيمي لمؤسسة السويدي

ودة بالتوازن على العموم، فهو يتكون من أغلب المصالح التي تتطلبها المؤسسة كمصلحة الج

 مؤسسةوالصيانة والإعلام الآلي وغيرها من المصالح التي تعمل في تناسق وتكامل، وتواكب ال

ة، ارجية الختطورات العصر لذا فهي تغير من هيكلها التنظيمي كلما استدعت ذلك متغيرات البيئ

ي كثر فأحيث قامت المؤسسة مؤخرا بإنشاء قسم للبيئة تابع لمصلحة الجودة، والتي تنوي تطوره 

 المستقبل.
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 المبحث الثاني: مكانة التوزيع بالمؤسسة

هداف بية اللتوزيع اهمية بالغة في المؤسسة السويدي، فيحتاج الى تخطيط و نظام يعمل على تل   

نة يح مكاانسياب السلع المتاحة للمستهلكين. في هذا المبحث سنقوم توضالمؤسسة، فهو يعمل على 

 :وهيثلاث مطالب  والاستراتيجية المتبعةالتوزيع في المؤسسة 

 واهميتهالمطلب الأول: واقع التوزيع بالمؤسسة 

 قنوات التوزيع المعتمدة  ونوع المطلب الثاني: شكل 

 المطلب الثالث: استراتيجية التوزيع المتبعة

 

 :واهميتهالمطلب الأول: واقع التوزيع بالمؤسسة 

 واقع التوزيع بالمؤسسة اولا:

عدم ظرا لنتعمل المؤسسة على اختيار الاستراتيجية التوزيعية الملائمة لوجود صعوبات و تحديات 

نقل لئها امتلاكها لمعدات النقل. فتقوم المؤسسة بكراء معدات لنقل منتجاتها في حالة طلب عملا

بة لمناسالسلع. فهنا تعمل المؤسسة على وصول السلعة في الزمان و المكان المحدد و بالكمية ا

 للمستهلك او السوق المستهدف.

 حيث تعتمد المؤسسة ثلاث طرق في توصيل منتجاتها الى المستهلك النهائي:

ارج خل و داخ التوزيع لتجار الجملة: تتعامل مؤسسة السويدي مع عدد كبير من تجار الجملة من -1

 يعها الىبعادة راء منتجاتها و اشولاية عين الدفلى. حيث يقوم تجار التجزئة بالتواصل مع المؤسسة ل

 نهم.مشراء المستهلكين النهائيين. يعتبر اغلبيتهم تجار مخلصون نظرا لاستمرارتهم في مواصلة ال

ة مية كبيركتراة كانت الكمية المش في هذه الحالة المؤسسة لا تتحمل تكلفة التوصيل الا في حالة ما  

 ويقوم تجار التجزئة بتغطية الفجوة التوزيعية بواسطة شاحنتهم الخاصة.

ناء قوم باقتلذي ياالتوزيع للمستهلك النهائي: نقصد في هذه الحالة بالمستهلك النهائي هو المستهلك  -2

عادة اه او بيع او التجارة فيالمنتجات بكمية كبيرة بقصد الاستعمال الشخصي وليس بغرض اعادة ال

 لا تتحمل المؤسسة تكاليف التوصيل وانما يتحملها العميل. تصنيعه.

صة التوزيع لمؤسسات المقاولتية او المؤسسسات الصناعية: و يتم ذلك بكراء شاحنات خا -3

وجات للمؤسسسات المتخصصة حيث تعمل هذه المؤسسات باستخدام المنت لتوصيل الكمية المشتراة

ن لاحيامقتناة لاستعمالها في اعمال البناء او لتصنيع منتجات اخرى بواسطتها. وفي اغلب اال

 النقل لأنها غالبا ما تكون كمية كبيرة.سسة هي من تتحمل تكلفة التوزيع والمؤ
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وهناك حالة رابعة وهي التصدير الى خارج الوطن حيث تعمل المؤسسة في هذه الحالة بتكليف  -   

المؤسسات المتخصصة باللوجيستيك وتحمل التكلفة الى غاية الموانئ ثم يقوم بنقل السلع عبر بواخر 

 1متخصصة الى غاية تسليمها الى البلد المستهدفة.

 ي:ثانيا: اهمية التوزيع لشركة السويد

 يساعد الشركة على تصريف منتجاتها نظرا لعدم امتلاكها معدات النقل. 

 يساعد الشركة في بيع منتجاتها. 

 يخلق فرص التوظيف حيث ان وجود نشاط تسويقي يتطلب عمال في مجالات مختلفة. 

 جات يسهل على العملاء معرفة خصائص المتعلقة بالمنتوج، كما يسهل على العاملين احتيا

 السوق.

 طلب الثاني: شكل وانواع قنوات التوزيع المعتمدةالم

 اولا: شكل قنوات التوزيع المعتمدة

ء، لوسطايمكننا استنتاج شكل قناة التوزيعية المتبعة من طرف المؤسسة على اساس الطول وعدد ا

 وتتمثل في الحالات التالية :

 القصيرة: هي القنوات التي لا يفصل فيها اي وسيط، حيث توزع المؤسسات من قنواتال -1

 المؤسسة مباشرة الى المستهلك النهائي. كما هو مبين في الشكل التالي:

 

 

 القناة التي تحتوي على بين المؤسسة و المستهلك النهائي:القنوات المتوسطة:  -2

 

 

 

 لك:الطويلة: وهي القنوات التي تشمل وسيطين على الاقل بين المؤسسة و المسته قنواتال-3

 

  

 ثانيا: نوع قنوات التوزيع المعتمدة

يث زيع، حالكابلات فتعتمد المؤسسة على ثلاث انواع من قنوات التوتقوم مؤسسة السويدي بإنتاج 

او  لى نفسهاعتماد انها لا تستطيع الاستغناء على اي قناة نظرا لأهميتهم. فأحيانا تقوم المؤسسة بالاع

 لي:التا بالاستعانة على وسطاء )تجار الجملة، تجار التجزئة، مقاولين(، وهذا ما يوضحه الشكل

                                                             
 .2021-08-26المصدر: مقابلة شخصية مع نائب رئيس مصلحة التوزيع بموسسة السويدي للكابلات السيد محمد قلة، يوم 1

 المستهلك النهائي المؤسسة

 المستهلك النهائي لمؤسسات المقوالتيةا المؤسسة

 تجار الجملة المستهلك النهائية تجار التجزئة المؤسسة
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 انواع قنوات التوزيع للمؤسسة: 17الشكل رقم 

 

 من اعداد الطالبة

 المطلب الثالث: استراتيجية التوزيع المتبعة في مؤسسة السويدي للكابلات

دود دد محتعتمد مؤسسة السويدي على استراتيجية التوزيع الانتقائي. حيث تستخدم المؤسسة ع    

م ون حجة على بعض الموزعين الذي يحققمن القنوات لزيادة بفضل ولاء المستهلك. فتركز المؤسس

 تراتيجيةالاس كبير من المبيعات للشركة و الاستعانة بالوسطاء لخفض التكاليف. و من اهم مزايا هذه

 للمؤسسة هي:

 تكلفة منخفضة للمؤسسة مقارنة بإستراتيجيات التوزيع الاخرى 

 خصوصية ألمنتجات نظرا لمحدودية المتاجر 

  المضاربة في الاسعارقلة احتمال حدوث 

 امل.اما عيوب هذه الاستراتيجية للمؤسسة تتمثل في تغطية محدودة و عدم توزيعها بشكل ش  

تقوم بدفع  ( فإنهاpull( والجذب )puchكما ان المؤسسة تعتمد على مزيج من الاستراتجيتين الدفع )

اتيجية لاستريث تستخدم هذه امنتجاتها بواسطة الوسطاء من خلال التأثير و تحفيز الزبائن للطلب ح

 من خلال:

 تحفيز لبيع منتجاتها. 

 تقديم خصومات و تسهيلات توزيعية )نقل مجاني( في الوقت والزمان المحددين. 

 .تجهيز الوسطاء بمواد عرض خاصة بمنتجات المؤسسة 

بون الزى اما استراتيجية الجذب حيث يتم التأثير على الزبائن خارج نظام التوزيع حيث يؤثر عل

 بالذهاب الى المتاجر من خلال اعلان و جذب المستهلك من بعض الاليات المتبعة نجد:
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 ن استخدام المكثف للإعلان والاشهارات حيث قامت المؤسسة بإشهار منتجاتها عبر اعلا

ارض المع ترويجي في قناة البلاد واستعمال بعض الوسائل الاتصال مثل الاتصال مثل الصالونات و

 و الراديو و الجرائد و اللوحات الاعلانية.الدولية 

 .الترويج للمنتجات من خلال تنشيط المبيعات وضع خصومات على السلع 

 .مستوى خدمات التي تقدمها مع تقديم ضمانات 
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 دراسة ميدانية للمؤسسةالمبحث الثالث: 

سط دد متوعفي قطاع يتميز بالمنافسة، فسوق الكابلات يتميز بوجود  السويدي للكابلاتتنشط شركة 

 من المتعاملين الطامحين لأخذ أكبر حصة من السوق الجزائري.

ستوى وفي هذا الفصل نتطرق الى تحليل بعض معطيات التوزيعية والميزة التنافسية على م    

 ية.تنافسوزيع في تحقيق الميزة الشركة السويدي للكابلات من اجل معرفة الدور الذي يلعبه الت

من  متاحةولمعرفة موقع الشركة في السوق، سوف نقوم بتحليل مبيعاتهاعبر قنوات التوزيع ال    

 أجل الوصول إلى تحليل حصة الشركة في السوق الجزائري عبر ثلاث مطالب

 المطلب الاول: تحليل الكفاءات البشرية لشركة السويدي

 مبيعات و قنوات المؤسسةالمطلب الثاني: تحليل 

 الحصة السوقية للشركة مقارنة بمنافيسيها المطلب الثالث:

 

 المطلب الأول: تحليل الكفاءات البشرية لشركة السويدي

 120م اولا: قمنا بأخذ بعض المعلومات تخص بالافراد المتواجدين في المؤسسة و البالغ عدده

تبين ولكريم االموارد البشرية الاستاذ طواهير عبد شخص  ثم حاولنا تفسير النتائج بمساعدة مسؤول 

 لنا مايلي:

 تقسيم العاملين حسب الجنس 07الجدول رقم

 

 

 

 

 

 Excelالمصدر: نتائج مخرجات 

 الجنس التكرار التكرار النسبي

 ذكر 102 85%

 انثى 18 15%

 المجموع 120 100%
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 دائرة نسبية تمثل جنس العاميلين :18 الشكل رقم

 

 Excel: نتائج مخرجات المصدر

 %ذكور أي بنسبة من ال 102فرد نجد  120نجد أن في المؤسسة  07رقم  الجدولمن خلال    

د و يرجع ذلك لخصوصية الشركة و طبيعة وظائفها التي تعتم15بنسبة %  ناثالإمن  18و 85

سوي ر النالعنصعلى المجهود البدني للعمال و نظام العمل المتواصلليلا و نهارا حيث يتعذر على 

 . التأقلم معه

 دول وجثانيا: ثم تطرقنا ايضا لاخذ سن الافراد المتواجدين المؤسسة حيث قمنا بتلخيصها في 

 08الجدول رقمتقسيمها الى اربع مجالات كما هو متبين في 

 : سن العاملين بمؤسسة السويدي 08جدول رقم

 السن التكرار التكرار النسبي

 سنة 30اقل من  29 24,2%

 سنة 40الى  30من  66 55%

 سنة 50الى  40من  23 19,2%

 سنة 50اكثر من  2 1,7%

 المجموع 120 100%

 Excelالمصدر: نتائج مخرجات 

85%

15%

الجنس 

ذكر

انثى
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 دائرة نسبية تمثل سن العاميلين :19 الشكل رقم

 

 Excelالمصدر: نتائج مخرجات 

 ونسنة و يشكل 40إلى  30عامل سنهم من  66فرد هناك  120نجد أن من  08الجدولمن خلال    

 12تاج منذ من إجمالي العينة وهذا راجع إلى أن الشركة دخلت مرحلة الإن 55%أعلى نسبة تقدر بـ 

ة من بتوظيف عمال شباب خريجي الجامعات في سن العشرينات و هذه الفئ ( قامت2009سنة )سنة 

عامل بنسبة 29سنة التي تمثل  30فئة أقل من  العمال هيالتي لا تزال تعمل بالشركة لحد الآن، أما

الثة من ة الثفهي تمثلالعمال التي تم توظيفيم على فترات حسب احتياجات الشركة، بيمنا الفئ %24,2

فهي مزيج من العمال الخبرة الذين تم  19,2%عامل بنسبة  23من  سنة تتكون 50إلى  40

مصر بأجانب كانوا يعملون بالشركة الأم  توظيفيم عند انطلاق الشركة في الانتاج وهم عمال

عية، النو بالإضافة إلى ذوي الخبرات من العمال الجزائريين يتم توظيفيم عند الحاجة و المناصب

امية في سفهم إطارات  1,7%( بنسبة 0,2سنة تتكون من فردين ) 50بينما الفئة الرابعة أكثر من 

 الشركة من ذوي الخبرة.

[55]

[19,2]

[24,2]
سنة30اقل من 

سنة40الى 30من 

سنة50الى 40من 

سنة50اكثر من 
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 دولالجي خص العاملين وفق المستوى التعليمي لديهم مما تبين لنا كما فثالثا: وضعنا بيانات ت

 العاملين وفق المستوى التعليمي 09 الجدول رقم

التكرار 

 النسبي

 المستوى التعليمي التكرار

 ثانوي 27 22,5%

 جامعي 93 77,5%

 المجموع 120 100%

 Excelالمصدر: نتائج مخرجات 

 دائرة نسبية تمثل المستوى التعليمي للعاميلين :20 الشكل رقم

 

 Excelالمصدر: نتائج مخرجات 

 77,5%عامل من مجموع العينة و الذين يشكلون نسبة  93نجد أن  09رقم  الجدولمن خلال     

 واء فيسمستوى جامعي وهذا يرجع إلى نوعية العمل بالشركة الذي يتطلب معرفة جيدة للعمل  لهم

 22,5%سبة عامل لديهم مستوى ثانوي بن 27قسم الإنتاج أوالتسويق او التسليم أو التخطيط بينما 

رف ط بيم منالذين يقومون بالأعمال التي لا تتطلب تكوين جامعي يتم تدري يشكل فئة عمال التنفيذ

 .إطارات الشركة على تشغيل الآلات

22%

78%

المستوى الدراسي 

ثانوي

جامعي
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لجدول في ا رابعا: في المرحلة الرابعة قمنا باخذ عدد سنوات الخبرة للعاملين و قمنا بتلخيصيها

 التالي:

 سنوات الخبرة المهنية للعاملين في الموسسة 10 الجدول رقم

التكرار 

 النسبي

 الخبرة التكرار

 سنوات 5اقل من  40 33,3%

 سنوات 10الى  5من  48 40%

 سنة 15الى  10من  22 18,3%

 سنة 15اكثر من  10 8,3%

 المجموع 120 100%

 Excelالمصدر: نتائج مخرجات 

 دائرة نسبية تمثل عدد سنوات الخبرة للعامليلين: 21الشكل رقم 

 

 Excelالمصدر: نتائج مخرجات 

برة خلهم 40%عامل من مجموع العينة و الذين يشكلون نسبة 48نجد أن  10رقم  الجدولمن خلال 

فئة العمال  تليها2009 سنوات و هي الفئة التي تم توظيفيا في بداية نشاط الشركة سنة 10إلى  5 من

لخمسة اوهم عمال تم توظيفيم في السنوات  33.3%عامل وبنسبة 40سنوات بـ 5أقل من  الذين لهم

عامل 22سنة تمثل 15إلى 10جية، بينما فئة من مسابقات خار الأخيرة عن طريق

 2009نة سفأغلبهم العمال الأجانبمن جنسية مصرية و الذين التحقوا بالشركة كفنيين 18.3%بنسبة

 ينما فئةبالم، كانوا قد عملوا من قبل بالشركة الأم في مصرأو أحد مصانع الشركة المنتشرة عبر العو

م فيهمرؤساء الأقسام و مسؤولي الورشات و أغلبه8.3%عمال بنسبة 10سنة تمثل 15أكثر من 

 . أجانب

ذا ما هسة و خامسا: و في المرحلة الاخيرة قمنا بتقسيم العاميلين حسب مناصب المشغولة لدى المؤس

 تبين لنا في الجدول التالي:

34%

40%

18%

8%
سنوات5اقل من 

سنوات10الى 5من 

سنة15الى 10من 

سنة15اكثر من 
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 يمثل المناصب المشغولة :11 جدول رقم

 

 Excelالمصدر: نتائج مخرجات 

 دائرة نسبية تمثل المناصب المشغولة لدى المؤسسة :22 الشكل رقم

 

 Excelالمصدر: نتائج مخرجات 

 هموعبارة عن إطارات 39.2%عامل من مجموع العينة بنسبة 47نجد أن  11رقم الجدولمن خلال 

امل ع34خريجي الجامعات بدرجة لسانس وماستر و مهندس الذين يعملون بمختلف الأقسام يليها 

نفيذ تعامل 25يعملون في مناصب تتطلب مستوى جامعي و أغلبهم تقنيين، بينما 28.3%تحكم بنسبة

ت فئة الإطاراعامل من 14فهم مسيرو الآلات وأغلبهم ذوو مستوى ثانوي بينما 20.8بنسبة %

 .وهم المسؤولين السامين و رؤساء الأقسام و المديرين الفرعيين 11.7%السامية تشكل 

 

 

21%

28%
39%

12%

المنصب

عامل تنفيذ

عامل تحكم

اطار

اطار سامي

 المنصب التكرار النسبة المئوية

 عامل تنفيذ 25 20,8%

 عامل تحكم 34 28,3%

 اطار 47 39,2%

 اطار سامي 14 11,7%

 المجموع 120 100%
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 المطلب الثاني: تحليل مبيعات و قنوات المؤسسة

 اولا: تطور رقم أعمال شركة السويدي للكابلات بالجزائر

 الجزائرية فيلذي عرفه السوق عرف رقم أعمال الشركة نموا معتبرا بفعل الطلب الكبير ا

 23الشكل رقمالسنوات منأجل تنفيذ البرامج المختلفة كما يبينه هذه

 تطور رقم أعمال شركة السويدي للكابلات بمليار دينار 23 الشكل رقم

 

 المصدر: من معطيات الشركة بتصرف

مليار  26,4ان رقم اعمال المؤسسة في تزايد مستمر الى ان وصل  23 الشكل رقمكما لاحظنا في 

 دينار كأقصى حد.

 الاعمال للمؤسسة في اخر ثلاث سنوات :12 الجدول رقم

رقم الأعمال )مليار  نسبة التغير

 دينار(

 السنوات

_ 25 2019 

-24 19 2020 

15,78+ 22 2021 

 المصدر: مندوب المبيعات للمؤسسة
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 منحى بياني يمثل التغيرات لرقم الاعمال :24 شكل رقم

 

 Excelالمصدر: نتائج مخرجات 

لى مليار دينار و ذلك راجع ا 19حيث وصل الى %24شهدنا تناقص بنسبة  2020ولكن في سنة  

 الازمة الاقتصادية العالمية التي كان سببها جائحة كورونا و ذللك راجع لسببين:

لاخير اواسعة الانتشار في حد ذاتها وتصيب العنصر البشري، هذا لأن الإصابة بامراض تكون  -

 .يعبر عن رأس الماال البشري الذي يعتبرالعنصر الفاعل فيا لنشاط الاقتصادي

وقف ى التلأن الإجراءات الوقائية كحظر السفر وإقفال الاسواق والاماكن العامة، بالاضافة إل-

ل من في ك ه من تسريح اليد العاملة، والتراجع الحادالمؤقت في نشاط بعض المؤسسات وما ينجر عن

، ويلعب عالميالطلب الكلي والاستهلاك والانفاق العام، تؤدي بشكل عام إلى تباطؤ نمو االقتصاد ال

 تكامل التجارة والاسواق بلإضافة إلى تنقل الاشخاص بين مختلف الدول. 

وضع و ذلك راجع الى تأقلم مع ال%15,78شهدنا تغير بارتفاع بنسبة  2021ولكن في سنة     

تها تها و قوهيمن الحالي مع الاخذ بعين الاعتبار الاجراءات الوقائية الازمة مما جعل المؤسسة تستعيد

 السوقية.

 ثانيا: مجال تغطية المؤسسة في الاسواق

ت في ابلايدي للكالجدول التالي يوضع مختلف أوجه الاختلاف بين المناطق التي تغطيها شركة السو

 توزيع منتجاتها:

 مجال تغطية المؤسسة :13 جدول رقم

 التوزيع الغير مباشر التوزيع المباشر 

 عدد العملاء المنطقة عدد العملاء المنطقة

 15 سطيف 23 ورقلة مجال التغطية

 12 الجزائر 18 قسنطينة

 8 وهران+معسكر 15 بسكرة

 المصدر: نائب مسؤول التسليمات بتصرف
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حصر ينر  التوزيع المباشر وغير المباش هذا الجدول يتبين لنا ان المؤسسة تتبع سياسة من خلال

عميل، ثم  23تطبيق سياسة التوزيع المباشر في ورقلة وضواحيها حيث بلغ عدد المتعاملين معها ب 

 مستهلك. 15مستهلك واخيرا بسكرة بحوالي  18تلييها قسنطينة ب 

عتمد تحيث  عتمد عليها المؤسسة فهي سياسة التوزيع الغير مباشراما السياسة الثانية التي ت    

بيع بباشر المؤسسة على وسطاء ن أجل إيصال منتجاتها إلى الزبائن حيث يتولى قسم البيع غير الم

اهم  . ومنمنتجات الشركة إلى الوسطاء بكميات منتظمة ودائمة ليقوم الوسطاء ببيعها في الأسواق

ثم تليها  عميل منهم موزعين ومنهم مقاولين 15طيف حيث يرتكز بها حوالي المناطق التي تغطيها س

 عملاء. 8عميل و اخيرا وهران و معسكر ب  12الجزائر ب 

وسط من خلال هذا الجدول نلاحظ ان للمؤسسة غطاء واسع يشمل منطقو الشرق و الغرب و ال   

في ينة وقيقها وفق برامج عمل معوالجنوب ويرتبط ذلك بأهداف بيعية محددة مسبقا، يعمل على تح

 مدة زمنية محددة، كما يتحصل المودع على خصومات كلما تجاوز الهدف المسطر له.

 ثالثا: الوسائل المستعملة في نقل البضائع

ن، ن الزبائمطلوبة وتتمثل في الشاحنات المستعملة لنقل وتسليم السلع الم او تسمى بالامكانيات المادية

 تعملونالشاحنات من حيث الحمولة المرخصة لها حيث نجد أن الشركة وكذا الخواص يستختلف هذه 

 :ثلاث أنواع من الشاحنات وهي

 انواع الشاحنات المستعملة في التسليم :14الجدول رقم

عدد مرات الشحن  

 شهريا

 النسبة المئوية المتوسط

 %65,51 285 (330-240) طن 3شاحنات 

 %18,9 80 (100-60) طن 10شاحنات 

 %16,09 70 (90-50) طن 20شاحنات 

 %100 435  المجموع

 المصدر: نائب مسؤول التسليمات بتصرف

 

 استعمالا نظرا لصغر طن، وهي أكثر الشاحنات 3تتراوح حمولتها  :شاحنات صغيرة الحجم-

سليم لتتستعمل أيضا  حجمها مما يتلاءم مع القطاعات التي توجد فيها حركة مرور كبيرة، كما

 .الطلبيات الصغيرة

طن،  10الكبيرة حيث تصل إلى  شاحنات متوسطة الحجم: هي شاحنات غير مغطاة تتميز بحمولتها-

ر وزنا الأكث الطلبيات او المنتجات يستعمل هذا النوع من الشاحنات في القطاعات التي تتميز بكثرة

 .وحجما
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ميز تت وتستعمل في القطاعات البعيدة والتيطن  02تصل حمولتها إلى  شاحنات كبيرة الحجم:-

 او بالطلبيات الكبيرة جدا.بتباعد الزبائن عن بعضهم وبكثرة عددهم 

 الشركة نعلم أوالجدول السابق يوضح تقسيم الشاحنات المستعملة في تسليم طلبيات الزبائن مع ال    

نتمي مائما د لكن يبقى البائع عند قيامها بعملية التسليم بوسائلها الخاصة تقوم بكراء الشاحنات

بيرة كاي بنسبة  %65,51. و قد لاحظنا ان الشركة تعتمد على الشاحنات الصغيرة بنسبة للشركة

ات لشاحنجدا مقارنة بالشاحنات الاخرى. كما لاحظنا ان في المتوسط فإن المؤسسة تقوم بكراء ا

حنات اء الشاتلجأ الشركة لكرمرة شهريا وهذا ما يزيد في التكاليف بنسبة كبيرة. ولكن  435حوالي 

ة ستراتيجيإافى مع ر كبير جدا يتنيعتبر استثما لشاحنات عند قيامها بعملية التسليم، ذلك لأن شراء كلا

 الشركة.

 :مقارنة بين مختلف السياسات التوزيعية رابعا:

يدي السو شركة الجدول التالي يوضع مختلف أوجه الاختلاف بين السياسات التوزيعية التي تنتهجها

 للكابلات في توزيع منتجاتها:

 السياسات التوزيعية المتبعة للمؤسسة :15 رقمجدول 

المؤسسات  التجزئةتجار  

 المقولاتية

 المستهلك النهائي

نقل مجاني و  التحفيز المالي

 حسومات مردودة

عمولة على عدد 

الوحدات 

المباعة+كميات 

 مجانية

- 

 الدفع نقدا او بشيك الدفع بأجل الدفع باجل كيفية الدفع

كراء شاحنات على  تكلفة التوزيع

 حساب المؤسسة

كراء شاحنات على 

 العميلحساب 

التكفل بالنقل من 

 طرف العميل

 المصدر: من اعداد الطالبة

رق ف نتطبعد تعرضنا لمختلف السياسات التوزيعية المنتهجة لتوزيع منتجات مؤسسىة السويدي، سو

 هائيين:ن النإلى القنوات التوزيعية التي تتبعها الشركة من اجل إيصال مختلف منتجاتها للمستهلكي

 المؤسسة                     المستهلك النهائيالمباشرة:  القنوات

بموجب هاته القناة تقوم الشركة ببيع منتجاتها إلى المستهلك النهائي دون تدخل أي وسيط، لكن    

استعمال هاته القناة يكون نادرا إلا في المناسبات مثل المعارض، حيث تقوم الشركة بوضع نقاط بيع 

بعض السياسات المتبعة  15الجدول رقمو كما رأينا في .شرة للمستهلك النهائيلمختلف منتجاتها مبا
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حيث نلاحظ ان المؤسسة لا تقدم أي تحفيز لهذا القناة و هذا راجع الى الكمية المقتناة فغالبا ما تكون 

 كميرة صغيرة. كما انها لا تتحمل تكلفة النقل ولا تنشغل بالتوصيل الدفع يكون نقدا او بشيك.

 المؤسسة              المؤسسات المقاولتية              المستهلك النهائي: القنوات القصيرة

يث حاحد، هي القنوات التي لا يفصل فيها بين مؤسسة السويدي ومستهلكيها النهائيين سوى وسيط و

المستهلك  ة المقولاتي الشركة المؤسسسات :هاته القناة تتكون من ثلاثة مستويات على الشكل التالي

 ي عمولاتمثل فالنهائي. غالبا ما تكون الكمية المشتراة كبيرة حيث تقدم المؤسسة تحفيزات كبيرة تت

عادة ام على وهذا لتحفيزه على عدد الوحدات المباعة او كميات مجانية مضافة الى الكمية المشتراة

 ميل.النقل على حساب العتمييزهم و غالبا ما يكون الدفع بأجل. ولكن تكون تكلفة الشراء و

 المؤسسة           تجار الجملة           تجار التجزئة           المستهلك النهائيالقنوات الطويلة: 

ة ته القنابر هاهي القنوات التي يتواجد فيها أكثر من وسيط بين الشركة والمستهلك النهائي، حيث تعت

يع، ط البا لرغبتها في وجود منتجاتها في أغلب نقاهي الأكثر إتباعا من طرف شركة فرويتال نظر

 دد.المح فتقوم المؤسسة بتحمل تكلفة النقل على حسابها وتسليمهم المنتجات في الوقت و المكان

 خامسا: تطور مبيعات الموسسة

تغير ملحوظا لمبيعات الشركة عبر مختلف قنوات التوزيع التي  2020و  2019عرفت سنتي 

 :وزيعنتجاتها، والجدول التالي يوضح تطور مبيعات الشركة حسب قنوات التتستخدمها لتصريف م

 2020و 2019تطور مبيعات الموسسة لسنتي  :16 الجدول رقم

 السنوات

 القناة التوزيعية
 معدل التغير 2020 2019

 -%65 %1,84 0,7 %4 2 القناة القصيرة

 -%65 %1,84 0,7 %4 2 مجموع التوزيع المباشر

 -%29,3 %29,74 11,3 %32 16 المتوسطة القناة

 -%18,75 %68,42 26 %64 32 القناة الطويلة

مجموع التوزيع الغير 

 مباشر
48 96% 37,3 98,16% 22,29%- 

 - %100 38 %100 50 مجموع

 المصدر:من إعداد الطالب بالاعتماد على وثائق مسؤول إدارة مبيعات الشركة

 18,75%انخفاضا بنسبة 2020من خلال الجدول نلاحظ أن موسسة السويدي حققت مبيعاتها لسنة 

، وهذا يرجع الى جائحة كورونا التي تسببت بأزمة اقتصادية كبيرة وهذا على 2019مقارنة بسنة 

بنسب  مستوى جميع و هذا ما لاحظناه في جميع القنوات التي تستعملها لتصريف منتجاتها لكن

راجع لإنخفاض عددهم في سنة  29,3%متفاوتة، حيث نلاحظ بأن الموزعين حققوا انخفاضا بنسبة 
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، على عكس سياسة التوزيع المباشر بسبب الغلق الذي شمل مختلف الانشطة و الحجر الكلي 2020

وهينسبة كبيرة جدا مقارنة بالمودعين،  65%الذي شهدت  انخفاضا كبيرا في مبيعاتها بنسبة 

عميل بسبب توقيف انشطة  56فالمنطقة التي تنشط فيها وهي ورقلة و قسنطينة و بسكرة بمجموع 

باقتناء  البناء  حيث بدأت تعرف تضاءلا وانخفاضا في عدد الفرص المتاحة، فمعظم نقاط البيع تقوم

 .منتجات الشركة وبأعلى درجة ممكنة

 سساتؤزيع المتوسطة التي تضم المكما نلاحظ أيضا من خلال الجدول بأن كل من قناة التو

، و هذا راجع الى توقيف اعمال البناء واستبعاد 18,75%المقاوالتية شهدت ايضا انخفاضا بنسبة

 .  الموظفين ال فرض التباعد

في  %60ولكن حسب المعطيات المقدمة من طرف مندوب المبيعات فلقد شهدت ارتفاعا بنسبة     

عة الإستراتيجية المتب وسيرها في الطريق الصحيح، ونجاحمما يؤكد صحة الشركة المبيعات 

تجاتها يف منمحاولة التأقلم مع الوضع الحالي وهذا على مستوى جميع القنوات التي تستعملها لتصرو

 بنسب متفاوتة.  لكن

 المطلب الثالث: الحصة السوقية للشركة مقارنة بمنافيسيها

 ويدي و منافيسيهامقارنة بين الحصص السوقية لمؤسسة الس اولا:

يد في ما يزيتواجد في سوق الكابلات بالجزائر العديد من المنتجين نظرا للتقدم التكنولوجي م   

ة بتعدمتر التراب الوطني بمناطق مختفلة والطلب على هذا النوع من المنتوجات  حيث تتوزع عب

بسكرة بالغرب ثم سطيف وغليزان لجزائر العاصمة بالوسط مستغانم واالدفلى و ا من عيننوعا م

 بالشرق الجزائري.

 مقارنة بين الحصص السوقية و منافيسيها :17 الجدول رقم

 الحصة السوقية المقر سسةؤالم

 %39 عين الدفلى السويدي للكابلات

 %31 مستغانم سيدي بن دهيبة

 %12 بسكرة ايني كابل

 %10 سطيف كابلاست

 %5 غليزان ماد كابل

 %2 الجزائر كابلال

 من اعداد الطالبة

لسوق اكبر حصة في على كسب ا لكن تبقى ثلاث شركات رائدة في هذا المجال وتتنافس فيما بينها

 :وهي 
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 سسات المنافسة الكبرىؤالم :18 الجدول رقم

مؤسسة السويدي  المؤسسة

 للكابلات

مؤسسة  سيدي بن 

 ذهيبة

 مؤسسة ايني كابل

 100 104 250 رقم اعمال المؤسسة

 %12 %31 %39 السوقية الحصة

 المصدر: من اعداد الطالبة

 الحصة السوقية المؤسسات المنافسة: 25شكل رقم 

 

 Excelالمصدر: نتائج مخرجات 

ي عرفت مؤسسة السويدي للكابلات تطورا ملحوظا في حصتها السوقية بكامل التراب الجزائر

ا افسيهمقارنة بمنافيسيها حيث نلاحظ من خلال الجدول أنها تمثل أعلى حصة سوقية مقارنة بمن

من  39% السويديالأساسين )مؤسسة سيدي بن ذهيبة وموسسة ايني كابل(، حيث تمثل شركة 

ة في في حين أن الشركات المنافسة الأخرى تملك حصص كبير 2019الوطنية لسنة السوق  إجمالي

 دي بنالسوق الجزائري نظرا لكثرة عددها في كامل التراب الجزائري، كما نلاحظ ان مؤسسة سي

لغرب اناطق ذهيبة تقترب قليلا و هذا بسبب تشابه في الجودة كما انها لها غطاء واسع على اغلب م

ث انها رة حيذ على الجهة الغربية للوطن. ثم تليها مؤسسة اني كابل المتواجدة ببسكأي انها تستحو

 من الحصة السوقية. %12تستحوذ على 

 ومن اهم العوامل التي جعلت مؤسسة السويدي تحظى بهذه الميزة التنافسية هي:

 تعمل الشركة على تقديم منتجات بمزايا جديدة و تحسينات مختلفة عن المنافسين -

 تسعى الشركة للحصول على مزايا سعرية مفارنة بالمنافسين -

 يمثل رضا العملاء هدف ضمن استراتيجية المؤسسة -

 تحفيز العاميلين مكن من رفع ادائهم لتحقيق هذه الميزة -
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امل كعبر  اعتمادها على سياسات توزيعية مختلفة و قنوات توزيعية مما ساهم و توزيع منتجاتها -

 لسوقيةاكل هاته العوامل ساهمت في تطور الحصة  في اتاحة منتجاتها للمستهليكين التراب ورفع

 للشركة وتراجع أهم منافسيها  و لكن حيث هناك الاسباب الاخرى سنطرق اليها لاحقا.

 تفوق مؤسسة السويدي على منافسيها من خلال بعض السياسات :ثانيا

في الهيكل  تحظى وظيفة التوزيع مكانة مهمة :فسةمقارنة بين السياسات التوزيعية للشركات المتنا

شكل بساهم يالتنظيمي للمديريات التجارية لمختلف الشركات المتنافسة، بما أن نجاح هذه الوظيفة 

قاط كبير في زيادة المبيعات وكسب حصص سوقية إضافية عبر الوصول إلى أكبر عدد ممكن من ن

سوق  سة فيسياسات التوزيعية لأكبر الشركات المتنافالبيع، والجدول التالي يقارن بين مختلف ال

 .الكابلات

 مقارنة بين السياسات التوزيعية لأكبر الشركات المتنافسة :19 الجدول رقم

مؤسسة السويدي  

 للكابلات

مؤسسة  سيدي بن 

 ذهيبة

 مؤسسة ايني كابل

 توزيع انتقائي توزيع انتقائي التوزيع الانتقائي كثافة التوزيع

 متوسطة مرتفعة مرتفعة التوزيع تكلفة

 لا نعم نعم توزيع مباشر

 نعم نعم نعم توزيع غير مباشر

وسائل التسليم 

 المعتمدة

 خارجية داخلية خارجية

 من اعداد الطالبة بالاعتماد على معلومات متحصل عليها من مسؤول المبيعات

حقيق من خلال هذا الجدول نلاحظ أن أكبر الشركات المتنافسة في سوق الكابلات تطمح لت    

بة ن ذهيبالتوزيع الانتقائي وهذا بتطبيق مختلف السياسات التوزيعية، فإذا كانت مؤسستي سيدي 

سة م سياتعتمد على التوزيع المباشر في توزيع منتجاتها، فإن مؤسسة ايني كابل  تميل لاستخدا

فاوتة، سب متالمؤسسات الكبيرة لكن بنمن خلال التوزيع لتجار الجملة و التوزيع الغير مباشر  فقط

هيبة ذي بن حيث يكمن الفارق في قوى البيع المستعملة، فالمؤسستان السويدي للكابلات ومؤسسة سيد

 بالنسبة . اماالمباشرفتتحمل تكلفة مرتفعة للتوزيع وكلاهما يتبعان سياسة التوزيع المباشر والغير 

ية خارج لوسائل التسليم المعتمدة فإن كل من مؤسسة السويدي و مؤسسة ايني كابل فتعتمد وسائل

نقل عبر م بالحيث تقوم بكراء الشاحنات لقيام بعمليات التوصل اما مؤسسة سيدي بن ذهيبة فإنها تقو

 الوسائل الداخلية للمؤسسة وتعتبر ملكا لها.

ختلف الحصص السوقية للشركة مقارنة بمنافسيها )المطلب السابق(، استنتجنا أن ومن خلال تحليل م

 تملك أكبرمؤسسة السويدي تملك أكبر حصة سوقية، فهي الرائدة في سوق الكابلات، حيث 

 .الحصص السوقية في معظم المنتجات و في معظم المناطق الجغرافية
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غازية أمام أكبر المنافسين سيدي بن ذهيبة و ايني إعتلاء شركة السويدي للريادة في سوق الكابلات ال

كابل هو نتيجة الإستراتيجية التنافسية المنتهجة التي تضع المستهلك ورضاه في أولوياتها والعمل 

على تحقيق رغباته واحتياجاته بالجودة المناسبة وبالمكان المناسب في الوقت المناسب، وبما أن 

وق التي تنشط فيه، فهي تنتهج إستراتيجية قيادة السوق والقائد هو شركة السويدي  هي الرائدة في الس

الذي يتحكم في السوق، لذا نجد أن شركة السويدي هي السباقة دائما لتعديل أو تغيير الأسعار وبعث 

منتجات جديدة في السوق، كما أنها تملك أكبر نظام توزيع في صورة شبكة التوزيع المتكونة من 

 :عتمد عليها كثيرا للبقاء في هاته الريادة وذلك من خلال ما يليرجال البيع التي ت

تحاول شركة السويدي زيادة الطلب الأولي على منتجاتها من طرف الزبائن  :زيادة الطلب الأولي

الحاليين، فبعدما قامت بكسب عدد كبير من الزبائن تحاول الآن لرفع من طلبهم من خلال طرح 

منتجات السابقة في حصتها السوقية ومن بعض الاسباب الاخرى التي منتجات جديدة لا تنافس ال

 جعلت المؤسسة الافضل في السوق هي:

 .تحرص الإدارة على توظيف العمال الأكفاء من خارج المؤسسة 

 .تهتم المؤسسة باكتشاف وتشجيع العمال المميزين والأكفاء في المؤسسة 

 عامل على إطلاع تام بما يقتضيه منصبه من واجبات ومهام. كل 

 المساهين(. (لدى المؤسسة علاقات جيدة مع المستثمرين الماليين 

 .قدرة للمؤسسة الكبيرة على تحديد حاجات الزبائن و تفضيلاتهم 

 المنتوج. سعي المؤسسة لتخفيض تكاليف منتجاتها دون المساس بجودة 

 أسعار منتجاتها في بعض الحالات. تقديم المؤسسة تخفيضات في 

 .اهتمام المؤسسة بتطبيق معايير الجودة في كافة أنشطتها ومستوياتها 

 .سعي المؤسسة إلى تحسين جودة منتجاتها لتكون الأفضل في السوق 

 خفيض الي تاستخدام تكنلوجيا المعلومات والاتصال في المؤسسة إلى توفير الجهدوالوقت، وبالت

 ء.التكاليف والأعبا

 .التزام المؤسسة بالمواعيد المحددة عند تسليم الطلبيات إلى الزبائن باستمرار 

 .تتميز المؤسسة بسرعة تسليم المنتجات إلى الزبائن مقارنة بالمنافسين 

 أو  لدى المؤسسة مخزون احتياطي من المنتجات، وذلك لسرعة الاستجابللطلبيات المحتملة

 المفاجئة.

 نتاج المحتملة في الإ ة دقيقة ودورية للآلات لتفادي الأعطالتعتمد المؤسسة برامج صيان

 والتوزيع.

 مشكلاتها. عادة ما تتباطأ المؤسسة في الرد على شكاوى الزبائن، وتتأخر في حل 
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 سياسة التوزيع المباشر كميزة تنافسية للشركة

ها ة بما أنالشرك تنافسية لهذهميزة  تعتبر سياسة التوزيع التي تعمل بنظام الطلبيات من أجل التوزيع، 

ها لهذه تطبيق فلقد استطاعت الشركة منذ الرائدة في سوق الكابلات الغازية التي تعمل بهذا النظام.

من ناحية  وامتيازات عديدة سواء من ناجية المبيعات أو أن تحقق نجاحات 2009 السياسة منذ سنة،

 لمباشرى سياسة التوزيع المباشروالغير االتسويقية حيث تسع الحصص السوقية وحتى من الناحية

لتي لبيع ااتمثيل، كما استطاعت جلب العديد من نقاط  للحفاظ على صورة السويدي ا وتمثيلها أحسن

 الأخرى. كانت تتعامل مع السياسات التوزيعية

حاول وايني كابل ت فإذا كانت الشركات المنافسة شركة السويدي ونقصد شركتي سيدي بن ذهيبة

يزها على ترك لق ميزة التكلفة الأقل والتميز، فإن الشركة تتجه نحو تحقيق ميزة التميز من خلاتحقي

لكن ين  ووظيفة الإنتاج والتوزيع، حيث تعرف منتجات السويدي بالسعر المرتفع مقارنة بالمنافس

ستمرت ا ركةتعرف أيضا بالجودة العالية، حيث بالرغممن ارتفاع أسعار المواد الأولية إلا أن الش

ن أجل متاج، على نفس السياسة في الإنتاج وعلى نفس تركيز المواد الأولية الداخلة في عملية الإن

 المستهلكين الحفاظ على صورة المنتوج لدى

عية أما عن التميز من خلال وظيفة التوزيع، فيتم بصفة عامة عن طريق السياسات التوزي   

ديدة ايا عغير المباشر لتجار الجملة، بما توفره من مزالمنتهجة، وبصفة خاصة سياسة التوزيع ال

 :سواء للزبائن، المستهلكين أو الشركة، وتتمثل هذه المزايا فيما يلي

تابعة و تلك الاشر أالتقسيم الجغرافي الجيد للقطاعات الجغرافية سواء تلك التابعة لسياسة التوزيع المب

، لتوزيعالصراع وتداخل المهام بين أعضاء قنوات السياسة التوزيع غير المباشر، يسمح بتفادي 

 .حيث لكل قناة قطاع جغرافي تنشط فيه ولا تتعدى على القطاعات الأخرى

ن ع لا يمكلتوزيالسرعة في التسليم وتقديم خدمات عالية المستوى من خلال النظام الإلكتروني عالية ا

رافية الجغ ات التسليم في بعض القطاعاتمجاراته من جانب المنافسين، يسمح هذا النظام بدعم عملي

بين، لمناساتمتلكه سياسة التوزيع المباشر دون تأخير، وتوفير منتجات الشركة في الوقت والمكان 

 فلقد وضعت الشركة على عاتقها مهمة توفير أقصى تشكيلة ممكنة للزبون.
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 خاتمة

 في شديدة منافسة تشهد جزائرية مؤسسة على نتعرف أن الميدانية الدراسة هذه خلال من حاولنا

 في والمسؤولين الإطارات من أيضا التقرب ومحاولة ،الكابلات سوق وهو فيه تنشط الذي السوق

 من أردناكما  المنافسة، مواجهة في وأهميتها الشركة في التوزيع وظيفة سير طريقة لفهم الشركة

 تنافسية حقيقة إلى الوصول المصالح مختلف من عليها المتحصل والبيانات لمعلوماتتحليل ا خلال

 مؤسسة السويدي للكابلات نجاح أن لنا تبين حيث المنافسة، وجه في الصمود على وقدرتها الشركة

 وقدراتها الشركة تنافسية على دليل إلا ماهو السوق ريادة على وتربعها الجزائري، السوق في

 وأحد للشركةي التسويق المزيج عناصر كأحد لكبير بشك التوزيع فيها ساهم التي الكبيرة التنافسية

 هاغير مؤسسة السويدي للكابلات عنل نافسيةميزة ت يعتبرأيضا والذي التنافسية، إستراتيجيتها ركائز

 السوقية أكبرالحصص على الشركة ينافسان اللذانسيدي بن ذهيبة و ايني كابل  مثل المنافسين من

 من المنتجات في التنويع خلال من منافسيها على التفوق الشركة استطاعت كما ،الكابلات سوق في

 الغير مباشرو المباشر التوزيع سياسة وساهمت منافسة، شركة أي لاتملكها ،الجودة و الكمية حيث

 جديدة سوقية قطاعات اكتساب أو المبيعات حيث من جيدة نتائج حققوا الذين الموزعين بفضل أيضا

 سمح مما والمستهلكين لزبائنأمام اها نجاح صورة على الحفاظ أو الشركة منتجات بجميع الدفع أو

ه لتحقيق الشركة تسعى التي الهدف هو وهذا منافسيها، على تميزها تنافسية ميزة باكتساب للشركة

.للشركة لأخرىبالأهداف ا المساس دون
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 تسمح به كل دراسة هو توضيح غموض ما أو إعطاء نتيجة، أو تكملة موضوع آخر، أو ما   

لتوزيع اياسة ساستنتاج شيء جديد يثري البحث العلمي، وهذا ما دفعنا لاختيارنا للمفهومين المهمين 

 المؤسسة.الميزة التنافسية و

لبية ي تعاني منها أغفلقد أصبحت مسألة تصريف المنتجات من أبرز المسائل والمشاكل الت   

 ساسا علىركز أالمؤسسات الإنتاجية، لذلك كان لابد عليها من تبني المفهوم التسويقي الحديث الذي ي

 طلباتحاجات ورغبات المستهلك النهائي، ومن ثم تقديم منتجات ذات نوعية جيدة تتناسب مع مت

عالية ة، وفي أنظمة توزيع فعالالمستهلك والعمل على توفيرها وتوزيعها بأفضل الطرق من خلال تبن

تضمن  التي هذه الأنظمة لا تقتصر على أعمال البيع وإجراءاته، بل تتضمن بذلك البحوث التسويقية

 .وزيعتدفق المعلومات المتعلقة بالسوق، المنافسين وكذا القيود التي تعيق نجاح عملية الت

ع لتوزيسسة ضرورة ممارسة وظيفة احيث ان من متطلبات تحقيق الميزة التنافسية تفرض على المؤ

 مر عنبإتباع منهج علمي تسييري حديث يتماشى مع أهميته كنشاط هادف، والبحث الدائم والمست

ين كيفية تصميم نظام توزيع فعال الذي يمكن أن يساهم بقوة في كسب حصص سوقية أكبر وتحس

 ي السوق، ولقدط ومكانة المؤسسة فيعتبر التوزيع المرآة العاكسة للنشا .القدرة التنافسية للمؤسسة

ع ها وضبرزت مجهودات المؤسسات في هذا العدد من خلال بعض الإجراءات التي تبنتها محاولة من

ل في كشراف سياسة منسقة مع الواقع الاقتصادي والمعاش الذي تسير إليه وكذا تحديد مسؤوليات الإ

هام الخاص وهدفها في ذلك تحديد م عمله انطلاقا من تخصيص مجموعة من الإطارات في المجال

ا هدافهكل فرد للوصول إلى تحقيق الوعي العملي وصولا إلى وضع سياسة ناجعة وفعالة لتحقيق أ

 التسويقية، والارتقاء بمكانة المؤسسة في السوق والحفاظ عليها.

 تطرق الىال وخدمة لطبيعة الموضوع وبعد المرور بالجوانب النظرية للبحث، الذي تم من خلاله   

 :ثلاثة فصـول

الفصل الأول: وهو بعنوان سياسة التوزيع، حاولنا فيه التطرق لكل ما هو متعلق بالمفهوم النظري 

للتوزيع وقمنا بتوزيعها على مباحث ثلاث يتضمن كل منها مطلبين وكان تتابعها في هذا الفصل كما 

 :يلي

أهميته وأهدافه، كما شمل السياسات المختلفة المبحث الأول يتضمن مفاهيم حول التوزيع، وتحديد 

للتوزيع، أما المبحث الثاني في هذا الفصل فقد شمل مفهوم كل من قنوات وشبكات التوزيع، إضافة 

وقد ختمنا الفصل بالمبحث الثالث تحت عنوان استراتيجيات التوزيع وفيه .إلى تحديد أنواعها، أهميتها

 حددنا مفهومها وأنواعها.

يخص الفصل الثاني كان تحت عنوان التنافسية وعلاقتها بسياسة التوزيع، تطرقنا فيه إلى  وفيما    

مفهوم كل مفاهيم الميزة التنافسية وهذا كان في المبحث الأول، أما المبحث الثاني كان مخصص 

 لمصاديرها ومححدتها ومعايير الحكم عليها في المبحث الثالث تطرقنا إلى مفهوم  وأنواع
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تيجيات التنافسية، و للقوى التنافسية الخمس لبورتر وختمنا الفصل الثاني بالمطلب الثالث الاسترا

 لتبيان دور التوزيع في تحسين الميزة التنافسية للمؤسسة.

لقيـام اـلال بينما قمنا في الفصل الثالث بإسـقاط الدراسـة النظريـة علـى أرض الواقـع مـن خ   

 تناول فينا أن لتوزيعي في تحسين تنافسية المؤسسة الجزائرية، وارتأينبدراسـة وتحليل دور النشاط ا

لى المبحث الأول تقديم المؤسسة بشكل عام وعرض خط منتجاتها مع تحديد مهامها والتعرف ع

ى لك إلمختلف الإدارات والمصالح التابعة لها من خلال عرض الهيكل التنظيمي، وتطرقنا بعد ذ

 .تنادا إلى مقابلة شخصية مع رئيس مصلحة التوزيع والمبيعاتواقع التوزيع بالمؤسسة اس

 نتائج الدراسة النظرية:

 ق التدفقتحقي التوزيع هو مجموعة من الأنظمة االتي تتكامل وتتفاعل وتتناسق فيما بينها من أجل 

ذلك للسلع والخدمات بهدف توفير المنتجات )سلع وخدمات( في المكان والزمان المناسبين وك

 ات والأسعار التي ترضي الزبون.بالكمي

 نتجاتيعمل التوزيع على تحقيق التوازن بين العرض والطلب، كما انه يضيف قيمة مضافة لم 

 .نلزبائاالشركة من خلال تقديم جملة من الخدمات المتعلقة بهذه المنتجات والتي يحتاج إليها 

 لقيامعاتقهم مسؤولية ا قنوات التوزيع هي مجموعة من المنظمات والأفراد الذين تقع على 

 .بمجموعة

 نتها ممن الوظائف الضرورية المرتبطة بعملية انسياب السلع والخدمات والمعلومات وضمان حرك

 المؤسسة المنتجة حتى المستهلك النهائي.

  استها عد دربتخضع قنوات التوزيع لأسس ومعايير يتم التخطيط لها، وتقوم المفاضلة بين أحسنها

 .حيث تتملمؤسسةاالاقتصادية، وإمكانية الرقابة والسيطرة عليها وموائمتها لتحقيق أهداف من الناحية 

ما من ن عموعملية ايصال المنتجات من المنتج الى المستهلك من خلال قنوات التوزيع، و التي تتكو

 )منتج،وسطاء،مستهلك( مرتبطين فيما بينهم ارتباطا مصلحيا. افراد )مؤسسات(،

 اد ل الجية اداة  تحدد نجاح أو فشل المؤسسة،  حيث تحتم على المؤسسات العماصبحت التنافس

واجهة في م والمستمر لاكتساب الميزات التنافسية لتحسين موقعها في السوق أو حتى المحافظة عليه

 ضغوطات المنافسين الحاليين والمحتملين.

  دة نت رائالتنافسي سواء كاتعتمد المؤسسات على عدة استراتيجيات تنافسية تدعم بها مركزها

 ها، واحدا منفيعتبر تحقيق الميزة التنافسية التي تختلف مصادرها وتنوع .للسوق، متبعة أو متحدية

 .أهم عوامل تدعيم القدرة التنافسية للمؤسسة في السوق

 ا له ةيتساهم سياسة التوزيع بصفة عامة في تحسين ا أداء المؤسسة وترقية الميزة التنافس

 ا، كما يضمن لها الاستمرارية والبقاء في البيئة التنافسية الحادة.وتحسينه
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 نتائج الدراسة الميدانية

 ة زياد تعطي المؤسسة أهمية كبيرة لوظيفة التوزيع حيث تعمل بشكل دائم على تطويرها وعلى

 .عدد الوسطاء ورجال البيع

  روغير المباشتعتمد المؤسسة في تصريفها للمنتجات على سياستي التوزيع المباشر. 

 لمناسبينكان اتهتم المؤسسة بتسليم منتجاتها سواء كانوا وسطاء أو تجار التجزئة في الوقت والم 

 .وبشكل منتظم وفي حالة جيدة وبدون معدلات من التلف

 رجال كذا لتقدم المؤسسة بعض التحفيزات المالية للوسطاء سواء كانوا تجار جملة أو مودعين و

 .البيع التابعين لها

  يه ركز علتالغير مباشر التي من خلال سياسة التوزيع المباشر وتحقيق ميزة تنافسية للمؤسسة

 .الشركة

 اب التر تجار الجملة لايصال منتجاتها عبر كاملمؤسسة بشكل كبير على الموزيعين وتعتمد ال

 الوطني كما انها تمتلك اكبر حصة سوقية و تعتبر الاقوى بين منافسيها.

 : نتائج الدراسة

 ى صحة اوكم علالميدانية توصلنا الى النتائج التالية حيث تمكنا من الحتنا النظرية وسمن خلال درا

 بطلان على فرضيات الدراسة:

 الفرضية الرئيسية:

الي ية وبالتتسويقن اجل تنفيذ الانشطة الالمستهلك متوزيعي اداة الربط بين المؤسسة ويعتبر النشاط ال

 مما يخلق للمؤسسة ميزة تنافسية.اهدافها نشاط المؤسسة و

 الفرضيات الفرعية:

  ه هو دف منالهولما يحتويه من أنشطة حيوية،  زبائنهاسر الرابط بين المؤسسة والتوزيع هوالج

 فعال.يق رغبات حاجات وحاجات المستهلكين بصفة دائمة وتحق

  المنافسين.الميزة التنافسية هي مواجهة المنافسة وقدرة المؤسسة على التفوق على 

 وزيع ت التتتبع مؤسسة السويدي للكابلات سياسة معينة للتوزيع حيث يتوجب عليها اختيار قنوا

 ن اجلم: تتبع مؤسسة السويدي للكابلات عدة سياسات مختلفة مندبي قادرين على ذلكالمناسبة و

 الة.الفعوئمة توزيع منتجاتها في الأسواق المستهدفة وذلك من خلال اختيار قنوات التوزيع الملا

 وزيع الت ختيار سياسةمن اجل تحقيق المؤسسة لميزة تنافسية تحسن مؤسسة السويدي للكابلات لا

سن هم ح: يساصحيح لجعلها قادرة للاستجابة لمختلف ظروف السوقالمناسبة وتنفيذها بشكل علمي و

لمي كل عفيذها بشق ميزة تنافسية لمؤسسة السويدي وذلك من خلال تناختيار سياسة التوزيع في خل

 .هاتحسين الميزة التنافسيية لديى الاستجابة لمختلف ظروف السوق وكفء لجعلها قادرة علو
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 التوصيات:

 :على أساس النتائج المتوصل إليها يمكن تقديم الاقتراحات التالية

 لنشاطعلى مسيري المؤسسات الاقتصادية أن يتمتعوا بالوعي للدور الإيجابي الذي يلعبه ا 

 .التوزيعي

 في تحسين أدائها التنافسي وتقوية قدراتها على مواجهة المنافسة.

 ثر سواء ماليا أو معنويا لاكتسابتحفيز الوسطاء اك. 

 استعمال التسويق بالمنهج العلمي الصحيح لاشهار عن منتجاتها. 

 .الاستعانة بالخبراء المختصين بالتوزيع للاستفادة منهم 

  ا خرىممالتوزيع المباشر بنظام الطلبيات في القطاعات الجغرافية الأتوسيع استعمال سياسة

 يضيف لها من مزايا للشركة.

 :الافاق

اخرى  واضيعإن بحثنا هذا لا يدعي انه توصل إلى نتائج غير قابلة للنقاش ولكن يساهم في تناول م

 تدعيموذا الطرح لتعميق هعلى درجة من الأهمية، كما يساهم في فتح المجال لنقاش بحوث قادمة 

طرح  النتائج المتوصل إليها أو تعديلها أو تناول هذا الموضوع من جوانب أخرى أو إمكانية

 :إشكاليات لمواضيع جديدة تصلح كبحوث تسويقية كما يلي

 .مساهمة التوزيع في تحسين أداء الوظيفة التسويقية في المؤسسة-

 .دور التوزيع في إطلاق منتجات جديدة -

 .التوزيع في تحسين صورة المنتجدور  -

 .مدى مساهمة التوزيع في تحقيق رضا الزبون -

ون ـل أن نكـز وجوفي أخير لا ندعي كمالا لعملنا ولا ننفي قصورا في جهدنا، غير أننـا نسـأل الله ع 

 .في معالجة هذا الموضـوع وفـي محاولـة دراسته ميـدانيا قد وفقنا
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 المدرسة العليا للتجارة

 تخصص تسويق واتصال

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 :السؤال الأول

 ؤسسة السويدي للكابلات ؟ماهي طرق التوزيع المتبعة بم

 :السؤال الثاني

 المؤسسة وانواعها ؟هل يمكنكم تحديد شكل قنوات التوزيع المعتمدة بم

 :السؤال الثالث

التي  زيعيةماهي الاستراتيجية التومن بين الاستراتجيات العديدة و المتنوعة للتوزيع، 

 م ؟ و ما هي الاستراتيجيات التسويقية المتبعة ؟مؤسستك هاتتبنا

 السؤال الرابع: 

لعملاء دد اما هي المناطق الجغرافية الاكثر تعاملا معها في بيع المنتجات؟ وكم يبلغ ع

 في كل منطقة ؟

 سيدي المحترم تحية طيبة، وبعد:

دةماستر تخصص  في إطار إعدادي لمذكرة التخرج لنيل شها 

، أتشرف بتقديم هذا الدليل الذياتصالتسويق و  

يضم عددا من الأسئلة تهدف الى جمع معلومات حول موضوعنا: 

الميزة التنافسية.التوزيع في تحسين  دور سياسة  
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 السؤال الخامس: 

 هل للمؤسسة منافسين ؟ و ما اكبر اكبر منافس تواجهه المؤسسة ؟

 السؤال السادس: 

 ماهي الوسائل المعتمدة في نقل السلع ؟

 السؤال السابع:

 .سة ؟ماهي السياسات التوزيعية المتبعة وما هي مختلف القنوات التي تتبعها المؤس

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 تعا ونكمشكرا جز يلا على حسن 
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