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 عرفانشكر و
عمي من وفتح بو  ننَّ حسن توفيقو وكريم عونو   وعمى ما ممَ  ىعللله تعالى  وأخيراً  الشكر أووً 
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لجامع ىر كل العرفان بالجميل إلي أن أسططِّ كما يسرني ويشرفن  ىة شندي كمية الدراسات العميا وا 
الذين  الزعيم الأزىريالعاممين في أمانة المكتبات بجامعة شندي وجامعة السودان وجامعة 

ثرائو  ةوني بالكثير من المراجع والكتب التي ساعدتني في كتابأمدُّ  .. ىذا البحث وا 
خراجو كما أدين بعظيم الفضل والشكر والعرفان بعد الله سبحانو وتعالى في إنجاز ىذا الب حث وا 

الذي منحني  سعدإيهاب عبد الله عباس  .د الرسالة ىالمشرو عل ىفي الصورة المرجوة إل
بالدراسة  ماً دقُ الكثير من ووتو وجيده وتوجييو وورائو القيمة   ومد يد العون لي دون ضجر لمسير ققُ 

 .المولي القدير أن يجزيو عني خير الجزاا  نحو الأفضل سائئً 
 عمىشركات معاوية البرير لمصناعات الغذائية  ةبالشكر والعرفان لمعاممين بمجموعكما أتوجو 

فدِي . ات المطموبة لبياناب رمَ
الذي ساعدني كثيراً في ىذه محمد توفيق الفاضل / كما أتوجة بالشكر والعرفان لصديقي الحبيب

 .الرسالة   أسأل الله تعالى أن يجزيو خير الجزاا
سأل أمَ  وختاماً .. وأتوجو بالشكر والعرفان لكل من مد لي يد العون   فجزاىم الله عني خير الجزاا 

 ل لي بو طريقاً سوِ ا ويقُ نافعً  لوجيو   وأن يجعمو عمماً  العظيم أن يكون ىذا العمل خالصاً الله العمي 
.. إلى الجنة 
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 المستخمص

المزيج الترويجي في زيادة مبيعات المنتجات الغذائية  أثرتناولت ىذه الدراسة        
وتمثمت مشكمة الدراسة  اوية البرير لمصناعات الغذائية  بالتطبيق عمى مجموعة شركات مع

مبيعات المنتجات  فيإلى أي مدى يمكن أن يؤثر المزيج الترويجي   :السؤال الرئيسيفي 
التعرو عمى التسويق والترويج وعناصرىما والتعرو عمى فت الدراسة إلى وىدقُ  الغذائية ؟  

كات معاوية البرير لمصناعات الغذائية رالأساليب والطرق المتبعة في الترويج في مجموعة ش
التحميمي والمنيج الإحصائي المنيج الوصفي اتبعت الدراسة . مبيعاتيا فيومدى تأثيرىا 

الدراسة وفق بيانات الدراسة الميدانية   واختبرت الدراسة الفرضيات  فرضيات ختبارو
الدعاية ) الترويجي  بين عناصر المزيجعئوة ذات دولة إحصائية  ىنالكفي أن  المثمثمة

 .المبيعات وحجم  (والإعئن والبيع الشخصي وتنشيط المبيعات والعئوات العامة
عئوة ذات دولة إحصائية بين فاعمية  توجد :توصمت الدراسة لعدة نتائج أىميا       
 البيع الشخصيبين فاعمية  عئوة ذات دولة إحصائيةتوجد والمبيعات وحجم  الإعئنالدعاية و

  .المبيعات وحجمتنشيط المبيعات عئوة ذات دولة إحصائية بين فاعمية  توجدوالمبيعات  وحجم
اتباع الطرق الحديثة في اسة تمت صياغة عدة توصيات أىميا أن عمى ضوا نتائج الدر    

كل إوامة دورات تدريبية خاصة بالتسويق والترويج بشووبد من  الإعئن لمنتجات الشركة
اوستعانة بالخبراا والمختصين في مجال الترويج لزيادة و لتأىيل الكوادر بالشركةمستمر 

 .مبيعات الشركة
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Abstract 

 
      The study dealt with the impact of the promotional mix on 

increasing the sales of food products, applied to Moawia Albirair group 

of companies for food industries. 

The problem of the study was implied in the main question: To what 

extent can the promotional mix affect food products sales ? 

The objective of the study is to know marketing and promotion as well 

as their elements. To come to know the means  and ways of promotion 

adopted in Moawia Albirair group of companies for food industries and 

their impacts of sales of those companies. 

The study adopted the descriptive method and the statistical analytical 

approach to test the hypotheses of the study according to the data of 

filed study. The study tested to following hypotheses : There is a 

relation with statistical significance between the Clements of the 

promotional mix ( Advertisement, personal sales , sales activations and 

public relations ) and sales volume.  

The study attained many result , the most importance of which were 

:There was a relation with statistical significance between the 

effectiveness of promotion and advertisement and sales volume and 

There was a relation with statistical significance between effectiveness 

of personal sales and sales volume and There was a relation with 

statistical significance between  the effectiveness of sales activations 

and sales volume. 

In the light of the results of the study , many recommendations were 

formulated , the most importance of which were:Adoption of modern 

techniques in  advertising the products of the company and Launching 

training sessions about marketing and promotion continually to qualify 

the cadre of the company. 
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(4/6)  227 الخبرةسنوات لأفراد عينة الدراسة وفق متغير  البيانيالتوزيع  

(4/7)  228 ىلإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة الأول البيانيالتوزيع  

(4/8)  229 لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة الثانية البيانيالتوزيع  
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الشكل رقم  الشكلعنوان  
رقم 

 الصفحة
(4/9)  230 لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة الثالثة البيانيالتوزيع  

(4/10)  231 لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة الرابعة البيانيالتوزيع  

(4/11)  232 لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة الخامسة البيانيالتوزيع  

(4/12)  233 لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة السادسة البيانيالتوزيع  

(4/13)  234 لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة السابعة البيانيالتوزيع  

(4/14)  235 لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة الثامنة البيانيالتوزيع  

(4/15)  236 لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة التاسعة البيانيالتوزيع  

(4/16)  237 لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة العاشرة البيانيالتوزيع  

(4/17)  238 لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة الحادية عشر البيانيالتوزيع  

(4/18)  239 لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة الثانية عشر البيانيالتوزيع  

(4/19)  240 لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة الثالثة عشر البيانيالتوزيع  

(4/20)  241 لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة الرابعة عشر البيانيالتوزيع  

(4/21)  242 لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة الخامسة عشر البيانيالتوزيع  

(4/22)  243 عشر السادسةلإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  البيانيالتوزيع  

(4/23)  244 عشر السابعةلإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  البيانيالتوزيع  

(4/24)  245 عشر الثامنةلإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  البيانيالتوزيع  

(4/25)  246 عشر التاسعةلتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ا 

(4/26)  247 نالعشريالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  

(4/27)  248 نالحادية والعشريالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  

(4/28)  249 نالثانية والعشريالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  

(4/29)  250 نالثالثة والعشريالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  

(4/30)  251 نالرابعة والعشريالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  

(4/31)  252 نالخامسة والعشريالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  

(4/32)  253 نالسادسة والعشريالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  

(4/33)  254 نالسابعة والعشريالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  

(4/34)  255 نالثامنة والعشريالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  
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الشكل رقم  الشكلعنوان  
رقم 

 الصفحة
(4/35)  256 نالتاسعة والعشريالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  

(4/36)  257 نالثئثيالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  

(4/37)  258 نالحادية والثئثيالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  

(4/38)  259 نالثانية  والثئثيالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  

(4/39)  260 الثالثة والعشرينلإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  البيانيالتوزيع  

(4/40)  261 الرابعة والعشرينلإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  البيانيالتوزيع  

(4/41)  262 الخامسة والعشرينلإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  البيانيالتوزيع  

(4/42)  263 والعشرين السادسةلإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  البيانيالتوزيع  

(4/43)  264 السابعة والعشرينلإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  البيانيالتوزيع  

(4/44)  265 الثامنة والعشرينلإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  البيانيالتوزيع  

(4/45)  266 التاسعة والعشرينلإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  البيانيالتوزيع  

(4/46)  267 الأربعينلإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  البيانيالتوزيع  
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 الإطار المنيجي والدراسات السابقة:المقدمة 
 (:خطـــة الدراسـة)الإطار المنيجي : أووً 

 :تمييد
تطكرات جكىرية طالت يشيد يزاؿ  كلاتطكرات كثيرة العالـ خلبؿ السنكات الأخيرة  دى قً شى    

مختمؼ جكانب الحياة كأثرت في مختمؼ أنكاع المؤسسات كالشركات ، كأصبح البشر يعيشكف 
في عالـ جديد ىك عالـ العكلمة ، الذم سادت فيو الثكرة العممية كالتطكرات التقنية اليائمة في 

أحد عناصرىا ركيج م يعتبر التتالاىتماـ بالجكانب التسكيقية كاؿمختمؼ المجالات بما في ذلؾ 
في تعريؼ العملبء بالمنتجات  ان حيكم ان كتعتمد المنشأة عميو اعتمادان كبيران حيث يمعب دكر

كالخدمات التي تقدميا المنشأة كيجعميـ أكثر قدرة عمى التعامؿ مع المنشأة كبالتالي يشبعكف 
 .حاجاتيـ كرغباتيـ كفي المقابؿ تحقؽ المنشأة أىدافيا

تكصيؿ رسالة شفيية أك مكتكبة أك مرئية لممستيمؾ لإعلبمو جي ييدؼ إلى كالمزيج التركم   
لذلؾ كانت الدراسة مف أجؿ معرفة دكر المزيج التركيجي  ،لشراء بالسمعة أك بإقناعو بعممية ا

 .زيادة مبيعات المنتجات الغذائية في
كفي الآكنة الأخيرة ظيرت العديد مف مؤسسات المنتجات الغذائية التي تقكـ بعممية      

عمى مفيكـ المزيج التركيجي كعناصره  كمفيكـ المبيعات كطرؽ ركزت الدراسة لذلؾ ، التركيج 
. زيادتيا 

التطبيؽ في ىذه الدراسة عمى مجمكعة شركات معاكية البرير لمصناعات الغذائية ،  كاف  
التركيج في زيادة المبيعات كالتعرؼ عمى الطرؽ  أثرذلؾ لمكقكؼ عمى الجانب العممي في ك

. عمى أرض الكاقعفي التركيج  المتبعة 
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  :مشكمـــــــة الدراســـــــة
حقؽ أىداؼ أحد عناصر المزيج التسكيقي كالاىتماـ بو مي  ييعدبالرغـ مف أف التركيج 

المنتجات الغذائية في السكداف ،  شركاتالمنظمات، إلا أنو لـ يجد الاىتماـ الكافي مف قبؿ 
: - كتكمف مشكمة ىذه الدراسة في الإجابة عمى السؤؿ الرئيسي التالي

مبيعات المنتجات الغذائية ؟  كيتفرع مف  فيإلى أم مدل يمكف أف يؤثر المزيج التركيجي 
:- الأسئمة كىي ىذا السؤاؿ عدد مف

في تحقيؽ أىداؼ  كأثرهىؿ ىنالؾ ضعؼ في الكعي بأىمية الدعاية كالإعلبف  .1
؟  شركات المنتجات الغذائية 

 .المزيج التركيجي ؟بىؿ تيتـ المؤسسات الصناعية  .2
 .المبيعات؟ فيعلبف الإما ىك تأثير  .3
 ؟المبيعات فيدعاية كالنشر ماىك أثر اؿ .4
 ؟المبيعات فيماىك أثر البيع الشخصي  .5
 ؟المبيعات فيماىك أثر العلبقات العامة  .6
 ؟المبيعات فيماىك أثر تنشيط المبيعات  .7

: أىمــــــــــــية الدراســة 
: تنبع أىمية الدراسة مف خلبؿ

كأنو مف المكاضيع اليامة م في المؤسسات الصناعية أىمية المزيج التركيج .أ 
 .كالحيكية كالمتجددة 

تفيد الباحثيف كالأكاديمييف كمتخذم القرارات  تكفير معمكمات عف التركيج .ب 
 .التسكيقية

في زيادة المبيعات في  كأثرهإثراء المكتبة العربية بدراسات حكؿ المزيج التركيجي  .ج 
. المؤسسات الصناعية
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: أىـــــــــــداف الدراســــــــة
كزيادة تتمثؿ أىداؼ الدراسة في قياس العلبقة الترابطية بيف المزيج التركيجي 

 :المبيعات كيتفرع منيا
كالتي تنعكس عمى جكدة ق فيمختمفة الأساليب كالطرؽ اؿالتركيج كالتعرؼ عمى  . أ

 .المبيعات التي تيقدـ 
 .العلبقة بيف عناصر المزيج التركيجي كتأثير كؿ عنصر في زيادة المبيعات دراسة . ب
المستيمكيف كالذم إيجاد الطرؽ كالكسائؿ اللبزمة لخمؽ السمكؾ المرغكب لدل  . ج

. ينعكس إيجابان عمى المبيعات
 كأثرهالتعرؼ عمى التركيج في مجمكعة شركات معاكية البرير لمصناعات الغذائية  . د

(. ـ2018  –2008)في زيادة مبيعات الشركة خلبؿ الفترة 
. الخركج بنتائج كتكصيات ترتقي بمستكل الأداء في مجمكعة شركات معاكية البرير . ق

: فرضــــــــــيات الدراســـــة
 .تكجد علبقة ذات دلالة إحصائية بيف فاعمية الإعلبف كحجـ المبيعات . أ 
 .حجـ المبيعات بيف تكجد علبقة ذات دلالة إحصائية بيف الدعاية كالنشر ك .ب
                                 .               تكجد علبقة ذات دلالة إحصائية بيف فاعمية البيع الشخصي كحجـ المبيعات  .ج
. تكجد علبقة ذات دلالة إحصائية بيف تنشيط المبيعات كحجـ المبيعات  .د
 .حصائية بيف العلبقات العامة لمشركة كحجـ مبيعاتيا إتكجد علبقة ذات دلالة  .ه

 : منيـــــــــج الدراســــــــة
ىذه الدراسة عمى المنيج التاريخي في عرض الدراسات السابقة ذات  اعتمدت       

العلبقة بمكضكع الدراسة، كالمنيج الاستنباطي في دراسة مشاكؿ كفرضيات الدراسة 
كالمنيج الكصفي التحميمي في جمع كتحميؿ بيانات الدراسة الميدانية إلى جانب دراسة 

ليؿ كمعالجة بيانات الدراسة الميدانية لتح( SPSS)الحالة، بالإضافة لاستخداـ برنامج 
. كاختبار الفرضيات عبر الطرؽ الإحصائية المختمفة

: حدود  الدراســـــــــــة 
( . ـ2018_  ـ2008) خلبؿ الفترة مف : الحدود الزمانية 

. مجمكعة شركات معاكية البرير لمصناعات الغذائية:  المكانية الحدود
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. العامميف في شركات معاكية البرير لمصناعات الغذائيةمجمكعة : مجتمع الدراسة 
 قصدية مف العامميف في قسـ التسكيؽ كالمبيعاتالباحث باختيار عينة  قاـ: عينة الدراسة 

. في الشركة مكضكع الدراسة
: مصــــــــادر وأدوات جمع المعمومات 

المعتمدة مف كالتقارير  كالملبحظة   كالاستبانةالمقابمة  : تتمثؿ في :  المصادر الأولية
. مجمكعة شركات معاكية البرير

الكتب كالمراجع كالمجلبت كالدكريات المتخصصة ذات  تتمثؿ في:  المصادر الثانوية
. الصمة بمكضكع الدراسة بالإضافة إلى شبكة المعمكمات الدكلية

:  ىيكـــــــــل الدراســــــــــة 
المقدمة أساسيات  تشتمؿفصكؿ كخاتمة ، حيث  أربعةكمقدمة تتككف ىذه الدراسة  مف      

يشتمؿ عمى ؼ الأكؿمكضكع الدراسة، أما الفصؿ ب المتعمقةكالدراسات السابقة ( الخطة)  الدراسة
المبحث الأكؿ يشتمؿ عمى مفيكـ كتعريؼ كأىداؼ التركيج كالمبحث الثاني ، ثلبثة مباحث 

كالنشر الدعاية كالإعلبف )المبحثيف كىيكالثالث عمى عناصر التركيج الخمسة مقسمة عمى 
تناكؿ الإطار النظرم ؼ نيالفصؿ الثا أما، (تنشيط المبيعات كالعلبقات العامةكالبيع الشخصي ك

نشأة كتعريؼ : لممبيعات ، كقد تـ تقسيمو إلى ثلبثة مباحث أيضان ، تضمف المبحث الأكؿ 
المبحث ، أما كمستكياتيا  إدارة المبيعات كظائؼ كأىمية المبيعات، بينما تناكؿ المبحث الثاني

تناكؿ  الثالثأما الفصؿ  .الأساليب الفعَّالة لزيادة المبيعات كتقييـ المبيعات: تناكؿؼالثالث 
ىـ معاكية البرير لمصناعات الغذائية كقد  شركات كالتي كانت في مجمكعة التطبيقيةالدراسة   قيسسِّ
أما المبحث  ،المنتجات الغذائية السكدانية تناكؿ نبذه عف مباحث ، المبحث الأكؿ  ثلبثةإلى  

مجمكعة شركات معاكية البرير لمصناعات الغذائية كىيكميا نبذه تعريفية عف الثاني فقد تناكؿ 
المزيج التركيجي في مجمكعة شركات معاكية البرير  الثالثالمبحث التنظيمي ، بينما تناكؿ 

 الأكؿتناكؿ المبحث فقد خصص لمدراسة الميدانية ،  ابعالرأما الفصؿ  لمصناعات الغذائية،
 تضمف الدراسة الميدانية، بينما  تحميؿ بياناتالثاني تناكؿ ، كالمبحث  إجراءات الدراسة الميدانية

. اختبار كمناقشة صحة الفرضيات المبحث الثالث
كالدراسات المستقبمية النتائج  كالتكصيات : كما اشتممت الدراسة عمى خاتمة كتشتمؿ عمى 

. بقائمة مف الملبحؽ كختمتكقائمة بالمراجع التي تمت الاستعانة بيا في كتابة الدراسة 
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 :الدراسات السابقة: ثانياً 
(  تمت داخؿ السكداف) تـ تقسيـ الدراسات السابقة في مكضكع الدراسة إلى دراسات محمية 

. كدراسات عربية 
: الدراسات المحمية: أووً 
( 1): م2004،دراسة سالم أحمد الرحيمي / 1

أثر كسائؿ الاعلبف كالتركيج عمى السياحة الداخمية في الأردف تناكلت الدراسة       
علبف في الاعلبف في الأردف كدكر كسائؿ الإكىدفت ىذه الدراسة إلى معرفة كاقع السياحة ك

التسكيؽ  لبينيا كالتعرؼ عؿرة عمي العلبقة التركيج لمسياحة الداخمية ، كالعكامؿ المؤث
السياحي كعمى عناصر المزيج التركيجي لمسياحة الداخمية في الأردف كدكافع السياحة 

الداخمية كقد اعتمدت الدراسة عمى المنيج الكصفي التحميمي كالمنيج الإحصائي كتمثمت 
 بدكر كسائؿيتأثر ردف تركيج السياحة الداخمية في الأأف فرضيات ىذه الدراسة في 

ردف بكسيمة التركيج اخمية في الأعلبـ لمتركيج لمسياحو الدتتأثر كسائؿ الإ، كأف علبـالإ
ردف الأفي يط تعاقدات السياحة الداخمية علبـ في تنشيتأثر دكر كسائؿ الإك المستخدمة

أف ىناؾ علبقة بيف دكر كسائؿ  :مف النتائج التي خرجت بيا الدراسة. باليدؼ مف الزيارة
كأكصت الدراسة  .عناصر التركيج كالتركيج لمسياحة الداخمية كأنيا تتأثر بإختلبؼالاعلبـ 

سياسات تركيجية  كتطكيرىا كتبني بضركرة الاىتماـ بقطاع السياحة كالعمؿ عمى تنميتيا
كذلؾ أكصت الدراسة بمعرفة  علبـ في ذلؾ،ؿ كسائؿ الإردنية كاستقلبلمسياحة الأ ةىادؼ

شباعيا بالسياحة الداخمية كتحقيؽ إكدكافعيـ السياحية كتحفيزىـ عمى حاجات المكاطنيف 
ة جراء دراسات لاحقة لتغطية الجكانب ذات العلبؽإككذلؾ أكصت الدراسة ب ،رضاىـ

 .بحثيا ستكؼى بمكضكع الداراسة التي لـ  ي 
الداخمية علبف كالتركيج عمى السياحة أثر كسائؿ الإإف ىذه الدراسة تناكلت مكضكع        

ختلبؼ في أف في مكضكع التركيج ، كيظير الا الدراسة الحاليةالذم يشترؾ مع  في الأردف
بينما  أثر كسائؿ الاعلبف كالتركيج عمى السياحة الداخمية في الأردفىذه الدراسة تناكلت 

مبيعات المنتجات  في –الإعلبف  بكؿ عناصره متضمنان  –تناكلت دراستي أثر التركيج 
                                                           

جامعة السكداف : الخرطكـ) أثر كسائؿ الاعلبف كالتركيج عمى السياحة الداخمية في الأردف، سالـ أحمد الرحيمي ،  (1)  
 (. ـ2004لمعمكـ كالتكنكلكجيا ، رسالة دكتكراه غير منشكرة، 
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في مكضكع السياحة ، بينما  الدراسة الحالية، كتختمؼ كذلؾ ىذه الدراسة عف الغذائية
دراستي عف أثرىا في زيادة المبيعات، كذلؾ اختمفت في التطبيؽ ، حيث أف الدراسة أعلبه 

ر مبالتطبيؽ عمى الأردف ، بينما دراستي تطبيقيا عمى مجمكعة شركات معاكية البر
ختلبؼ زاكية المشكمة مما يجعؿ ، كبالتالي فإف نتائجيا تختمؼ لا لمصناعات الغذائية

. العلبج مختمفان في أىـ التكصيات
 (1): م2005،دراسة محمد عمى يونس / 2

عمى شريحة بالتطبيؽ تناكلت الدراسة مكضكع أثر الإعلبف عمى سمكؾ المستيمؾ        
ـ ، كتكمف مشكمة الدراسة في معرفة 2005 –ـ 1996الشباب بمدينة طرابمس في الفترة 

 تيستيدؼمدل تأثير الإعلبف عمى سمكؾ المستيمؾ الميبي كخاصة شريحة الشباب التي 
ككاف اليدؼ مف الدراسة معرفة أثر الإعلبف عمى . أكثر مف غيرىا بالدعكات الإعلبنية 

ثر كمعرفة كسائؿ الإعلبف الأكثر لفئة المستيدفة بالدراسة كحجـ ىذا الأالقرار الشرائي ؿ
كمعرفة ما إذا كاف ىناؾ فركؽ في . ستخدامان للئعلبف كالأكثر تأثيران في سمكؾ المستيمؾ ا

: أىميا، كلقد كضع الدارس فركضان لممشكمة ( بنات / بنيف ) السمكؾ الشرائي مف الجنسيف 
كبالتالي يتعرض للئعلبف بشكؿ مكثؼ  ثؼ لكسائؿ الإعلبـ ،تعرض بشكؿ مؾأف الشباب م

ستيلبكي ، كىذه م إلى التأثير في سمكؾ الشباب الاكمتكرر ، كأف التعرض للئعلبف يؤد
مف الفرضيات الفرعية كالتي أىميا أف الشباب يتعرض للئعلبف  الفرضية تضـ عددان 

. تخاذ قرار الشراءاف دكران ىامان في ل ، كأف للئعلبالتمفزيكني أكثر مف كسائؿ الإعلبـ الأخر
تعرض الشباب للئعلبف التمفزيكني بشكؿ مكثؼ ، : كتكصمت الدراسة إلى نتائج أىميا 

كلكسائؿ الإعلبف المكتكبة مثؿ الصحؼ كالمجلبت بشكؿ متكسط كأف معظميا يكجو 
لانات كما يتعرض الشباب للئعلبف السينمائي كالإع، دعكات إعلبنيو مكتكبة أك مصكرة 

كما تكصمت النتائج إلى أف الإعلبف يخمؽ . بشكؿ محدكد ( اللبفتات الإعلبنية ) الثابتة 
دكافع كحاجات جديدة للؤفراد لا يستطيعكف إشباعيا بحكـ دخكليـ المحدكدة كأف للئعلبف 

الشراء في المرحمة الثانية مف مراحؿ  تخاذ قراريـ المعمكمات لممستيمؾ لافي تقد ان ىاـ ان دكر

                                                           

محمد عمى يكنس ، أثر الإعلبف عمى سمكؾ المستيمؾ ، دراسة تطبيقية عمى شريحة الشباب بمدينة طرابمس في   (1)
(. ـ 2005جامعة أمدرماف الإسلبمية ، رسالة دكتكراة غير منشكرة ، : الخرطكـ ) ـ 2005 –ـ 1996الفترة 
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ستيلبكي يتأثر حميؿ كأخيران فإف سمكؾ الشباب الالكؾ المستيمؾ المتعمقة بالإدراؾ كالتس
الإرشادم  ىتماـ بالإعلبفالا: أىميا بالإعلبف كما كضعت الدراسة بعض التكصيات 

 .ستيلبؾ كقرارات الشراء كالتركيز عمى ترشيد الا
الدراسة يف الذم يشترؾ مع إف ىذه الدراسة تناكلت أثر الإعلبف عمى سمكؾ المستيمؾ    

في أف الإعلبف يمثؿ أحد عناصر المزيج التركيجي كيظير الإختلبؼ في أف ىذه  الحالية
أثر التركيج  الدراسة الحاليةالدراسة تناكلت أثر الإعلبف عمى سمكؾ المستيمؾ بينما تناكلت 

 تختمؼزيادة المبيعات، لذلؾ أرل أف دراستي  في كأثره –متضمنان الإعلبف  قبكؿ عناصر –
ىذه الدراسة في أنيا تناكلت مكضكع التركيج بأكممو كتتناكؿ المشكمة مف زاكية عناصر 

المزيج التركيجي كأثره في زيادة المبيعات، ككذلؾ تختمؼ مف حيث أف ىذه الدراسة تتناكؿ 
مبيعات، كبالتالي ثر في زيادة اؿتتناكؿ الأ الدراسة الحاليةمكضكع سمكؾ المستيمؾ ، بينما 

ختلبؼ زاكية المشكمة مما يجعؿ العلبج مختمفان ككذلؾ النتائج تختمؼ دراستي لا
. كالتكصيات

  (1) :م2005،دراسة أحمد موسى سعيد محمد / 3
أثر التسكيؽ عمى إدارة الشركات المنتجة كالمسكقة لممشركبات "تناكلت الدراسة        

كقد ىدفت ىذه الدراسة إلى تحديد أىـ المشكلبت التسكيقية التي " الخرطكـالغازية بكلاية 
حكث التسكيؽ ىتماـ ببلغازية في السكداف نتيجة لعدـ الاتكاجة صناعة المشركبات ا

قكـ بو أبحاث التسكيؽ في تحسيف الكضع التسكيقي ليذه الشركات تكتكضيح الدكر الذم  
نتاج الميارات البيعية لرجاؿ البيع لمشركات العاممة في إ، كما ىدفت ىذه الدراسة إلى تقييـ 

عتبارىا الشريحة المناط بيا لتحقيؽ الأىداؼ التسكيقية ليذه اكتسكيؽ المشركبات الغازية ب
الشركات ، كأيضان مف أىداؼ ىذه الدراسة معالجة أكجو القصكر كالسمبيات في السياسات 

في كضع حمكؿ ليا كأخيران ىدفت ىذه الدراسة التسكيقية كالبحث في مسبباتيا كالمساىمة 
إلى المقارنة بيف التجارب التسكيقية لمشركات العاممة في مجاؿ إنتاج كتسكيؽ المشركبات 

الغازية في السكداف لمعرفة مطابقتيا كاختلبفيا مع مبادئ التسكيؽ العالمية ، كقد اتبع 
.   الباحث المنيج التحميمي المقارف كالمنيج الكصفي

                                                           

،  أثر التسكيؽ عمي إدارة الشركات المنتجةأحمد مكسى سعيد محمد ،(  (1  كالمسكقة لممشركبات الغازية بكلاية الخرطكـ
 (. ـ2005جامعة السكداف لمعمكـ كالتكنكلكجيا ، رسالة دكتكراه غير منشكرة،: الخرطكـ )
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عماؿ المنتجة كالمسكقة لممشركبات اىتماـ منظمات الأأف مثمت فرضيات الدراسة في كت
لحاجات المستيمؾ النيائي عدـ مكاكبتيا  إلىالغازية بكلاية الخرطكـ ببحكث التسكيؽ يؤدم 

ناء كرسـ سياياتيا المتجددة كالمتنكعة فضلبن عف افتقارىا إلى المعمكمات اللبزمة لب قكلرغبات
عدـ معرفة رجاؿ البيع الذيف يقكمكف بتنفيذ السياسات التسكيقية كالبيعية ، كأف التسكيقية 

بفف البيع كالتعامؿ مع العملبء كذلؾ لقمة خبرتيـ في مجاؿ البيع كالتسكيؽ كعدـ الاىتماـ 
قصكر أساليب التسكيؽ المتبعة في تسكيؽ المشركبات ، كأف  ىـ بالتدريبالكافي بمنظمات
عدـ أف  :أىـ النتائج التي خرجت بيا ىذه الدراسةكمف  .عدـ الاىتماـالغازية مرده إلى 

لرسـ  اىتماـ ىذه الشركات بدراسة المستيمؾ النيائي كافتقارىا إلى المعمكمات الدقيقة
الاىتماـ بإجراء  ساليب التسكيؽ في ىذه الشركات كذلؾ لعدـأسياستيا التسكيقية، كقصكر 

الاىتماـ بدراسات التسكيؽ كالمستيمؾ كالاستفادة : ةكمف تكصيات الدراس. بحكث التسكيؽ
مف ذلؾ في كضع سياسات تسكيقية ناجحة ، كالاىتماـ بمناديب البيع كتدريبيـ لزيادة 

. خبرتيـ في مجاؿ البيع كالتسكيؽ
أثر التسكيؽ عمى إدارة الشركات المنتجة كالمسكقة إف ىذه الدراسة تناكلت مكضكع         

في التسكيؽ ، حيث  الدراسة الحاليةالذم يشترؾ مع  الغازية بكلاية الخرطكـلممشركبات 
ختلبؼ في أف ىذه الدراسة تناكلت عناصر المزيج التسكيقي، كيظير الايمثؿ التركيج أحد 

ككذلؾ  ،التسكيؽ عمكمان ، بينما تناكلت دراستي أثر التركيج باعتباره أحد عناصر التسكيؽ 
تختمؼ ىذه الدراسة مف حيث المتغير الثاني إذ تركز عمى إدارة  الشركة المنتجة كالمسكقة 

، كبالتالي فإف  تتناكؿ التأثير عمى المبيعات الدراسة الحاليةلممشركبات الغازية ، بينما 
ختلبؼ زاكية المكضكع كالمشكمة مما يجعؿ النتائج مختمفة كبالتالي نتائجيا تختمؼ لا

. لؼ التكصياتتخت
 (1) :م2005،دراسة حسام فتحي أبو طعيمة / 4

تناكلت الدراسة أثر الإعلبف عمى سمكؾ المستيمؾ كتظير مشكمة البحث في عدـ        
سمع الغذائية أك ؿكجكد التخطيط المناسب لمحملبت الإعلبنية كالشركات المنتجة كالمسكقة ؿ

                                                           

حساـ فتحي أبك طعيمة ، أثر الإعلبف عمى سمكؾ المستيمؾ ، دراسة تطبيقية عمى السمع الغذائية المنتجة كالمسكقة (  (1
جامعة السكداف لمعمكـ كالتكنكلكجيا ، رسالة دكتكراة غير : الخرطكـ ) ـ 2003 -ـ1998الياشمية في المممكة الأردنية 

(. ـ 2005منشكرة ، 
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لمككالات الإعلبنية أك لممستيمكيف ككاف اليدؼ مف الدراسة التعرؼ عمى كجية نظر 
المستيمكيف في الحملبت الإعلبنية كمدل تأثيرىا عمى قرارىـ الشرائي ككذلؾ تحميؿ أسباب 

اعتقاد : ختلبؼ ردكد فعؿ المستيمكيف نحك الإعلبنات كقاـ الدارس بكضع فركض أىميا ا
ختلبؼ ردكد المست ىمؾ بأف الرسالة الإعلبنية التي تمقاىا لا تحقؽ الفكائد المرجكة منيا كا 

ختلبؼ أعمارىـ كمستكل االحملبت الإعلبنية بفعؿ المستيمكيف نحك مدل فاعمية كأىمية 
ثقافتيـ كحدكد دخميـ كنكعية كظائفيـ أك مياميـ كأخيران كجكد علبقة ترابطية ذات دلالة 

كتكصمت الدراسة إلى نتائج  .اط الإعلبني كقرار الشراء بالنسبة لممستيمؾإحصائية بيف النش
( رتباطمعامؿ الا)ة متفاكتو في قكة كجكد علبقة ترابطية طردية ذات دلالة إحصائي: أىميا 

ندفاع تجاه الإعلبف بشكؿ إيجابي قرار الشرائي لممستيمؾ كيزداد الابيف النشاط الإعلبني كاؿ
ستعداد لمتصديؽ ف المتكسطة كالعميا كما يزداد الاكيقؿ في فئات الس في فئات السف الدنيا

كالثقة في الإعلبف لدل الأقؿ تعميمان مف أفراد العينة عمى النقيض مف الأعمى تعميمان 
التنكيع كالتحديث في المزيج : كيككنكف أكثر تحفظان كما تـ كضع تكصيات لمدراسة أىميا 

قافة تركيجية لدل المستيمكيف تتقبؿ برشد الإعلبف التركيجي كخاصة الإعلبف لبناء ث
ت الأعماؿ كيحد بأشكالو المختمفة مما يسيـ في تطكير جميع المصالح لممستيمكيف كمنشآ

 .لقرار الشرائيامف أخطاء 
إف ىذه الدراسة تناكلت أثر الإعلبف عمى سمكؾ المستيمكيف الذم يشترؾ مع        

ختلبؼ في عناصر المزيج التركيجي كيظير الا يمثؿ أحدفي أف الإعلبف  الدراسة الحالية
أثر  الدراسة الحالية أف ىذه الدراسة تناكلت أثر الإعلبف عمى سمكؾ المستيمؾ بينما تناكلت

بيعات، لذلؾ أرل أف دراستي زيادة الـ في كدكره -متضمنان الإعلبفق بكؿ عناصر –التركيج 
ع التركيج بأكممو كتتناكؿ المشكمة مف زاكية ىذه الدراسة في أنيا تناكلت مكضكختمؼ عف ت

عناصر المزيج التركيجي كأثره في زيادة المبيعات، ككذلؾ تختمؼ مف حيث أف ىذه 
تتناكؿ الأثر في زيادة  الدراسة الحاليةالدراسة تتناكؿ مكضكع سمكؾ المستيمؾ ، بينما 

مما يجعؿ العلبج  ضكالفرك ختلبؼ زاكية المشكمةمبيعات، كبالتالي تختمؼ دراستي لااؿ
. مختمفان ككذلؾ النتائج كالتكصيات
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 (1): م2005،دراسة جمال رضا محمد حلاوة / 5
تناكلت الدراسة أثر الإعلبف عمى سمكؾ المستيمؾ الفمسطيني حيث تـ كضع        

الأسئمة الخاصة بالمشكمة كالتي أىميا أثر الإعلبف عمى سمكؾ المستيمؾ الفمسطيني كما 
كسائؿ الإعلبف مدل مصداقية الإعلبف كتأثيره عمى سمكؾ المستيمؾ الفمسطيني كما أكثر 

راسة إلى إبراز سمكؾ المستيمؾ نحك الإعلبف ، كذلؾ حيث ىدفت الد؟ تاثيران عمى سمككو
جكدة السمع ىتماماتو ، مف حيث كاحاجاتو ك دراتورغباتو كؽكمف خلبؿ التعرؼ عمى سمككو 

ستيمؾ كقدراتو الشرائية معرفة كتحديد سمكؾ الـ ؿقتصادم مف خلبكالتعرؼ عمى الكضع الا
علبقة أك أكثر بيف المشكمة محؿ الدراسة ختيار اىتمامو بالإعلبف كما ىدفت إلى اكتأثره ك

 .كالخاص بالإعلبف كعلبقتو بسمكؾ المستيمؾ 
عدـ كجكد فركؽ ذات دلالة إحصائية عند المستكل : تـ كضع فركض لحؿ المشكمة أىميا 

a=0.05 عزل لمتغير العمر كعدـ الفمسطيني تي  في أثر الإعلبف عمى سمكؾ المستيمؾ
لى سمكؾ في أثر الإعلبف ع  a=0.05عند المستكل  كجكد فركؽ ذات دلالة إحصائية

فنييف ميرة لمتغير الجنس بالإضافة إلى عدـ تكفر أخصائييف ك لعزالمستخدـ  الفمسطيني تي 
مينة ليا كتابيا كما بينت الدراسة أف غالبية المستيمكيف لا عتبارىا اأصحاب خبرة إعلبنية ك
تكعية المكاطنيف بأىمية : تكصيات أىميالاف كما كضع الدارس يفرقكف بيف الدعاية كالإع

لمستيمكيف الإعلبف كالتأكيد عمى إعادة الثقة بينو كبيف المستيمؾ كما أكصى بأخذ آراء ؿ
ستجد عمى اىـ لدراستيا بدقة كمعرفة آخر ما انات عميستبامف كقت لآخر مع تكزيع 

 .أذكاقيـ كرغباتيـ 
علبف عمى سمكؾ المستيمؾ الفمسطيني إف ىذه الدراسة تناكلت مكضكع أثر الإ          

عناصر المزيج التركيجي  في الإعلبف الذم يمثؿ أحد الدراسة الحاليةالذم يشترؾ مع 
بينما ، ختلبؼ في أف ىذه الدراسة تناكلت أثر الإعلبف عمى سمكؾ المستيمؾ كيظير الا
زيادة مبيعات  في –بكؿ عناصره متضمنان الإعلبف  –أثر التركيج  الدراسة الحاليةتناكلت 

ىذه الدراسة في أنيا تناكلت مكضكع  تختمؼ عفلذلؾ أرل أف دراستي  ،المنتجات الغذائية
                                                           

جماؿ رضا محمد حلبكة ، أثر الإعلبف عمى سمكؾ المستيمؾ الفمسطيني في مجاؿ السمع الإستيلبكية في الضفة (   1)
ة السكداف لمعمكـ كالتكنكلكجيا ، رسالة دكتكراة غير منشكرة ، الخرطكـ ، جامع) ـ 2005ـ إلى 2003الغربية مف عاـ 

(. ـ 2005
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التطبيؽ يختمؼ ، فيذه الدراسة تطبيقيا عمى  ككذلؾ. المبيعاتالتركيج لمعرفة أثره عمى 
نتائجيا كبالتالي فإف  ففي السكدا ىاتطبيؽكاف  الدراسة الحاليةالفمسطيني ، بينما  المستيمؾ
كالنتائج  مختمفان  مما يجعؿ العلبجكالفركض كالتطبيؽ ختلبؼ زاكية المشكمة تختمؼ لا

 .مختمفة ككذلؾ التكصيات
  (1): م2006،اسة فتحي محمد سميمان عبد الحي در/ 6

فً ششكح انخطوط  الاقتصادمتناكلت الدراسة أثر المزيج التركيجي عمى الأداء        

ث قاـ الدارس بكضع الأسئمة ، حي و2005-و 1993انجوٌح انغوداٍَح فً انفرشج يٍ 
التركيج عمى اتجاىات تساؤلو عف تأثير كسائؿ : الخاصة بمشكمة الدراسة كأىميا 

اختلبؼ درجة تأثير كسائؿ التركيج عمى اتجاىات المستيمكيف نحك استخداـ ، كالمستيمكيف 
براز دكر التركيج  خدمات الشركة ، كىدفت الدراسة إلى التعريؼ بالأطار العاـ لمتركيج ، كا 

بكصؼ أداة تسكيقية في مجاؿ تجارم لمخدمات في قطاع صناعة الطيراف ، كتحميؿ 
ؾ لذلؾ كسائؿ التركيج المختمفة كالإعلبف كتنشيط المبيعات كالنشر، كمدل استجابة المستيؿ

جاد علبقة ذات دلالة الدارس فركض أىميا إم كلقد كضع .النكع مف كسائؿ التركيج
حصائية بيف الإعلبف كالرضا عف أداء خدمات الشركة ، كتكصمت الدراسة إلى نتائج إ

أف استخداـ مزيج مف كسائؿ الإعلبف يقكم العممية الإعلبنية ، كما قاـ بكضع : أىميا 
التركيج كالدعاية كالإعلبف ضركرة الاستعانة بالخبرات الأجنبية في مجاؿ : تكصيات أىميا 

. للبستفادة منيـ لمزيد مف التطكير كرفع كفاءة العامميف بالشركة
الدراسة الأداء الاقتصادم الذم يشترؾ مع  فيإف ىذه الدراسة تناكلت أثر التركيج        
تناكلت أثر المزيج  الدراسة الحاليةفي مكضكع التركيج ، كيظير الاختلبؼ في أف  الحالية
في أنو تناكلت أثر  تختمؼأرل أف دراستي . كيجي في زيادة مبيعات المنتجات الغذائية التر

التركيج في زيادة مبيعات المنتجات الغذائية ، حيث ركزت عمى جانب سمكؾ المستيمؾ 
كمدل تأثر سمككو بحملبت التركيج في إقبالو عمى المنتجات ، ككاف تطبيؽ الدراسة في 

رير كالتي تعمؿ في مجاؿ الصناعات الغذائية ، بينما الدراسة مجمكعة شركات معاكية الب
أعلبه ركزت عمى الجانب الاقتصادم ، أم أثر التركيج عمى الأداء الاقتصادم ككاف 

                                                           

فتحي محمد سميماف عبد الحي ، أثر التركيج عمى الأداء الاقتصادم في شركة الخطكط الجكية السكدانية في الفترة ( 1) 
(.  ـ2006ر منشكرة ، جامعة السكداف لمعمكـ كالتكنكلكجيا ، رسالة دكتكراه غي: الخرطكـ ) ـ 2005-ـ 1993مف 
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      أثر عناصر المزيج التركيجي  الدراسة الحاليةكتناكلت . مجاؿ تطبيقيا شركات خدميو
في زيادة ( نشيط المبيعات كالعلبقات العامة الإعلبف كالدعاية كالنشر كالبيع الشخصي كت) 

بينما الدراسة أعلبه ( السمع)مبيعات المنتجات الغذائية ،أم في مجاؿ المنتجات الغذائية 
ركزت عمى أثر التركيج عمى الأداء الاقتصادم ككؿ كبالتركيز عمى القطاع الخدمي ، 

مما يجعؿ التكصيات تختمؼ  الدراسة الحاليةكبالتالي فإف نتائج ىذه الدراسة تختمؼ عف 
. عف دراستي الحالية

 (  1) :م2008،دراسة عمي سميم السنوسي / 7
 تناكلت الدراسة  أثر التسكيؽ عمى المبيعات بالتطبيؽ عمى شركة أعلبؼ زيمتف ، حيث

التركيج  –المنتج )عناصر المزيج التسكيقي ؤثرمتمثمة في أنو تاختبرت الدراسة الفركض اؿ
 .المبيعات في المصنع في (التسعير –التكزيع  –

في المعارض التي  المصنع ييشارؾأف : أىمياإلى النتائج كصمت كمف خلبؿ الدراسة ت
يسعى ، ككذلؾ ساليب الإعلبنية التي تركج السمعتعرض فييا السمع باعتباره أحد الأ

لأجؿ المصنع دائمان في حالة اشتداد حدة المنافسة لاستخداـ أفضؿ أساليب التركيج 
: ـ الباحث بعدد مف التكصيات أىمياكمف خلبؿ النتائج قا .الكصكؿ إلى الحصة السكقية
اىتماـ المصنع بكجكد ، كة التي تيساىـ في زيادة المبيعاتالاىتماـ بالمعارض التركيجي

. برنامج تدريبي فيما يتعمؽ برسـ كتصميـ السياسات التركيجية بكفاءة كفعالية
 الدراسة الحاليةالمبيعات الذم يشترؾ مع  فيسة تناكلت أثر التسكيؽ إف ىذه الدرا         

في مكضكع المبيعات ، كيظير الاختلبؼ في أف دراستي تناكلت المزيج التركيجي كدكره 
في  الدراسة الحالية تختمؼ عفالدراسة  ىذهأرل أف . في زيادة مبيعات المنتجات الغذائية 

ركزت  ختلبؼ في أف دراستي، ككذلؾ الا  -فيو التركيج بما -عمكمان أنيا تناكلت التسكيؽ 
عمى مبيعات المنتجات الغذائية تحديدان ، بينما الدراسة أعلبه تناكلت التسكيؽ عمكمان كدكره 

التي تعمؿ في في مجمكعة شركات معاكية البرير  في المبيعات، ككاف تطبيؽ دراستي
علبه عف دراستي في المشكمة كالفركض مجاؿ الصناعات الغذائية ، كما اختمفت الدراسة أ

 الدراسة الحاليةباعتبارىا أشمؿ حيث أف التسكيؽ يتضمف التركيج في عناصره كبالتالي فإف 
                                                           

جامعة أـ درماف : الخرطكـ ) عمي سميـ السنكسي، أثر التسكيؽ عمى المبيعات بالتطبيؽ عمى شركة أعلبؼ زيمتف ( 1)
  (.2008الإسلبمية، رسالة دكتكراه غير منشكرة، 
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أدؽ كأكثر تحديدان، كبالتالي فإف نتائج ىذه الدراسة تختمؼ عف دراستي نظران لاختلبؼ 
 .الحاليةالمكضكع كشمكليتو ، مما يجعؿ التكصيات أيضان تختمؼ عف دراستي 

 (1) :م2010،إيياب محمد عثمان فقيري / 8
تناكلت الدراسة تركيج الخدمات السياحية كالفندقية كامكانية تطكيرىا في كلاية       

تساؤلو عف : الخرطكـ ، حيث قاـ الدارس بكضع الأسئمة الخاصة بمشكمة الدراسة كأىميا 
مف السائحيف بقصد السياحة كىنا  أف مدينة الخرطكـ أصبحت تستقبؿ سنكيان أعدادان كبيرة

يأتي دكر تكامؿ الخدمات السياحية كأىميتيا كالارتقاء بيا لكي تكاكب اىتمامات كتطمعات 
السائحيف في ىذا البمد ، كىديفت الدراسة إلى تقكيـ الخدمات التركيجية القائمة حاليان في 

قة المكاقؼ جاءت مكاؼ ، كىؿ ـمدينة الخرطكـ قيد البحث مف كجية نظر العملبء كمكاقفو
. خدمات في ىذه المدينةفي تطكير اؿ امف الاعتماد عميو للبعتبارات الحالية كمما يمكف

كلقد كضع الدارس فركض أىميا يميؿ التكزيع الجغرافي لمخدمات السياحية كالفندقية في 
مدينة الخرطكـ لمنمط العشكائي ، كأف ىنالؾ علبقة طردية بيف رضا السائحيف عف 

أف المشكلبت التي : كتكصمت الدراسة إلى نتائج أىميا . دمات السياحية كتكرار الزيارةالخ
عف أسعار العلبج،  قة بالخدمات المقدمة كبخاصة تجابو الزبائف أك النزلاء تمؾ المتعؿ

كما قاـ بكضع . كصعكبة التمييز بيف أدكار التركيج كالتشغيؿ كككنيا مرتبطة معان 
ـ بعممية المسح الميداني الشامؿ ، كقياـ مكاتب الناقؿ الكطني في القيا: تكصيات أىميا 

. الخارج بالمساىمة في عمميات التركيج السياحي
مكانية تطكيرىا في إيج الخدمات السياحية كالفندقية كإف ىذه الدراسة تناكلت ترك       

تناكلت أثر المزيج التركيجي في  الدراسة الحاليةكلاية الخرطكـ كيظير الاختلبؼ في أف 
أنو تناكلت أثر  تختمؼ لككنيا الدراسة الحاليةأرل أف . زيادة مبيعات المنتجات الغذائية 

التركيج في زيادة مبيعات المنتجات الغذائية ، حيث ركزت عمى جانب سمكؾ المستيمؾ 
في  الدراسة كمدل تأثر سمككو بحملبت التركيج في إقبالو عمى المنتجات ، ككاف تطبيؽ

التي تعمؿ في مجاؿ الصناعات الغذائية ، بينما الدراسة مجمكعة شركات معاكية البرير 
، ككاف مجاؿ تطبيقيا عمى (  تركيج الخدمات) أعلبه ركزت عمى الجانب الخدمي 

                                                           

، إيياب محمد عثماف فقيرم ، تركيج الخدمات السياحية كالفندقية كامكانية تطكيرىا في (  1)  : السكداف) كلاية الخرطكـ
  (.ـ2010جامعة شندم، رسالة دكتكراه غير منشكرة، 
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) كتناكلت دراستي أثر عناصر المزيج التركيجي . الخدمات السياحية في مدينة الخرطكـ
في زيادة ( كالنشر كالبيع الشخصي كتنشيط المبيعات كالعلبقات العامة  الإعلبف كالدعاية

بينما الدراسة أعلبه ( السمع)مبيعات المنتجات الغذائية ،أم في مجاؿ المنتجات الغذائية 
ركزت عمى  تركيج الخدمات السياحية ، بالإضافة إلى أف دراستي مجاليا في التجارة ، 

كبالتالي فإف نتائج ىذه الدراسة تختمؼ عف . لفندقة كالسياحةبينما الدراسة أعلبه في مجاؿ ا
 .مما يجعؿ التكصيات تختمؼ عف دراستي الحالية الدراسة الحالية

 (1) :م2010،دراسة ناىد محمد توفيق / 9
تناكلت الدراسة أثر تطبيؽ المفيكـ الحديث التسكيقي عمى جكدة كتطكر منتجات         
الدراسة إلى تحقيؽ تحميؿ النظـ التسكيقية للؤلباف بالتركيز عمى حيث ىدفت ، الألباف

نعداـ اكتمثمت مشكمة البحث في . كالضعؼ عناصر المزيج التسكيقي لمعرفة نقاط القكة
الألباف التسكيقية في مناطؽ الإنتاج التقميدية، ككذلؾ ىنالؾ مشكمة في التكزيع ، كتمثمت 

ء عمى قرار المزارع المنتج في تحسيف جكدة فركض البحث في أنو تؤثر رغبات العملب
كخرجت الدراسة . الألباف ، كضعؼ الأساليب التركيجية المتبعة مف قًبؿ المصانع السكدانية

اىتماـ المنتجيف بالجكدة مف خلبؿ اتباع الإجراءات الصحيحة : بجممة مف النتائج أىميا
.  بمنتجات الألباف الأخرل تدني فيما يختصلممزارع، كأف الكعي الغذائي لممستيمؾ يـ 

إف ىذه الدراسة تناكلت أثر تطبيؽ المفيكـ الحديث التسكيقي عمى جكدة كتطكر       
منتجات الألباف يشترؾ مع دراستي في مكضكع التسكيؽ كالمنتجات ، كيظير الاختلبؼ 

الغذائية تناكلت أثر المزيج التركيجي في زيادة مبيعات المنتجات  الدراسة الحاليةفي أف 
ركزت دراستي عمى مبيعات المنتجات الغذائية بصكرة عامة ، بينما الدراسة أعلبه ركزت 

التي تعمؿ كعة شركات معاكية البرير عمى الألباف تحديدان ، ككاف تطبيؽ دراستي في مجـ
في  الدراسة الحاليةفي مجاؿ الصناعات الغذائية عمكمان، كما اختمفت الدراسة أعلبه عف 

التركيج في  أثرعف  الدراسة الحاليةزت عمى المفيكـ التسكيقي عمكمان، بينما كاف أنيا رؾ
زيادة المبيعات كبالتالي فإف نتائج ىذه الدراسة تختمؼ عف دراستي نظران لاىتماميا 

                                                           

جامعة أـ : الخرطكـ) ناىد محمد تكفيؽ ، أثر تطبيؽ المفيكـ الحديث التسكيقي عمى جكدة كتطكر منتجات الألباف،( 1)
  (.ـ2010درماف الإسلبمية، رسالة دكتكراه غير منشكرة، 
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في جكدة منتجات الألباف، مما يجعؿ التكصيات أيضان تختمؼ عف دراستي  كأثرهبالتسكيؽ 
 .الحالية

 (1) :م2011،حسن العجب حسب الكريم دراسة سعيد/ 10
تناكلت الدراسة أثر المزيج التركيجي عمى قرارات الشراء كتفضيلبت المستيمكيف ،         

تساؤلو عف أف ىنالؾ : سة كأىميا حيث قاـ الدارس بكضع الأسئمة الخاصة بمشكمة الدرا
لتدني حجـ مبيعاتيا نخفاض في أرباح شركات المياه الغازية في الآكنة الأخيرة نتيجة ا

بسبب عدـ فاعمية إعلبناتيا في التأثير عمى قرارات الشراء كتفضيلبت المستيمكيف نتيجة 
عطائيا الفترة الزمنية الكافية بجانب عدـ  عدـ عرضيا في الكقت المناسب كتكرارىا كا 
ريؼ ملبءمتيا لمجميكر مف حيث تصميميا كالمغة المستخدمة فييا، كىديفت الدراسة إلى التع

بالأطار العاـ لمتركيج ، كدراسة كاقع الاىتماـ بالتركيج في الشركات الخاصة في السكداف 
لمكقكؼ عمى العمؿ الفعمي ، كالمساىمة في تقديـ بعض المعمكمات عف معنى التركيج 

حصائية بيف فاعمية إكض أىميا إيجاد علبقة ذات دلالة كلقد كضع الدارس فر .كأساسياتو 
كأف ىنالؾ علبقة ذات دلالة إحصائية ت الشراء كتفضيلبت المستيمكيف ، الإعلبف كقرارا

كقرارات الشراء ( العلبقات العامة -تنشيط المبيعات كالدعاية –البيع الشخصي )بيف 
أف الإعلبف يكجو المستيمؾ : كتكصمت الدراسة إلى نتائج أىميا . كتفضيلبت المستيمكيف

ة أكثر ، كأف استخداـ المنشأة لكسائؿ تنشيط كيحثو عمى شراء منتجات الشركة المعمف
كما قاـ بكضع . المبيعات ييحدث تغيرات إيجابية في سمكؾ كتصرفات المستيمكيف 

يجب القياـ بالحملبت الإعلبنية مف كقت لآخر، كيجب تقديـ أكبر قدر : تكصيات أىميا 
ية المعمكمات التي ممكف مف المعمكمات عف السمعة كالشركة المعمًنة مع مراعاة نكعية ككـ

. يحتاجيا المستيمؾ
إف ىذه الدراسة تناكلت أثر التركيج عمى قرارات الشراء كتفضيلبت المستيمكيف         
في مكضكع التركيج ، كيظير الاختلبؼ في أف  الدراسة الحاليةالذم يشترؾ مع الأمر 

، بينما جات الغذائية تناكلت أثر المزيج التركيجي في زيادة مبيعات المنت الدراسة الحالية
                                                           

سعيد حسف العجب حسب الكريـ، أثر المزيج التركيجي عمى قرارات الشراء كتفضيلبت المستيمكيف، دراسة تطبيقية ( 1) 
جامعة النيميف ، رسالة دكتكراه غير : الخرطكـ ) ـ، 2009-ـ 2004عمى شركات المياه الغازية بالخرطكـ لمفترة مف 

(.  ـ2011منشكرة ، 



  16 

 

تختمؼ في  الدراسة الحاليةأرل أف . كاف المتغير الثاني لمدراسة أعلبه عف سمكؾ المستيمؾ
تناكلت أثر التركيج في زيادة مبيعات المنتجات الغذائية ، حيث ركزت عمى مبيعات  ككنيا

التي في مجمكعة شركات معاكية البرير  تطبيؽاؿككاف المنتجات الغذائية بصكرة عامة 
، بينما الدراسة أعلبه ركزت في التطبيؽ عمى شركات تعمؿ في مجاؿ الصناعات الغذائية 

نظران لاىتماميا  الدراسة الحالية، كبالتالي فإف نتائج ىذه الدراسة تختمؼ عف  ةالمياه الغازم
 .استي الحاليةبسمكؾ المستيمؾ ، مما يجعؿ التكصيات أيضان تختمؼ عف در

 (1):ت.،ددراسة عبد الرحمن عايض أمين/ 11
ىدفت الدراسة إلى قياس دكر الإعلبف الصحفي عمى الأداء التسكيقي مف خلبؿ       

دراسة صناعة الإعلبف في البيئة الإماراتية ، في ضكء مشكمة البحث كمف خلبؿ مشكمة 
يتكقع أف يحتؿ الاىتماـ  :كىي فركض البحث  صًيغتدكر الإعلبـ كالأداء التسكيقي 

بالعملبء الأكلكية الأكلى في الشركات محؿ البحث مقارنة بالأداء التسكيقي ، كأف المنظمة 
الإعلبمية محؿ البحث الناجحة ىي الأكثر اتباعان لمتكجو بالسكؽ مف خلبؿ المطبكعات 
أف :االصحفية التي تصدرىا مف صحؼ كمجلبت، كتكصمت الدراسة لعدد مف النتائج أىمو

لمنافسة صناعة الإعلبف في الإمارات متطكرة جدان كاستطاعت أف تخرج مف نطاؽ ا
لتسكيؽ قياـ بعض المنتجيف باستنساخ إعلبنات تجارية أجنبية ، كأف الإقميمية إلى العالمية 

عدـ كجكد جية معينة تخطط لصانعي الإعلبف لشكؿ ، كأف المنتجات في السكؽ المحمي
لإعلبف إيلبء ا :قامت الدراسة بكضع عدد مف التكصيات منياك .الإعلبنية الرسالة

الاىتماـ بالعملبء كالسعي إلييـ مف خلبؿ منافذ تكزيع كبائعيف ، كالتسكيقي الأىمية اللبزمة
.  لمخدمة
سكيقي لممنظمات إف ىذه الدراسة تناكلت دكر الإعلبف الصحفي عمى الأداء الت       

في مكضكع الإعلبف كأحد  الدراسة الحاليةالذم يشترؾ مع الأمر مارات الصحفية لدكلة الإ
عناصر التركيج ، كيظير الاختلبؼ في أف دراستي تناكلت المزيج التركيجي بصكرة عامة 

أنو تناكلت أثر التركيج في زيادة  تختمؼ عف الدراسة الحاليةأرل أف . بما فييا الإعلبف
ات المنتجات الغذائية ، بينما الدراسة مبيعات المنتجات الغذائية ، حيث ركزت عمى مبيع

                                                           

علبف الصحفي عمى الأداء التسكيقي لممنظمات الصحفية لدكلة الامارات،           عبد الرحمف عايض أميف، دكر الإ( 1)
  (.ت.دجامعة النيميف، رسالة دكتكراه غير منشكرة ، : الخرطكـ)
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 الدراسة الحاليةأعلبه ركزت عمى الإعلبف الصحفي كأحد أنكاع الإعلبف ، ككاف تطبيؽ 
مجمكعة شركات معاكية البرير لمصناعات الغذائية ، بينما الدراسة أعلبه )في السكداف 

في أنيا ركزت  حاليةالدراسة اؿا اختمفت الدراسة أعلبه عف كانت في دكلة الإمارات ، كـ
التركيج في  أثرعف  الدراسة الحالية تعمى الأداء التسكيقي لممنظمات الصحفية ، بينما كاف

زيادة المبيعات كبالتالي فإف نتائج ىذه الدراسة تختمؼ عف دراستي نظران لاىتماميا بجانب 
يضان تختمؼ في الأداء التسكيقي لممنظمات، مما يجعؿ التكصيات أ كأثرهالإعلبف الصحفي 
 .عف دراستي الحالية

                                         (1) :م2012،دراسة محمد نصر الدين الأمين فضل الله  /12

تناكلت الدراسة دكر التركيج في زيادة المبيعات بالتطبيؽ عمى شركة داؿ         
دكر التركيج في زيادة ، كتمثمت مشكمة البحث في ماىك (كككاككلا)لمصناعات الغذائية 

ىؿ يتـ استخداـ الطرؽ التركيجية الفعالة في :المبيعات كتفرعت منو أسئمة فرعية منيا
ىؿ تكجد ميزانية كافية لعممية  ات شركة داؿ لمصناعات الغذائية ؟عممية تسكيؽ مبيع

إلى أم ك التركيج حتى تيسيـ في زيادة مبيعات شركة داؿ لمصناعات الغذائية بالسكداف؟
 .مدل تستخدـ شركة داؿ لمصناعات الغذائية بالسكداف كسائؿ التركيج في تسكيؽ مبيعاتيا؟
ىدفت الدراسة لتكضيح أىمية التركيج حيث أنو يزكد المنظمة بالفكر الرئيسي بيا كيساعد 

عداد  عمى تخصيص الفائض مف المكارد كتكجيو كتكامؿ الأنشطة الإدارية كالتنفيذية كا 
تكجد علبقة ذات دلالة  :كقد قامت الدراسة عمى فرضيات كىي .لياككادر للئدارة الع

تكجد علبقة ، ك عات لشركة داؿ لمصناعات الغذائيةإحصائية بيف طرؽ التركيج كزيادة المبي
عات لشركة ذات دلالة إحصائية بيف تخصيص ميزانية كافية لعممية التركيج كزيادة المبي

ذات دلالة إحصائية بيف كسائؿ التركيج المختمفة تكجد علبقة ، كداؿ لمصناعات الغذائية
كقد اتبع الباحث المنيج الكصفي التحميمي ، عات لشركة داؿ لمصناعات الغذائيةكزيادة المبي

تكجد علبقة ذات دلالة إحصائية بيف طرؽ : ، كتكصمت الدراسة إلى عدد مف النتائج أىميا
ائية، كتستخدـ شركة الكككا ككلا التركيج كزيادة المبيعات لشركة داؿ لمصناعات الغذ

كأكصت الدراسة بإعطاء مزيد مف الاىتماـ بطرؽ . التكنكلكجيا الحديثة في تركيج منتجاتيا
                                                           

) محمد نصر الديف الأميف فضؿ الله ، دكر التركيج في زيادة المبيعات دراسة حالة شركة داؿ لمصناعات الغذائية ،(  1)
، دراسة دكتكراه غير منشكرة،جاـ: الخرطكـ   (.ـ2012عة الخرطكـ



  18 

 

التركيج في شركة ، كأف تعمؿ الشركة عمى زيادة فعالية التركيج بيا كالتكسع في استخداـ 
 .الكسائؿ التكنكلكجية في مجاؿ التركيج 

شترؾ مع ت مما يجعمياالتركيج في زيادة المبيعات  أثرة تناكلت إف ىذه الدراس          
، كيظير الاختلبؼ في أف دراستي تناكلت أثر  (المتغيريف)  في العنكاف الدراسة الحالية

 الدراسة الحاليةأرل أف . المزيج التركيجي في زيادة مبيعات المنتجات الغذائية تحديدان 
ج التركيجي في زيادة مبيعات المنتجات الغذائية ، أنو تناكلت أثر المزم في أنيا تختمؼ

، بينما الدراسة أعلبه تناكلت  خاصةحيث ركزت عمى مبيعات المنتجات الغذائية بصكرة 
دكف تفصيؿ لعناصره، كما اختمفت الدراسة أعلبه عف دراستي في أنيا  التركيج عمكمان 

ركزت عمى جانب الطرؽ التركيجية عمكمان كميزانيات التركيج كدكرىا في زيادة المبيعات، 
البيع  –الدعاية كالنشر  –الإعلبف ) بينما كانت دراستي في أثر عناصر التركيج الخمسة 

في زيادة المبيعات، كنظران  كأثرىا( قات العامةالعلب –تنشيط المبيعات  –الشخصي 
 الدراسة الحاليةلاختلبؼ المشكمة كالفركض فبالتالي فإف نتائج ىذه الدراسة تختمؼ عف 

 .الحاليةالدراسة نظران لاختلبؼ المشكمة كالفركض، مما يجعؿ التكصيات أيضان تختمؼ عف 

(    1): م2013،دراسة عمي الزبير الطاىر بكري / 13

عممية التركيج في جذب العملبء لمخدمات التأمينية بالتطبيؽ أثر تناكلت الدراسة       
عمى شركة شيكاف لمتأميف ، كىدفت الدراسة إلى التعرؼ عمى دكر المزيج التركيجي لشركة 

عادة التأميف لجذب العملبء كالتعرؼ عمى جكانب القصكر في مجاؿ  شيكاف لمتأميف كا 
ماىك دكر عممية التركيج في جذب : كتمثمت مشكمة البحث في التركيج في الشركة ، 

جذب العملبء بشركة  فيالعملبء في شركة شيكاف ؟ ، كىؿ تؤثر عممية التركيج سمبان 
كتمثمت  ، لمتركيج تؤثر في فعالية التركيج؟شيكاف ؟ كىؿ عدـ الاىتماـ بعممية التخطيط 

التركيج الجيسِّدة كجذب العملبء،  فركض البحث في أف ىنالؾ علبقة طردية بيف سياسات
كعدـ الاىتماـ بعممية التخطيط لمتركيج تؤثر في فعالية التركيج ، كاستخدـ البحث المنيج 

عادة التأميف المحدكدة الكصفي التحميمي ، كاختار شركة شيكاف ؿ حالة لمدراسة، لتأميف كا 
كة شيكاف مما أثر سمبان كتـ التكصؿ لمنتائج التي أدت إلى ضعؼ دكر العلبقات العامة لشر

                                                           

عمي الزبير الطاىر بكرم ، دكر عممية التركيج في جذب العملبء لمخدمات التأمينية دراسة حالة شركة شيكاف ( 1)
.  (ـ2013جامعة السكداف لمعمكـ كالتكنكلكجيا، رسالة دكتكراه غير منشكرة ،: الخرطكـ ) لمتأميف،
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ف دكر شركة شيكاف غير كاضح في كضع الخطط كالبرامج الخاصة  في عممية التركيج ، كا 
تاج، كما كضعت الدراسة تكصيات بالتركيج لأف إدارة التركيج داخؿ قسـ التسكيؽ كالإف

. ىتماـ بعممية التركيج ككضع الخطط كالبرامج الخاصة بالتركيجللب
إف ىذه الدراسة تناكلت دكر عممية التركيج في جذب العملبء لمخدمات التأمينية           

الدراسة في مكضكع التركيج ، كيظير الاختلبؼ في أف  الدراسة الحاليةالذم يشترؾ مع 
الدراسة أرل أف . تناكلت أثر المزيج التركيجي في زيادة مبيعات المنتجات الغذائية  الحالية
أنو تناكلت أثر التركيج في زيادة مبيعات المنتجات الغذائية ،  نياكك في تختمؼ الحالية

عمى  حيث ركزت عمى مبيعات المنتجات الغذائية بصكرة عامة ، بينما الدراسة أعلبه ركزت
عادة التأميف ، ككاف تطبيؽ  جانب الخدمات التأمينية بالتطبيؽ عمى شركة شيكاف لمتأميف كا 

      البرير كالتي تعمؿ في مجاؿ الصناعات الغذائيةدراستي في مجمكعة شركات معاكية 
نظران لاىتماميا  الدراسة الحالية، كبالتالي فإف نتائج ىذه الدراسة تختمؼ عف  (السمع)

 .الحالية سةدرااؿؿ التكصيات أيضان تختمؼ عف ، مما يجع بالخدمات التأمينية

 (1):م2013،دراسة حمزة عارف العدوان / 14
الدراسة دكر استراتيجيات التسكيؽ في تنمية المبيعات بالشركات الأردنية تناكلت         

بالتطبيؽ عمى شركة ديجيتؾ ، كتمثمت مشكمة الدراسة في ماىك دكر استراتيجيات التسكيؽ 
في زيادة المبيعات ، كىدفت الدراسة إلى التعرؼ عمى دكر استراتيجيات التسكيؽ في تنمية 

تكجد علبقة إيجابية بيف نو أ، كمف أىـ فرضيات ىذه الدراسة يةالمبيعات بالشركات الأردف
تكجد علبقة بيف انخفاض ، كتنشيط المبيعات في شركات الأعماؿاستراتيجيات التسكيؽ ك

 .كميات الإنتاج كضعؼ عمميات التسكيؽ
أف استخداـ استراتيجيات التسكيؽ بطرؽ : تكصمت الدراسة إلى جممة مف النتائج أىميا

كحديثة تساىـ في تنشيط المبيعات، كأف الشركات التي تعتمد عمى استخداـ مختمفة 
استراتيجيات التسعير تستطيع أف تصمد في مكاجية المنافسة العالمية، كما خرجت الدراسة 

ضركرة الاىتماـ بالاستراتيجيات التسكيقية كفؽ الرؤل العممية : بعدد مف التكصيات أىميا

                                                           

كاف ، دكر استراتيجيات التسكيؽ في تنمية المبيعات بالشركات الأردنية دراسة حالة شركة ديجيتؾ حمزة عارؼ العد( 1)
  (.ـ2013الخرطكـ جامعة الزعيـ الأزىرم، رسالة دكتكراه غير منشكرة، ) للبلكتركنيات، 
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جرم مسح تسكيقي لمبيئة الداخمية كالخارجية عماؿ أف تي الحديثة، كأف عمى شركات الأ
. كالكقكؼ عمى نقاط القكة كالضعؼ

دكر استراتيجيات التسكيؽ في تنمية المبيعات بالشركات إف ىذه الدراسة تناكلت           
أف الدراسة الحالية   في مكضكع التسكيؽ باعتبار  الدراسة الحاليةالأردنية الذم يشترؾ مع 

ككذلؾ الاشتراؾ في المبيعات ، كيظير الاختلبؼ ،  عنصر مف عناصر التسيؽ (يجالترك)
تناكلت أثر المزيج التركيجي في زيادة مبيعات المنتجات الغذائية  الدراسة الحاليةفي أف 

حيث ركزت دراستي عمى مبيعات المنتجات الغذائية ، بينما الدراسة أعلبه تناكلت التسكيؽ 
التي تعمؿ في مجاؿ في مجمكعة شركات معاكية البرير  دراستيعمكمان ، ككاف تطبيؽ 

، بينما الدراسة أعلبه كاف تطبيقيا في الشركات الأردنية ، (السكداف)الغذائية الصناعات 
كما اختمفت الدراسة أعلبه عف دراستي في أنيا ركزت عمى الاستراتيجيات التسكيقية ، بينما 

في زيادة المبيعات كبالتالي فإف نتائج ىذه الدراسة  عف دكر التركيج الدراسة الحاليةكاف 
في تنمية  كأثرىانظران لاىتماميا بالاستراتيجيات التسكيقية  الدراسة الحاليةتختمؼ عف 

 .المبيعات ، مما يجعؿ التكصيات أيضان تختمؼ عف دراستي الحالية

 (1) :م2018،دراسة صديق عبد الرحمن شعيب  /15
إلى دراسة كتحميؿ المزيج التركيجي بشركة التأميف الإسلبمية لمعرفة ىدفت الدراسة         

جكانب القكة كالضعؼ كقياس رضا العملبء عف الممارسات التركيجية المستخدمة ، كتمثمت 
مشكمة البحث في أف ىنالؾ قصكر مف قبؿ الشركات حكؿ أىمية رضا العملبء، كقد 

حصائية بيف عناصر المزيج التركيجي تكجد علبقة ذات دلالة إ: كضعت فرضيات أىميا 
إلى مجمكعة مف  ت الدراسةتكصؿشركة، كبعد اختبار الفرضيات كبيف رضا العملبء باؿ

تكجد علبقة إيجابية بيف عناصر المزيج التركيجي كبيف رضا العملبء : النتائج أىميا
ككضعت الدراسة . بالشركة ، كأف الشركة تيتـ بتكطيد العلبقات مع عملبئيا لكسب رضاىـ

تطكير الإعلبف كتصميـ المكحات الإعلبنية بطريقة جاذبة : عدد مف التكصيات أىميا
. كظفيف عمى كيفية التعامؿ مع العملبءكتدريب الـ

                                                           

ميف الإسلبمية صديؽ عبد الرحمف شعيب ، أثر المزيج التركيجي عمى رضا العملبء دراسة تطبيقية شركة التأ( 1)
  (.ـ2018جامعة أـ درماف الإسلبمية ، رسالة دكتكراه غير منشكرة، : الخرطكـ)
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رضا العملبء الذم يشترؾ مع  فيإف ىذه الدراسة تناكلت أثر المزيج التركيجي       
دراستي في مكضكع التركيج ، كيظير الاختلبؼ في أف دراستي تناكلت أثر المزيج 

اكلت أثر أنو تفختمؼ أرل أف دراستي ت. الغذائية  التركيجي في زيادة مبيعات المنتجات
مبيعات المنتجات الغذائية  التركيج في زيادة مبيعات المنتجات الغذائية ، حيث ركزت عمى

في مجمكعة  الدراسة الحاليةرضا العملبء ، ككاف تطبيؽ  عمى، بينما الدراسة أعلبه ركزت 
شركات معاكية البرير كالتي تعمؿ في مجاؿ الصناعات الغذائية ، كما اختمفت الدراسة 

في أنيا ركزت عمى جانب الخدمات ، أم أثر التركيج في مجاؿ  الدراسة الحاليةعف  أعلبه
التركيج في زيادة المبيعات كبالتالي فإف  أثرالخدمات التأمينية ، بينما كاف دراستي عف 

، مما يجعؿ رضا العملبءنظران لاىتماميا ب الدراسة الحاليةعف نتائج ىذه الدراسة تختمؼ 
 .الحالية ةدراساؿختمؼ عف التكصيات أيضان ت

: الدراسات العربية: ثانياً 
                     (1) : م1984،دراسة أحمد مصطفى راغب / 1

تناكلت الدراسة السياسات التركيجية الدكلية حيث ركزت عمى مفيكـ التركيج الدكلي كتطكره 
كأسسو كالصعكبات التي تكاجيو ، حيث اتجيت الدراسة إلى إجراء بحث ميداني عف طريؽ 
اختيار عدد صغير مف الككالات التركيجية الدكلية، كتكصمت الدراسة إلى جممة مف النتائج 

نشاط مفيكـ التركيج الدكلي غير محدد لدل الكثيريف مف ممارسي اؿ لا يزاؿ: أىميا
تعتبر الترجمة ، كبازدياد الشركات متعددة الجنسياتيرتبط حجـ التركيج الدكلي ، كالتركيجي

أف أكثر حالات الفشؿ كانت ترجع  العائؽ الرئيسي في تخطيط الحملبت التركيجية لدرجة
ت يميمكف إلى التقميؿ مف الكلبـ إلى لاالقائميف عمى الحـلى الترجمة أساسان ، كلذلؾ فإف إ

. تشكؿ الصعكبات الرقابية عائقان حقيقيان أماـ التركيج الدكلي، كمستطاع أقصى حد
التنظيـ الداخمي لككالات التركيج بحيث لا : ككذلؾ تكصمت إلى جممة مف التكصيات أىميا

. تصبح ىنالؾ فرص لمتدخؿ مف الخارج
 الدراسة الحاليةإف ىذه الدراسة تناكلت السياسات التركيجية الدكلية الذم يشترؾ مع        

تناكلت أثر المزيج  الدراسة الحاليةفي مكضكع التركيج ، كيظير الاختلبؼ في أف 
                                                           

أحمد مصطفى راغب ، السياسات التركيجية الدكلية دراسة حالة عمى بعض المنظمات التركيجية ذات النشاط الدكلي ( 1)
  (.ـ1984كمية الإعلبـ جامعة القاىرة، رسالة دكتكراه غير منشكرة، : القاىرة)
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في أنو الدراسة الحالية تختمؼ أرل أف . منتجات الغذائية التركيجي في زيادة مبيعات اؿ
مبيعات  زيادة مبيعات المنتجات الغذائية ، حيث ركزت عمىتناكلت أثر التركيج في 

، بينما الدراسة أعلبه ركزت عمى السياسات التركيجية ، ككاف تطبيؽ المنتجات الغذائية 
التي تعمؿ في مجاؿ الصناعات شركات معاكية البرير في مجمكعة الدراسة الحالية 

في أنيا ركزت السياسات حالية الدراسة اؿالغذائية ، كما اختمفت الدراسة أعلبه عف 
تناكلت عناصر المزيج التركيجي كدكرىا في زيادة  الدراسة الحاليةالتركيجية فقط بينما 

فييا حيث  أيجريت الدراسة أعلبه في الدكلة التيمبيعات المنتجات الغذائية، ككذلؾ اختمفت 
ة شركات معاكية مجمكع)في السكداف الدراسة الحالية كانت ىذه الدراسة في مصر بينما 

 الدراسة الحاليةكبالتالي فإف نتائج ىذه الدراسة تختمؼ عف ( البرير لمصناعات الغذائية 
الدراسة نظران بالسياسات التركيجية الدكلية ، مما يجعؿ التكصيات أيضان تختمؼ عف 

 .الحالية
 (1):م1984،بدر الدين  يدراسة فاتن محمود شاد/ 2

العممية في تخطيط الحملبت التركيجية ، حيث ىدفت إلى  تناكلت الدراسة الأسس      
التعرؼ عمى الأسس العممية في تخطيط الحملبت التركيجية ، كأجرت الباحثة دراسة 

ميدانية عمى عينة عمدية عمى ككالات التركيج في مصر ، كخمصت الدراسة إلى عدد مف 
ىك الميعمف  كب الحملبت التركيجيةأف أكثر المعمنيف إقبالان عمى استخداـ أسؿ :النتائج أىميا

عدـ تكافر الخبرات البشرية اللبزمة لتخطيط الحملبت التركيجية ، كالأجنبي ثـ المستثمر
مشكلبت كأف  .ك الككالات التركيجيةأالحككمية أك شركات القطاع العاـ سكاء في الجيات 

تركيجية في أكائؿ القرف مع نشأة الككالات اؿ بدأت تخطيط الحملبت التركيجية في مصر
 .ية المعمنيف في مصر عمى استخداـ أسمكب الحملبت التركيجيةبؿقباؿ غاإعدـ ك العشريف 
شترؾ مع تإف ىذه الدراسة تناكلت الأسس العممية في تخطيط الحملبت التركيجية        

اكلت أثر تفالدراسة الحالية في مكضكع التركيج ، كيظير الاختلبؼ في أف الدراسة الحالية 
 في الدراسة الحالية تختمؼأرل أف . المزيج التركيجي في زيادة مبيعات المنتجات الغذائية 

تناكلت أثر التركيج في زيادة مبيعات المنتجات الغذائية ، حيث ركزت عمى مبيعات  ككنيا
                                                           

الأسس العممية في تخطيط الحملبت التركيجية  دراسة تطبيقية عمى عينة مف المعمنيف )فاتف محمكد شاد بدر الديف ( 1)
(.  ـ1984كمية الإعلبـ جامعة القاىرة، رسالة دكتكراه غير منشكرة، : القاىرة)في مصر، 
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المنتجات الغذائية بصكرة عامة ، بينما الدراسة أعلبه ركزت عمى تخطيط الحملبت 
التي تعمؿ في في مجمكعة شركات معاكية البرير الدراسة الحالية ة ، ككاف تطبيؽ التركيجي

في أنيا ركزت الدراسة الحالية مجاؿ الصناعات الغذائية ، كما اختمفت الدراسة أعلبه عف 
 كأثرىاتناكلت عناصر المزيج التركيجي الدراسة الحالية السياسات التركيجية فقط بينما عمى 

أيجريت الدراسة أعلبه في الدكلة التي المنتجات الغذائية، ككذلؾ اختمفت  في زيادة مبيعات
مجمكعة )في السكداف  كانت الدراسة الحاليةفييا حيث كانت ىذه الدراسة في مصر بينما 
كبالتالي فإف نتائج ىذه الدراسة تختمؼ عف ( شركات معاكية البرير لمصناعات الغذائية 

ؿ التكصيات مكضكعيا التخطيط لمحملبت التركيجية ، مما يجعنظران لأف  الدراسة الحالية
 .الحالية ةدراساؿأيضان تختمؼ عف 

 (1): م1995،العوادلي  ىدراسة سموى محمد يحي/ 3
تناكلت الدراسة تأثير التركيج التمفزيكني عمى السمكؾ الشرائي لممرأة المصرية         

حيث ىدفت الدراسة إلى التعرؼ عمى أثر بالتطبيؽ عمى عينة مف قطاع المرأة في مصر ، 
التركيج التمفزيكني عمى السمكؾ الشرائي لممرأة المصرية ، كخمصت الدراسة بعدد مف 

الحالة الاجتماعية كعدد أفراد التركيج التمفزيكني ك كجكد علبقة بيف تأثير :النتائج أىميا
ية بيف المستكل التعميمي علبقة عكس، كأف ىنالؾ كالمستكل الاجتماعي كالاقتصادم  الأسرة

،  لككيف الشرائي لمسمع المعمف عنياكحجـ تأثير التركيج التمفزيكني عمى س لأفراد العينة
أف ك ،م لمسمع المعمف عنياىنالؾ علبقة قكية بيف عدد أفراد الأسرة كالسمكؾ الشرائكأف 

ىف أكثر  ...(خادمة  –بائعة  –ممة تصكير عا) الإناث اللبئي يعممف في الميف الحرة
. الفئات تأثران بالتركيج

كؾ الشرائي لممرأة إف ىذه الدراسة تناكلت تأثير التركيج التمفزيكني عمى السؿ       
في مكضكع التركيج ، كيظير الاختلبؼ في أف الدراسة الحالية شترؾ مع كتالمصرية 

الدراسة أرل أف . دراستي تناكلت أثر المزيج التركيجي في زيادة مبيعات المنتجات الغذائية 
تناكلت أثر التركيج عمكمان بما فيو التركيج التمفزيكني ،  ختمؼ عنيا في ككنياتالحالية 

فقط ، كما اختمفت الدراسة أعلبه عف بينما الدراسة أعلبه ركزت عمى التركيج التمفزيكني 
                                                           

جامعة : القاىرة ) السمكؾ الشرائي لممرأة المصرية سمكل محمد يحي العكادلي ، تأثير التركيج التمفزيكني عمى ( 1)
  (.ـ1995القاىرة، رسالة دكتكراه غير منشكرة، 



  24 

 

دراستي في أنيا ركزت عمى سمكؾ المرأة فقط بينما دراستي تناكلت كؿ قطاعات المجتمع ، 
فييا حيث كانت ىذه الدراسة في  أيجريتككذلؾ اختمفت الدراسة أعلبه في الدكلة التي 

اكية البرير مجمكعة شركات مع)تـ التطبيؽ في السكداف  الدراسة الحاليةمصر بينما 
نظران لأنيا ركزت عمى  ىاكبالتالي فإف نتائج ىذه الدراسة تختمؼ عف( لمصناعات الغذائية 

التركيج التمفزيكني فقط ، مما يعني اختلبؼ المشكمة كالفركض مما يجعؿ التكصيات أيضان 
 .تختمؼ عف دراستي الحالية

 (1) :م2009،دراسة عفاف خويمد / 4
الدراسة فاعمية النشاط التركيجي في ظؿ تكنكلكجيا المعمكمات تناكلت ىذه        

كالاتصاؿ في المؤسسات الجزائرية ، حيث ىدفت الدراسة إلى استخراج معايير كمؤشرات 
ية النشاط اعؿر التركيج ، كذلؾ بقصد تقييـ ؼتيمكسِّف مف قياس فعالية كؿ عنصر مف عناص

كاعتمدت الدراسة عمى المنيج . كالاتصاؿ التركيجي في ظؿ استخداـ تكنكلكجيا المعمكمات
.  لكب المسح لعينة مف المنظمات الجزائريةسالكصفي الاستعراضي كأ

عدـ كجكد علبقة بيف استخداـ تكنكلكجيا  :كتكصمت الدراسة إلى عدد مف النتائج أىميا
البيع لية اعة الكظيفية كؼعلبقة بيف الصؼ ، كأف ىنالؾصيالمعمكمات كالاتصاؿ كالبيع الشخ

عدـ كجكد علبقة بيف استخداـ تكنكلكجيا المعمكمات في تفسير التغير في ، كالشخصي
كما قدمت الدراسة عدد مف التكصيات . %(29.30)الإعلبف كالذم كاف بنسبةفعالية 
ضركرة تعميـ استخداـ الانترنت كتسييؿ ذلؾ لكافة المنظمات الجزائرية ، كلكافة  :أىميا

يتطمبو ذلؾ مف دعـ لمبنى الأساسية التي تيسر ىذا الاستخداـ مجالات العمؿ ، مع ما 
بإقامة بنية تحتية صمبة للبتصالات بكؿ ممحقاتيا كالاىتماـ بصيانتيا كتطكيرىا كتكسيع 
كتعميـ استخداميا كجعميا في متناكؿ كؿ فئات المجتمع كذلؾ مف خلبؿ تخفيض تكمفة 

 .ف المجتمعالاشتراؾ بالياتؼ ليتسنى لأكبر شريحة ممكنة ـ
إف ىذه الدراسة تناكلت فاعمية النشاط التركيجي في ظؿ تكنكلكجيا المعمكمات          

في مكضكع التركيج ،  الدراسة الحاليةكالاتصاؿ في المؤسسات الجزائرية الذم يشترؾ مع 
تناكلت أثر المزيج التركيجي في زيادة مبيعات الدراسة الحالية كيظير الاختلبؼ في أف 

                                                           

: الجزائر) عفاؼ خكيمد ، فاعمية النشاط التركيجي في ظؿ تكنكلكجيا المعمكمات كالاتصاؿ في المؤسسات الجزائرية،( 1)
  (.ـ2009جامعة قاصدم، رسالة دكتكراه غير منشكرة،
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تناكلت أثر التركيج في زيادة  افي أنو الدراسة الحالية تختمؼأرل أف . جات الغذائية المنت
، بينما الدراسة مبيعات المنتجات الغذائية  مبيعات المنتجات الغذائية ، حيث ركزت عمى

أعلبه ركزت عمى التعرؼ عمى فاعمية النشاط التركيجي في ظؿ التطكر التقني ، كما 
في أنيا ركزت فاعمية النشاط التركيجي بصكرة  الدراسة الحاليةاختمفت الدراسة أعلبه عف 

عناصر المزيج التركيجي كدكرىا  الدراسة الحالية عامة في ظؿ التطكر التقني بينما تناكلت
أيجريت  الدراسة أعلبه في الدكلة التيفي زيادة مبيعات المنتجات الغذائية، ككذلؾ اختمفت 

مجمكعة )فييا حيث كانت ىذه الدراسة في الجزائر بينما دراستي تـ التطبيؽ في السكداف 
كبالتالي فإف نتائج ىذه الدراسة تختمؼ عف ( معاكية البرير لمصناعات الغذائيةشركات 

م نظران لاختلبؼ المتغير الثاني مما يجعؿ المشكمة كالفركض مختمفة كبالتاؿ يةالدراسة الحاؿ
 .الحالية ةدراساؿالتكصيات أيضان تختمؼ عف 

 (1) :م2011،دراسة رامي عمي محمود أبو عمرة / 5
تناكلت الدراسة كاقع الممارسات التركيجية لشركات التأميف في قطاع غزة  ، حيث          

 –الإعلبف )  إلى التعرؼ عمى كاقع الممارسات التركيجية المتعمقة بأنشطةىدفت الدراسة 
في شركات ( التركيج المباشر –تنشيط المبيعات  –العلبقات العامة  –البيع الشخصي 

الممارسات عمى  التأميف العاممة في قطاع غزة مف كجية نظر العملبء كقياس أثر ىذه
ت ليمي لتحقيؽ أىداؼ الدراسة ، كجمعالتحالمنيج الكصفي استخدمت رضا العملبء، ك

 :ىذا الغرض ، كخمصت الدراسة بعدد مف النتائج أىميات ضمف البيانات مف خلبؿ استبانة
، شركات التأميفكجكد قصكر كاضح في ممارسة الأساليب التركيجية بشكؿ عاـ في جميع 

الدراسة، كممارسة أسمكب الإعلبف بدرجة متكسطة في الشركة قيد ىناؾ ممارسة  تكافك
كاف ىناؾ رضا ، كأنو  جة متكسطة في جميع شركات التأميفلأسمكب البيع الشخصي بدر

تكجد فركؽ ذات دلالة إحصائية حكؿ ، كأنو سطة لمعملبء بالشركة قيد الدراسةبدرجة متك
عدد سنكات ) أثر الممارسات التركيجية في شركات التأميف عمى رضا العملبء تيعزل إلى 

، كنكع الشركة المؤمف ( سنكات 3أقؿ مف )ؿ مع شركة التأميف ككانت لصالح الفترة التعاـ

                                                           

الجامعة الإسلبمية، : غزة) عمي محمكد أبك عمرة ، كاقع الممارسات التركيجية لشركات التأميف في قطاع غزة،رامي ( 1)
(.  ـ2011رسالة دكتكراه غير منشكرة، 
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فييا مف كجية نظر السائقيف كمف كجية نظر الشركات ككانت لصالح الشركة قيد الدراسة 
(. شركة الممتزـ لمتأميف) 

ة إف ىذه الدراسة تناكلت كاقع الممارسات التركيجية لشركات التأميف في قطاع غز      
 الدراسة الحاليةفي مكضكع التركيج ، كيظير الاختلبؼ في أف الدراسة الحالية شترؾ مع ت

 الدراسة الحاليةكما أف . تناكلت أثر المزيج التركيجي في زيادة مبيعات المنتجات الغذائية 
قامت بالتطبيؽ عمى شركات المنتجات الغذائية ، بينما الدراسة أعلبه كاف تطبيقيا في 

في الدراسة الحالية ، كما اختمفت الدراسة أعلبه عف (شركة الممتزـ لمتأميف )تأميف شركات اؿ
تناكلت الدراسة الحالية بينما  ،شركات التأميفعمى مارسات التركيجية أنيا ركزت الـ

في زيادة مبيعات المنتجات الغذائية، ككذلؾ اختمفت  كأثرىاعناصر المزيج التركيجي 
الدراسة فييا حيث كانت ىذه الدراسة في غزة بينما طبقت الدراسة أعلبه في الدكلة التي 

كبالتالي ( مجمكعة شركات معاكية البرير لمصناعات الغذائية )في السكداف  الحالية كانت
 أجريت فيونظران لاختلبؼ القطاع الذم الدراسة الحالية فإف نتائج ىذه الدراسة تختمؼ عف 

 ةدراساؿت أيضان تختمؼ عف ؼ المشكمة كالفركض ، مما يجعؿ التكصياككذلؾ لاختلب
 .الحالية

: (الفجوة البحثية) تعميق عام عمى الدراسات السابقة 
الدراسات السابقة التي تناكلت عممية التركيج  لاستفاد الباحث مف الإطلبع عؿ     

مكضكع ىذا البحث ، حيث يتناكؿ البحث التركيج كدكره في زيادة مبيعات المنتجات 
كفي الدراسات السابقة في معظميا تناكلت العنصر الأكؿ مف  المبيعات عمكمان  الغذائية،

لتالي فإف المشكمة كالفركض مع اختلبؼ المتغير الثاني ، كبا( التركيج )  الدراسة الحالية
تككف مختمفة نظران لاختلبؼ أحد المتغيرات ، كبالتالي تختمؼ النتائج كالتكصيات،  

قميمة نسبيان مقارنة ( المبيعات) الدراسة الحالية الدراسات السابقة التي تناكلت المتغير الثاني 
في المشكمة كالأىداؼ الدراسة الحالية كبالتالي اختمفت عف ( التركيج) بالمتغير الأكؿ 

. ككذلؾ النتائج كالتكصيات

محمد نصر الديف  راسةد) في العنكاف الدراسة الحالية شتركت مع اىنالؾ دراسة كاحدة 
، كلكف كاف الإختلبؼ كاضحان ككبيران  (دكر التركيج في زيادة المبيعات) الأميف فضؿ الله 
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ىذه الدراسة تناكلت دكر التركيج في زيادة  ، حيث أفمف حيث المضمكف كالمحتكل
الدراسة في العنكاف ، كيظير الاختلبؼ في أف  الدراسة الحاليةالمبيعات الذم يشترؾ مع 

أرل أف . تناكلت أثر المزيج التركيجي في زيادة مبيعات المنتجات الغذائية تحديدان  الحالية
تركيجي في زيادة مبيعات المنتجات تتفكؽ في أنو تناكلت أثر المزيج اؿ الدراسة الحالية

، بينما الدراسة  أكثر تحديدان الغذائية ، حيث ركزت عمى مبيعات المنتجات الغذائية بصكرة 
الدراسة أعلبه تناكلت التركيج عمكما دكف تفصيؿ لعناصره، كما اختمفت الدراسة أعلبه عف 

نيات التركيج كدكرىا في في أنيا ركزت عمى جانب الطرؽ التركيجية عمكمان كميزا الحالية
 –الإعلبف ) في أثر عناصر التركيج الخمسة  الدراسة الحاليةزيادة المبيعات، بينما كانت 

كدكرىا في زيادة ( العلبقات العامة –تنشيط المبيعات  –البيع الشخصي  –الدعاية كالنشر 
. المبيعات

ف اتفقت في العنكاف عمكمان نجد أف ىنالؾ نقاط اتفاؽ كاختلبؼ بيف جميع الدراسات ح تى كا 
، فكؿ  دراسة يمكف أف تتناكؿ جكانب مختمفة مف المكضكع نظران لأف العمكـ متفرعة 
كتراكمية ، حيث يمكف تناكؿ المكضكع كذلؾ بصكرة حديثة أك بصكرة أكثر عمؽ مف 

عف جميع الدراسات السابقة أنيا الدراسة الحالية الدراسة الأخرل ، كالشيء الذم تتميز بو 
تناكلت كؿ عنصر مف عناصر المزيج التركيجي بشيء مف التفصيؿ لمتعرؼ عمى أثره 

ككذلؾ سدت جانب كبير مف النقص أك كدكره في زيادة مبيعات المنتجات الغذائية تحديدان، 
ككذلؾ في الدراسة التطبيقية عمى مجمكعة الفجكة التي كانت في الدراسات السابقة ، 

كدكرىا في زيادة  التعرؼ عمميان عمى كؿ عناصر المزيج التركيجيشركات معاكية البرير تـ 
، كما تناكلت الدراسة الميدانية تحميلبن شاملبن لكؿ ىذه العناصر لمتعرؼ عمى دكر مبيعاتيا 

 .كؿ عنصر مف عناصر المزيج التركيجي كأثره في زيادة المبيعات
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لمزيج الترويجي ا : لأولالفصل ا
 لالمبحث الأو

وأىمية وأىداف الترويج مفيوم 
:- مفيوم الترويج

، قي في الدكؿ المتقدمة مستكيات ىائمة مف التقدـ كالري  promotionحقؽ التركيج         
كلكنو في الأقطار النامية لا يزاؿ يكاجو محنة شديدة تتمثؿ في عدـ تقدير الدكر الذم يمكف 

لمنشأة مما أدل إلى قصكر أف يقكـ بو عمي مستكل الاقتصاد القكمي ، كعمي مستكل ا
لى التخمؼ الكاضح في تطبيقاتو المختمفة ، كلإتاحة نسبي في استخدامو بطريقة فعَّ  الة ، كا 

لمستكيات التي تمكنو الفرصة لكسر الحمقة الضيقة التي يدكر فييا التركيج كالخركج بو إلى ا
كغيره مف العمكـ يجابيان في تحقيؽ أىداؼ منشآت الأعماؿ ، مر التركيج إمف الإسياـ 

بمراحؿ مختمفة مف النمك كالتطكر حتى كصؿ إلى مستكاه الحالي في أساليب ممارستو ، 
كطرؽ تقييـ أدائو كالنظر إليو باعتباره كظيفة أساسية مف كظائؼ المنشأة التي تتبمكر في 

إطارىا ميكؿ كرغبات الأفراد سكاء عمى صعيد الاستيلبؾ الشخصي أـ الاستعماؿ 
. الصناعي
ففي ظًؿ نظاـ الإنتاج القديـ الذم كاف يتميز بضعؼ كمية الإنتاج كضيؽ أسكاؽ       

التصريؼ كمحدكديتيا لـ تكف ىناؾ ضركرة لبذؿ جيكد خاصة لإثارة الطمب لدل المشتريف 
الذيف كانكا يحضركف بأنفسيـ إلى محؿ صاحب الحرفة لمحصكؿ عمى احتياجاتيـ مف 

بيـ إليو ، فقد كانت العلبقات الشخصية القكية القائمة السمعة دكف مجيكد خاص منو لجذ
بيف البائعيف كالمشتريف كمكقع صاحب الحرفة كجكدة منتجاتو أسبابان كافية لبيع كؿ ما 

 .(1)يستطيع إنتاجو مف سمع كخدمات
لكف ىذا الكضع تغير بعد الثكرة الصناعية التي حدثت في منتصؼ القرف الثامف عشر ، 

اعية جديدة تمثمت في تكسيع حجـ المشاريع الصناعية نتيجة استخداـ كفتحت آفاقان صف
المكائف كالآلات كاتباع نظاـ الإنتاج الكبير كقمة فرص الاتصاؿ الشخصي التي كانت قائمة 
بيف المنتج كالمستيمؾ لبعد المسافة بينيما الأمر الذم أدل إلى صعكبة تعرُّؼ المستيمكيف 

                                                           

 .410، ص( ـ2002دار الثقافة لمنشر كالتكزيع، : عماف)، 1محمد صالح المؤذف، مبادئ التسكيؽ، ط ((1
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فاتيا كجكدتيا مف ناحية كتعذر تسكيقيا عف طريؽ الاتصاؿ عمي المنتجات كأنكاعيا كمكاص
الشخصي فقط مف ناحية أخرل ، ككاف مف نتائج التطكر الصناعي أيضان اتساع حجـ 
الأسكاؽ الداخمية كالخارجية ، كزيادة العرض عمى الطمب بالنسبة لمكثير مف المنتجات 

لثقافي كالتعميمي لجميكر كارتفاع دخكؿ كمستكيات معيشة الأفراد كزيادة المستكل ا
المستيمكيف فضلبن عف تقارب المنتجات في الجكدة كالسعر الأمر الذم أدل إلى زيادة 

المنافسة بيف المصانع كالشركات عمي تصريؼ منتجاتيـ، لقد أدت ىذه التطكرات إلى تعقيد 
حد بعيد الظركؼ التي تضمف لممنشأة الاستمرار كالحياة فأصبح بقاء المنشأة مرىكنان إلى 

بكجكد أسكاؽ كاسعة تمتص منتجاتيا ، فلب بد كالحالة ىذه مف بذؿ جيكد جديدة تيعرسِّؼ 
المستيمكيف بمنتجات المنشأة كجكدتيا كأسعار بيعيا كشركطيا ذلؾ بإثارة الطمب لدييـ ، 
لى زيادة الاعتماد عميو في اتخاذ القرارات  كؿ ذلؾ أدل إلى ازدياد أىمية التركيج ، كا 

كسيمة مف كسائؿ لي زيادة قناعة الإدارة بأىميتو ة مف قًبىؿ المستيمكيف أنفسيـ كبالتاالشرائي
خمؽ كتنشيط الطمب عمى سمع كخدمات المنشأة كاعترافيا المتزايد بضركرة اعتبار التركيج 
نشاطان رئيسيان مف أنشطة التسكيؽ في المنشاة ، كليس نشاطان عارضان كما تفعؿ الكثير مف 

. الكقت الحاضرالمنشآت في 
البيع الشخصي كالإعلبف : كتتككف إستراتيجية التركيج مف كسيمتيف رئيسيتيف ىما      

رساؿ العينات إلي : علبكة عمي كسائؿ التركيج الأخرل مثؿ تنسيؽ نكافذ المعركضات كا 
الزبائف ، كالاشتراؾ في المعارض كتقديـ اليدايا التذكارية التي أصبحت تعرؼ بتركيج 

. Sales promotionتالمبيعا
إف نجاح إستراتيجية التركيج يتطمب أكلان كجكد خطة متكاممة تضـ الفعاليات المختارة  

( المشترم)بعناية التي يتـ بكاسطتيا تحريؾ المنتجات إلى المستيمؾ الأخير أك المستعمؿ 
: (1)امؿالصناعي ، كيتطمب ثانيان تكافر عكامؿ لضماف نجاح ىذه الإستراتيجية كمف ىذه العك

 .ضركرة ميؿ الاتجاه العاـ لمطمب إلى الارتفاع -
كجكد تنسيؽ بيف التركيج كعناصر المزيج التسكيقي الأخرل ، طالما أف استراتيجيات  -

 .كثيقة بإستراتيجية التركيج ةؿالمنتجات كالتسعير كالتكزيع تربطيا ص
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جميكر  فيييعرَّؼ التركيج بمعناه الكاسع أنو مجمكعة مف الأنشطة المصممة لمتأثير      
.  المستيمكيف بيدؼ دفعيـ إلى شراء سمع المنشاة أك خدماتيا
جيكد شخصية كىي التي يقكـ بيا :كيظير مما تقدـ أف الجيكد التركيجية تنقسـ إلى قسميف 

بيا الإعلبف ككسائؿ تركيج المبيعات  مندكبك البيع كجيكد غير شخصية كىي التي يقكـ
دارة الإعلبف فكلبىما يقكـ بعممية  الأخرل ، كبذلؾ فإف الصمة كثيقة بيف إدارة المبيعات كا 
البيع كخمؽ الطمب عمي السمعة ، كلابد إذف مف تنسيؽ العمؿ بيف الإدارتيف لكي يحققا 

تعترض مندكبي البيع ىدفيما المشترؾ فقد يستخدـ الإعلبف في تذليؿ الصعكبات التي 
كالتمييد ليـ لمقابمة تجار الجممة أك التجزئة أك المستعمؿ الصناعي كفي ىذه الحالة يجب 

. لاء المندكبيفؤىكد الإعلبنية لتتفؽ مع زيارات قتكقيت الج
دكران ميمان  يؤدميمثؿ التركيج العنصر الرابع مف عناصر المزيج التسكيقي ، حيث      

في إقناع كتعريؼ المستيمكيف بمنتجات المنظمة كتكصيؿ المعمكمات عف المنتجات  ان كأساسي
سمككيـ كدفعيـ لمشراء،  فيكالخدمات كالأفكار إلى المشتريف أك المتعامميف بغرض التأثير 

أم نفقت ككثر طلببيا ، كرجَّ لسمعة  ركاجان  –السمعة "راجت"ييعرَّؼ التركيج في المغة كيقاؿ
تقديـ أك عرض لمكضكع أك : " ، أما كيتَّاب التسكيؽ فقد عرفكا التركيج بأنو أم جعميا تركج 

مجمكعة مف المكاضيع لمجميكر مف أجؿ ترسيخ أك تغيير المكاقؼ كالآراء لذلؾ 
. (1)الجميكر

ىذا التعريؼ تضمف الدفاع كالتأييد لما ىك معركض كقائـ ، كيرم آخركف أف التركيج 
لسكؽ المستيدؼ بخصكص المنتج كالمكاف كسعر المنتجات يتضمف إجراء الاتصالات مع ا

مجمكع الجيكد التسكيقية المتعمقة بإمداد المستيمؾ بالمعمكمات عف "، يعرؼ التركيج بأنو
قناعو بمقدرتيا عف  ثارة اىتمامو بيا كا  المزايا الخاصة بسمعة أك خدمة أك فكرة معينة كا 

تخاذ قرار بشرائيا ، ثـ الاستمرار غيرىا بإشباع احتياجاتو كذلؾ بيدؼ دفعة إلى ا
". باستعماليا مستقبلبن 

مجمكعة الأنشطة المتعمقة "ؼ نشاط التركيج مف حيث ارتباطو بالقطاع الصناعي بأنوعرَّ مي 
قناع الأطراؼ المعينة بالمشركع أك مجمكعة المشاريع الميركَّج ليا بيدؼ  بالبحث كالتحفيز كا 

". تمكيمو تبني تأسيس المشركع أك المساىمة في 
                                                           

. 199، ص( ـ1998دار حامد لمنشر كالتكزيع ،: عماف)شفقي إبراىيـ حداد كآخركف ، سياسات التسكيؽ،  (1)
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كقد عيرَّؼ التركيج مقارنة بالإعلبف كبالبيع الشخصي حيث يصؼ رجاؿ التسكيؽ الاختلبؼ 
العميؿ لممنتج بينما تركيج المبيعات يدفع " يجتذب"بيف التركيج كالإعلبف بقكليـ إف الإعلبف 

 (1) .بالمنتج إلى العميؿ
: تعريف الترويج

بالمنتج كخصائصو ككظائفو كمزاياه ككيفية التركيج ىك عممية تعريؼ المستيمؾ     
استخدامو كأماكف كجكده بالسكؽ كأسعاره بالإضافة إلى محاكلة التأثير عمى المستيمؾ كحثو 

قناعو بشراء المنتج  .كا 
ؼ التركيج كذلؾ عرَّ كممة التركيج تعني التعريؼ أك التثقيؼ بالشيء أم تسييؿ بيعو، كمي 

بيع السمعة أك جيكد البائع في إقامة منافذ لممعمكمات لتسييؿ عممية  التنسيؽ بيف(عمى أنو 
.   (الخدمة أك الفكرة

كالتركيج باعتباره أحد عناصر المزيج التسكيقي يتأثر بكافة القرارات التي تتعمؽ بالعناصر 
 .الأخرل كىي السمعة، السعر كالتكزيع

ار الجيكد التسكيقية التي تتخذىا التركيج بأنو النشاط الذم يتـ في إط )ككتمر)ؼ كييعرسِّ 
قناعيـ بشرائيا      (2). المنشأة لتكصيؿ منتجاتيا إلى أذىاف المستيمكيف كا 

قناع كاتصاؿ، كمي إممارسة  : "التركيج بأنو صؼأما ستاتنكف فقد ك ردؼ التركيج خبار كا 
( العماؿمؤسسات )بالاتصاؿ كيقصد بو عممية التأثير في سمكؾ الآخريف مف خلبؿ مشاركة 

 ".الأفكار كالمعمكمات كالمشاعر الخاصة بالجميكر
يعني جميع أشكاؿ الاتصالات فيما : "ؼ شامؿ لمتركيج بمعنى الاتصالات فيكمكفي تعر   

عؿ شراء بيف الشركة كجميكره الاتصالات،التي تتضمف فيما بيف الشركة كجميكرىا إلى ؼً 
 (3)  ."تجاتيامناسب كتحقيؽ ثقة بعيدة الأمد في الشركة أك مف

التنسيؽ بيف جيكد البائع في إقامة منافذ لممعمكمات كفي : " بأنو ؼ التركيج أيضان عرَّ كمي    
فنا فإف التركيج ىك أحد ؿككما أس". تسييؿ بيع السمعة أك الخدمة أك في قبكؿ فكرة معينة

السعر كالتكزيع ، (أك الخدمة)عناصر المزيج التسكيقي كىك يتأثر بالقرارات المتعمقة بالسمعة
                                                           

 .18، ص( ـ1968منظمة العمؿ الدكلية، : جنيؼ)محمد عمي حلبكم ، خمؽ السكؽ ،  (1)
 .19، ص( ـ2011دار المسيرة لمنشر كالتكزيع كالطباعة، : عماف) ،1كسائؿ التركيج التجارم، ط سمير عبد الرزاؽ العيدم،  (2)
 .13، ص( ـ 2009دار الفجر لمنشر كالتكزيع ، : القاىرة ) ،1محمد عبده حافظ،المزيج التركيجي، ط ( 3)
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، فمثلبن بعض قرارات التسعير يسيؿ تركيجيا بينما سياسات أخرل قد لا يتقبميا المستيمككف 
كيتغمب التركيج عمى مشكمة جيؿ المستيمؾ بتقديـ المعمكمات عف . حتى بعد التركيج ليا

ة الشركة، السمعة أك الخدمة ،كما يتغمب التركيج عمى تردد المستيمؾ بإغرائو كخمؽ حاؿ
نفسية معينة يتقبؿ المستيمؾ بمقتضاىا ما يقدـ إليو، مما يعني إغراء المستيمؾ كدفعو بأف 

 .يتصرؼ بطريقة يرضى عنيا البائع
:  كما يُمكن تعريف الترويج بأنو

فراد بقبكؿ أك تصاؿ التسكيقي الذم ييدؼ إلى إخبار أك إقناع أك تذكير الأنشاط الا      
. منتج أك فكرة أك مؤسسة  أك باستخداـبإعادة الشراء 

: كما يمكن تعريفو أيضاً 
ىك التنسيؽ بيف جيكد البائع في إقامة منافذ لممعمكمات ك تسييؿ بيع السمعة أك الخدمة    

 (1) .قبكؿ فكرة معينة أك في
قيمة  عبارة عف عممية اتصاؿ مبرمجة كىادفة، ترمي إلى إظيار:" يعرؼ التركيج عمى أنو

حدل  ، كالذم يشمؿ امنتجاتيا لدل مختمؼ الأطراؼ التي يجرم التعامؿ معوالمنظمة أكا 
عمى كؿ مف الإعلبف كتركيج المبيعات، العلبقات العامة، البيع الشخصي، ىذا لمرفع مف 

 (2)". أثر الاتصاؿ

غيره  ذلؾ العنصر متعدد الأشكاؿ كالمتفاعؿ مع: "ر عنو بالتالي عبسِّ كنجد إبراىيـ عبيدات مي 
مزيج التسكيقي كاليادؼ إلى تحقيؽ عممية الاتصاؿ، الناجمة بيف ما تقدمو مف عناصر اؿ

أفكار، تعمؿ عمى إشباع حاجات كرغبات المستيمكيف مف  خدمات أك المنظمات مف سمع أك
 )3(". مؤسسات، كفؽ إمكانياتيـ كتكقعاتيـ أفراد أك

: إف ىذا التعريؼ يظير مجمكعة مف الأسس يتضمنيا التركيج تتمثؿ في
غير مباشر عمى إقناع  أحد عناصر المزيج التسكيقي الذم يعمؿ بشكؿ مباشر أك ىك

                                                           

 .35، ص(ـ 2002مؤسسة حكرس الدكلية لمنشر كالتكزيع ، : الاسكندرية )عصاـ الديف أميف أبك عمفة ، التركيج ، ( 1)
(2) George E, Michael A, Belch, advertising and promotion( an integrated marketing 

communications perspective),(en linger) 6th edition, the McGraw-hill companies, 2003, 
available at،p20 . 

 .355، ص (ـ2006دار كائؿ لمنشر كالتكزيع،  ،: عماف)،5مدخؿ سمككي، ط  –محمد إبراىيـ عبيدات، مبادئ التسكيؽ  3))
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كأذكاقيـ ككفؽ  المستيمكيف المستيدفيف بأف ما يتـ التركيج لو يعمؿ عمى إشباع حاجاتيـ كرغباتيـ
. إمكانياتيـ الشرائية

لمستيمكيف ىادفة لتحقيؽ عممية الاتصاؿ بيف المنظمة كاناصر متخصصة يتككف مف مجمكعة ع  
. في الأسكاؽ المستيدفة بالأكقات المناسبة ليـ

المنظمات كالمستيمكيف في الأسكاؽ المستيدفة في الإستراتيجية  فيىك الأداة المستخدمة لمتأثير 
. يجابيةإت المنظمة إلى أراء التسكيقية العامة، مف خلبؿ تعديؿ قناعاتيـ السمبية عف منتجا

: كما يُعرَّف الترويج بأنو
التركيج ىك التنسيؽ بيف جيكد البائع في إقامة منافذ لممعمكمات ك في تسييؿ بيع السمعة أك     

الخدمة أك في قبكؿ فكرة معينة، ك التركيج ىك أحد عناصر المزيج التسكيقي حيث لا يمكف 
 (1) .الاستغناء عف النشاط التركيجي لتحقيؽ أىداؼ المشركع التسكيقية

 :يكضح عناصر المزيج التسكيقي (1-1)رقـ  الشكؿ
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

.  190ص (  ـ1996عماف، الأردف، : دار زىراف لمنشر)، (مدخؿ متكامؿ)عمر كصفي عقيمي كآخركف، مبادئ التسكيؽ : المصدر
                                                           

 . 190، ص ( ـ1996دار زىراف لمنشر ، : الأردف)، (مدخؿ متكامؿ)عمر كصفي عقيمي كآخركف، مبادئ التسكيؽ ( 1)

 الأهداف و الموارد

 إستراتيجية التسويق

 إستراتيجية الترويج

 المزيــج التسويقــــي

 السعر

 التوزيع

 المنتج

 المزيج الترويـجي
الإعلان*   
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ىػك  بناءن عمى ما كرد في التعاريؼ السابقة يمكننا أف نستخمص أف المقصكد بالتركيػج
ر الزبكف استخداـ المنظمة لجميع الجيكد كالأساليب الشخصية كغير الشخصية لإخػبا

الخدمات التي تقدميا، كشرح مزاياىا كخصائصيا، ككيفية الاستفادة منيا، كما  بالمنتجات أك
يعتبر التركيج أحد العناصر الأساسية في المزيج التسكيقي لأم منظمة، كيرجع ذلؾ إلى 

قناعيـ بمزايا  مف تعريؼ الزبكف بخدمات أك يؤديوالدكر الحيكم الذم  منتجات المنظمة، كا 
تعامؿ معيا، كالإشباع الذم يمكف أف يتحقؽ مف ذلؾ، كمف ثـ دفعيـ إلى اتخاذ قرارىـ اؿ

. بالتعامؿ مع المنظمة كالاستمرار فيو مستقبلبن 
 .بيف التركيج داخؿ الإطار التسكيقيكالشكؿ التالي مي 

 :التركيج داخؿ الإطار التسكيقييكضح ( 2-1) الشكؿ التالي
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

( ـ2006عماف،:كالتكزيع دار اليازكرم العممية لمنشر)بشير العلبؽ،التركيج الإلكتركني كالتقميدم،الطبعة العربية، : المصدر
 .12، ص 

 
 
 

 إستراتيجية

 الأىداؼ كالمكارد

 المستقبمون

 إستراتيجية
 

 انًسيح انتسىيقي

السمعة أوالخدمة 

السعر 

 التوزيع

 انًسيح انترويدي

 الإعلاٌ

 انجيع انشخصي

 تُشيط انًجيعبد
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:- أىداف الترويج
: (1)ييدؼ التركيج أساسان إلى تحقيؽ ثلبثة أىداؼ كىي

: اليدف الإخباري :أووً 
نجد أف كثير مف الناس لا يعترض عمى اليدؼ الإخبارم أك المعرفي لنشاط التركيج لأنو 
يخدـ عممية انتشار المعمكمات حكؿ الشيء مكضكع التركيج كيبدك أكثر أىمية عند تقديـ 

لمعرفة بيذا التركيج بتحقيؽ ىذا اليدؼ ييسيـ في سرعة اشيء جديد لأكؿ مرة ، كنجد أف 
. الشيء
: اليدف التذكيري:ثانياً 

. تمؾ الخبرات السارة مع الشيء مكضع التركيجبىك تذكير الأفراد 
: اليدف الإقناعي:ثالثاً 

حداث التأثيرات المطمكبة كالمرغكبة مف قًبىؿ رجؿ التسكيؽ كليس مف المستيمؾ ىك إقناع  كا 
مف  الكثير لكيراطفية كالكجدانية لممستيمؾ ، قًبىؿ المستيمؾ كىك يركز عمى الجكانب الع

قناعي لنشاط التركيج ىك شيء ضركرم كمفيد لكؿ مف رجاؿ التسكيؽ بأف المحتكل الا
. المنظمة كالمستيمؾ

 (2) :ويمكن أيضا تمثيل أىداف الترويج في الآتي
كىك يعتبر أكؿ ىدؼ لمتركيج : إمداد المستيمؾ الحالي كالمرتقب بالمعمكمات عف السمعة -1

المستيمؾ ، كيككف ىذا اليدؼ أكثر أىمية بالنسبة لتقديـ كىك خمؽ المعرفة لدل 
 .كتسكيؽ السمع كالخدمات الجديدة

إلى إثارة الاىتماـ بالسمعة أك :يجب أف ييدؼ النشاط التركيجي: إثارة الاىتماـ بالسمعة -2
 ةالخدمة خاصة في حالة كجكد سمعة منافسة ، مما يمكف مف إجراء المقارنة بيف السمع

 .سةكالسمع المناؼ
في ىذه الحالة يمكف استخداـ الإعلبف : المستيمؾ ليؿ لدضتغيير الاتجاه كخمؽ التؼ -3

 .كالبيع الشخصي حيث يساعد البائع المستيمؾ في عممية المقارنة بيف البدائؿ مف السمع

                                                           

. 11-5، ص ص (ـ2000الدار الجامعية،: الإسكندرية )علبف كدكرة في النشاط التسكيقي،إسماعيؿ السيد، الإ( (1
. 352، ص( ـ2005الدار الجامعية، : الإسكندرية)ثابت عبد الرحمف إدريس كآخركف ، التسكيؽ المعاصر  (2)
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يتحقؽ ىدؼ البرنامج التركيجي بدفع المستيمؾ إلى اتخاذ قرار بشراء : اتخاذ قرار الشراء -4
الخدمة ، كيستخدـ ىنا رجاؿ البيع لما ليـ مف دكر في إقناع المستيمؾ بإتماـ السمعة أك 

 (1).عممية الشراء
 (2): كبصكرة عامة فإف التركيج يعمؿ عمى تحقيؽ الأىداؼ التالية

 .تزكيد المستيمؾ بالمعمكمات اللبزمة عف السمع كالخدمات المختمفة .1
 .معينةتككيف صكرة ذىنية إيجابية عف ماركة تجارية  .2
 .استمالة الطمب عمى السمع كالخدمات المتاحة .3
 .تككيف اتجاىات إيجابية نحك السمعة أك الخدمة المركج ليا .4
 .تعزيز المكانة التنافسية لمسمعة أك الخدمة بيف مثيلبتيا المنافسة في السكؽ .5

 :وظائف الترويج
 (3) :بالنسبة لممستيمكين

بما يرغبكف فيو كيحتاجكف إليو مف خمؽ الرغبة لدل المستيمؾ مف خلبؿ تذكيرىـ  .1
 .السمع كالخدمات

إشباع كتعريؼ المستيمؾ بالسمع الجديدة كاسعارىا كأحجاميا كاستخداماتيا كالضمانات  .2
 .التي تقدـ مع السمعة

يحقؽ التركيج آماؿ كتطمعات المستيمكيف إلى حياه كريمة كذلؾ مف خلبؿ تقديـ السمع  .3
تكفير الكقت كالجيد المبذكؿ في تمبية احتياجات  كالمخترعات الجديدة التي تيسيـ في

 .الإنساف الأساسية
 :بالنسبة لمتسويقين

الزبائف الحالييف  فيالرد عمى الاخبار السمبية التي قد يبثيا المنافسكف لمتاثير  .1
 .كالمرتقبيف

تقميؿ تأثير تقمبات الطمب عمى المنتجات التي تكاجو فترات يختؿ فييا الطمب خلبؿ  .2
 .فترات السنةبعض 

                                                           

 .11إسماعيؿ السيد، الإعلبف كدكرة في النشاط التسكيقي، مرجع سابؽ ،ص ( (1
. 33، ص(ـ2008الشركة العربية المتحدة لمتسكيؽ كالتكريدات،: لقاىرةا)رائؼ تكفيؽ ك ناجي معلب، مبادئ التسكيؽ، ( 2)
. 12، ص(ـ2002دار اليازكرم،: عماف ) –أسس كنظريات  -بشير عباس العلبؽ، التركيج كالإعلبف التجارم( 3) 
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 .يز منتجات المنظمة عما يقدمو المنافسكف مف منتجات متـ .3
التأثير عمى سمكؾ العامة مف خلبؿ تثقيؼ الأفراد بالسمكؾ الحميد كالمقبكؿ لتسييؿ  .4

 .خدمتيـ
:- مكونات عممية اوتصال الترويجية

البيئة  تزكيد ىذهفي التركيج ىك عممية اتصاؿ أك تكاصؿ مع بيئة المؤسسة كدكرىا      
: كىذه المككنات تتككف مف ،جذبيـ إلى منتجاتيا لتيمكيف بالمعمكمات التي تساعد عؿكالمس

كىك المؤسسة صاحبة المنتج حيث تساعد مصداقية المرسؿ كسمعتو بشكؿ : المرسؿ .1
كبير عمى نجاح عممية الاتصاؿ مف خلبؿ تجاكب كتقبؿ المرسؿ إلييـ الرسالة ، أما إذا 

سمة تعاني مف سمعة سيئة فسكؼ تنخفض احتمالات نجاح عممية كانت المؤسسة المر
الاتصاؿ مما يدفع المؤسسة إلى استخداـ علبمات تجارية جديدة لتقميص أثر السمعة 

 .التجارية الفاشمة
ىي الفكرة أك الأفكار كالمعمكمات التي تريد المؤسسة إيصاليا إلى المرسؿ : الرسالة .2

لة مفيكمة مف قًبىؿ المرسؿ إلييـ لتحقيؽ ىدؼ إلييـ حيث يجب أف تككف ىذه الرسا
 .إرساليا

 .ىي الكسيمة التي يستخدميا المرسؿ لنقؿ الرسالة إلى المرسؿ إلييـ:كسيمة الاتصاؿ .3
 .ىـ المستيدفكف بالرسالة الإعلبنية: المرسؿ إلييـ .4

، كتكتمؿ عممية الاتصاؿ مف خلبؿ التغذية الراجعة أك برسائؿ تعبر عف الرضا عف المنتج 
 .سكاء كانت تيدؼ إلى تحقيؽ الربح يمكف استخداـ التركيج بكاسطة جميع أنكاع المنظمات

أفكار بعض السياسييف أك بعض المرشحيف لمراكز سياسية أك فالتركيج يمكف أف يستخدـ  
صنع "إدارية ، أك التركيج لبعض المنظمات الحككمية ، أك لفكرة قكمية مثؿ التركيج لشعار 

قناعيـ بتشجيع الصناعة الكطنيةبغرض " في مصر   .التأثير عمي المكاطنيف كا 
:- شروط أىداف الترويج الجيِّد

ىنالؾ مجمكعة مف الشركط التي ينبغي أف تتكفر في أىداؼ التركيج حتى تيعىد        
:- (1)أىدافان جيسِّدة كأىـ ىذه الشركط ما يمي

 .أف يككف اليدؼ مكجيان لقطاع سكؽ محددة -1
                                                           

. 13إسماعيؿ السيد ،الإعلبف كدكره في النشاط التسكيقي ، مرجع سابؽ ، ص( (1



  38 

 

 .اليدؼ بجمؿ محددة عف المطمكب تحقيقو مف النشاط التركيجيأف ييعبسِّر   -2
 (. مثؿ نسبة مئكية)أف يتـ التعبير عف اليدؼ بصكرة كمية -3
 .نجاز اليدؼإيد النطاؽ الزمني الذم سيتـ فيو أف يتـ تحد  -4
 .أف تكضع الأىداؼ في مستكل يمكف لممنظمة أف تحققو  -5
اصر المزيج التسكيقي الأخرل أف تتكامؿ ىذه الأىداؼ مع الأىداؼ الخاصة بعف  -6

 .كالمنتج ، السعر، التكزيع
:- أىمية الترويج

تباع اأصبحت تكلييا المنظمات مف خلبؿ  تأتي أىمية التركيج مف الأىمية التي      
عممية تركيجية فعالة لمنتجاتيا، كتظير أىمية التركيج أيضان مف خلبؿ الأىداؼ التي يسعي 

لا تخرج عف أىداؼ التسكيؽ التي تعمؿ المنظمة عمى تحقيقيا التركيج لمكصكؿ إلييا كالتي 
، كنجد أف الأىمية الرئيسية لمتركيج ىك زيادة الطمب عمى المنتجات كبالتالي زيادة 

المبيعات عمى المنتج أك الخدمة ، كعممية التركيج الناجحة يمكف أف تحقؽ أكبر كمية مف 
ؿ في حجـ المشاريع كدخكؿ المنتجات إلى المبيعات عند مستكل معيف، كبعد التطكر اليائ

أسكاؽ جديدة ، كىذا يتطمب القياـ بالنشاط التركيجي الذم يسيؿ ميمة الاتصاؿ بيف البائع 
 (1) :كالمشترم كتظير أىمية التركيج في الأتي

 .تقريب المسافة بيف البائع كالمشترم .1
 .تنكع كزيادة عدد الأفراد الذيف يتصؿ بيـ المنتج .2
 .المنافسة في السكؽ اشتداد حالة .3
يساىـ التركيج في الحفاظ عمي مستكل مف الكعي كالتطكر في حياة الأفراد مف خلبؿ ما  .4

 .يمدىـ بو مف معمكمات كبيانات عف كؿ ما يتعمؽ بالسمع كالخدمات
أف المشركع مف خلبؿ النشاط التركيجي يرمي إلى الكصكؿ إلى مستكل المبيعات كىذا  .5

 .يؤثر عمي تخفيض الأسعار 
 .يؤثر عمي قرار الشراء بالنسبة لممستيمؾ .6

 :كبصفة عامة تنطكم سياسات التركيج عمى عدد مف الجكانب تتمثؿ باختصار في الآتي
 .تحديد الأىداؼ الأساسية كالفرعية ، القصيرة كالطكيمة الأجؿ .أ 

                                                           

. 191، مبادئ التسكيؽ مدخؿ متكامؿ، مرجع سبؽ ذكره، صعمر كصفي عقيمي كآخركف (1)
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 .تحديد ميزانية التركيج .ب 
كمف بيف ىذه الجاذبية  اختيار الجاذبية البيعية المناسبة لمسمعة أك الخدمة المقدمة ، .ج 

 :-ما يمي
 .السعر، الخصكمات السعرية ، التخفيض في الأسعار .1
 (.قبؿ أك بعد البيع)الخدمات المقدمة .2
 .الجكدة مع ثبات الأسعار أك مع تغيير طفيؼ في السعر .3
تطكير أك تغيير أك تحسيف المظاىر الشكمية أك التصميـ أك الاستخدامات  .4

 .الخاصة بالسمعة
 .القطاعات السكقية المستيدفةتحديد  .5
تحديد كاختيار كسائؿ التركيج الملبئمة كتحديد تكاليؼ استخداـ الكسيمة في ضكء  .6

 .ميزانية التركيج أك المخصصات المحددة
 .التنفيذ كالمتابعة كالتقييـ المرحمي كالنيائي لمنتائج .7

أيضاً إلى عدة أمور قبل تناول العناصر المكونة لممزيج الترويجي من المفيد الإشارة 
:- (1)ىي
أف عناصر المزيج التركيجي تمثؿ آليات أك كسائؿ الاتصاؿ أك الربط بيف أطراؼ / أ

 .العممية التسكيقية أم بيف المنظمة كالمستيمؾ
قد تختمؼ كجيات نظر أطراؼ عممية الاتصاؿ التسكيقي فيما يتعمؽ بجدكل كؿ / ب
، فقد ترل المنظمة أف زيادة حصتيا مف سكؽ  لوصر مف عناصر المزيج أك المزيج ؾعف

بيع السمعة أك تحكيؿ الطمب المرتقب إلى طمب فعاؿ أك المحافظة عمي الطمب الحالي لا 
تحقؽ إلا مف خلبؿ عنصر أك أكثر مف عناصر المزيج التركيجي ، بينما يرل المستيمؾ 

مكف مف خلبليا معرفة أف الإعلبف مثلبن باعتباره أحد عناصر المزيج ىك الكسيمة التي م
. كيؼ كمتى كمف أيف يستطيع إشباع حاجاتو المختمفة

أف طبيعة السمعة أك الخدمة تؤثر بدرجة كبيرة في اختيار أسمكب التركيج ، فبينما / ج
نجد أنو لا يصمح الإعلبف لتركيج سمعان استيلبكية مثؿ الأغذية المحفكظة أك السمع المعمرة 

                                                           

 .496، ص( ـ2002الدار الجامعية ، : الاسكندرية )عبد السلبـ أبك قحؼ ، التسكيؽ مدخؿ تطبيقي،  (1)
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مثؿ الأدكية أك السمع الصناعية أك قطع غيار  لكية أخريصمح لمتركيج عف سمع استيلب
. لأساليب ملبئمة لتركيج ىذه السمعالسيارات مثلبن حيث يعتبر البيع الشخصي أكثر ا

سمعة أك خر مف عناصر المزيج يتأثر ليس فقط بطبيعة اؿآأف اختيار عنصر دكف / د
: عمى الأىداؼ كلكف يتكقؼ أيضان 

 ميزانية التركيج. 
 دكرة حياة السمعةمراحؿ ك. 
 درجة المنافسة. 
 العمؽ كالترابط في مزيج السمعةل السمع التي تقدميا المنظمة كمد عدد. 
  تاريخ كعمر كسمعة المنظمة كخبرتيا. 
 الانتشار أك التركيز  لكؿ قطاع كمد عدد القطاعات التي تخدميا المنظمة كحجـ

 .الجغرافي ليذه القطاعات أك المستيمكيف
 منشآت التكزيع كالنقؿ أك التركيج )مات الخدمات التسكيقية مف تكافر منظ لمد

 (.لككالات الإعلبف ، محطات الإذاعة كالتمفزيكف كالصحؼ
  الاستراتيجيات كالأىداؼ التسكيقية في الأجؿ الطكيؿ بصفة خاصة كالقصير بصفة

 .عامة
  طبيعة المستيمؾ أك المستخدـ أك المنتفع بالسمعة أك الخدمة. 
  استخداـ العنصرتكمفة .

 (1) :علاقة الترويج باوتصال
التركيج ىك شكؿ مف أشكاؿ الاتصاؿ في التسكيؽ، ك لكي نفيـ كيؼ يسير التركيج لابد أف 

: نستعرض عممية الاتصاؿ التي تتككف مف العناصر الآتية
 ك ىك مصدر الرسالة: مرسًؿ الرسالة. 
 التي سكؼ يستقبميا الطرؼ الآخر ،المعمكمات المرسمة : الرسالة. 
 ىك الطريؽ الذم تسمكو الرسالة حتى تصؿ إلى الطرؼ الآخر، ك : طريؽ الاتصاؿ

 .بمعنى آخر ىك الطريؽ الذم يصؿ بيف مرسًؿ الرسالة ك مستقبميا
 ك ىك محطة الكصكؿ ك ىك الذم يستمـ الرسالة: مستقبًؿ الرسالة. 

                                                           

. 194-193عمر كصفي عقيمي كآخركف، مبادئ التسكيؽ ، مرجع سبؽ ذكره  ، ص ص (    1(  
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 الرسالة التي تكشؼ تأثير الرسالة المعمكمات المرتدة إلى صاحب: النتائػج. 
  ك ىي عمميات تشكيش أك إعاقة غير مخططة تحدث أثناء : (الضكضاء)التشكيش

عممية الاتصاؿ تؤدم إلى حصكؿ المستقبًؿ عمى رسالة مختمفة عف تمؾ التي 
 .أيرسًمت إليو
: يوضح عممية اوتصال( 3-1)و الشكل التالي 

   
 
 
 

(  1996عماف، الأردف، : دار زىراف لمنشر)، (مدخؿ متكامؿ)عمر كصفي عقيمي كآخركف، مبادئ التسكيؽ : المصدر
 . 194ص 

ك الرسالة التركيجية يجب أف ترسؿ مف خلبؿ كسائؿ اتصاؿ معينة، ك مستقبؿ الرسالة 
يمكف أف يفسرىا ك يفيميا ك يستجيب إلييا، فقد تككف الرسالة عمى شكؿ عركض أك جيكد 
بيعية، أك عف طريؽ الإعلبنات أك الدعاية أك عف طريؽ مندكبي البيع أك العلبقات العامة، 

صؿ ارتباؾ في الاتصالات بيف المنتج ك المستيمؾ ك قد يككف ىذا ك المشكمة ىنا أف يح
 (1). بسبب عدـ مقدرة مستقبًؿ الرسالة عمى فيـ المقصكد منيا

:- (2)تتأثر إستراتيجية الترويج أو البرنامج الترويجي بعدد من العوامل ىي
 :المكارد المتاحة  .1

. تنكيع أشكاؿ التركيج  فكمما تكافرت المكارد المالية كالبشرية  كاف مف الممكف
 :طبيعة السمعة  .2

تحتاج إلى مزيد مف جيكد البيع  السعر فالسمع الفنية كالسمع الاستيلبكية مرتفعة 
الشخصي بدرجة أكبر مف عناصر المزيج التركيجي الأخرل ، أما السمع رخيصة الثمف 

تنشيط المبيعات كالسمع الميسرة أك التي يتـ شرائيا بصفة متكررة فاف الإعلبف كالتغميؼ ك
. تيعتبر مف أكثر العناصر أك الأساليب ملبئمة لتركيجيا
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 ما ىي الإستراتيجية التي سيتـ تبنييا؟ .3
كنجد أف استخداـ أم شكؿ مف أشكاؿ التركيج : إستراتيجية الدفع أـ إستراتيجية الجذب 

 push strategyيعتمد عمي الإستراتيجية التي سيتـ تبنييا ففي حالة تبني إستراتيجية الدفع 
فإنيا تحتاج إلى الاعتماد عمى البيع الشخصي بدرجة كبيرة جدان كفي ىذه الحالة يحاكؿ كؿ 
طرؼ مف أطراؼ قنكات التكزيع تشجيع الطرؼ الذم يميو في الحمقة لتركيج السمعة ، أما 

فإف الاعتماد عمى الإعلبف كتنشيط المبيعات  pull strategyفي حالة إستراتيجية الجذب
يككف كبيران كفي ىذه الحالة نجد أف المنظمة تحاكؿ تشجيع أك إثارة الطمب بجعؿ السمعة 

. مربحة لمتجار مما يشجعيـ عمى شرائيا بغرض إعادة البيع كتحقيؽ الأرباح 
 :دكرة حياة السمعة .4

ضيح العلبقة بيف كؿ مرحمة يمكف تك( الاعتبار العكامؿ السابقة فيمع الأخذ )
ستراتيجية التركيج الممكف استخداميا اعتمادان عمى ماىية عناصر مزيج مف المراحؿ  كا 

ت التركيج الممكف استخداميا ، ففي مرحمة التقديـ يتـ استخداـ الإعلبف كتنشيط المبيعا
 ع الشخصي ، كفي مرحمة النضجستخداـ الإعلبف كالبيمكالنشر ، كفي مرحمة النمك 

ستخداـ الإعلبف كتنشيط لإعلبف ، كفي مرحمة التدىكر مستخداـ البيع الشخصي كام
. المبيعات

تزداد أىمية البيع الشخصي بالنسبة لمسمع الصناعية ، أم المشتريف حيث  :طبيعة السكؽ .5
الصناعييف ، أما الإعلبف فتزداد أىميتو في حالة التعامؿ مع المستيمكيف النيائييف ، 

السكؽ صغيران أك أف درجة تركيز السكاف عالية في أماكف أسكاؽ معينة  ككمما كاف حجـ
 (1) .كاف مف المضؿ استخداـ البيع الشخصي

 :السكؽ كالتنكيع في الأسكاؽ-إستراتيجية السمعة .6
. تطمب تنكيعان في أشكاؿ أك استخداـ عناصر المزيج التركيجي المختمفةتالسمع 

 (:التركيجميزانية )المكارد المالية المتاحة .7
يمكف تحديد ميزانية التركيج بعدة مداخؿ أك طرؽ يمكف استخداميا في تحديد ميزانية 

 (2):التركيج كتتمثؿ ىذه المداخؿ في
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 :المدخؿ الحدم - أ
كىك مدخؿ التكازف الحدم كيقكـ عمى افتراض أساسي مفاده أف اليدؼ         

فإف الإنفاؽ عمى التركيج يجب النيائي لمتركيج ىك تكليد الدخؿ ، كطبقان ليذا المدخؿ 
أف يتـ أك يستمر إلى النقطة أك الحد الذم يتساكل فيو الإيراد الحدم المتكلد عف 

صؿ إلى النقطة التي مة ، أك أف الإنفاؽ يستمر إلى أف التركيج مع التكمفة الحدم
يتكقؼ عندىا التركيج عف إضافة أرباح لممنظمة ، كيكاجو ىذا المدخؿ عدة مشكلبت 

ا عدـ تكافر مقاييس كمية مناسبة تقيس أثر التركيج عمى المبيعات ، كفي نفس منو
الكقت فإف التركيج لا يعتبر العنصر أك العامؿ الكحيد الذم يؤثر عمى المبيعات فيك 
يؤثر عمى عكامؿ أخرل كثيرة كىذا المدخؿ أيضان يتعامؿ مع تكمفة التركيج باعتبارىا 

 يعكس طبيعة تكاليؼ التركيج ، فالإنفاؽ عمى تكاليؼ تشغيؿ أم متغيرة كىذا لا
. الإعلبف مثلبن ييعتبر تكمفة استثمارية حيث يستمر أثر الإعلبف لفترات طكيمة

 :مدخؿ العائد عمى الاستثمار  - ب
يأخذ ىذا المدخؿ المنافع طكيمة الأجؿ لمتركيج في الاعتبار كيتعامؿ مع الإنفاؽ عمى 

ان لو عكائد طكيمة الأجؿ ، كبالرغـ مف منطقية ىذا التركيج باعتباره إنفاقان استثمارم
المدخؿ إلا أنو مف الصعكبة بمكاف تحديد الزيادة في الأرباح أك العكائد الناتجة عف 

. في المدخؿ الأكؿ المشكلبتالتركيج فقط فضلبن عف 
 :نسبة مئكية مف المبيعات - أ

 نو أكثرىا سيكلة فييعتبر ىذا المدخؿ مف أكثر المداخؿ شيكعان في الاستخداـ كما أ
نسبة مئكية مف المبيعات السابقة أك ميزانية التركيج تيحدد التطبيؽ كطبقان ليذا المدخؿ 

: منيا مشكلبتالمبيعات المتكقعة كتكاجو ىذا المدخؿ عدة 
أنو يجعؿ التركيج دالة في المبيعات ، في الكقت الذم يجب أف يساعد التركيج عمى  (1)

عمييا بشكؿ أك بآخر ، ككيؼ يمكف قبكؿ فكرة أف المبيعات زيادة المبيعات أك التأثير 
المتكقعة تصبح قاعدة حساب أك تقدير ميزانية التركيج الذم يعتبر أحد المحددات 

 .الأساسية لممبيعات
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ىؿ يمكف قبكؿ فكرة تخفيض تكاليؼ التركيج إذا انخفضت المبيعات كالمنطؽ يقكؿ أف  (2)
جنب انخفاض المبيعات أك عمى الأقؿ المحافظة تكاليؼ التركيج قد ترتفع لزيادة أك ت

 .عمى مستكل المبيعات الحالي
نقطة بداية في تحديد ميزانية التركيج كعندىا لنسبة المئكية مف المبيعات يصمح إف مدخؿ ا

 (1) .تعمؿ المنظمة في بيئة مستقرة
: مدخؿ التكافؤ التنافسي -د

ذا ليذا المدخؿ يتـ تحديد ميزانية التركيج ع طبقان  لى أساس مقدار ما ينفقو المنافسكف كا 
كاف ىذا المدخؿ يأخذ المنافسة باعتبارىا أحد العكامؿ البيئية في اعتباره إلا أنو لا 

نجازىا مف خلبلو ، كما أف إعمى التركيج بمياـ محددة يجب  سيينفقويربط حجـ ما 
إلى تحقيقيا مف المنظمات تختمؼ فيما بينيا بالنسبة للؤىداؼ التركيجية التي تسعي 

. خلبؿ التركيج فضلبن عف الاختلبؼ في القدرات المالية كالفنية فيما بيف المنظمات
: مدخؿ الحصة مف السكؽ  -ق

يقكـ ىذا المدخؿ عمى افتراض مؤداه أف حصة المنظمة مف السكؽ تساكم حصتيا       
، فإذا كانت  كميا مف إجمالي المبالغ النقدية المدفكعة عمى التركيج عمى مستكم الصناعة

فإف ميزانية التركيج الخاصة بيا % 15المنظمة تستيدؼ تحقيؽ حصة مف السكؽ قدرىا 
ذا كاف كميامف إجمالي تكاليؼ التركيج عمى مستكل الصناعة % 15يجب أف تساكم  ، كا 

ىذا المدخؿ يحدد ميزانية التركيج في ضكء ميمة يجب إنجازىا فإنو مف الصعب ضماف أف 
. تـ إنفاقو سييحقؽ النسبة المستيدفة لحصة المنظمة مف السكؽنسبة ما سي

: مدخؿ كؿ ما يمكف تحممو -ك
يقكـ ىذا المدخؿ عمى أساس ما ىك متكافر مف مكارد مالية يمكف إنفاقيا عمى التركيج ، 

ذا كاف ىذا المدخؿ  مف المداخؿ التي تحقؽ قدران مف الأماف مف الناحية المالية إلا أنو  ييعدكا 
. ساعد في تحديد أك تقدير ما يجب إنفاقو كمف ثـ يزداد الإنفاؽ أك يقؿ عف اللبزـلا م

 
: المياـ-مدخؿ اليدؼ -ز
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يقكـ ىذا المدخؿ عمى أساس أف ميزانية التركيج يجب أف تعتمد عمى أك تيحدد في      
ا ضكء اليدؼ أك الميمة المطمكب تحقيقيا مف خلبؿ التركيج ، فالجيكد التركيجية كتكمفتو
ذا كاف ىذا المدخؿ يربط  تيحدَّد في ضكء الأىداؼ كالمياـ كىذه التكمفة تمثؿ الميزانية ، كا 

الإنفاؽ عمي التركيج بالأىداؼ كالمياـ التركيجية فقد يككف مف الصعب في بعض الأحياف 
. نجازىا لتحقيؽ أىداؼ التركيجإا ىي المياـ التركيجية التي يجب تحديد ـ

: السابقةمزيج مف الطرؽ  -ع
مف المنظمات تستخدـ أكثر مف  ـ أشارت النتائج إلى أف كثيران 1981في دراسة ميدانية عاـ

    (1).طريقة أك مدخؿ مف المداخؿ السابقة في كقت كاحد لتحديد ميزانية التركيج

 :تحديد المزيج الترويجي
درجة الميارة في تحديد نسبة مايستخدمو مف  فييتكقؼ الأثر النيائي لمتركيج      

كمف الضركرم في ىذه  –عمى الرغـ مف ككنيا صعبة التحديد  –العناصر التركيجية 
الحالة تحقيؽ التكحيد بيف العناصر المختمفة مف الناحية الكظيفية بحيث تعمؿ جميعان في 

 (2). مسار كاحد نحك تحقيؽ أىداؼ التركيج

 :الموازنة الترويجية
الخطة التركيجية عمى درجة كبيرة مف اللبزمة لتنفيذ بعد تحديد المكازنة الشاممة       

الأىمية ، كيتطمب ذلؾ إعداد تقديرات لعناصر الكمفة الأساسية ، كالكسيمة المستخدمة 
كالبحكث الضركرية ، كعمى الإدارة في ىذه الحالة اتخاذ قرار يتعمؽ بقدرتيا عمى مجابية 

رة لمجيكد التركيجية المقترحة ، فإذا كانت مقدرتيا المالية لا تسمح بتنفيذ النفقات المقد
الخطة المقترحة فلب بد مف إعادة التخطيط لكي تتماشى الجيكد التركيجية مع مكارد 

 (3). المنظمة المالية
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 :-عناصر المزيج الترويجي
لتحقيؽ الأىداؼ التركيجية عناصر المزيج التركيجي ىي مككنات تتكامؿ كتتفاعؿ معان      

عناصر المزيج التسكيقي حيث يتـ التكامؿ فيما بينيا لمكصكؿ إلى  شاكمة لممنشأة عمى
 .الأىداؼ التسكيقية لممنشأة

كؿ عنصر منيا إلى المساىمة في  لمزيج التركيجي مف عدة عناصر كيسعيتككف اؿ    
تحقيؽ اليدؼ التركيجي كىك التأثير عمي المستيمؾ لتحقيؽ عممية التبادؿ كىذه العناصر 

: تتمثؿ في 
. الإعلبف/ 1
. الدعاية/ 2
. البيع الشخصي/3
. تنشيط المبيعات/ 4
 .ةالعلبقات العاـ/ 5

 :التالي يوضح عناصر الشبكة الترويجية( 4-1)والشكل
 
 
 
 
 
 
 
 
 

داس انًغٍشج نهُشش وانروصٌع وانطثاعح، :عًاٌ)،1ط انرجاسي،وعائم انرشوٌج  سمير عبد الرزاؽ العبدلي،: المصدر

. 2، ص ( و2011
السابؽ ييمثؿ عناصر المزيج التركيجي كىي تشكؿ ما يسمى بالشبكة  (4-1-1)الشكؿ

التركيجية، حيث تكضح العلبقة بيف المنتج كالمستيمؾ في تقريب كجيات النظر كالحصكؿ 

المستيمك                                                                         ن عللِ المُ   

 الرسالة التركيجية

 الإعلبف1-
 البيع الشخصي2-
 الدعاية كالنشر3-
 العلبقات العامة4-
 نشيط المبيعاتت5-



  47 

 

آخر  كيضيؼ بعض كتاب التسكيؽ عنصران  .كالخدماتعمى البيانات كالمعمكمات عف السمع 
 (1).كىك التغميؼ لما لو مف أىمية كبيرة في مجاؿ التركيج لمسمع

:- المقارنة بين عناصر المزيج الترويجي
: مف زاكية كما يمي أكثريمكف المقارنة بيف عناصر المزيج التركيجي مف 

.  تصاؿمف حيث نكع الا .1
 .مدل الانتظاـ  .2
 . المعمكمات المرتدة .3
.   التكمفة لمشخص .4
 .مف حيث معرفة المسؤكؿ عف نشاط التركيج .5
 .مف حيث درجة التحكـ في الرسالة التركيجية مف جانب المسؤكؿ عف التسكيؽ .6
 .مف حيث تحمؿ تكمفة التركيج مف جانب المنظمة .7

 :يوضح المقارنة بين عناصر المزيج الترويجي( 1-1)والجدول التالي رقم 
تنشيط المبيعات الدعاية والنشر الإعلان البيع الشخصي المزيج الترويجي 
محددة كمعركفة غير محددة   محددة كمعركفة محددة كمعركفة القائـ بالتركيج 
تتحمؿ المنشأة تحمؿ التكمفة 

التكمفة 
تتحمؿ المنشأة 

التكمفة 
تتحمؿ المنشأة  لا

التكمفة 
تتحمؿ المنشأة 

التكمفة 
غير مباشر غير مباشر غير مباشر مباشر  الاتصاؿ طريقة 

في كقت معيف لبعض المنتجات منتظـ منتظـ مدل الانتظاـ 
 مرنة غير متحكـ فييا مرنةمرنة المركنة 

 يحدث لا يحدث لايحدث  لايحدث معمكمات مرتدة 
 يحدث يحدث لا يحدث يحدثالرقابة كالتحكـ 
تختمؼ  –لا تكمفة لا تكمفة منخفضة عالية التكمفة لمشخص 

كفقان لنكعية العملبء 
 .41ـ، ص2000لية لمنشر كالتكزيع ، مؤسسة حكرس الدك: الاسكندرية ) عصاـ الديف أميف أبك عمفة ، التركيج ، : المصدر
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يتضح لنا مما سبؽ في ىذا المبحث أف المزيج التركيجي ييدؼ كيصب في ك           
لإخطار الجميكر بالسمعة كتحسيف الصكرة الذىنية لدل المستيمؾ عف المقاـ الأكؿ كالأخير 

كما يتضح لنا أف عناصر المزيج التركيجي تتكامؿ . ىذه السمعة لكي ييقدًـ عمييا كيشترييا
كتتفاعؿ مع بعضيا لتحقيؽ مزيد مف الإقناع لدل المستيمكيف كلتكسيع قاعدة المستيمكيف 

كسنتناكؿ بمزيد مف الإيضاح في المبحثيف . ة التركيجيةلمنتجات الشركة التي تقكـ بالعممي
 .القادميف في ىذا الفصؿ لكؿ عناصر المزيج التركيجي
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المبحث الثاني 
الإعلان والدعاية والنشر والبيع الشخصي 

: الإعلان: أووً 
عتبر الإعلبف أحد عناصر المزيج التركيجي ، المتمثمة في الإعلبف كالدعاية مي        
. كالعلبقات العامة كالبيع الشخصي كتنشيط المبيعات  كالنشر

كيرتبط دكر التركيج بعممية التنمية الاقتصادية الاجتماعية ىنالؾ بعض السمع التي يتكرر 
ذىف المستيمؾ  لاتصاؿ إقناعي يستطيع التأثير عؿ عمميةفالتركيج ، الإعلبف عنيا كثيران 

لتحقيؽ استجابة سمككية باتجاه ما يركج لو كىذا يجعمو كسيمة فعالة كمؤىمة لتحقيؽ أىداؼ 
. التنمية الاقتصادية كالاجتماعية يمكف أف تسيـ في دعـ كتعزيز جيكد ميمة

:  تعريف الإعلان وتطوره 
الحديثة إذ يخدـ مف أىـ الأنشطة التسكيقية في المشركعات  يمثؿ الإعلبف كاحدان         

أىداؼ متعددة للؤطراؼ المختمفة المشتركة في عمميات التسكيؽ فالإعلبف يحقؽ لممستيمؾ 
شبع معرفة أفضؿ كأدؽ بظركؼ السكؽ المختمفة كأنكاع السمع كالخدمات المتاحة التي تي 

ة يمكنو مف المفاضؿ رغباتو الاستيلبكية المتعددة كيقدـ لو مف البيانات كالمعمكمات قدران 
كالتميز بيف الأنكاع كالماركات التي يعرضيا عميو المنتجكف الأمر الذم يجعمو أقدر عمى 

 (1) .ر مف الدقةاتخاذ قراراتو الاستيلبكية بدرجة أكب
في نشر المعمكمات كتكسيع  نطاؽ السكؽ الأمر الذم  كللئعلبف بيذا المعني دكر أساسي

. كل الاقتصادم لمدكلة بصفة منتظمةيساعد عمي زيادة معدلات البيع كالإنتاج كرفع المست
ذا خرجنا عف محيط العلبقة المباشرة بيف البائع كالمشترم نجد أف الإعلبف يمثؿ كاحد مف  ان كا 

ككالات الإعلبف ؿصدران لمدخؿ لمشركعات كثيرة ـ تيعد أنكاع النشاط الاقتصادم الميمة التي
.  كر الصحؼ كالمجلبت ككسائؿ النشر كالإعلبـ المختمفة المتخصصة دي 

كفي تناكلنا لمكضكع الإعلبف مف كجية نظر الإدارة الحديثة سكؼ تركز الدراسة عمى 
:  النقاط الآتية 

.            طبيعة كنطاؽ الإعلبف  .1

                                                           

 .9، ص(ـ1971دار المعارؼ ، : القاىرة ) عمي السممي ، الإعلبف ،( 1)
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.  ىامةسكيقية أداة  تالإعلبف  .2
 (1): مفيوم الإعلان وأىميتو

ذاعتيا إلى تككيف        ىك نشر الحقائؽ كيعمؿ عمي تقديـ بيانات لمجميكر يؤدم نشرىا كا 
كالسمع المنتجة كالخدمات المقدمة كثيران ما دعـ الثقة كتقكيتيا في المنشأة  أك تصحيح فكرة

 . الجميكر كالسمع المنتجة محميان  تستخدـ في زيادة ثقة
كىك يعمؿ عمى دعميا كتصحيح المعمكمات الخاطئة كيركز دائمان عمى ترغيب قطاع محدد 

مزاياىا كسعرىا كأماكف تكزيعيا كالإعلبف ىك عنصر مف  لشراء سمعة أك خدمة مكضحان 
عناصر التركيج السمعي لـ يكف الإعلبف حديث العيد بؿ يرجع تاريخ ظيكره إلى العيكد 

ف مراحؿ تطكره يعبر عف الفترة التي يعيشيا بكؿ ظركفيا القديمة كىك في كؿ مرحمة ـ
ت مف تجارب كيتعمؽ بالسمع أك الخدمات ذات المركز القكمي في السكؽ التي قد ظير

، التي تنافس سمع كخدمات في السكؽككذلؾ السمع كالخدمات الجديدة ، أخرم منافسة لو
لمستيمؾ كتحميؿ العكامؿ العمؿ الإنتاجي يتطمب التعرؼ عمى رغبات ا فيكأف النجاح 

رة مف الأىمية لممخططيف سمككو كاستيلبكو حيث يمثؿ تمؾ المعرفة درجة كبي فيالمؤثرة 
. المنشآت لعمى مستك

الإعلبف ىك مجمكعة مف الكسائؿ المستخدمة لتعريؼ الجميكر بمنشاة تجارية أك صناعية  
قناعو بامتياز الكسائؿ المستخدمة  .  كا 

فالإعلبف يحقؽ  ،مف أىـ الأنشطة التسكيقية في المشركعات الحديثة يمثؿ الإعلبف كاحدان 
لممستيمؾ معرفة أفضؿ لظركؼ السكؽ المختمفة كأنكاع السمع كالخدمات المتاحة التي تتبع 

.  تعددة كيقدـ البيانات كالمعمكماتيف الـؾلرغبات المستيؿ
كبالتالي الأجر الذم في نشر المعمكمات كتكسيع نطاؽ السكؽ  أساسيه  الإعلبف لو دكره 

يساعد عمى زيادة معدلات البيع كالإنتاج كرفع المستكل الاقتصادم لمدكلة بصفة عامة فإنو 
أداة حديثة في تحقيؽ سياستيا التسكيقية مف خلبؿ إحاطة المستيمكيف عممان بما تقدمو 
قناعيـ بالإقباؿ عمييا اليدؼ مف الإعلبف ىك إنشاء علب قة الإدارة مف سمع كخدمات كا 

    (2) .تسكيقية مرحة
                                                           

 .15، ص(ـ1993دار الزىراء لمنشر كالتكزيع ، : المكصؿ )، 1سمير عبد الرازؽ العيدم ، الإعلبف ، ط( 1)
 .4، ص( ـ1995الدار المصرية المبنانية ، : القاىرة )، 1لإعلبف ، طمنى الحديدم ، ا( 2)
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كالإعلبف اتصاؿ غير شخصي كغير مباشر لنقؿ المعمكمات إلى المستيمؾ أك          
أما . المستعمؿ عف طريؽ كسائؿ مممككة لمغير مع الإفصاح عف شخصية المعمنيف

علبنية الإعلبف كنشاط يقصد بو كؿ الجيكد المكجية لدراسة السكؽ كتصميـ الحملبت الإ
كسائؿ النشر كتخصيص الأمكاؿ اللبزمة لتغطية نفقات ىذا النشاط كقياس نتاجو كاختيار 

ؼ عدة حيث يحقؽ لممستيمؾ أك المستعمؿ معرفة كاممة اكعميو فالإعلبف بذلؾ يخدـ أطر
كدقيقة لمسكؽ كأنكاع المنتجات المعركضة التي يمكف أف تتبع حاجة كرغباتو كتقديـ 

لتميز كالمفاضمة بيف المنتجات المتشابية كالبديمو المعمكمات التي عمى أساسيا يمكف ا
كأصنافيا كتمييز العلبقات التجارية لممنتجيف كالمكزعيف في تمؾ المنتجات مما جعمو قادران 
عمى اتخاذ قراره الشرائي بشكؿ صحيح كىذا يمكف أف يحقؽ لممنتج كالمكزع زيادة المبيعات 

ىا كطريقة تكزيعيا كتسعيرىا كييدؼ إلى عف طريؽ تعريفو لممنتجات كعف كيفية استعماؿ
ناعو كحثو عمى شرائيا أك زيادة ؽإالمستعمؿ لممنتجات المعركضة ك إثارة المستيمؾ أك

كيمكف القكؿ بصكرة عامة أف للئعلبف كظيفتيف . ماـ بيا بغرض الإقباؿ عمى شرائياالاىت
المنشآت    شخاص أكالمستيمكيف عمى شراء السمع كالخدمات كالأفكار أك الأ حث كاضحتيف

يستطيع النشاط الإعلبني أف يؤثر عمى سمكؾ كتصرفات المستيمكيف مف خلبؿ إمداد 
تتأثر قراراتيـ  ان ما نجد أفراد ان المستيمؾ بالمعمكمات كالبيانات التي تحمميا السمعة ككثير

الشرائية بشكؿ ممحكظ بسبب الإعلبف كخير مثاؿ للئعلبنات التي تيدؼ إلى تغيير سمكؾ 
  (1).المستيمؾ عف طريؽ تزكيده بالمعمكمات ىي الإعلبنات عف السمع كالمنتجات الجديدة

 (2):كيمتاز بالمزايا التالية 
.  غيير اتجاىاتو كتبني أفكار جديدةأف يككف المستيمؾ راغبان في ت.1
. لرغبة لمحصكؿ عمى السمعة الجديدةيحاكؿ الإعلبف أف يخمؽ ا. 2
.  كالفكائد التي تعكد عمى المستيمؾأف يبرز الإعلبف المزايا . 3
ير تفضيؿ المستيمكيف لمماركات المختمفة في كثير مف الأحياف لا يحتاج المعمف إلى تغي. 4

.  سمكؾ المستيمؾ تغيران أساسيان 

                                                           

 .11عمي السممي ، مرجع سبؽ ذكره ، ص( 1)
 .335، ص(ـ1997مطابع الأرز ، : بغداد ) زكي خميؿ المساعد ، التسكيؽ في المفيكـ الشامؿ ، ( 2)
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ر سمكؾ المستيمكيف الذيف مفي معظـ الأحياف يجد المعمف نفسو في مكقؼ بتطمب منو تغي
ليـ مف ماركة أخرل كتعد الأساليب ميرغبكف فعلبن في السمعة بمعنى أف يحكم تفض

.  يرمعددة كسيمة إلى تحقيؽ ىذا التغالإعلبنية المت
حالة ب م يمكف عف طريقيا تعريؼ المستيمؾككثيران  ما ترتبط أىمية الإعلبف بالكسيمة الت

الكثير  قجديد عمى السكؽ كلا يعرؼ إنتاجو الأكؿ مرة فيك عادة ما يككفالمنتج  الذم يقدمو 
.  ممف يستخدـ السمعة أك يطمبيا كيحتاج إلى تعريؼ سميـ بيا

الإعلبف باعتباره مف أكثر الكسائؿ أك المداخؿ إلى ىتمكف بىذا نجد أف المنتجيف الجدد مكؿ
السكؽ فتزايده حسب ما يتكافر بالسكؽ مف منافسيف كمكزعيف لسمع مستكردة لأف الإعلبف 

.  المنتج أك السمعةىنا يمثؿ جيدان غير عادم ككذلؾ تتفاكت أىمية الإعلبف حسب طبيعة 
لعديد مف التقسيمات السكقية كتظير الأىمية في إيصاؿ الرسائؿ بمختمؼ صكرىا إلى ا

. يصاليا في الكقت المناسبالانات كككيفية نشر الإع
كالكاقع أف الإعلبف لا يقتصر عمى القطاع التجارم فقط ككذلؾ العديد مف المنظمات 

.  كفؽ أسس صحيحةؤدم إلى اختصار الزمف كالكقت ت تالإعلبنا
ما يستخدـ في إثارة الطمب عمى نحك الإعلبف بات حقيقة لا تقبؿ النقاش، فالإعلبف غالبان 

مباشر ، كىذا بدكره ينعكس عمى زيادة معدؿ المبيعات كذلؾ أف الطمب سيككف كمجمكعة 
سمعية بدلان مف سمعة كاحدة كلمحث عمى الطمب الأساسي لممنتجات الجديدة فإف المنظمات 

يمكف أف يحفز تستخدـ الإعلبف الذم مف خلبلو يتـ إشعار المستيمكيف بالمنتج الإعلبف 
 (1).الطمب عف طريؽ إشعار المستيمؾ حكؿ الاستخدامات الإضافية لممنتجات 

:  الإعلان  فيالعوامل المؤثرة 
 (2): فاعمية الإعلبف منيا  فيىنالؾ العديد مف العكامؿ التي تؤثر 

   :البيئة . 1
عناصر البيئة تتفاعؿ المنظمة مع البيئة التي تحيط بيا مف خلبؿ العلبقات بينيما كبيف 

داؼ المحيطة حيث تؤثر فييا كتتأثر بيا فتحدد البيئة الفرص التسكيقية المتاحة كتبمكر الأه
الإعلبف إلى تحقيقيا كما تؤثر الإمكانيات المادية كالبشرية  لالتسكيقية لممنظمة كالتي يسع

                                                           

 20.، ص(ـ1994كالتكزيع دار الزىراف لمنشر : المكصؿ )قحطاف العيدم ، التركيج كالإعلبف ،( 1)
 .346عمي السممي، مرجع سبؽ ذكره ، ص ( 2)
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ق عمى الضركرية لممارسة النشاط الإعلبني كما أف ليا التأثير الفعاؿ في تحديد قدرت
الاستمرار مف خلبؿ قبكليا كرفضيا لما تحققو مف تأثيرات في السمكؾ الاستيلبكي كأىـ 

:  عناصر البيئة ىي
كتشمؿ العكامؿ السكانية فيما يخص حجميـ كتركيبيـ كفئات السف : الديمكغرافيا . 1

سكاف كالمستكل التعميمي كالمينة كالديانة كالحالة الزكجية كتكزيعيا الجغرافي كحركة اؿ
فتحديد الجميكر كحجمو كخصائصو يمثؿ مجاؿ الاىتماـ . كالحالة الاجتماعية كالأسرة

يـ  الان كأف اليدؼ الأساسي للئعلبنات ىك إحداث تغيير في ف لكي يككف الإعلبف فعَّ عؿً لم
سمكؾ المستيمؾ كذلؾ لا يتـ إلا بحصكؿ المعمف عمى المعمكمات الكافية عف رغبات 

.  ىـ كرغباتيـ ئىا طابع الكاقعية في مجاراة أىكاليضفي عميكاتجاىات المستيمكيف 
   :المنتجات / 2

تضمف المنتجات الخصائص التي تساعد عمى نجاح الإعلبف مف خلبؿ عدة تينبغي أف 
طرؽ لترغيب المستيمؾ في اقتناء المنتكج ، فكمما كانت السمعة أك الخدمة أك الفكرة تشبع 
حاجة المستيمؾ كتتميز بجكدتيا كانطباؽ مكاصفاتيا مع أذكاؽ المستيمكيف كرغباتيـ كتتمتع 

.  عد ذلؾ عمى نجاح الإعلبف بخصائص مميزة في الاستعماؿ سا
:   تصميم الإعلان/  3

الإعلبف ىك إبداع كابتكار ذىني فإف أكؿ ما يجذب الانتباه كيثير الاىتماـ ىك تصميمو 
الذم يمثؿ عممية مترابطة كمتكاممة مف عدة عناصر يحتكييا ذلؾ النشاط الفني الخاص ىك 

خراج .  قكعرض قتصميمو كا 
العكامؿ الميمة التي تسيـ في فاعميتة أك مجرد الإبداع في إف تصميـ الإعلبف ييعد مف 

الإخراج كلكف يتطمب معرفة بالأساليب النفسية المؤثرة في سيككلكجية المستيمؾ كزيادة 
.  احتماؿ تأثيره الإيجابي بالإعلبف 

   (1): تمر عممية تصميـ الإعلبف بعدة خطكات أىميا 

 .التي تيزكد بيا المنظمةعمى أساس المعمكمات : تحديد الفكرة  .6
كىك الخطة المقترحة لتكضيح كيفية استخداـ العناصر ، كالعناصر : تحديد الييكؿ  .7

 : ىي
                                                           

)1 ( Hakwick How to use phsychology for better Advertising , printice Hall 1961, p210. 
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 .حيث أف نجاح أك فشؿ الإعلبف يتكقؼ عمى سلبمة العنكاف :العنكاف  . أ
لممصمـ دكره في نقؿ أفكاره إلى القارئ أك المستمع أك المشاىد  :تجسيد الفكرة   . ب

 .لكممات أك الجمؿ أك المعاني أك الصكر كالرسكـكالتعبير عنيا با
يستخدـ مصمـ الإعلبف في أحياف كثيرة بعض الإشارات : استخداـ الإشارات كالرمكز . ت

كالرمكز التي تساعده في تكضيح أفكاره كتقديميا إلى القارئ أك المستمع أك المشاىد 
 .مف خلبؿ كسائؿ متنكعة

بيف العنكاف كمتف الرسالة ، تمييدان لعرض  حيث تبدأ بمقدمة تميد لمربط: الرسالة   . ث
 .المعمكمات التفصيمية التي يمكف أف تخمؽ الرغبة مف خلبؿ الإقناع 

 (1). كتتمثؿ في عبارات ىدفيا التأثير عمى المستيمؾ : الخاتمة . ج
 : وسائل الإعلان / 4

تتكقؼ فاعمية التصميـ كالإخراج الفني للئعلبف عمي اختيار الكسيمة الإعلبنية لنقؿ        
.  كتكصيؿ الرسالة الإعلبنية إلى الجميكر المستيدؼ 

كىناؾ عدة أنكاع مف كسائؿ الإعلبف منيا المرئية كالمسمكعة كالمرئية المسمكعة فيعتمد 
ة الانتشار كمكثكؽ بيا كعمى انتظاـ إيصاؿ الإعلبف عمى نكعية ىذه الكسيمة إف كانت كاسع

 (2) .استمرار صدكرىا

 (3):ميزانية الإعلان /5
إف تحديد المبالغ التي تنفؽ عمى النشاط الإعلبني مسالة أساسية كتعتبر مف الأمكر المعقدة 

في تخطيط ذلؾ النشاط ، كتعتبر المبالغ التي تينفؽ عمى الإعلبف بمثابة استمارة أعماؿ 
تستخدـ في تحقيؽ المنتجات أك المحافظة عمى مستكاىا الحالي أك زيادة الشركة حيث 

مقدارىا أك غير ذلؾ مف الأغراض سكاء كانت نتيجة ذلؾ الإنفاؽ سريعة في ظيكرىا أك 
بطيئة أك كاف لاستمرار الأثر الناتج عف الإنفاؽ مربكطان بفترة محدكدة أك معتمدان عمى مدل 

بالغ التي تينفؽ عمى الإعلبف مف الجية المحاسبية باعتباره السنيف المقبمة ، كتيعامؿ الـ
 ذا كانت تمؾ المبالغ صغيرة نسبيان مصركفات تتحمؿ بيا السنة المالية التي تنفؽ أثناءىا فإ

                                                           

.143، ص ( ـ  1981دار النيضة العربية، : بيركت) أحمد عادؿ راشد الإعلبف (  1( 
. 347عمي السممي، مرجع سبؽ ذكره ، ص ( 2)
 .101، ص(1998،دار الزىراف لمنشر كالتكزيع : المكصؿ )،4سمير عبد الرازؽ العيدم ، التركيج كالإعلبف، ط( 3)
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 بشرط أف تككف الأرباح ،كيتحمميا حساب الأرباح كالخسائر دكف إرىاؽ لميزانية المنشأة
. قد تحققت خلبؿ تمؾ السنةىا ء الأكبر مفنتائج الإعلبف المترتبة عميو أك الجز

يستمر أثرىا في تحقيؽ أغراض  أف مبالغ كبيرة نسبيان كمف المحتمؿأما إذا كانت تمؾ اؿ
فتيمؾ عمى عدد الإعلبف لسنكات مقبمة ففي ىذه الحالة تعتبر مصركفات إدارية مؤجمة 

. مناسب مف السنيف
كيتكقؼ تقرير المبالغ التي يخصصيا المعمف ضمف الميزانية التقديرية للئعلبف عف السمع 

كالخدمات عمى عدة عكامؿ تختمؼ حسب ظركؼ المعمنيف كسكؽ الاستيلبؾ كمنافذ التكزيع 
.  كأنكاع المنتجات التي ييعمف عنيا 

يخصص  معيفو  بمغو صات أف يقكـ المعمف بتحديد ـكمف الطرؽ التي تتبع لتقدير تمؾ المخص
للئنفاؽ الإعلبني يقدر عمى أسس مف الاجتياد الشخصي دكف إتباع أم قاعدة معينة كىذه 

.  نيا تعتبر مجازفة بأمكاؿ المشركعالطريقة غير عممية كلا ينبغي الأخذ بيا لأ
كذلؾ قد يحدد المعمف نسبة معينة مف قيمة المبيعات التي تمت خلبؿ فترة سابقة مماثمة 

. كؼ تحتاجيا الحممة الإعلبنية المقبمةكالتي س
المبيعات في  فيكييعاب عمى ىذه الطريقة أيضان أنيا تيتـ بالظركؼ كالعكامؿ التي قد تؤثر  

الأمر الذم قد يجعؿ ىذا التقدير لممبالغ إما يزيد عف الحاجة أك يقؿ، كىذا ،السكؽ مستقبلبن 
 (1). يعتبر خمؿ في خطط كبرامج الشركة 
 (2): أىم طرق تقدير مخصصات الإعلان 

مف قيـ المبيعات في الفترة المقبمة كذلؾ إذا أمكف مئكية مبمغ عمى أساس نسبة  ييقدر /1
كؿ الظركؼ  لمقبمة مع الأخذ بعيف الاعتبارمراعاة الدقة المطمكبة في التنبؤ بالمبيعات ا

ررة أقؿ مف نسبة صافي الربح بحيث تككف النسبة المؽ، متغيرات المتكقعة عف تقرير ذلؾ كاؿ
.  الذم يعكد عمى المنشأة مف المبيعات المقدرة سمفان 

فرض رسـ معيف عمى كؿ كحدة مف كحدات السمع التي تباع مثلبن كاف يخصص منتج / 2
دينار عف كؿ سيارة أك يخصص منتج المشركبات الغازية ( 100)السيارات رسـ بمقدار 

لمعمف بتخصيص المبمغ الإجمالي الذم يتـ تقديره عمى فمكس في ىذه الحالة يقكـ ا( 10)
                                                           

 .193، ص(ـ2001دار الصحؼ لمنشر كالتكزيع ، :عماف )زيداف محمد شرماف كعبد الغفكر عبد الله عبد السلبـ ، مبادئ التسكيؽ،( 1)
 .16، ص(ـ1996دار المكتبة الكطنية ، : الأردف ) ،2لمتركيج التجارم كالإعلبف ،طناجي مغلبف ، الأصكؿ العممية (  2)
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المبيعات السابقة ثـ يقكـ عمى معرفة التي يتكقع بيعيا كذلؾ مترتبان  أساس كمية الكحدات
فقيا مف السمعة فعلبن كؿ فترة دكرية فإذا ما تجاكز فبمقارنة ما ينفؽ مف ىذا الكحدات التي م
عة أكقؼ الصرؼ عمى النشاط الإعلبني حتى الإنفاؽ الإعلبني ما يخص الكحدات المبا

.  يصؿ عدد الكحدات بشكؿ يتفؽ مع المبالغ المنفقة 
، كتعتبر كؼ تعتبر عبئان ثقيلب عمى المعمفكييعاب عمى ىذه الطريقة ككف نفقات الإعلبف س

.  ضمف عناصر تكمفة السمعة 
: تخصيص مبمغ عمى قدر ما ينفقو المنافسكف / 3

يعتقد بعض المعمنيف أف المبالغ المخصصة مف قبؿ المنافسيف لنشاط إعلبني تمثؿ عصارة 
تفكيرىـ لتقدير مبالغ مماثمة مع الأخذ بالاعتبار العكامؿ كالظركؼ المؤثرة عمى المنافس 
.  كمنتجاتو كىذه الطريقة أقرب إلى التقميد منيا التقدير المستقؿ لممخصصات الإعلبنية 

خصصات الإعلبنية التي تكفي تحقيؽ اليدؼ المقصكد مف الحممة الإعلبنية تقدير الـ/ 4
خصصات الإعلبنية عمى أساس عممي لطريقة مف أقرب الطرؽ لتقدير الـكتعتبر ىذه ا

ككاقعي كبمكجب ىذه الطريقة يأخذ مخطط الحممة الإعلبنية في الاعتبار عكامؿ مف أىميا 
:  ما يمي 

عمى الحممة أف تحققو كمقدار الفكائد التي سكؼ تعكد عمى اليدؼ الرئيسي  الذم يجب / أ
.  المعمف إذا ما تحقؽ ىذا اليدؼ المنشكد 

الملبئـ مف الجميكر  عددؿما مقدار المبالغ التي تكفي لتكجيو الرسالة الإعلبنية ؿ/ ب
.  الحممة كالذم إذا استجاب لمحممة تحقؽ  اليدؼ فييا بالمستيدؼ 

اض الحممة الإعلبنية عمى قدر مف الأىمية بحيث أف تستحؽ أف تبايف ماذا كانت أغر/ د
 (1). تنفؽ عمييا تمؾ المبالغ 

مدم الفاعمية التي تتمتع بيا الكسائؿ الإعلبنية المختارة في تحقيؽ تمؾ الأغراض / ج
. بدرجة عالية مف الكفاية

معمف أثناء المراحؿ مقدار السيكلة النقدية التي مف الممكف تحقيقيا لمكاجية التزامات اؿ/ د 
. الأكلى 

 
                                                           

.17مرجع سبؽ ذكره ، ص ناجي مغلبف ، الأصكؿ العممية لمتركيج التجارم كالإعلبف ،(   1( 
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 (1):أىداف الإعلان 
يتضح مما سبؽ ذكره أف الإعلبف لا يمكف أف يككف فاعلبن إلا مف خلبؿ تحديد دقيؽ       

ينبغي أف تنبثؽ مف إستراتيجية ىذه الأىداؼ ك ،ككاضح للؤىداؼ المنشكدة مف استخدامو
التسكيؽ كمف المياـ المنسكبة للئعلبف فلب يكفي مثلبن قكؿ مدير التسكيؽ بأف ىدفو ىك 
التركيج لمسمعة أك الخدمة بؿ عمى مدير التسكيؽ أف يحدد بالضبط ما ينبغي أف يعممو 

.  شخصيالإعلبف ، فأىداؼ الإعلبف ينبغي أف تككف أكثر تحديدان مف أىداؼ البيع اؿ
إف كاحدة مف أبرز مزايا البيع الشخصي أف رجؿ البيع يستطيع أف يعرض كيقدـ       

السمعة أك الخدمة بما يتناسب كاحتياجات المستيمكيف الراغبيف بالشراء لكف الإعلبف ىك 
عممية اتصاؿ محددة فيك ينبغي أف يككف كسيمة تأثير فاعمة ليس بالنسبة لمستيمؾ كاحد 

نما لآلاؼ بؿ ملبييف الـ .  ستيمكيف كا 
: وتتمثل أىم أىداف الإعلان في الآتي

المساعدة في تثبيت ماركة معينة في السكؽ أك تثبيت المزيج التسكيقي لمشركة مف  .1
قناع المستيمكيف المستيدفيف أك الكسطاء بالمزايا كالمنافع المتضمنة في  خلبؿ إبلبغ كا 

 .تمؾ الماركة 
بلبغ المستيمكيف بإمكاف بيع السمع   .2 المساعدة في الحصكؿ عمى منافذ تكزيعيو كا 

 . الخدمية أك الماركات المعمف عنيا 
حتى في حالة عدـ تكافر رجؿ تكفير اتصاؿ مستمر مع المستيمكيف المستيدفيف   .3

 . البيع
 . جاتيا تمييد الطريؽ لرجؿ البيع كتمكينو مف إبراز كتقديـ اسـ الشركة كمزايا منت  .4
.  الحصكؿ عمى فعؿ شرائي فكرم  .5
 . مساعدة المستيمكيف في تأكيد قراراتيـ الشرائية   .6
 . المساعدة في تكسيع الحصة السكقية لمشركة   .7
تغيير ميكؿ كاتجاىات كسمكؾ المستيمكيف المحتمميف أك تكريس كلاء المستيمكيف   .8

ف التذكيرم كالإعلبف قناعي كالإعلبلماركات معينة كيسيـ الإعلبف الإ القائميف
 . الإبلبغي في تحقيؽ مثؿ ىذا اليدؼ 
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فتح آفاؽ جديدة لأسكاؽ لـ تكف قائمة قبؿ تكجيو الحملبت الإعلبنية أك خمؽ قطاعات  .9
 (1). سكقية جديدة لأكؿ مرة 

إف كثيران مف الإعلبنات تحاكؿ إغراء المستيمكيف بالتحكؿ : محاكلة مكاجية المنافسة  .10
خدمة إلى أخرل ، كييسيـ الإعلبف في  إلى أخرل أك مف سمعة أكتجارية مف علبمة 

 . الماركة  لتركيز عمى مزايا فريدة تتـ عبرتحقيؽ مثؿ ىذا اليدؼ كذلؾ مف خلبؿ ا
زيادة استعمالات السمعة ، حيث أف بعض الإعلبنات تحاكؿ إغراء المستيمكيف عمى   .11

الكمية منيا كمثاؿ ذلؾ استعماؿ  استعماؿ السمعة بشكؿ يؤدم إلى زيادة كمية الاستيلبؾ
معجكف الأسناف ثلبث مرات يكميان أك استيلبؾ الحميب عمى مدار اليكـ بدلان مف الكجبة 

 . الصباحية فقط 
حيث أف معظـ المنتجات ليا مكاسـ شراء : زيادة الإعلبف في مكسـ انخفاض الطمب   .12

علبنات إثارة  الطمب أك أك فترة استخداـ طبيعة كلمتغمب عمى ذلؾ تحاكؿ كثير مف الإ
 . التذكير بالسمع أك الخدمات عمى مدار السنة

لشركة ، فعمى الرغـ مف أف اليدؼ المباشر ليس بيع أك محاكلة ؿإيجابية صكرة خمؽ   .13
 instructionalتصريؼ سمعة أك خدمة معينة فإف الإعلبف المؤسساتي أك المؤسسي 

Advertising )  ) يذىب إلى أعمؽ مف مجرد تصريؼ سمعة كذلؾ مف خلبؿ بناء
صكرة ايجابية عف الشركة في أذىاف الناس كتكطيد علبقة الشركة ليس فقط بالعملبء 
نما أيضان بذكم المصالح المكزعيف كالمكرديف كحممة الأسيـ  الحالييف كالمحتمميف كا 

. كالعامميف كالجميكر بشكؿ عاـ 
في العالـ أف ىناؾ عدة  الإعلبف رئيس كبريات ككالات(  paul Harper)يرم   .14

:  طرؽ مختمفة لتحقيؽ مكاسب لمشركة بمساعدة كدعـ الإعلبف كيمكف إيجاز ذلؾ بالآتي 
يجب أف يساىـ النشاط الإعلبني في العائد المحقؽ : أىداؼ الإعلبنات طكيمة الأجؿ .15

إلا أنو مف الصعب تحديد أك الأرباح التي تحققيا المنظمة ، كبالرغـ مف أىمية ذلؾ 
درجة مساىمة الإعلبف في الأرباح التي تحققيا المنظمة كيمكف النظر إلى ىدؼ 

ىك تحقيؽ الأرباح مف خلبؿ التأثير في سمكؾ كاتجاىات كالإعلبف طكيؿ الأجؿ 
 .المستيمكيف بطريقة تجعميـ ييقبمكف عمى استيلبؾ السمع كالخدمات التي يقدميا المشركع

                                                           

. 241، مرجع سابؽ ، ص1بشير عباس العلبؽ ، التسكيؽ الحديث ، ط(  1)
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 :-كمف أىـ ىذه الأىداؼ: ف المتكسطة الأجؿأىداؼ الإعلب .16
 .إيجاد صكرة مناسبة لممشركع  -
 .إيجاد مركز متميز لماركات المشركع -
 .زيادة قبكؿ المستيمؾ لمسمعة ككلائو ليا -

 :-أىداؼ الإعلبف قصير الأجؿ .17
 التعريؼ بالسمع الجديدة. 
 القياـ بحممو لزيادة المبيعات. 
  (1) .السكقيةمكاجية المنافسة كزيادة الحصة 

 :كلكي تككف الرسالة الإعلبنية ناجحة ينبغي اتباع الآتي
 .أف تككف لغة الإعلبف سيمة ككاضحة كبعيدة مف الغمكض . أ
استخداـ الأسمكب العممي لمتعرؼ عمى المستيمؾ المزمع الإعلبف لو مف حيث ثقافتو  . ب

 .الخ...كعاداتو كسمككو
 .ية لممستيمؾ كىك بحاجة إليياأف تككف المنتجات المعمف عنيا ذات فائدة حقيؽ . ت
 .مراعاة التصميـ كالإخراج لمرسالة الإعلبنية . ث
 (2) .مشاىدييا أف تيحظى الرسالة الإعلبنية بثقة قرائيا أك سامعييا أك  . ج

 لماذا نقوم بالإعلان؟
خذ بعيف الاعتبار أف كؿ حالة تفرض إجابة خاصة لكف الميـ ىك صياغة الأىداؼ مع الأ

فالمستيمؾ لا يقبؿ كؿ ما ييعرض عميو مف رسائؿ إعلبنية، فبمجرد في شكؿ نتائج ، 
 (3) :استقبالو ليذه الأخيره تيطرح في ذىنو التساؤلات التالية

 مف يحادثني؟ 
 ماىك غرضو؟ 
 ماذا يعني بكلبمو؟ 

                                                           

. 244-243بشير عباس العلبؽ ، مرجع سابؽ ، ص ص ( 1)
.38، ص(ـ1979مكتبة عيف شمس ، : القاىرة) حسف خير الديف ، الأصكؿ العممية للئعلبف (  2( 

)3 ( Gilles Marion et Daniel Michel le marketing mode  d  ’ emploi ,les editions  d 
’organisaton4 eme tirage. 1995 p301. 
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 ىؿ ىك ميـ؟ 
 ىؿ ىك مفيد اك نافع لي؟ 
 ىؿ أستطيع أف أثؽ بو ؟ 

 .شكؿ نتائج كعميو فاليدؼ الرئيسي ىك صياغة الأىداؼ في
ان كعمى ضكء ما سبؽ سنصنؼ أىداؼ الإعلبف إلى أىداؼ تجارية مرتبطة أساس

 (1) :تصالية تتمثؿ فيبمبيعات منتكج معيف ، كأىداؼ ا
 .التعريؼ بمنتكج معيف -
 .إرساؿ المعمكمات حكؿ المزايا الخاصة لمعرض -
 .تدعيـ المكاقؼ الخمفية لممستيمكيف بالشراء -
 .معيف أك علبمة معينةالتذكير بكجكد منتكج  -
 .خمؽ صكرة ذىنية مستحبة لسمعة الشركة -
 .تحقيؽ الزيادة المستمرة في المبيعات -

 (2):  خصائص الإعلان
:  تتمثؿ خصائص الإعلبف في الآتي 

.  التصميـ الجيسِّد كالمبتكر . أ
.  البساطة في طرح الفكرة . ب
. المعمف كميزانيتو الإعلبنيةيمكف حصرىا في منطقة أك مكاف معيف حسب احتياجات . ج
.  تستخدـ عمى مستكل محمي كقكمي كدكلي . د
.  تككف ثابتة لفترة معينة . ىػ 
.  يمكف تكرار مشاىدتيا كالاطلبع عمييا في حالة عدـ الانتباه الدقيؽ في المرة الأكلى . ك

:  وظائف الإعلان
حقيقة مف الناس يتصكركف أف الإعلبف يؤدم إلى زيادة المبيعات ، كلكف في إف الكثير 

ف كاف  الامر أف زيادة المبيعات تأتي بتضافر جكانب مختمفة مف المزيج التسكيقي ، كا 

                                                           

)1 ( Sylire Martin Jean Vedrine, Marketing Lesconcept – cels , les edition d  ’ organisaton Paris 2002 , p144. 
. 249عمي السممي ، مرجع سابؽ ، ص( 2)
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اليدؼ مف الإعلبف في المشركع التجارم ىك العمؿ عمى زيادة المبيعات، بؿ ىذا الأخير ما 
 (1): لاف الكظائؼ التاليةالإعمنشكد كيتضمف ىك إلا ىدؼ 

تزكيد المستيمؾ بالمعمكمات عف السمعة كمنافعيا كمميزاتيا كأسعارىا ككيفية الحصكؿ  -
 .عمييا

 .تغيير رغبات المستيمكيف عف طريؽ دراسة محددات السكؽ الاستيلبكي  -
 .التأثير عمى تفضيؿ المستيمؾ لعلبمات معينة  -

نما باعتباره كسيمة لغاية معينة يجب عدـ النظر إلى الإعلبف كفاية في كىي  حد ذاتو ، كا 
 (2): التي يمكف تجميعيا  كتمخيصيا في الآتي تحقيؽ ىدؼ أك أىداؼ المعمف 

.  أىداؼ بيئية متعمقة بالمساىمة في تحقيؽ مبيعات معينة  -
.  أىداؼ متعمقة بالمنافسة كتدعيـ مكانة الشركة بيف المنافسيف  -
.  رجاؿ البيع كالمكزعيف في عممية الاتصاؿ  أىداؼ متعمقة بتدعيـ -
.  أىداؼ متعمقة بتغيير اتجاىات كمعتقدات المستيمكيف كتدعيـ كلائيـ  -

ف كانت  معنى ىذا أف كظائؼ الإعلبف كاستخدامات الإعلبف تختمؼ مف ميعمف إلى آخر كا 
:  تنحصر في النياية فيما يمي 

:  تمييز المنتجات عف المنافسيف . 1
حيث يتـ استخداـ الإعلبف لتكضيح الفركؽ التي تميز منتجان محددان عف منتجات أخرل 

.  كزف غيرىا مف الماركات كمنافسة مما يساعد المستيمؾ في التعرؼ عمييا 
:  تكصيؿ كنقؿ معمكمات عف المنتج . 2

فكرة معينة فنحف نقدـ معمكمات عف مكاصفاتيا كخصائصيا فحيف تعمف عف سمعة ما أك 
المنافع التي تعكد عمى المستيمؾ باستخدامو أم نكع مف المعمكمات التي تساىـ في النياية ك

.  ف المنتج مفي طمب أك تبي
في حيف نعمف عف منتج في منطقة لا يكجد بيا فإف المستيمؾ : زيادة تكزيع المنتج . 3

عة فكمما زاد عدد سيطمب مف البائع أف يكفرىا لو مما يؤثر في النياية عمى زيادة تكزيع السؿ
.  المستيمكيف الذم يحثيـ الإعلبف عمى طمب السمعة زاد عدد المحلبت التي تكزعيا 

                                                           

.492، ص( ـ1979منشكرات جامعة حمب : حمب)  2محمد الناشد ، التسكيؽ كالمبيعات ، ط(  1( 
 .346ص ،  مرجع السابؽاؿ (2)
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زيادة عدد المنافسيف ألزـ الشركات أف حيث أف : زيادة درجة تفضيؿ المنتج كالكلاء لو . 4
لا سيتحكؿ  تعمف حتي تضمف بقاء درجة التفضيؿ كالكلاء ليا عند مستكل  مناسب كا 

.  مستيمككىا إلى منافس آخر 
 :فاعمية الإعلان

 (1): نقاط تتعمؽ ببرنامج التقييـ كىي خمسةىنالؾ 
 .تحديد اليدؼ .1
 .ىكر ـتحديد الج .2
 .تقييـ الكسيمة الإعلبنية .3
 .كموتقييـ الإعلبف في الجيد البيعي  .4
 .كموتقييـ الأثر التركيجي  .5

 :قياس فاعمية الإعلان
كمف المؤشرات التي تستخدـ لقياس فاعمية الإعلبف مؤشر المركنة ، كيتـ ذلؾ بناءن       

كلكف . عمى بيانات تاريخية خاصة بالأسعار كحجـ المبيعات كحجـ المنفؽ مف الإعلبف
نما ميمة صعبة التنفيذ في التسكيؽ نجد أف تحديد  الفاعمية مف الإعلبف ليست أمران ىينان كا 

، كتبرز ىذه الصعكبة مف أف الفاعمية في الإعلبف ترتبط بالمبيعات ، كأف ىنالؾ عكامؿ 
ختبارات لقياس فاعمية كىنالؾ نكعيف مف الا. لؾ بالشراء متعددة تؤثر عمى قرار المستو

 :الإعلبف ىما
 .قبؿ استخداـ الإعلبف ختبارات ماا .1
 (2). ختبارات ما بعد استخداـ الإعلبفا .2

 
 
 
 
 

                                                           

.23، ص( ـ1997مكتبة عيف شمس ، : القاىرة ) صديؽ عفيفي كعادؿ عطية ابراىيـ، إدارة التسكيؽ، (  1 ( 
.418، ص(ـ2010الدار الجامعية ، : الاسكندرية) شريؼ أحمد شريؼ العاصي ، التسكيؽ النظرية كالتطبيؽ ، (  2)  
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: وسائل الإعلان وأنواعو 
 (1): أىم وسائل الإعلان 

:  التمفزيون .1
إف التصميـ الجيسِّد لمرسالة الإعلبنية لا يؤدم مفعكلان إلا إذا نشر في كسيمة إعلبف     

ؿ الرسالة الإعلبنية مف المعمف بتكصيمناسب لمضمكف الإعلبف حيث تقكـ تمؾ الكسيمة 
إلى المعمف لو كيتطمب ذلؾ الشخص القائـ بالإعلبف باختيار ( المنتج ، المكرد ، المكزع )

الكسيمة المناسبة مف حيث التكمفة كالسعة كمدل التأثير عمى الجميكر كمدم ثقة الجميكر 
أف التمفزيكف كأحد نتاج  لا شؾ. بيا الكسيمة المرئية السمعية كاحدة مف كسائؿ الإعلبف

سنة كالتمفزيكف  30العصر الالكتركني قد دخؿ إلى عالـ التسكيؽ بسرعة في أقؿ مف 
ككسيمة إعلبنية يتسـ بالعديد مف المزايا كيجمع التمفزيكف بيف لمصكت كالصكرة كيؤدم إلى 

بيف شعكر المشاىد بالمشاركة كيقربو مف عالـ الكاقع آلية ككجكد اتصاؿ مباشر بينو ك
المعمف ، ففي ظؿ ىذه الكسيمة تمكف المعمف مف أف يعرض المنتج محؿ الإعلبف إذا كانت 
السمعة المعمف عنيا باستخداـ الألكاف تثير شيية الأفراد إلى الطعاـ كالمشركبات كذلؾ يقدـ 
التمفزيكف الممكف فرصة الكصكؿ إلى قطاع سكقي يتـ بدرجة عالية مف التعميمية كأصبح 

لو بريقو كقدرتو في  ان جذاب ان عنصركتمؿ العناصر بعد إدخاؿ الألكاف لتمفزيكني ـالإعلبف ا
التأثير عمى حكاس المتابعيف لمرسالة الإعلبنية ، كلقد أثبتت احدم الدراسات العممية أف مف 

لو معناه  حقيقيان  كىي نتيجة تعطي مدلكلان % 90يشاىدكف التمفزيكف في اليكـ الكاحد بمغكا 
 (2). كسيمة الإعلبف المناسبة مف جانب المعمنيف عند اختيار 

  (3) :يتميز التمفزيون بعدة مزايا 
.  علبـ مسمكعة كمقركءة في آف كاحد إكسيمة / 1
. كسيمة تدخؿ البيكت كتستمر فييا لمدة أربعة عشر ساعة تقريبان / 2
 .(ػػ أطفاؿكبارػػ شباب )يشاىد التمفزيكف جميع أفراد الأسرة مف مختمؼ المستكيات / 3
.  يكجد تنكع في أساليب العرض عمى شاشة التمفزيكف / 4

                                                           

.   238، ص( ـ 2005الدار الجامعية ، : الإسكندرية ) ،  2إسماعيؿ السيد ، الإعلبف ، ط(  1)
 .  239سابؽ ، صاؿمرجع اؿ( 2)
 .45، ص( ـ1978دار النيضة العربية ،: القاىرة) الصادؽ بازرعة ، مذكرات في الإعلبف ،  محمكد( 3)
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.  مف الممكف الاتفاؽ عمى عرض الإعلبف أكثر مف مرة في اليكـ / 5
علبنات العرض أف تكضع / 6 مركنة في العرض حيث يمكف لمختمؼ السمع كالخدمات كا 

.  عمي الشاشة 
.  تكجد فترات طكيمة للئعلبنات / 7

.  ساعد في تركيج السمع الاستيلبكية كالتسكيقية تي  ةلة إعلبنية فعَّاؿكسيكالتمفزيكف 
كنجد أف الإعلبنات عف المنتجات الغذائية كأنكاع الألباف كالجبف مف الإعلبنات الناجحة 

.  عرضيا في شكؿ فيمـ سينمائي قصير عمى شاشة التمفزيكف بسبب
 (1): الصحف .2

كتعتبر الصحؼ مف كسائؿ الإعلبف الصباحية كالمسائية تشمؿ الصحؼ العامة اليكمية 
الكاسعة الانتشار حيث تكجد لكؿ صحيفة خصائص كمميزات معينة تختمؼ عف الأخرل ، 
كبشكؿ عاـ رغـ اختلبؼ سياسات كمستكيات كقراءة الصحؼ المختمفة فإف ىنالؾ قكاسـ 

:  مشتركة بينيما نكجزىا في الآتي 
ر جديدة كمتجددة علبكة عمى احتكائيا عمى أبكاب ثابتة كغالبان الصحؼ تمد القراءة بأخبا/أ

.  لدييـ طباع كميكؿ كخصائص مختمفة ما تككف الصحؼ كاسعة الانتشار تصؿ إلى قراء
إف الصحؼ تصؿ إلى طبقات اجتماعية مف القراء  ليست بالضركرة انتقائية فالصحؼ / ب

. تكضع لمبيع في المكتبات دكف تميز يذكر 
إف كرقة الصحيفة اليكمية خصكصان المسائية منيا لا يسمح دائمان باستعماؿ الصكر / ج

.  المجسمة أك الألكاف الزاىية مما يصنؼ في بعض الأحياف 
الرسالة الإعلبنية خصكصان إذا كانت الرسالة تدكر حكؿ سمعة تتطمب إمكانات طباعة / د

التقنية ، كتحاكؿ الصحؼ اليكمية تحسيف كرقية لإبرازىا كالتعريؼ بخصائصيا الجمالية أك 
. إمكانياتيا الفنية مف خلبؿ إدخاؿ كرؽ مصقكؿ مخصص للئعلبنات المتميزة 

أف طريقة صدكر الصحؼ تسمح بتكرار الإعلبف فييا لفترة طكيمة ككذلؾ يستطيع / ق
كثير مف النكاحي التي تتعمؽ بخصائص السمعة أك الخدمة المعمف  إلىالمعمف أف يشير 

.  نيا ع
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 (1): من أبرز مزايا الصحف اليومية
التركيج لمسمعة في فالمعمف الذم يرغب : ابع السريع أنيا تصمح للئعلبنات ذات الط/ أ 

عمى أساس فكرم يستطيع الاتصاؿ بالصحيفة فكران ليجد إعلبنو منشكران في عدد المساء أك 
إلغاء الإعلبف الذم يتـ تجاكزه كلـ يعد ىنالؾ  نفسيا الطريقةبعدد اليكـ التالي ، كما يمكف 

لأم سبب يستطيع قارئ الصحيفة أف يحتفظ بالإعلبف المنشكد الذم يجذب  قلنشر مبرره 
.  انتباىو كيثير اىتمامو 

أف الصحؼ مف أرخص كسائؿ نشر الإعلبف أم أف التكاليؼ المترتبة عمى نشر / ب
.  مع التغطية اليكمية لمصحيفة الإعلبف غالبان ما تككف متدنية بالمقارنة 

:   أبرز أنواع إعلانات الصحف
  :لكيف كتتمثؿ أنكاع الإعلبنات فيصارت الصحؼ تتفنف في نشر الإعلبنات لجذب المستو

.  إعلبنات تنشر في الصحيفة في كؿ عدد يصدر كتككف في الغالب محددة المكاف/1
إعلبنات مدفكعة الثمف فالمعمف قد يكمؼ محرران أك صحفيان متخصصان بأعداد رسالة / 2

.  إعلبنية لو تككف عمي شكؿ مقابمة تطرح فييا أسئمة كتقدـ أجكبة 
التي تحتكم عمى صكر كعناكيف بارزة تستيدؼ بالدرجة الأساسية  الإعلبنات تميزت/ 3

.  القارئ مف متابعة تفاصيميا الدقيقة التعريؼ بالسمعة أك الخدمة مف خلبؿ تمكيف 
 (2) :الإعلبنات المجمعة / 4

تباع أسمكب إعلبني يعتمد عمي المبادرة كالإبداع كالمركنة كىك ادرجت الصحؼ عمى 
. أسمكب الإعلبنات بنفسيا ، كمف ثـ تحاكؿ تسكيقيا إلى المعمنيف

:  الإعلبنات بالممصقات /5
التجارم  باسمياالغرض الأكؿ مف الممصقات ىك في الحقيقة تذكير المشتريف بالسمعة أك 

قناع  مف كقت إلى آخر فيما يختص ببعض السمع تفيد الممصقات كثيران في تحريؾ الرغبة كا 
.  القراء لشرائيا 

يراد كثيران في تصميميا كتصكيرىا ككذلؾ نشرىا كىذا المظير فيو إ تكمؼ ىذه الكسائؿ مالان 
جميؿ لممعنى لممعمف إليو لأف الإنساف بطبيعتو يميؿ إلى الشراء مف البيكت الفنية الناجحة 
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لأف فييا الضماف كالاطمئناف كتفيد الممصقات أيضان السمع ذات العلبقات أك الأسماء 
المشيكرة منيا السيارات ىذا لأف رسـ البضاعة عمى الممصقات يعطي لممشترم فكرة 

عمى شكميا كلكنيا كالكتابة المكجكدة عمييا بكاسطة التكرار تنطبع كؿ ىذه مطابقة لمكاقع 
. كييراعي أيضا ضركرة تصكير السمعةالتفاصيؿ في مخيلبتيـ فتحدث الأثر المطمكب 

 (1) :الإنترنت .3
كاف مف أبرز إفرازات كنتائج الثكرة المعمكماتية دخكؿ الحاسكب إلى تفاصيؿ حياتنا مف      
الأبكاب كمف تقنية عالية كراقية تمثؿ شبكة لممعمكمات في شتى مناحي الحياة، أكسع 

كشاشة التمفزيكف كمف خلبؿ الضرب عمى  فالانترنت ىك جياز حاسكب مرتبط بشاشة تمامان 
الأزرار يستطيع المستخدـ أف يحصؿ عمي المعمكمات التي يريدىا حيث تظير المعمكمات 

.  سخيا فكران فيك جياز اتصاؿ تمامان كالياتؼ تباعان عمى الشاشة كبالإمكاف ف
نترنت لجأت كبريات الشركات إلى النظر لمشعبية التي ييحظى بيا الإفي الآكنة الأخيرة كب

كضع إعلبناتيـ عمى الانترنت علبكة عمى معمكمات أخرل تتعمؽ بالشركة كمنتجاتيا 
نترنت المستيمكيف خمة في الإم ترشد الشركة الداكخدماتيا كعنكانيا كأم معمكمات أخرل كلؾ

نترنت صارت تزكدىـ مف خلبؿ دليؿ خاص يديف المحتمميف إلى مكقعيا في الإأك المستؼ
برمز يمكنيـ مف خلبؿ إدخالو في الحاسكب الحصكؿ عمى ما يريده المستيمؾ المحتمؿ مف 

.  اعيا التمفزيكف لنشر الإعلبنات باختلبؼ أنكؾ نترنتت عف الشركة كاليكـ صار الإمعمكما
:   خصائص الإنترنت

.  الكصكؿ إلى شريحة منتقاه راغبة بالبحث عف المعمكمات / 1
.  تككف تغطية الإعلبف عمى نطاؽ دكلي / 2
.   جيدان  الإعلبفخدمات الانترنت أف يتمعف  يستطيع مستخدـ/ 3
 (2) :عيوب الإعلان عن طريق الإنترنت 
أف تكاليؼ نشر الإعلبنات في ىذه الكسيمة غالية جدان لأف التقنية ما زالت حديثة ، / 1

   كىي مقتصرة عمى الشركات الكبرل التي تمتع منتجاتيا كخدماتيا بتغطية جغرافية كاسعة 
( . الشركات كاسعة الانتشار ) 
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نترنت لـ يزؿ كسيمة منتقاه ، كقد ترنت كعضكيتو ما زالت محدكدة كالإفأف استخداـ الإ/ 2
كالمعمكمات كقد كاف لشبكة  الاتصالاتشيد العالـ اليكـ تطكره كثكرة كبيرة في مجاؿ 

اؿ في تحقيؽ عممية الاتصاؿ كنقؿ المعمكمات كتحقيؽ نترنت الدكر الأساسي الفعَّ لإاؿ
.  التكاصؿ المستمر حيث أصبح بإمكاف المنظمات الكبيرة كالصغيرة الاتصاؿ

تعتبر عممية الاتصاؿ بالمستيمكيف المشتريف مف المياـ الصعبة التي تشكؿ عائؽ في /3
تنفيذ الأنشطة التسكيقية كتتطمب الكثير مف الجيد لأف الإعلبف يمثؿ كسيمة اتصاؿ ما بيف 

المنظمات كتقديـ المعمكمات اللبزمة عف السمع كالخدمات كالأفكار، حيث تعتبر شبكة 
للبتصاؿ في الكقت الحاضر لأنيا مكنت إدارة التسكيؽ مف الرسائؿ  الانترنت خير كسيمة

كالإنترنت يختمؼ عف كؿ . الإعلبنية كىيأت ليـ المعمكمات المطمكبة عف السمع كالخدمات
كسيمة أخرل كيمثؿ كسيمة ذات اتجاىيف إمكانية السؤاؿ كتمقي الجكاب عنو فإنيا تقكـ بحجز 

قع أخرم  كؿ مكقع يختص بمجاؿ ما أك تقكـ بحجز المكقع كتقسيـ ىذا المكقع إلى مكا
.  مكقع ضمف المكاقع المخصصة للئعلبنات

 (1): وىناك أىداف خاصة بالشبكة 
. ف بنزكؿ منتج جديد مإخبار المستيمؾ/ 1
.  الاحتفاظ بالزبائف كعدـ إعطاء فرصة منافسة / 3. تحقيؽ عممية الاتصاؿ / 2
.    التعريؼ بالمنظمة / 5. ناع الزبائف لمشراء ؽإحث ك/ 4

 (2) :أنواع الإعلان
: ىنالؾ عدد مف الأسس يمكف عمى ضكءىا تقسيـ الإعلبف كىي

 :-كىنا يمكف تقسيمو إلى الأنكاع التالية: مف حيث النطاؽ الجغرافي  .1
كىك إعلبف يخص المنطقة التي تعمؿ فييا المنشأة كإعلبنات المنتجيف : محمي  .أ 

 .المحمييف كالتجار في كلاية الخرطكـ مثلبن 
 (.كؿ مناطؽ السكداف مثلبن )الإعلبف القكمي ىك الذم يغطي كؿ قطر : قكمي .ب 
كىك الذم يغطي أكثر مف دكلة كاحدة ، أك يككف عمى نطاؽ كاسع مف : عالمي .ج 

 .العالـ كيستخدـ في العادة مف قًبىؿ الشركات متعددة الجنسيات
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:  مف حيث المكضكع .2
  إعلبف عف السمعProducts. 
  إعلبف عف خدماتServices. 
  إعلبف عف أفكارIdeas. 
  إعلبف عف أشخاصPeoples. 
  إعلبف عف أماكفPlaces . 

 (1) :ىدؼ الرسالة الإعلبنية:ث اليدؼ مف حي .3
 .كييدؼ إلى تزكيد المستيمؾ بمعمكمات عف المنظمة كمنتجاتيا: إعلبمي .أ 
 .كخصائصيا كمزاياىايعرؼ المستيمؾ بالسمعة : تعميمي .ب 
 .مجرد تذكير المستيمؾ بالسمعة كخصائصيا كمزاياىا: تذكيرم .ج 
 .تعريؼ المستيمؾ بالأماكف التي تباع فييا السمعة: إرشادم .د 
 .إبراز الخصائص التنافسية بالنسبة لمسمع الأخرل: تنافسي .ق 
 :-الطمب لمف حيث مستكل التأثير عؿ .4

كلي حيث يعمؿ عمي إثارة الطمب لسمعة الإعلبف الذم ييدؼ إلى إثارة الطمب الأ/ 1
. الشام مثلبن كعادةن ما يقكـ بو المنتج أك مجمكعة المنتجيفؾمعينة 

ييدؼ إلى إثارة الطمب الاختبارم ىك ما يدعك إلى اختبار ماركة الذم الإعلبف / 2
. معينة مف بيف الماركات الأخرل شام ليبتكف مثلبن كليس بركؾ برند

 : قع حدكثومف حيث التأثير المتك .5
 :الؾ نكعاف مف الاستجابة للئعلبفىف
أم أف الإعلبف ييدؼ إلى استجابة فكرية ، كما في إعلبنات : الاستجابة المباشرة .أ 

 .الاككازيكنات أك التصنيفات 
حيث يتـ التأثير بطريقة تدريجية عف طريؽ بناء صكرة : الاستجابة غير المباشرة .ب 

المستيمؾ ، كالمنطؽ ىنا إيجاد ترابط بيف ذىنية معينة لمسمعة كالخدمة لدل 
 .احتياجاتو كخصائص السمعة أك الخدمة أك المنطقة محؿ الإعلبف
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 :-حيث تكجد نكعية مف المغريات التي تؤثر عمى المستيمؾ: مف حيث نكعية المغريات .6
 مغريات عاطفية. 
 مغريات رشيدة. 

عمي لكف السمعة كشكميا  الإعلبف الذم يركز عمي المغريات العاطفية مثؿ التركيز    
كمميزاتيا الأخرل ، أما الإعلبف الذم يركز عمي المغريات العقمية فيركز عمي الجكدة 

. الخ...كالسعر كالمتانة
 :-مف حيث المعمف يمكف تقسيـ الإعلبف إلى .7

 .إعلبف منتجيف كيقكـ بو المنتج كييدؼ إلى إثارة الطمب الأكلي .أ 
 .دكافع التعامؿإعلبف مكزعيف كييدؼ إلى إثارة  .ب 
 .إعلبف أفراد يقكـ بو أفراد  .ج 
 .إعلبنات مشتركة حيث يقكـ بيا أكثر مف منتج أك مكزع .د 

 :مف حيث المعمف إليو .8
. إعلبف مكجو إلى المستيمؾ -أ
. إعلبف مكجو إلى المنظمات -ب

 :مف حيث الكسيمة .9
 (1).كالكتيباتإذاعة، سينما، مجلبت، ممصقات، بريد، نكافذ العرض ،الكتالكجات،  صحؼ، 

:- الدعاية والنشر : ثانياً  
ىي عنصر مف عناصر المزيج التركيجي أك مزيج الاتصاؿ التسكيقي كتيعرَّؼ بأنيا      

نشر معمكمات بيدؼ التأثير عمى كجية نظر أك معتقدات الجميكر أك بعبارة أخرل ىي "
". صياغة تفكير الجميكر لجعمو يعتقد بشيء معيف 

شكؿ مف أشكاؿ تقديـ الأفكار أك السمع أك الخدمات بصكرة غير شخصية ىك أم : النشر 
 .كغير مدفكعة الأجر

: النشر بما يمي/ وتتسم الدعاية 
 تصاؿ غير الشخصي مثؿ الإعلبفييمثؿ نكع مف الا. 
 عدـ تحمؿ المنظمة لتكمفة الكسيمة المستخدمة في النشر. 
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  زمف نشرىاعدـ تحكـ المنظمة في مضمكف الرسالة أك حجميا أك .
: النشر لتحقيق ما يمي/ المنظمة الدعاية  ستخدموتتَ 

  زيادة كعي المستيمكيف بالمنظمة كمنتجاتيا كأنشطتيا. 
 الحصكؿ عمى تأييد الجميكر لمنتجاتيا كأنشطتيا. 
 الحصكؿ عمى تأييد الجميكر لممنظمة. 
  الأسعار أك تدعيـ صكرة ذىنية معينة عف المنظمة لدل الجميكر مثؿ المغالاة في

 (1).انخفاض الجكدة
  :ما يميفي لمدعاية تكتيكات معينة تتمخص  
 .المبالغة الشديدة  -1
 .استخداـ الأسماء البراقة عند طرح القضايا -2
 .التخمص مف الخصكـ -3
 .إثارة استفزاز المنافسيف -4
 .الغاية تبرر الكسيمة -5

بيانات كمعمكمات كتعد الدعاية طريقة شخصية لتنشيط الطمب عمى المنتج كذلؾ بنشر 
عنيا في إحدل كسائؿ النشر كالصحؼ كالراديك كالتمفزيكف ، كىي ليست مدفكعة الأجر مف 

 (2): جانب الجية التي تقكـ بيذا النشر كتعتبر ىذه الإدارة فاعمة للؤسباب الآتية
تصؿ الأخبار لممشاىديف المستمعيف عمى أنيا ليست إعلبنان مما يعطييا مصداقية أكثر / أ

. كف الكثكؽ بياكيـ
. تصؿ المعمكمات إلى المشتريف بصيغة خبرية أكثر مف ككنيا كسيمة اتصاؿ بيعيو / ب
. إمكانية تمثيؿ المنظمة كمنتجاتيا كأفرادىا مف خلبؿ الخبر الصحفي/ ج

ثارة الطمب  تمثؿ الدعاية عممية اتصاؿ غير مباشر بيدؼ التأثير عمى عقيدة الجميكر كا 
ير شخصية مف خلبؿ كسائؿ معمكمة كتككف غير مدفكعة الأجر ، عمى السمعة بأساليب غ

. كما أنيا تيدؼ إلى صرؼ المستيمؾ عف فكرة أك مبدأ أك جعمو يؤمف بفكرة أك مبدأ
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: ومثال لممعمومات التي يتناوليا النشر مايمي
  ئتماف كسياسات التكزيع كسياسات تقديـ ير في شركط الاممثؿ التغ: سياسات المنظمة

 .كالضماف كالأسعار كسياسات التسعير الخدمة
  مثؿ المنتجات الجديدة كالاستخدامات الجديدة لممنتجات الحالية : تطكير التسكيؽ

كبحكث تطكير المنتجات كالتغير في العامميف في التسكيؽ كالطمبيات الكبيرة التي تـ 
 .الحصكؿ عمييا

  حعف الإنتاج كالمبيعات كالعمالة كالأربا: بيانات إحصائية. 
  ةكؿ كلكؿ منتج مف منتجاتيا عمى حدكذلؾ لممنظمة ؾ: الأسماء كالعلبمات التجارية. 

 (1) :النشر ما يمي/ ويتطمب برنامج الدعاية
 كذلؾ بإسناد مسؤكلية عممية النشر إلى قسـ محدد داخؿ المنظمة أك إلى : اوستمرارية

 . إحدل الشركات المتخصصة في العلبقات العامة أك الككالات الإعلبنية
  بذؿ الجيكد الكافية لتكطيد العلبقات الطيبة مع الأفراد في الكسائؿ كذلؾ مثؿ مسؤكلي

 .الصحافة كالإذاعة كالتمفزيكف
 كصياغة المكاد الخاصة بالنشر بشكؿ دقيؽ كمكثكؽ فيو حتى يتـ  الاىتماـ بإعداد

 .قبكلو مف جانب أفراد الكسائؿ 
 كيككف ذلؾ بمعرفة عدد المقالات المحررة عف : لية برنامج النشر اعالاىتماـ بقياس ؼ

المنظمة بكاسطة الصحؼ كالمكضكعات المذاعة كالمعركضة بكاسطة الصحؼ 
 .ة بكاسطة كؿ مف الإذاعة كالتمفزيكفكالمكضكعات المذاعة كالمعركض
 (2): تختمف الدعاية عن الإعلان في الآتي

 .النشر أك الدعاية غير مدفكعة الثمف كلا ييسدد عنيا أجر  .1
 .لا تخضع لسيطرة أك رقابة المنظمة مثؿ ما يحدث في الرسالة الإعلبنية .2
عمى الإطلبؽ  الدعاية تكحي لممرسؿ إليو بأنيا لا علبقة لممنظمة أك المنتج بيا .3

 .بعكس الإعلبف
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الدعاية تخاطب الفرد كالجماعة بقصد تكجيو الأفكار كالسمكؾ كاتقاء الفعؿ المثير  .4
 . لمشؾ كالحصكؿ عمى نتيجة معينة

:- أىداف الدعاية والنشر
: تيدؼ الدعاية إلى

 .لمستيمكيف بالمنظمة كمنتجاتياازيادة كعي  .1
يختص بالخصائص أك سياسة التسعير في حالة إجراء تعديلبت عمى المنتجات فيما  .2

أك التكزيعات ك خدمات ما بعد البيع كغيرىا فيمكف إخبار المستيمكيف بذلؾ عف طريؽ 
 .الدعاية

إف اليدؼ الأساسي لمدعاية ىك إخبارم يتمثؿ في تقديـ المعمكمات عف السمعة إلى  .3
 .المستيمؾ دكف أف يعمـ ذلؾ المستيمؾ بمصدر الدعاية

: يةأىم مميزات الدعا
بما ( في شكؿ مادة تحريرية)تكصؿ الفكرة لممستيمؾ بطريقة تختمؼ عف الإعلبف  . أ

 .يعطييا مصداقية أكثر كيمكف الكثكؽ بيا
 .تكصؿ المعمكمات إلى المشتريف بصفة خبرية أكثر مف ككنيا كسيمة اتصاؿ بيعية . ب
 .إمكانية تمثيؿ المنظمة كمنتجاتيا كأفرادىا مف خلبؿ الخبر الصحفي . ت
 (1) :الدعاية أنواع 

: ىنالؾ العديد مف الأشكاؿ أك الأنكاع التي تنطكم تحتيا الدعاية كمف أىـ ىذه الأنكاع
كىي التي تخفي أىدافيا كمدل أىميتيا كمصدرىا كيطمؽ عمييا : الدعاية الكامنة .1

 .غالبان الدعاية السكداء لأنيا خافية كيصعب رؤيتيا
البيضاء كىي تتـ في صكرة عمنية كيككف ليا كيطمؽ عمييا الدعاية : الدعاية الظاىرة .2

 .تنظيـ معركؼ كبيذا يككف ىنالؾ اعترافان مف المجتمع أف الدعاية قائمة
كفييا يعمؿ رجؿ الدعاية بنفسو كيعرض معتقداتو كأفكاره كما : دعاية الإثارة المباشرة .3

 .يؤمف بو
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الفعؿ أك القرار  كتظير في الاختلبؼ بيف الذم يتخذ: دعاية الإثارة غير المباشرة  .4
كبيف الجميكر بمقدراتو المحدكدة كعميو أف يقبؿ الإثارة ، أم أف ىنالؾ تأثير مف 

 .ناحية كطاعة مف ناحية أخرم
كىما نكعاف يكمؿ كؿ منيما الآخر حيث أف الكممة : دعاية الكممة كدعاية الفعؿ  .5

تسمى دعاية ، كىي بدكف كممة يقدـ نتائج غير مرغكبةبدكف فعؿ لا تنفع كالفعؿ 
 .الفعؿ كالسمكؾ

 .كىي تعمؿ عمى جذب الانتباه: دعاية الحماس  .6
 .كيطمؽ عمييا دعاية التكامؿ أك التماسؾ أك التكافؽ: دعاية الترابط  .7
ا متربعان في أعمى الييكؿ قى قى كفييا يككف مخطط الدعاية كمكجسِّ : الدعاية الرأسية  .8

 .الإدارم كيخطط كينظـ ثـ يكجو لمتنفيذ
كسميت بذلؾ لأنيا تكضع في داخؿ المجمكعة أم أف الدعاية لا : الأفقيةالدعاية   .9

ف في مستكل كف الأفراد داخؿ المجمكعة متساكمتكجو مف أعمى إلى أسفؿ ، بؿ يؾ
 .كاحد طبقان لمييكؿ الإدارم اليرمي ، أم لا يكجد رجؿ دعاية يكجييـ 

 .ائص منطقيةكىي الدعاية التي تعتمد عمي أساليب كخص: الدعاية المنطقية .10
 .كىي التي تعتمد عمي أساليب كخصائص غير منطقية: الدعاية غير المنطقية .11
كفي مجمميا تقسـ الدعاية البيضاء التي تدعك إلى الفضيمة ، كالدعاية السكداء التي  .12

تركج للؤفكار الضارة ، كالدعاية الرمادية التي تمسؾ بالخيط الأكؿ مف الحقيقة 
 (1).أنكاع الدعاية كتغمفو بالأكاذيب كىي أخطر

 (2) :البيع الشخصي: ثالثاً 
ىك عبارة عف اتصاؿ شخصي بيف البائع ك المشترم في محاكلة لإتماـ عممية التبادؿ،     

ك تقكـ الشركة بيذه الكظيفة مف خلبؿ القكل البيعية التي تعمؿ لدييا، ك يمعب مندكب البيع 
ك قد يتـ اتصاؿ مندكب البيع . في التركيج عف منتجات أم شركة ميمان  دكران ( رجؿ البيع)

مباشرة بالمستيمؾ ك المشترم الصناعي كما ىك الحاؿ في بعض السمع الاستيلبكية المعمرة 
ك السمع الصناعية أك بتجار الجممة ك التجزئة ك ذلؾ في معظـ السمع الاستيلبكية ك بصفة 
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الشخصي الذم يقصد بو اتصاؿ البائع أك مندكبيو كما يعتبر البيع  .خاصة الميسرة منيا
، بؿ مف أىـ مجيكدات خمؽ شأنان أقدـ كسائؿ البيع ك أعظميا شخصينا بالمشتريف مف 

الطمب ك تنشيطو، ك ذلؾ مف خلبؿ ما تحممو رسائؿ البيع الشخصي إلى المستيمكيف مف 
تفادة منيا، ك بذلؾ أخبار عف السمع ك الخدمات كتحث عمى اقتنائيا، ك تعمميا طرؽ الاس

.  يساىـ في رفع مستكل معيشة أفراد المجتمع
قصد بالبيع الشخصي عممية المساكمة التي تتـ بيف البائع كالمشترم مف أجؿ إتماـ كما مي 

عممية المبادلة ، أك ىي جميع المجيكدات التي تبذؿ مف جانب البائعيف مف أجؿ إتماـ 
يحصؿ المشترم عمي السمعة كيحصؿ البائع عمي  عممية التبادؿ بينيـ كبيف المشتريف حيث

قيمتيا ، كيتضمف البيع عمميات الاتصاؿ بالمشترم كالاتفاؽ معو عمى الصفقة كما يتطمبو 
قناعو بيا كتسميميا لو حتى تككف في حكزتو كىنالؾ  ذلؾ مف السماح لو بمعاينتيا كا 

ك المستيمؾ لف يشترم مجيكدات يجب أف تبذؿ مف أجؿ بيع السمع بافتراض أف المشترم أ
 (1).السمعة إذا لـ تقترب المنظمة منو بمجيكدات بيعيو معينة

 (2) :مزايـا البيع الشخصي
يحتؿ البيع الشخصي مكانة متميزة بيف كسائؿ تنشيط الطمب المختمفة لما ينفرد بو مف     

: مزايا عديدة منيا
 يصكغ رسالة البيع  يتمتع البيع الشخصي بالمركنة، حيث يستطيع مندكب البيع أف

بالطريقة التي تناسب حاجات كؿ مشترو ك دكافعو ك عاداتو، ك أيضا تمكف ىذه الطريقة 
مندكب البيع مف ملبحظة ردكد الفعؿ لدل المشتريف ك اتخاذ الإجراءات التصحيحية 

المناسبة في الحؿ، ك ىذه الميمة يصعب عمى أم كسيمة أخرل مف كسائؿ البيع القياـ 
 .بيا

  الاتصاؿ الشخصي علبقات جيدة بيف مندكبيو ك المشتريف ك يكطد العلبقات بينيـ يكلد
يقمؿ  .ك بيف المؤسسات مما يساعد بالتالي عمى استمرار التعامؿ المربح بيف الطرفيف

 .لجيكد البيعية إلى أدنى حدو ممكفالبيع الشخصي مف الإسراؼ في ا
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  غير بيعية، حيث يقكـ مندكبك البيع يستطيع البيع الشخصي أف يقدـ لممؤسسات خدمات
بتجميع بيانات ميمة عف ميكؿ المستيمكيف ك اتجاىاتيـ، ك كذلؾ معمكمات عف 

.  تصرفات العملبء ك شكاكاىـ
 (1) :الأىداف الأساسية لمبيع الشخصي

، كمف ثـ الأرباح ليا ىك تحقيؽ أرقاـ المبيعات المخططإف اليدؼ النيائي لنشاط البيع     
ىذا مف ناحية ، كمف ناحية أخرل فإف الأىداؼ التفصيمية لنشاطات البيع  المتكقعة

الشخصي قد تتنكع كتختمؼ مف منطقة إلى أخرل إلا إف ىنالؾ أىداؼ أساسية لمبيع 
: الشخصي ىي

 إيجاد كتحديد العملبء المرتقبيف. 
 إقناع ىؤلاء العملبء بالشراء. 
 الحفاظ عمى رضاء العملبء. 

البيع الشخصي بكفاءة محققان أىدافو الأساسية فإف الأمر يقتضي مف كلكي يعمؿ نشاط 
: المنظمة الاىتماـ بعدد مف الجكانب كضماف كفاءتيا كىي

 .إدارة نشاط البيع إدارة جيدة -
 .فنكف البيع ، أم ميارات كتقنيات عممية البيع -
 .إدارة شؤكف رجاؿ البيع إدارة جيدة -

 : وظائف البيع الشخصي
 البيع الشخصي أصبحت مينة مستقمة ليا متتطمباتيا كشركطيا كتدرجيا إف كظيفة      

كظيفة مستشار مبيعات ، كمف أىـ ىذه الكظائؼ الكظيفي الذم كاف يعمؿ أحيانان في 
 (2):الآتي

 .تمقي الطمبات .1
 .البيع الابتكارم .2
 .حملبت البيع .3
 .البيع بالتمفكف .4
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 .حؿ مشكلبت العملبء .5
 .المساكمة كالمفاكضات التجارية  .6
 .التحصيؿ .7
 .البحث عف العملبء الجدد .8
 .الزيارات البيعية .9

 (1) :اختيار وتعيين رجال البيع
: إف عممية اختيار كتعييف رجاؿ البيع يجب أف تراعى فييا الدقة كأف تتـ عمى عدة مراحؿ ىي     
 ةأدقيؽ لعمؿ أك كظيفة البيع بالمنشالتكصيؼ اؿ. 
 يمكف تحديد الخصائص كالمكاىب كالمؤىلبت الكاجب  لبناءن عمى الخطكط الأكؿ

 .تكافرىا في الشخص الذم يصمح لشغؿ كؿ كظيفة مف كظائؼ البيع
  الخطكة التالية تككف بناءن عمى الخطكتيف السابقتيف كذلؾ بتحديد العكامؿ كتناصر

 .الاختيار ثـ إعطاء كزف كؿ منيا بقدر الإمكاف عمى حسب درجة أىميتيا كأكلكيتيا
 ديد أسمكب الاختيار كطريقتوتح. 
  يككف دكر ىذه الخطكة كالخطكتيف السابقتيف بعد الانتياء مف عممية الاختيار إذ يجب

عمى المختصيف بالمنظمة الاجتماع بمف كقع عمييـ الاختيار كتزكيدىـ ببعض 
 .البيانات كالمعمكمات الخاصة بميمتيـ

 ليـ لمحكـ في شأنيـ أثناء الأداء ملبحظة رجاؿ البيع الجدد في الفترة الأكلى مف عـ
 .كالتنفيذ كالتدخؿ  بتقديـ الاقتراحات كالملبحظات

    (2) :تدريب رجال البيع
الأساسية في  الكظائؼإف تدريب رجاؿ البيع مف أىـ مسؤكليات مدير المبيعات كىك مف 

إدارة جيكد رجاؿ البيع كالتدريب كىك نشاط أساسي لتنمية كفاءة كقدرات رجاؿ البيع  
 .سكاء الجدد أك القدامى لممحافظة عمى كفاءتيـ كقدراتيـ
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:- أىمية تدريب رجال البيع
يمثؿ رجؿ البيع كاجية لممنظمة كمخزف لأسرارىا كحمقة الكصؿ بيف المنظمة       

فإذا انتقؿ إلى منظمة أخرل ذىب بعملبء المنظمة إلى تمؾ الجية لذلؾ يجب كعملبئيا ، 
الاىتماـ بتدريبو التدريب الجيسِّد عمى أساليب زيادة رقـ المبيعات، كزيادة عدد مقابلبت رجاؿ 
البيع الإرشادية البيعية ، كنقص التكاليؼ البيعية كالصمكد لممنافسة كتدعيـ سمعة المنظمة 

كرفع الركح المعنكية لرجاؿ البيع ، كتقميؿ الإجياد كفاقد ساعات العمؿ كشيرة المنتجات 
كزيادة الإنتاج كبالتالي زيادة العائد الذم يحصؿ عميو رجؿ البيع كزيادة فرص الترقي كتقميؿ 
. معدؿ دكراف العمؿ بينيـ كتسييؿ ميمة تكجيو رجاؿ البيع كالإشراؼ عمييـ كتقييـ جيكدىـ 

كقان ذك كفاءة عالية فإف جيكده عرضة لمتدىكر كلذلؾ يجب مكاجية كميما كاف الفرد متؼ
. ذلؾ بالتدريب

 (1) :أىداف تدريب رجال البيع
 :-لابد أف يككف لنشاط تدريب رجاؿ البيع أىداؼ محددة كمف أىـ ىذه الأىداؼ 
تدريب رجاؿ البيع الجدد كذلؾ بتعريفيـ بسمع المنظمة كسياستيا كأسكاؽ المنافسة  .أ 

 .كاستراتيجيات السمع كالتكزيع كالتسعير كالإعلبف
تدريب رجاؿ البيع عمى الطرؽ كالأساليب المختمفة لزيادة مبيعات كؿ منيـ كذلؾ   .ب 

بتعريفيـ بأىـ أسباب خفض مبيعات كؿ منيـ في المنطقة الخاصة بو ثـ كيفية 
 .تشخيص تمؾ الأسباب ككيفية كصؼ طرؽ العلبج لمقضاء عمييا

البيع عمى طرؽ دراسة التكاليؼ كطرؽ تحديد الكمفة كطرؽ ضغط تدريب رجاؿ  .ج 
 .تكاليؼ البيع دكف التأثير عمى كفاءة العمؿ

تدريب رجاؿ البيع عمي طرؽ تحديد خصائص العملبء كدكافعيـ كحاجاتيـ كتحديد  .د 
 .نكعيات العملبء حسب تصنيفاتيـ المختمفة

كظيفة رجؿ البيع كخاصة منيا عماؿ غير البيعية في تدريب رجاؿ البيع عمى أداء الأ .ق 
 .عماؿ الحسابية كالسعر كالتحصيؿ كجمع البيانات كتينية مثؿ الأتمؾ الر

عماؿ عمى الإدارة الجيسِّدة لشؤكف كظيفتيا مثؿ التخطيط لممقابمة تدريب رجاؿ الأ .ك 
 .البيعية
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 .تدريب رجاؿ البيع عمى التعرؼ عمي بيئة المنظمة كتحميميا .ز 
 (1) :طرق تدريب رجال البيع

: تكجد عدة طرؽ لتدريب كتنمية قدرات رجاؿ البيع كأىميا ما يمي 
كىذه الطريقة لمتدريب تركز عمي الإطار النظرم : التدريب عف طريؽ المحاضرات .1

 .كغالبان لا يسمح فييا بالمناقشة كتستخدـ لتدريب الأعداد الكبيرة
العممية لأعباء كىك يركز عمى تمريف المتدربيف عمى الممارسات : التدريب العممي .2

 .كمياـ الكظيفة
إذ يمكف تدريب رجاؿ البيع عف طريؽ نقميـ إلى : تدريب رجؿ البيع في عدة كظائؼ  .3

لى كظائؼ كتابية مثلبن لاكتساب  كظائؼ حسابية لاكتساب الميارات الحسابية كا 
 .الميارات الكتابية كىكذا

كؿ المناقشات الجماعية كىذه الطريقة ليا عدة أشكاؿ تأخذ ش: الاجتماعات التدريبية  .4
كسيف مف رجاؿ ءتككف اجتماعان بيف الرئيس كالمر لاستعراض المشكلبت ، ككما قد

 .البيع لمتعرؼ عمى مشكلبتيـ كقياـ الرئيس بتكجيييـ كتدريبيـ عمى طرؽ مكاجيتيا
كىي تقكـ عمى عرض مشكلبت معينة كالظركؼ المحيطة بيا كقد : دراسة الحالات .5

 .المتدربيف كيطمب رأم كؿ منيـ فييا يتـ عرض الحمكؿ عمى
حيث تقكـ المطبكعات بدكر ىاـ لرجاؿ البيع بتزكيدىـ بطرؽ العمؿ : المطبكعات .6

الحديثة أك السياسات البيعية الجديدة لممنظمة أك معمكمات تنفيذ رجاؿ البيع عند أداء 
أك  كظيفتو ، كىذه المطبكعات مثؿ مجمة المنظمة المطبكعة أك المجلبت الحائطية

 .الكتب كالكتالكجات
نة كيجب كىي طريقة تدريبية تعتمد عمى تمثيؿ مكقؼ أك مشكمة معي: تمثيؿ الأدكار .7

 .مة أك المتكررةموأف تككف مف المشكلبت اؿ
كىي طريقة مكممة لطرؽ التدريب كتعتبر مف المعدات المستخدمة : كسائؿ الإيضاح  .8

الميارات كتصحيح الأخطاء في في التدريب ، كتساعد رجاؿ البيع عمى كسب 
 .ممارسة المينة
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:- نظم الحوافز ومكافآت رجال البيع
: حيث تشمؿ نظـ حفز كمكافأة رجاؿ البيع نكعيف رئيسيف مف النظـ كىي

 .نظـ الأجكر ك المكافئات  -1
 (1) .ز الأخرل بخلبؼ الأجكر كالمرتباتنظـ الحكاؼ  -2

 (2) :خطوات عممية البيع الشخصي
: معينة يقوم بيا البائع لإتمام بيع السمعة وىيىنالك خطوات 

تحديد العملبء المرتقبيف كدراسة قدراتيـ الشرائية لمتعرؼ عمى مدل قدرتيـ عمى شراء  .1
المنتج ، ككذلؾ معرفة مف ىك متخذ القرار كمف ىك المؤثر في اتخاذ القرار الخاص 

 .بالشراء
 .الشرائية كميكليـ كاتجاىاتيـالاتصاؿ بالعملبء المرتقبيف كالتعرؼ عمى دكافعيـ  .2
تقديـ المنتج لمعميؿ المرتقب كمحاكلة إبراز مزاياه كخصائصو ككيفية إشباعو لاحتياجات  .3

ثارة اىتمامو كخمؽ الرغبة لديو في الشراء  .العميؿ كذلؾ لجذب انتباه العميؿ كا 
مكاجية اعتراضات العميؿ سكاء المتعمقة بخصائص المنتج أك سعره أك الخدمات  .4

 .مصاحبة لو كغيرهاؿ
إنياء المقابمة البيعية بالاتفاؽ عمى شراء العميؿ لممنتج كتحديد شركط البيع كالتسميـ  .5

 .كالتحصيؿ كغيره
المتابعة لممحافظة عمى كلاء العميؿ لممنشأة كالمنتج مف خلبؿ الإشباع المستمر  .6

كتقديـ خدمات لاحتياجاتو كمحاكلة التغمب عمى أم مشكمة تكاجيو في استخدامو المنتج 
. ما بعد البيع

 (3) :نظريات البيع الشخصي
ف لمحاكلة بناء نظرية البيع ، الأكؿ عف طريؽ استخلبص خبرة رجاؿ ىنالؾ مدخلب    

البيع الذيف حققكا نجاحان يرجع إلى اكتسابيـ الخبرة العممية ، أك تعرفيـ عمى مبادئ عمـ 
بيؽ تمؾ المبادئ عمى مختمؼ مكاقع النفس ، كمف خلبؿ مزاكلة العمؿ كقدرتيـ عمى تط
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البيع ، كالمدخؿ الثاني لكضع نظرية البيع مف خلبؿ الاستعانة بنتائج البحكث في مجاؿ 
. العمكـ السمككية

: الآخريف لاتخاذ قرار الشراء كىي في كىنالؾ أربع نظريات لمبيع تختص بدراسة التأثير
. مراحؿ تفكير العميؿ المرتقب: النظرية الأكلى

. التركيز عمى الظركؼ: ظرية الثانيةالف
. نمكذج الشراء: النظرية الثالثة
. معادلة السمكؾ: النظرية الرابعة

كتتجو النظرية الأكلى كالثانية لمبائع بينما تتجو النظرية الثالثة لممشترم كتركز الرابعة عمى 
. البائععممية اتخاذ القرار بكاسطة المشترم ، كتأخذ في الاعتبار مدل تأثير 

: ويمكن توضيح ذلك كما يمي
 :(1)نظرية مراحل تفكير العميل المرتقب - أ

خلبؿ عممية المقابمة الناجحة بيف البائع كالعميؿ المرتقب يمر تفكير  قكفقان ليذه النظرية فإف
: العميؿ بخمس مراحؿ ىي

 مف أىداؼ رجؿ البيع كضع العميؿ المرتقب في حالة استعداد : الانتباه المؤكد
 .لمتقبؿ الذىني عند تقديـ السمعة

 اليدؼ الثاني لرجؿ البيع ىك تركيز انتباه العميؿ حتى يصؿ إلي مرحمة : التشكيؽ
التشكيؽ الشديد كىنالؾ أكثر مف أسمكب كذلؾ ، مثلبن عف طريؽ تحميؿ الخصائص 

 .الفريدة لممنتج بالمقارنة بالمنتجات المتشابية
 رغبة العميؿ المرتقب لاتخاذ قرار الشراء كيجب كاليدؼ الثالث ىك إشعاؿ : الرغبة

 .أف يعمؿ رجؿ البيع عمي استمرار المناقشة تجاه اليدؼ الرئيس كىك صفقة البيع
 إذا تـ تقديـ السمعة بطريقة سميمة فإف العميؿ المرتقب : التصرؼ أك اتخاذ البيع

 .يككف لديو استعداد لمتصرؼ باتخاذ قرار الشراء
 العميؿ قرار الشراء كيقدـ طمب الشراء فإف رجؿ البيع يجب أف بعد أف يتخذ : الرضا

يؤكد لمعميؿ أف القرار الذم اتخذه ىك القرار السميـ كما يجب أف يترؾ العميؿ تحت 
 .تأثير انطباع أف رجؿ البيع قد ساعده عمي اتخاذ قراره بالشراء مع تقديـ الشكر لو
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 :نظرية التركيز عمى الظروف -ب
ىذه النظرية بأنيا نظرية الاستجابة لممكاقؼ كتفترض ىذه النظرية أف كجكد  ؼعرَّ كتي        

المرتقب بطريقة  ظركؼ خاصة في مكقؼ معيف لمبيع ينتج عنيا رد فعؿ أك استجابة العميؿ
، فإذا نجح رجؿ البيع في جذب الانتباه كتشكيؽ العميؿ كتحفيزه فإف يمكف التنبؤ بيا

ليذه النظرية زادت ميارة رجؿ البيع في التعرؼ عمى  الاستجابة ىي النتيجة المتكقعة
، كمما زادت إمكانية التعرؼ عمى مدل ة الظركؼ الخاصة بالعميؿ المرتقبمجمكع

. الاستجابة مقدمان 
 (:أو صيغة الشراء)نظرية طريقة الشراء  -ج

الشراء تركز ىذه النظرية عمى ما حدث داخؿ عقؿ الإنساف قبؿ كأثناء اتخاذه لقرار        
، كىي تقكـ عمى أساس المستيمؾ (صيغة أك كصفة العلبج)كأحيانان يطمؽ عمييا نظرية 

يكاجو مشكمة أك لديو حالة مف عدـ التكازف نتيجة لعدـ إشباعو لبعض الحاجات لذلؾ فيك 
يبحث عف حؿ ليا إما بالاعتماد عمي خبراتو السابقة أك بالاعتماد عمي معمكمات جديدة ، 

إلى الشراء ثـ تحقيؽ الإشباع المستيدؼ كدكر رجؿ البيع ىنا ىك أف يركز  حيث يؤدم ذلؾ
. عمى الأسباب كالمبررات التي تجعؿ المنتج أكثر كفاءة مف غيره في إشباع حاجتو

تختص ىذه النظرية بدراسة سمكؾ الشراء مف خلبؿ شرح عممية : نظرية معادلة السموك-د
 (1).عميـاتخاذ قرار الشراء كأحد أكجو نمكذج الت
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المبحث الثالث 
 تنشيط المبيعات والعلاقات العامة

:- تنشيط المبيعات: أووً 
قصد بتنشيط المبيعات تمؾ الأنشطة كالمكاد التي تستخدـ بشكؿ مباشر لمحث كالإقناع مي     

أك عرض قيمة مضافة أك حكافز لممنتج كذلؾ لصالح البائعيف كالمستيمكيف كبمغة أخرل 
المبيعات يضـ كافة الأنشطة كالأعماؿ التي لا تمثؿ بيعان شخصيا أك إعلبنان فإف تنشيط 

قناعيـ بالمنتجات كذلؾ مف خلبؿ المعارض  كالتي تستيدؼ جذب كافة المستيمكيف كحثيـ كا 
. كالأسكاؽ كنكافذ العرض كالكتالكجات، العينات المجانية، اليدايا كما شابو ذلؾ

 (1): كما ييعرَّؼ تنشيط المبيعات بأنو
. شاط التركيجي الذم تقكـ بو المنشأة خلبؿ أنشطة البيع الشخصي كالإعلبف كالنشرفاؿ
مباشر لشراء أك تجربة منتج أك خدمة كالتي يمكف  ان حافزك النشاط أك المكاد التي تستخدـ أ

. تكجيييا إلى المستيمكيف كالكسطاء
لية العناصر الأخرل لممزيج اععادة تنشيط المبيعات في تحسيف ؼكتستخدـ إدارة التسكيؽ 

التركيجي كخاصة الإعلبف كالبيع الشخصي ، حيث يتـ تصميـ نماذج تنشيط المبيعات 
لمحصكؿ عمى زيادة سريعة لممبيعات كفي الأجؿ القصير، كيمكف تصنيؼ تنشيط المبيعات 
 الخاصة بالمستيمؾ كىي تمؾ الكسائؿ المكجية إلى المستيمكيف كتضـ الككبكنات كالعينات
المجانية كالتمثيؿ العممي كالمسابقات ككسائؿ تنشيط المبيعات التجارية كىي تركز عمى 

إعادة بيع المنتجات  لرجاؿ البيع كىي تشجع القائميف عؿتجار الجممة كالتجزئة ك
Resellers  عمى شراء كتسكيؽ منتج محدد ، كتضـ ىذه الطرؽ مثلبن المسابقات

. ذ العرض كغيرىاكالمعارض كالبضاعة المجانية كمناؼ
تتمثؿ عمميات تركيج المبيعات في جميع النشاطات التركيجية عدا الإعلبف كالبيع 

الشخصي كالدعاية كالتي تيدؼ إلى إثارة الطمب، كيعرؼ بأنو كؿ شي مادم أك معنكم 
.  الخ... يضاؼ إلى السمعة بيدؼ إثارة الطمب مثؿ المعارض ، اليدايا المجانية
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ىذا كييلبحظ أف ىنالؾ العديد مف العكامؿ التي ساىمت في سرعة نمك تنشيط المبيعات 
 (1): كخاصة في الاسكاؽ الاستيلبكية منيا 

 .اقتناع الإدارة بفاعمية ىذه الإدارة البيعية .1
 .الضغكطات التي يتعرض ليا شراء المنتج لزيادة حجـ المبيعات .2
 .المنافسة القكية التي تكاجييا المنظمات .3
 .الاستخداـ المكثؼ ليذه الأدكات مف قًبؿ المنافسيف .4
 .ف كالكسطاء بشكؿ ممحكظ نحك الصفقاتستيمكيتكجو الـ .5
 .انخفاض كفاءة الإعلبف بسبب ارتفاع التكاليؼ كازدحاـ الكسائؿ الإعلبنية .6

 (2): أىداف استخدام وسائل تنشيط المبيعات
 .كالمنتجات المطكرة حث المستيمؾ عمى تجربة المنتجات الجديدة .1
 .استبقاء كلاء المستيمؾ لممنتجات التي يستخدميا .2
 .مجابية النشاطات التركيجية لممنافسيف .3
ىا مف قبؿ كلـ يكف ستخدامو لممنتجات التي لـ يشترً حث المستيمؾ عمى زيادة ا .4

 .يستخدميا باستمرار
 .استنفار الكسطاء كرجاؿ البيع كحفزىـ لتنشيط الطمب عمى السمعة .5
 .ندة النشاطات التركيجية الأخرل للئعلبف كالدعاية كالبيع الشخصيمسا .6

: ويمكن بيان بعض وسائل تنشيط المبيعات كما يمي
مف الطرؽ المستخدمة لتركيج سمعة جديدة ىي تكزيع عينات مجانية : العينات المجانية  - أ

لكي يقتنع منيا كيتطمب الأمر أف يقكـ المنتج بتكزيع عدد كبير مف العينات المجانية 
بيا المستيمؾ فإف أعجبتو السمعة فسكؼ يتجو إلى الشراء ، كمشكمة العينات ىي 

التكاليؼ الخاصة بالصنع ، كتكمفة التكزيع عمى عدد كبير مف المستيمكيف المنتشريف 
في الأسكاؽ المختمفة ، كلكف يمكف التغمب عمى إعداد ذلؾ بتكزيعيا عمى نكعيات 

يمكف أف يقمدىـ المستيمؾ كالذيف  فلأشخاص البارزيف كالذممحددة مف المستيمكيف مف ا
 .يعرفكف بالجماعات المرجعية
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 .مف خلبؿ التنظيـ الجيد لفترينات العرض: العرض في أماكف الشراء -ب
كتأخذ ىذه المسابقات أشكالان مختمفة مثؿ الككبكنات داخؿ : المسابقات بجكائز نقدية-ج

 ةم الحصكؿ عمى كحدة مجانية إذا جمع خمسغلبؼ كالتي تعطي لممستيمؾ الحؽ ؼ
 .ككبكنات مثلبن 

إجراء تكضيحات لاستعماؿ السمعة داخؿ المحلبت التجارية ، كمف أمثمة ذلؾ تشغيؿ  -د
 .التمفزيكنات كشاشات العرض

تمتمؾ الكثير مف المصانع معارض دائمة لمنتجاتيا تختار : المعارض التجارية  -ىػ 
كما يمكف  ية الرئيسية مثؿ عرض السيارات كالأدكات الطبية،مكقعيا مف المراكز التجار

. الاشتراؾ في المعارض التجارية كالصناعية أك معارض الكتب كالمجلبت العممية
 ذفميما كانت السمع التي يعرضيا المتجر صالحة كجديرة باجتذاب العملبء فلببد مف اتخا

لمؤسسات التجارية عمى تكزيع الكسيمة الكفيمة بتنشيط المبيعات ، حيث تعتمد بعض ا
ع الجديدة عينات مف سمعيا عمى العملبء دكف أف تتقاضى عمييا ثمنان ، كبصفة خاصة السؿ

م كبير الأثر إذ يدؿ عمى أف المؤسسة عمى ثقة مف صلبحية ، كىذا لو انعكاس نفس
اءه ستحكذ رضإنتاجيا كلذلؾ تقدمو لمعميؿ ليجربو كيستعممو كىي عمى ثقة مف أف السمعة 

 (1). فيبدأ بشرائيا بعد التجربة
 (2) :خصائص تنشيط المبيعات

 عتماد عميو بمفردهع الشخصي كالإعلبف ، فلب يمكف الاييمثؿ نشاطان مكملبن لمبي. 
 ييدؼ غمى تحقيؽ تأثير مباشر كقصير الأجؿ. 
 قد يكجو إلى المستيمكيف أك الكسطاء. 
  كعند كجكد مخزكف كبيرنخفاض الطمب عمى المنتج في السكؽ ايستخدـ عند .

: أىداف تنشيط المبيعات 
مف أىـ ىذه اليداؼ ىي استقطاب كجذب المشتريف الجدد كتسييؿ عممية فتح أسكاؽ     

ثارة الطمبجديدة كمكاجية المنافسة بالإضافة إلى الكلا كزيادة  ء لمنتجات المنظمة كا 
. المنتجات
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 (1) :كما أن ىنالك عدة أىداف لتنشيط المبيعات منيا
  إثارة اىتماـ المستيمؾ النيائي بالمنتج كاقناعو بشرائو أك زيادة إقباؿ المكزعيف بالتعامؿ

 .معو
 ستعمالو كتذكيره بو  .إثارة اىتماـ المستيمؾ بالمنتج كحثو عمى شرائو كا 
 كالكسيمة إلى ذلؾ مساعدة الكسطاء . إثارة اىتماـ الكسطاء بالمنتج كدفعيـ لمتعامؿ فيو

البيع كتنظيـ السمع داخؿ متاجر الكسطاء كتنظيـ نكافذ العرض في تدريب رجاؿ 
. الخ... الخاصة بيـ 

 (2) :وسائل تنشيط المبيعات
 :المعارض وأسواق الإنتاج .1

: ييدف المنتج من إقامة المعارض أو اوشتراك فييا إلى 
  تاحة الفرصة ليـ لرؤيتو كالاستماع إلى شرح تعريؼ المستيمكيف بالمنتج كخصائصو كا 

 .خصائصو مما يؤدم إلى إقناعيـ بأىميتو
  تككيف علبقات عامة بيف كالمنشأة كالجميكر كذلؾ بإعلبمو بنشاط المنتج ككيفية القياـ

 .بيذا النشاط
 :اليدايا التذكارية .2

تتمثؿ اليدايا التذكارية في كؿ ما تقدمو المنشأة أك المنتج إلى العملبء ذكم العلبقة بيا 
. ـ كتقكية ىذه العلبقاتلتككيف علبقات طيبة معو

: أنواع اليدايا التذكارية
إحدل المنتجات التي تتعامؿ فييا المنشأة كبالتالي تقكـ بكظيفة تركيجية إلى جانب  . أ

 .تقكية العلبقات العامة
منتج آخر لا تتعامؿ فيو المنشاة كيقتصر عمى تككيف كتدعيـ العلبقات بيف المنشأة  . ب

 .كالعميؿ 
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 :اليدايا الترويجية .3
كتيمنح لممشترم . ة كشرائو منتجاتياأح لممشترم نظير تعاممو مع المنشىي مكافأة تيمف      

لتنمية كزيادة تعاممو مع المنشأة كتككف معركفة لديو قبؿ الشراء ، كذلؾ كتقديـ ىدية لمف 
يشترم عدد معيف مف كحدات المنتج المرغكب في تركيجو أك لمف يشترم في حدكد مبمغ 

. المنتجمعيف مف ىذا 
 :العينات المجانية .4

ىي كحدات مف السمعة المنتجة يقدمو المنتج مجانان إلى المستيمؾ كقد تككف ىي السمعة 
 . ذاتيا أك تتخذ ىيئة مصغرة منيا 

 (:الفترينات) نوافذ العرض .5
كىي نكافذ المتاجر التي تيعرض بيا السمع حتى يمكف لممستيمكيف رؤيتيا كـ ثـ دخكؿ 

 . المتجر لشرائيا
 :الطوابع الترويجية .6

ريات العميؿ كىي طكابع يكزعيا متجر التجزية عمى عملبئو بعدد يتناسب مع قيمة مشت
ر كيستبدليا بيدية أك أكثر كفقان لعدد الدفاتر التي تـ تجميعيا كالعدد الذم يجمعيا في دفات

مشترياتيـ كتيساعد ىذه الطكابع عمى تشجيع العملبء الحالييف عمى زيادة  .المطمكب لميدية
مف المتجر كجذب عملبء جدد لمتعامؿ معو لمحصكؿ عمى ىذه الطكابع كمف ثـ اليدايا 

 (1) .المقدمة

 :المسابقات .7
كىي التي تينظميا المنشأة كيمنح فييا جكائز عينية أك نقدية لممستيمكيف لزيادة     

السمعة  حيث تيدؼ المسابقات إلى زيادة المبيعات عند انخفاض الطمب عمى. المبيعات
. كعند مكاجية السمعة لمنافسة شديدة في السكؽ

 :الكوبونات .8
  (2) .كىي عبارة عف شيادة تعطي لحامميا الحؽ في خصـ محدد مف السعر عند الشراء
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 :عرض شرح السمعة .9
كىك عبارة عف تقديـ شرح لمسمعة كمكاصفاتيا ككيفية استخداميا عمى الطبيعة،       

داخؿ متاجر التجزئة بكاسطة مندكب مف طرؼ المنتج لفترة كغالبان ما يتـ ىذا الشرح 
كيستخدـ ىذا الأسمكب خاصة في تنشيط مبيعات مستحضرات التجميؿ كالأجيزة . محدكدة

 .كالملببس كالمنتجات الغذائية الجديدة
 (:أوكازيونات) خصومات الأسعار .10

تخفيض عمى كتتمثؿ في خصـ معيف مف السعر الأساسي لمسمعة مع كتابة ىذا اؿ     
 .غلبؼ السمعة

 :مسموحات الشراء  .11
كىي تخفيض معيف في السعر ييمنح لمكسطاء الذيف يشتركف المنتج بكميات معينة      

 .خلبؿ فترة معينة
 :مسموحات الترويج .12

كتتمثؿ في دفع المنتج لمبمغ معيف لممساىمة في الجيكد التركيجية التي يقكـ بيا الكسيط ، 
مبمغ لمساعدة الكسيط في الإعلبف عف المنتج في الكسائؿ كذلؾ بالمساىمة في دفع 

 .الإعلبنية المختمفة
 :الكميات المجانية .13

. كتتمثؿ في إعطاء الكسيط كمية إضافية مجانية مف السمعة عند شرائو كمية محددة
لمتخفيضات النقدية أك مسمكحات الشراء كتساعد عمى زيادة  بدلان كتستخدـ ىذه الطريقة 

 .المبيعات
عادة العد .14 : العد وا 

كيتمثؿ في قياـ المنتج برد نسبة مف ثمف الكمية التي يبيعيا الكسيط خلبؿ فترة       
كييدؼ ذلؾ إلى تشجيع الكسطاء عمى زيادة الجيد المبذكؿ في تسكيؽ السمعة حتى  .معينة

 (1).ينخفض المخزكف مف السمعة لدل كؿ مف المنتج كالكسيط كيزيد معدؿ دكراف البضاعة
أخيران لابد مف كضع خطة لتنشيط المبيعات عمى المدل القصير كالطكيؿ لأف التخطيط ك  

 .يقي مف تنشيط المبيعاتؽيؤدم إلى اليدؼ الح
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كتختمؼ أعماؿ تنشيط المبيعات عف كؿ مف الإعلبف كالبيع الشخصي في أنيا لا      
تصاؿ أنشطة الالبيع الشخصي في أنيا مف تتكرر كثيران ، كىي تتفؽ مع الإعلبف كا

نتباه ثـ المشترم ، مبتدئة بجذب الا كالتركيج ، كفي أنيا تتدرج سيككلكجيان في تأثيرىا عمى
 (1). إثارة الاىتماـ ثـ حفزه عمى التصرؼ ، كما أنيا تتكامؿ معيا

:- العلاقات العامة:ثانياً 
:- ماىية العلاقات العامة

الجيكد المقصكدة كالمستمرة المخططة التي تقكـ بيا إدارة  العلبقات العامة ىي      
التسكيؽ ، كالتي تيدؼ إلى الكصكؿ إلى تفاىـ متبادؿ كثقة متبادلة كمنفعة متبادلة، كتاثير 
متبادؿ ، كتعاكف متبادؿ ، كعلبقات سميمة بيف المنظمة كالجماىير التي تتعامؿ معيا في 

ـ كالاتصاؿ الشخصي بحيث يتحقؽ في النياية داخميا كخارجيا عف طريؽ النشر كالإعلب
 (2). التكافؽ بيف المنظمة كالجماىير

دة مع الجماىير المختمفة لمشركة ك ذلؾ مف خلبؿ العلبقات العامة ىي بناء علبقات جيسِّ 
لبناء صكرة ذىنية جيدة لمشركة ك معالجة الأحداث ك القصص ك ( الدعاية)النشر الدعائي 

 .ف تسيء ليذه الصكرة الذىنيةالإشاعات التي يمكف أ
علبقات ايجابية مع الجميكر  لالمحافظة عؿ : "العلبقات العامة بمفيكميا البسيط ىي   

نشاط أم " كقد عرفتيا جمعية العلبقات العامة الأمريكية بأنيا". الذم تتعامؿ معو المنظمة
صناعة أك اتحاد أك ىيئة أك مينة أك حككمة أك أم منشاة في بناء كتدعيـ علبقات سميمة 

ك الجميكر بكجو كمنتجة بينيا كبيف فئة الجميكر كالعملبء أك المكظفيف أك المساىميف أ
". تلبءـ سياساتيا بحسب الظركؼ المحيطة بيا كشرح ىذه السياسة لممجتمعتعاـ لكي 
فيا عمى أنيا جيكد متناسقة كمخطط ليا أما المعيد البريطاني لمعلبقات العامة فقد عرَّ       

ىكرىا محافظة عمى السمعة الجيسِّدة كالتفاىـ المشترؾ بيف المنظمة كجـلؿتقكـ بيا المؤسسات 
لبناء  كافة ، ليذا فإف مديرم العلبقات العامة في المؤسسات يقع عمى عاتقيـ تنسيؽ الجيكد

صكرة مثالية لممؤسسة في نظر جميكرىا كلتحقيؽ ذلؾ يمكنيـ القياـ بعدد مف الأنشطة 
: أىميا
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 .تنظيـ المؤتمرات كالمقاءات الصحفية  -1
 .داخؿ المؤسسة كمف خارجياعقد كرش العمؿ كالدكرات التدريبية لمعامميف مف   -2
 .الدعكة إلى كجبات غداء أك عشاء لبعض جميكر المؤسسة  -3
 .التعامؿ مع الشكاكل كالانتقادات المكجية لممؤسسة  -4
 .تحفيز أعضاء الإدارة العميا لمكتابة في الصحافة كالظيكر في الكسائؿ الإعلبمية  -5
كالمؤسسات ( ككلبءتجار جممة كتجار تجزئة ك)بناء علبقات طيبة مع المكزعيف   -6

 .المالية كغيرىا
 (1) :و يمكن أن تساىم العلاقات العامة في إنجاز النشاطات التالية

 المساىمة في تقديـ منتجات جديدة .
 المساىمة في إعادة إحلبؿ المنتجات في مرحمة النضج. 
 بناء الاىتماـ بفئة المنتىج. 
 التأثير عمى مجمكعات مستيدفة مف المستيمكيف. 
  عامة بيا مشكلبتالدفاع عف المنتجات التي. 
 بناء صكرة ذىنية جيدة لمشركة بطريقة تنعكس بشكؿ إيجابي عمى منتجاتػيا. 

 (2) :كما يمكن التطرق إلى أدوات العلاقات العامة التي يمكن ذكرىا فيما يمي
 إنشاء أخبار عامة ىي إيجاد أك أحد الميمات الرئيسية لمكظفي العلبقات اؿ: الأخبار

ك صياغة الخبر تتطمب ميارة في تطكير فكرة . لة عف الشركة، منتجاتيا ك مكظفيياصَّ مؼ
ك ميارة مكظفي العلبقات العامة تذىب إلى أبعد مف . الخبر ك البحث حكلو ثـ كتابتو

ذلؾ، حيث يجب معرفة احتياجات الإعلبـ ك تمبيتيا مف حيث جكدة الكتابة ك عناصر 
كد المحرريف ك المراسميف الصحفييف حتى يضمف تغطية الشركة بشكؿ التشكيؽ ك كسب 

.  جيد
 تستطيع الشركة جمب الانتباه لممنتجات الجديدة أك النشاطات الأخرل  :الأحداث الخاصة

مثؿ المؤتمرات الصحفية، الندكات، ( مناسبات)ليا مف خلبؿ تنظيـ أحداث خاصة 
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اعية التي يمكف مف خلبليا الكصكؿ إلى المعارض، المسابقات، رعاية الأنشطة الاجتـ
 . المستيمكيف

 تعتمد الشركات بشكؿ مكثؼ عمى مكاد الاتصاؿ المطبكعة لمكصكؿ إلى : المطبوعات
المستيمكيف المستيدفيف، ك تتضمف ىذه المطبكعات التقارير السنكية، الكتيبات، 

 . الخ...المقالات، المقابلبت التمفزيكنية، الرسائؿ الإخبارية، المجلبت 
 تستطيع الشركة أف تنمي علبقاتيا الطيبة مع المجتمع ك ذلؾ  :نشاطات الخدمة العامة

مف خلبؿ القياـ بمسؤكلياتيا الاجتماعية تجاه المجتمع الذم تعمؿ فيو، مثؿ المشاركة في 
النشاطات الاجتماعية، التبرع بالماؿ للؤعماؿ الخيرية، المحافظة عمى البيئة ك مصادرىا 

 (1). الخ...
كىنالؾ طرؽ كقنكات أساسية تكجو مف خلبليا جيكد العلبقات العامة في المؤسسات 

كممة الفـ، البيانات كالمقاءات الصحفية كالتمفزيكنية، التكصية الشخصية كاليدؼ : أىميا 
 مف ذلؾ ىك كضع المؤسسة كمنتجاتيا في ذاكرة الناس كجعميا محكران أساسي في

بعض، فالمعمكمات كالحقائؽ التي تصدر كخبر إعلبمي أك تنتقؿ محادثاتيـ كلقاءاتيـ مع 
بيف الأشخاص بشكؿ عفكم كصادؽ يككف ليا كزف كتأثير كبيريف عمى اتجاىات الناس 

إلا أف ) كانطباعاتيـ ، فالعلبقات العامة ليست إعلبنان لأنيا ليست مدفكعة الثمف مباشرة 
ع مبمغ معيف لكتابة مقالة صحفية أك لقاء دؼ ىنالؾ بعض الكمؼ قد تتكبدىا المؤسسات

قناعيان في نفس الكقت إالإعلبف يمكف أف يككف إخباريان ككما أف ( عمؿ قصة إخبارية
. كلكف جيكد العلبقات العامة تنصب عمى الإبلبغ كنقؿ المعمكمات فقط

:- وفيما يمي أمثمة واقعية عمي بعض الأنشطة الجيِّدة لمعلاقات العامة
 ف شركة ما قامت بتطكير طريقة لإعادة تدكير النفايات بياف صحفي يقكؿ أ

 .كتصنيعيا
 تقكـ شركة برعاية مشركع خيرم أك فعالية رياضية. 
  حد المسؤكليف الكبار في المؤسسة قد تـ ترشيحو لعضكية أإعلبف أك بلبغ مفاده أف

 .مجمس إدارة برنامج حككمي لخمؽ الكظائؼ
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 تكعز إلى فركعيا في الأقاليـ كالمحافظات بإقامة مشاريع أك فعاليات  لشركة كبر
خدماتية لصالح المجتمع المحمي الذم تعمؿ فيو ، كىذا يعزز سمعة المؤسسة في 

المجتمع كما يشعر المكظفيف بالفخر كالاعتزاز ككنيـ يعممكف في مؤسسة راعية لمخير 
 .كتشعر بمسؤكلياتيا تجاه المجتمع

  إحدل الشركات الكبرل لمكاجية الدعاية السمبية مف قًبىؿ جماعات أنصار عندما تقكـ
 .البيئة ، كبإقامة كحدة خارج مصانعيا لمعالجة نفاياتيا كعكادميا

تشترؾ الأمثمة السابقة في أنيا جميعيا تيعد مصدر جذب للئعلبـ كالصحافة مما       
لحديث بشكؿ ايجابي ؿالناس  بية في نظر الجميكر كتشجعيضع المؤسسات في مكاقؼ ايجا

. حكليا 
عمى الرغـ مف أف العلبقات العامة عمـ حديث نسبيان إلا أف مفيكميا كظاىرة اجتماعية قديـ 

نسبة لاىتماـ الإنساف منذ فجر التاريخ بالتعايش مع الناس كالتعاكف معيـ كمبادلتيـ 
، حيث كجدت أشكاؿ كصكر العلبقات العامة في مختمؼ الحقب التاريخية ، إذ  (1)الرأم

أنيا لازمت الحضارات منذ نشأتيا كعبَّرت عف لساف حاليا، ككشفت آثار الحضارة 
السكمرية في بلبد مابيف النيريف صفائح مسمارية في العراؽ عرضت فييا نشرة تعميمية تعمـ 

ة إركائيا ، كىذه النشرة لا تختمؼ كثيران عف النشرات التي الفلبحيف كيفية بذر البذكر ككيفي
. تصدرىا كزارات الزراعة اليكـ

لكف مف الصعب تحديد الزمف الذم كلدت فيو العلبقات العامة كىذا ليس غربيان لأف 
محاكلات الإنساف لإقامة علبقات مع الكسط الاجتماعي المحيط بو قديمة قدـ الكجكد 

لناس في مجتمع كبير كمتنكع كاف عمييـ الحفاظ عمى حد أدنى مف الإنساني كلكي يعيش ا
التكافؽ ، كلعؿ عامؿ الإقناع يبقي حتى يكمنا ىذا القكة المحركة لمعلبقات العامة ، ككي 
ييقنًع الآخركف يستخدـ العاممكف في ىذا المجاؿ التكتيكات التي كاف يستعمميا رجاؿ الديف 

. كالسياسة منذ آلاؼ السنيف
تعني جممة الصلبت كالاتصالات التي تتكفر بيف ىيئة أك  public Relations ككممة

فتعني كؿ جماعة أك شريحة مف " عامة"مؤسسة كالجماىير المتعاممة معيا أما كممة 
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المجتمع تككف المؤسسة عمي علبقة بيا ، كباعتبارىا ىكذا فيي ذات اتجاىيف كليا طرفيف 
. جكدىافي الصفات بحيث يتكفر قياميا عمى ك

يعمؽ عمقان فيك عالؽ استمسؾ بو كعمؽ :" حيث نجد معاني المغة العربية لكممة علبقة في
أحبو كعمؽ بذىنو احتفظ بو في : الشكؾ بثكبو كعمؽ الطائر بالشبكة كعمؽ فلبف بفلبف

اسـ فعؿ بمعني تعمؽ كالعلبؽ ما تتعمؽ بو البيائـ مف كرؽ الشجر " ذاكرتو ، ككممة علبقة 
العلبقة بالكسر عمقان كعلبقة كعمؽ بيا عمكقا كتعمقيا كتعمؽ بيا تعميقان أحبيا كما أف " 

قة  . المعلبؽ الذم يعمؽ بو الإناء: كمعمؽ القمب كالعلبَّ
كقيؿ أنيا الصداقة اللبزمة لمقمب ككممة عامة ىي عكس الخاص كىي جمع عكاـ ، العامة 

كرة عامي رجؿ منسكب إلي مف الناس كبأسمكب أخر عامة أك بعامة بشكؿ عاـ أك بص
. عامة كعاميات الكلبـ عامي أك عامة كلبـ الناس كأحاديثيـ العادية

ككممة العامة يقصد بيا الجماىير أم مجمكعة الجماىير المختمفة التي يتصؿ عمميا أك 
ترتبط مصالحيا كنشأتيا بالمؤسسة ككممة العامة تنحصر في ككنيا خلبؼ الخاصة كالعامة 

أف العلبقات العامة عمـ متأصؿ في  (1)رم الباحثكف في عمـ الانثركبكلكجيااسـ لمجمع، كم
الجماعات الإنسانية القديمة تأصلبن عميقان مف خلبؿ رغبة قيادات ىذه الجماعات في التأثير 

خبارىا أالآخريف كاستمالتيـ إلييا ، كمف خلبؿ حرصيا عمى تدكيف تعاليميا كقكانينيا ك في
ؽ البردم، كمصطمح العلبقات العامة مف حيث البناء المفظي كركالألكاح كعمي الأحجار 
كتعني كؿ جماعة أك شريحة مف المجتمع تككف لممؤسسة علبقة " public"يتككف مف كممة 

سائؿ التي تعني الطرؽ كالك" Relations"، ككممة ميكر العامميف كالييئات الحككميةبيا كج
. جماىير محددة يجابية معإتستخدـ لتحقيؽ علبقات 

مف المصطمحات القميمة التي لا تزاؿ حتى الآف محؿ   public Relationكمصطمح 
فاؽ عمى تلى الرغـ مف كجكد حد أدنى مف الإاجتياد الباحثيف كالممارسيف عمى السكاء ، كع

بعض مككنات العلبقات العامة ككظائفيا كأكجو نشاطيا إلا أف ىناؾ قدران مف المفاىيـ 
،  (2)مف ثـ الاختلبؼ حكؿ ماىيتيا كطبيعتيا كمسؤكلياتيا ، كنطاؽ اختصاصياالخاطئة ك

: تعني public Relationككممة 
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 .فف أك عمـ إنشاء كتعزيز العلبقات الكدية مع العامة .1
 .الطرؽ كالكسائؿ التي يتـ بيا إنشاء مثؿ ىذه العلبقات  .2
 .درجة النجاح المحرزة في تحقيؽ مثؿ ىذه العلبقات .3

العلبقات العامة بمفيكميا الحديث في أكاخر القرف التاسع عشر كأكائؿ القرف كعيرًفت 
العشريف ، حيث كانت نتيجة التقدـ الصناعي في المجتمعات الغربية كظيكر الثكرة 

الصناعية الضخمة التي تعتمد عمى الإنتاج الكبير كما تضاعفت أعداد الجماىير التي 
م شكؿ صعكبة عمي المؤسسات في الاتصاؿ بيذه تتعامؿ معيا ىذه المؤسسات الأمر الذ

الجماىير العديدة حيث حرصكا عمى كسب الجماىير كالحصكؿ عمى رضاىـ ، كأكؿ مف 
الذم دعا إلى معاممة العامميف معاممة " أيفي لي"يرجع إليو الفضؿ في ذلؾ في تمؾ الفترة ىك

. (1)رجيةأخلبقية إنسانية منبيان إلى ضركرة رعاية مصالح الجماىير الخا
لكف بداية العلبقات العامة لا يمكف أف تيعزل إلى نشاة الصحافة كقياـ مكاتب الككلبء 

الصحفييف بالكلايات المتحدة ، كلا إلى الأثر القكل في مسار تطكرىا الذم تركتو شخصيات 
". John Hill, Ivy lee"إعلبمية معركفة مف أمثاؿ

ة الخميقة ، لكف الذم تغير كتطكر فعلبن ىك لأف العلبقات العامة بيف الناس بدأت ببدام
الكسائؿ كالأساليب التي يتصؿ بيا الناس كالتخصص في الميارات الإعلبمية كغزارة 

النشاطات التي تستخدـ الإعلبـ في الكقت الحاضر ، كقد استغرؽ ىذا التغيير كالتطكير في 
ليو الآف ، كمع بداية الأساليب كالميارات حقبة طكيمة مف الزمف ليصؿ إلى ما كصمنا إ

تحرص عميو الشركات كالمؤسسات  ميمان  نشاطان القرف العشريف بدأت العلبقات العامة تظير 
الكبرل التي تيعنى بتعزيز الصلبت بزبائنيا كتحرص عمى إبراز صكرة مشرقة ليا في 

م المجتمع ، حيث كاف التنافس الحاد بيف الشركات عمى استقطاب الزبائف عاملبن مؤثران ؼ
. المجتمعات الحديثة

كقد شيدت مينة العلبقات العامة تطكرات عديدة كمتلبحقة كاستمرت عمى ىذا النحك لتشمؿ 
زيادة الاىتماـ بالدكر الذم تقكـ بو العلبقات العامة كتأثيرىا في عمؿ المؤسسات في 

 بأنماط ممكيتياػػػػ مختمؼ القطاعات العامة كالخاصة ، حيث تستمزـ حاجة المؤسسات 
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. 179، ص



  94 

 

إلى ضبط تدفؽ المعمكمات إلى الجميكر ، كذلؾ بضركرة الاستعانة بالخدمات  ػػػ المختمفة
في ذلؾ أف العلبقات " تيسير مشارقو"التي تقدميا مينة العلبقات العامة كممارسكىا، كترم 

كعمـ كجانب مف جكانب الإعلبـ الإقناعي بات ميغريان لمكثيريف الذيف رأكا فيو مجالان ييمبي 
ىـ الإدارية كالقيادية كالاجتماعية لما يتسـ  بو عمـ العلبقات العامة مف فف كمقدرة رغبات

كدراية بالنفس البشرية ، حيث ينتمي عمـ العلبقات العامة إلى مجمكعة العمكـ الاجتماعية 
الحديثة ، كاستعاف في تطكيره بعمـ النفس كالاجتماع كالاقتصاد كعمـ الإدارة العامة كغيرىا 

كـ التي تتعرض لفيـ كدراسة السمكؾ البشرم أفرادان كجماعات ، كالتأثير عمى ىذا مف العؿ
السمكؾ كتعديمو كتعديؿ اتجاىاتو مف خلبؿ الاستمالة كالترغيب ، ليذا أصبحت العلبقات 

. (1)العامة ضركرية كلاغني عنيا لمصالح العاـ
" Daived Funn" كمف الدراسات التي تناكلت مشكمة عدـ تحديد مفيكميا ما قاـ بو

ـ كقد أثبتت نتائجيا أف معظـ رجاؿ الأعماؿ يستخدمكف العلبقات العامة لكصؼ 1960
، فالعلبقات العامة قكة ىائمة (2)أنشطة متنكعة لدرجة أنيا تحدث ارتباكان حكؿ ىذا المصطمح

في المجتمع الحديث كىي مف أىـ العمكـ التي لا يستطيع رجاؿ الأعماؿ كالماؿ أف يتقاضكا 
عنيا ، حيث يمكنيا أف تؤدم أفضؿ الخدمات في مختمؼ المياديف لأنيا تحقؽ التفاىـ بيف 

ىي الكظيفة  كزملبؤه إلى أف العلبقات العامة Cut lipالمؤسسات كجماىيرىا ، كيشير 
الإدارية التي تقكـ بإنشاء العلبقات كالاحتفاظ بعلبقات متبادلة مفيدة بيف المؤسسة 

مدل نجاح المؤسسة أك فشميا ، كيحتاج الإنساف إلى حاجات  ييقاسكالجميكر الذم عميو 
نيا الحاجة إلى إلأخرل المتعمقة بالطعاـ كالمأكل أساسية أعمؽ مف الضركريات الطبيعية ا

اؿ بأقرانو مف الكائنات البشرية ، كىذه الرغبة الممحة للبتصاؿ أساسية كتمثؿ ضركرة الاتص
تصاؿ ىك فف إرساؿ المعمكمات كالأفكار كالمكاقؼ مف لبقاء في حاضرتنا المعاصرة ، فالاا

شخص لآخر ، كمف الكاضح أف القائـ بالاتصاؿ لا يستطيع معرفة النظرة العقمية كالنظرة 
بكؿ فرد تصؿ إليو رسالتو، عمى كؿ فيك يستطيع استخداـ الكثير مف  الاتصالية الخاصة

الأسس كالأساليب لمتأكد مف أف رسالتو ذات تأثير فعَّاؿ بالنسبة لأكبر عدد ممكف مف 
الأفراد ضمف أكبر جميكر ممكف مف المستمعيف، فيك يتعمـ بعضيا مف إتقاف الأساليب 
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بينما "رير ، جمع الأخبار ، العرض البياني الكتابة ، التح"الأساسية للبتصاؿ الصحفي 
يتعمـ بعضيا الآخر مف دراسة عممية الاتصاؿ الجماىيرم كفحص طبيعة كسائؿ الاتصاؿ 
، كيتككف المجتمع الذم نعيش فيو مف عدة عناصر متباينة في الاتجاىات كالميكؿ ، كرغـ 

حتى تتمكف مف  ىذا التبايف فيناؾ علبقات ضركرية يجب أف تنشأ بيف ىذه العناصر
مصدر لمقكة عتماد المؤسسات عمى الرأم العاـ العيش كالاستقرار كالتفاىـ معان ، يقابؿ ذلؾ ا

ما فضلبن عف أف الرأم العاـ ىك المستيمؾ الأكؿ لما تنتجو المؤسسة مف سمع كخدمات ، ؾ
ع مصدر لمتمكيؿ كالتأييد السياسي لذا أصبح التكاصؿ ـتعتمد الأجيزة الحككمية عميو 

الآخريف سمة أساسية تكلدت منيا فمسفة كظيفية جديدة أطمؽ عمييا العلبقات العامة كالتي 
. (1)تقكـ عمى إنشاء كتدعيـ علبقات طيبة مع كافة عناصر المجتمع

علبمية متميزة تساعد الإدارة عمي الإقامة         كتمثؿ العلبقات العامة كظيفة إدارية كا 
كالفيـ المتبادؿ ، كالقبكؿ كالتعاكف بيف المؤسسات كالمحافظة عمى خطكط الاتصاؿ 

كجماىيرىا ، كما تساعد الإدارة في تكقيع الاتجاىات كتستخدـ العلبقات العامة في سبيؿ 
، لذلؾ فالعلبقات ظاىرة اجتماعية (2)ذلؾ أساليب البحث كالتقصي كالاتصاؿ كأدكات أساسية

نساني فلببد مف قياـ علبقات بيف أفراد تكجد حيثما كجد تجمع إنساني كحيثما يكجد تجمع إ
ىذا المجتمع ، حيث يرتبط بناء المصالح المشتركة عمى الفيـ المتبادؿ كالثقة المتبادلة 
كالاحتراـ المتبادؿ ، كمما ارتفعت ميارة القائـ بالاتصاؿ تصاعدت ىذه العلبقات العامة 

تنتسب إلييا كتتعامؿ معيا رحبة كمتعددة بتعدد أكجو النشاط الإنساني كالجماعات التي 
ارم كالصناعي كالخدمي فيناؾ العلبقات في المجاؿ العسكرم كالسياسي كالتج

، إلا أنيا جميعا تستند إلى قكاعد كأسس عممية كاحدة ، كتقكـ عمى كغيرىا...كالحككمي
مبادئ كاحدة كما أف مفيكميا لا يختمؼ باختلبؼ الظركؼ التي تحيط بيا كالمجاؿ الذم 

يو ، فضلبن عف أنيا تشترؾ في نفس الاختلبؼ فيك أسمكب التطبيؽ ككسائمو تطبؽ ؼ
.  (3)كالجميكر الذم تتجو إليو

                                                           

. 9، ص(ـ 1997الشركة العربية لمنشر،: القاىرة) ىدل لطيؼ، العلبقات العامة،( (1
دار : القاىرة)  1عبد الحكيـ أحمد الخزامي، ط:لاقات العامة مرجع شامؿ عممي، ترجمة السكف فيكر، دليؿ الع( (2

.  9، ص(ـ2004الفجر لمنشر كالتكزيع،
.  15العلبقات العامة، مرجع سبؽ ذكره ، ص ىدل لطيؼ،( (3
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لمكصكؿ إلى ىذه النتائج مرت العلبقات العامة بيف البشر بعيكد نخمص إلى أنو      
ييلبحىظ فييا التنكع كالتعدد مف حيث أدكات الاتصاؿ بالجماىير ، حيث تختمؼ أدكات 

ؿ في العصكر البدائية عنيا في العصكر الكسطي مف العصر الحديث كنتيجة الاتصا
لمتطكر المستمر في أدكات الاتصاؿ فيو كاف طبيعيان أف تتطكر العلبقات العامة مف حيث 
مفيكميا كأدكاتيا كأساليب مخاطبة جماىيرىا ،رغـ أف مصطمح العلبقات العامة قد أصبح 

كالفكر خلبؿ العشرينات مف القرف العشريف ، إلا أف معركفان عمى نطاؽ كاسع في المغة 
ككظيفة إدارية بسماتيا الاقتصادية كالاجتماعية كالثقافية -المراحؿ التاريخية التي مرت بيا 

قد انعكست عمييا مفيكمان كأداء لذلؾ العلبقات العامة مف الكظائؼ الحيكية في  -المختمفة
مية في تشكيؿ اتجاىات الجميكر كتحسيف صكرة المؤسسات الحديثة كتمعب دكران بالغ الأه

المؤسسة في أذىاف الرأم العاـ كتسييؿ عمميات الاتصاؿ بيف المؤسسة كجماىيرىا الداخمية 
كالخارجية ، كذلؾ مف خلبؿ جمع المعمكمات كتحميميا كصياغة السياسات ككضع الخطط 

 (1). كالبرامج الاتصالية كالإقناعية كفقان لأساليب الإقناع
:- لفرق بين العلاقات العامة والإعلاما

تزكيد الناس بالأخبار الصحيحة كالمعمكمات السميمة كالحقائؽ الثابتة "الإعلبـ ىك        
التي تساعدىـ عمي تككيف رأم صائب في كاقعة مف الكقائع أك مشكمة مف المشكلبت ، 

كيعني ىذا " كركحيا كميكليا بحيث ييعبسِّر ىذا الرأم تعبيران مكضكعيان عف عقمية الجماىير 
أف الغاية الكحيدة مف الإعلبـ ىي التنكير عف طريؽ المعمكمات كالحقائؽ كالأرقاـ 

كالإحصاءات كنحك ذلؾ ، رغـ أف ىناؾ اعتقادان شائعان بأف العلبقات العامة ىي الإعلبـ 
علبقات العامة لكف العلبقات العامة أكبر بكثير مف الإعلبـ الذم يعتبر جزءان أساسيان مف اؿ

أف العلبقات : " بيف العلبقات العامة كالإعلبـ بقكلو " بيرنز"ككظيفة مف كظائفيا كقد فرؽ 
كجييف في حيف أف  االعلبقات العامة تعتبر طريقان ذ العامة تستخدـ للئعلبـ ، غير أف

، مف الصعب الفصؿ بيف العلبقات العامة كالإعلبـ في " الإعلبـ طريؽ ذك اتجاه كاحد
لكاقع التطبيقي كالعممي فالعلبقة بينيما كاممة كشاممة ذلؾ لأف العلبقات العامة تعني نشاطان ا

إنسانيا ، كالإعلبـ ىك الميعبسِّر عف ىذا النشاط ، كمف ىنا تؤدم كسائؿ الإعلبـ دكران بارزان 

                                                           

. 9،ص(ـ2002دار الياني لمطباعة كالنشر،: القاىرة )، 1صفكت محمد العالـ ، فنكف العلبقات العامة ، ط( (1
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في دعـ كتعديؿ الاتجاىات لدل الأفراد كالجميكر كعمى ذلؾ فالعلبقات العامة ليست ىي 
ف كاف الإعلبـ مف الأنشطة الأساسية لياا .  لإعلبـ كا 

:- مبادئ العلاقات العامة
: (1)كآخركف أف مفيكـ العلبقات العامة يتشكؿ مف "Robinson"يرل 
مان في عممية العلبقات العامة كيقصد بو الإعلبـ في اتجاىيف مف موأف الاتصاؿ يمثؿ بعدان  .1

 .يجابي نحكىاإؤسسة كذلؾ بيدؼ تككيف مكقؼ المؤسسة إلى الجميكر إلى الـ
تعتمد العلبقات العامة عمى تككيف كتطبيؽ الأساليب النظرية كالعممية في تككيف  .2

الانطباعات كتشكيؿ الاتجاىات، لذا فإف فيـ السمكؾ البشرم يمثؿ ركيزة أساسية لنجاح أم 
 .برنامج لمعلبقات العامة

إدارم فيي كأم نشاط مؤسسي آخر يحتاج إلى  تنطكم عممية العلبقات العامة عمى بيعد .3
التخطيط كالتنظيـ كالرقابة كالتنسيؽ كغيرىا مف العمميات الإدارية لذا فإنيا تحتاج إلى 

 .ميارات إدارية
دكران أساسيان في ممارسة نشاط العلبقات  يؤديافممارسة العلبقات العامة كأصكؿ المينة  .4

حساس ىا بمسؤكلياتيا الاجتماعية كالتزاميا بالصدؽ في العامة كىذا يعكس فمسفة الإدارة كا 
 .كؿ ما يصدر عنيا مف معمكمات

تمثؿ عممية التغذية العكسية أىمية خاصة في نظاـ الاتصاؿ خاصة في العلبقات العامة  .5
لأف ذلؾ يمثؿ رد فعؿ الجميكر الذم يمثؿ رافدان ميمان يزكد الإدارة بالكسائؿ كالأدكات 

 .بو مف أنشطة كبرامج كبما يساعدىا في التغمب عمى المشكلبت اللبزمة لتقييـ ما تقكـ
لذا فالعلبقات العامة أصبحت إحدم سمات المجتمعات المتحضرة إذ أنيا كاحدة مف دكاعي 

نجاح التنظيـ الإدارم لممؤسسة بؿ كتطبيقيا بالمفيكـ العممي الصحيح ييعد أحد مؤشرات 
 (2). نجاح المؤسسة كتقدميا

ثة تسعي لمحصكؿ عمى رضا الجميكر كذلؾ ناتج عف زيادة أىمية الفرد المؤسسات الحدم
 (3).يجابان إالعاـ عمى نشاط المؤسسة سمبان ك كالجميكر في المجتمع الحديث ، كمف قكة تأثير الرأم

                                                           

، : الخرطكـ ) حسف عبد الحفيظ ، مذكرات في العلبقات العامة، ( (1 . 22، ص(ـ 1997مطبعة جامعة الخرطكـ
 .13، ص سبؽ ذكرهمحمد فريد الصحف ، العلبقات العامة المبادئ كالتطبيؽ ، مرجع ( (2

. 10، ص سبؽ ذكرهأحمد إبراىيـ أبك سف، العلبقات العامة في الدكلة الحديثة ، مرجع  (3)
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كيحدث الاختلبؼ حكؿ العلبقات العامة كماىيتيا حينما تعكس الأىداؼ فمسفة       
نظران للؤىداؼ التي تسعي مف أجميا المؤسسات الربحية كالتي النظاـ الذم تعبر عنو كذلؾ 

تختمؼ عف أىداؼ المؤسسات غير الربحية ىذا مع كجكد أىداؼ مشتركة بيف المؤسسات 
 (1). عمى اختلبؼ أنكاعيا كمجالات عمميا

مازاؿ مصطمح العلبقات العامة في حاجة إلى اجتياد الباحثيف كالممارسيف عمى حدو      
ؾ لأف ىنالؾ بعض المفاىيـ الخاطئة تجاىيا كقد أدل كؿ ذلؾ إلى صعكبة كجكد سكاء كذؿ

 (2). تعريؼ دقيؽ كشامؿ كمكحد لمعلبقات العامة
كقد قاـ الكثير مف الباحثيف بكضع تعريفات لما أسفرت عنو اجتياداتيـ حكؿ        

الكظيفة تعبيران مفيكميا كتطبيقيا في محاكلة لمكصكؿ إلى تعريؼ شامؿ ييعبسِّر عف ىذه 
متكاملبن إلا أف غالبية ىذه التعريفات قد اتسمت بالتفاكت كالتبايف مما تسبب في اختلبؼ 

، لذلؾ فإف كظيفة العلبقات العامة  (3)تنظيماتيا ككظائفيا كأىدافيا مف مؤسسة إلى أخرم
ا مف أجؿ تتمثؿ في إيجاد نكع مف العلبقة الطيبة كالتفاىـ المتبادؿ بيف المنظمة كجماىيره

لى تككيف صكرة ذىنية طيبة كسمعة  الكصكؿ بيذه العلبقة إلى درجة الرضا بيف الطرفيف كا 
 .تاج نيائي لنشاط العلبقات العامةجيسِّدة كف

: أىمية العلاقات العامة
أىمية العلبقات العامة لممنشآت الصناعية ، فيي دائمان تحتاج إلى تنمية تتضح      

حيث تبرز ىذه . الاتصالات كتككيف الآراء نحك سمعيا كخدماتيا ككجكد كلاء بيف أفرادىا 
الأىمية لأف المنشأة الصناعية تنتج سمع تصؿ إلى العديد مف المستيمكيف ، كقياميا 

يد مف المكرديف كالمنشآت الأخرل التي تتعاكف معيا كتمدىا بالعمميات الصناعية ترتبط بالعد
 . باحتياجاتيا المختمفة

تبرز أىمية العلبقات العامة في أف المؤسسات الصناعية تينتج العديد مف السمع التي        
تيدؼ إلى إيصاليا إلى أيدم المشتريف كالمستثمريف كىي في ذلؾ ترتبط بالمكرديف 

تي تتعاكف معيا كتمدىا باحتياجاتيا المختمفة بالإضافة إلى احتياج كالمؤسسات الأخرل اؿ
                                                           

. 14، ص(ـ 2001عالـ الكتب،:القاىرة ) عمي عجكة ، العلبقات العامة بيف النظرية كالتطبيؽ،( (1
. 33، ص سبؽ ذكرهسمير محمد حسيف ، العلبقات العامة ، مرجع  (2)
 .16، ص سبؽ ذكرهىدم لطيؼ، العلبقات العامة ، مرجع  (3)
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جميكرىا الداخمي الذم يتمثؿ في المكظفيف كالعماؿ إلى مف يربطيـ بالمؤسسة كأىدافيا 
 (1) .كيحببيـ فييا كيزيد مف إخلبصيـ ككلائيـ ليا

دائمان إلى تنمية ىذه الاتصالات  لعلبقات العامة في أف المؤسسة تسعكتبدك أىمية اؿ    
ذا لـ تكف إدارة العلبقات العامة ؼ م كتككيف الآراء كالاتجاىات حكؿ السمع التي تنتجيا ، كا 

مف الخبرة كالكفاءة فلب شؾ أف علبقاتيا مع جميكرىا  عممي عاؿو  لالمؤسسة عمى مستك
قؼ سيئة كصعبة مكابذلؾ كقد يحدث أف تكاجو المؤسسة الداخمي كالخارجي سكؼ تتأثر 

تحتاج إلى القدرة كالمباقة كالحكمة في معالجتيا حتى لا يظير أم رأم مضاد أك كراىية 
فييا المتنافسكف  لالات عمييا تنافس شديد كالتي يسعلممؤسسة كمنتجاتيا كبخاصة في مج

إلى إطلبؽ الشائعات كالتشكيش ضد المؤسسات الأخرل كىنا تبرز أىمية العلبقات العامة 
كاجية ىذه الصعكبات، كتبدك أىمية العلبقات العامة كذلؾ في المؤسسات الخدمية فقد في ـ

تككف الخدمة التي تقدميا غير ضركرية بالنسبة لمفرد ، أك قد تككف ىناؾ بدائؿ ليا مما 
الاىتماـ بعملبئيا  -مثلبن  –يصعب مف دكر العلبقات العامة فإذا ما أىممت شركة الطيراف 

عدـ قياـ طائرتيا بالإقلبع في  لخدمات عمى الكجو المرضي أكديـ اكعجزت عف تؽ
مكاعيدىا المحددة فلب شؾ أف المسافريف سيتجيكف إلى شركات الطيراف الأخرل التي تقدـ 
أحسف الخدمات بنفس التكمفة بؿ كربما أقؿ ، كتتضح أىمية العلبقات العامة في مجاؿ 

ف العلبقات بيف الحككمة أك الكزارة في تحسي ميـالمؤسسات الحككمية حيث تقكـ بدكر 
كالجميكر فعف طريقيا ينمك الشعكر بالمسؤكلية لدل المكاطنيف كبالتالي تحكيميـ إلى 

 ان إدارم ان مفيكـكقد نمت العلبقات العامة كتطكرت يجابي متعاكف مع الحككمة، إ جميكر
لا غني عنو ، كككظيفة حيكية في المؤسسات الحككمية في الدكؿ المتقدمة كبات كجكدىا 

ثر التغيير الكبير الذم حدث في المجتمعات أالحاجة إلى العلبقات العامة عمى كقد ظيرت 
الحديثة فقد تميز المجتمع بتغيرات كاسعة في شكمو كتككينو كطبيعتو مف النكاحي السياسية 
كالاقتصادية كالاجتماعية ، حيث يحتاج المدير المعاصر إلى معاكنة ، كنصح عدد مف 

براء كالمستشاريف الذيف يقدمكف لو المشكرة في الأمكر المتخصصة أك التي لا يتسع كقتو الخ

                                                           

.32، ص(ـ1988، مسيرةدار اؿ: عماف)جميؿ أحمد خضر، العلبقات العامة، (  1(  
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لمقياـ بيا شخصيان حتى يتسنى لو أف يدير مؤسستو بنجاح ، لذلؾ يعتبر مستشار العلبقات 
 (1) :العامة مف بيف ىكلاء المستشاريف فيك يتـ اختياره بكاسطة الإدارة العميا مف أجؿ

نسياب الآراء الممثمة لمكقؼ الفئات الجماىيرية العديدة مف المؤسسة إتسييؿ كضماف   -1
 .كذلؾ حتى تظؿ سياستيا كقراراتيا متكافقة كمتسقة مع حاجات الجميكر

تقديـ النصح للئدارة حكؿ الطرؽ كالكسائؿ الخاصة بكضع سياسات كقرارات المنظمة   -2
 .بما يؤدم إلى كسب أقصى قبكؿ عاـ ممكف

لبرامج التي تحقؽ الانتشار كالتفسير الإيجابي لسياسات كقرارات المؤسسة إعداد كتنفيذ ا  -3
نجازاتيا  .كبرامجيا كا 

كظيفة نمك سريعان كقد حدث ىذا التطكر نتيجة ك ان إدارم ان مفيكـكقد نمت العلبقات العامة     
اتو لمتطكر المتزايد كالسريع لممجتمع الحديث كزيادة علبقات الاعتماد المتبادلة بيف مؤسس

كزيادة قكة الرأم العاـ ، ككذلؾ زيادة فيـ دكافع كمطالب الأفراد كالجماعات كأصبح كسب 
تأييد كتعاكف كثقة الآخريف عف طريؽ الإقناع جزءان مف العمؿ اليكمي لممدير في أم نكع 

. مف أنكاع المؤسسات 
 :أىداف العلاقات العامة

 (2): تتعمؽ أىداؼ العلبقات العامة بناحيتيف ىما
 .عمى إقامة علبقات طبيعية ككسب كتأييد ثقة الجماىير المختمفةالعمؿ  .1
 . المنتجات الجديدةالمساعدة في تركيج مبيعات الشركة الحالية كالمساعدة في تقديـ  .2

كبالإضافة إلى الناحيتيف السابقتيف يمكف لشركة معاكية البرير لمصناعات الغذائية أف      
عطاء قسـ إاف المنتج في مرحمة التقديـ أك النضج مع تزيد مف معدؿ مبيعاتيا سكاء ؾ

 .العلبقات العامة أىمية مف جانب الإدارة أف تزيد مف معدؿ مبيعاتيا 
  (3): كنجد أف ىنؾ عدد مف الأىداؼ المشتركة مف أبرزىا كأكثرىا شيكعان 

 .تحقيؽ السمعة الطيبة لممنظمة كتدعيـ صكرتيا الذىنية .1
 .المبيعاتالمساعدة في تركيج  .2

                                                           

. 65أحمد إبراىيـ أبك سف، العلبقات العامة في الدكؿ الحديثة، مرجع سابؽ، ص (1)
.36، ص(ـ2002، الدار الجامعية: القاىرة )محمد فريد الصحف، العلبقات العامة المبادئ كالتطبيؽ،(  2 ( 
.11، ص(ـ2006دار الفاركؽ ، : القاىرة ) ، 2فميب ىنسمك، العلبقات العامة ، ط(  3 ( 



 101 

 

 .كسب تأييد الجميكر الداخمي .3
 .كسب تأييد الجميكر الخارجي .4

:- العوامل التي ساعدت عمي زيادة اوىتمام بالعلاقات العامة
يمكف القكؿ أف مف العكامؿ التي ساعدت عمى نمك كزيادة الاىتماـ بيا في العصر الحديث 

  (1):يتمثؿ في
 :ظيكر الأنظمة الديمقراطية -1

عصر النيضة كالإصلبح الديني في أكركبا حرية العقؿ كالتفكير في   حيث أطمؽ       
البحث كالمنافسة ، ككاف ذلؾ إيذانان بنياية عصر القير كالاستبداد كبداية عصر جديد 

تحترـ فيو إرادة الإنساف كيعطي حقو في التعبير ، مما أدل إلى قياـ الثكرة القكمية في كثير 
بدكره لظيكر الطبقة الكسطى التي ازدادت أىمية كأصبحت  مف الدكؿ الأكركبية كالذم أدل

تؤدم دكران حاسمان في قياـ الحككمات أك إسقاطيا مما أدل إلى الاىتماـ بالتأثير في الرأم 
جراء البحكث لمتعرؼ عمى  العاـ مف خلبؿ كسائؿ الإعلبـ كالتنظيمات السياسية القائمة كا 

 (2).ثارةآراء الجماىير في القضايا كالمشكلبت الـ
كما شيدت العلبقات العامة في إطار التاريخ المعاصر لمعلبقات بيف الدكؿ ، ككذلؾ بيف  

الفئات الاجتماعية لاسيما في ظؿ كطأة الاستعمار كالقير كالاستغلبؿ كالاستبداد 
كالدكتاتكرية الحقيقية علبقات أخذت طابع الدجؿ السياسي كالاجتماعي مقركنة بشتى 

 (3).كؿ كالتأثير في الجماىير كتضميميـأساليب غزك العؽ
لذلؾ فإف لازدياد قكة نفكذ الرأم العاـ في العديد مف مجتمعاتنا العربية كالاعتراؼ بالعديد مف  

الأشكاؿ الديمقراطية ، أدل إلى أف تفرض العلبقات العامة نفسيا عمى الساحة السياسية أك 
الب بحقكؽ جميكرىا سكاء عمى المستكل الشعبية ، مثؿ الجمعيات كالنقابات التي باتت تط

. السياسي أك الاستيلبكي
 
 

                                                           

 .48جابر الطماكم ، العلبقات العامة كتطبيقاتيا العممية ، مرجع سابؽ ، ص( (1
 .6،ص( ـ2003جامعة السكداف لمعمكـ كالتكنكلكجيا،: السكداف ) حسف عبد الحفيظ ، مذكرة في العلبقات العامة، (2)
 .7ص( ـ 1963القاىرة الحديثة، مكتبة : مصر)محمد طمعت عيسى ،العلبقات العامة كالإعلبـ ، ( (3
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 :الثكرة الصناعية -2
أدت الثكرة الصناعية التي بدأت في القرف التاسع عشر إلى تطكر ىائؿ في أدكات الإنتاج 

كأساليبو ، فقامت الصناعات الصغيرة كالكبيرة كالتي اجتذبت آلاؼ العماؿ كملبييف 
مشكمة العلبقات بيف أصحاب العمؿ كالعماؿ كظرؼ العمؿ  المستيمكيف ، كىنا ظيرت

داخؿ المؤسسة ، كظيرت نظريات سياسية كاجتماعية لإعادة تنظيـ علبقة الإنتاج ، كفي 
ظؿ ىذا الصراع أصبح مف الضركرم كسب تأييد الرأم العاـ إضافة إلى إدراؾ أىمية 

 (1).تمفةالعنصر الإنساني في إدارة الأعماؿ كنجاح المشركعات المخ
كما فتح باب المنافسة أماـ المنتجات العربية ىك التكسع الكبير في النشاطات الاقتصادية 
د الجميكر  زالة الحكاجز أماـ التجارة العالمية ، مما يتطمب جيدان أكبر لمحفاظ عمى كي كا 

. كالعملبء
 :تطكر كسائؿ الاتصالات -3

ىنالؾ العديد مف الخبراء مف يعتبر يعتبر الاتصاؿ مف أىـ عمميات العلبقات العامة، بؿ 
العلبقات العامة أساسان ىي القدرة عمى الاتصاؿ كتناكؿ المعمكمات بقصد التأثير في 

. الجماىير داخؿ المؤسسة كخارجيا
كقد ساىـ التطكر كالتقدـ اليائؿ في الاتصاؿ ككسائمو إلى تقريب المسافات بيف دكؿ العالـ،  

عف القرية العالمية في حاجة لتعديؿ يتناسب مع " Mcluhan"كالآف يمكف القكؿ أف مقكلة
أف القرية العالمية لـ يعد ليا " Richard Black"العصر كيتسؽ مع معطياتو ، حيث يرم 

استمر في مزيد مف "  Mcluhan "كجكد حقيقي ، كأف التطكر التكنكلكجي الذم استدؿ إليو
، حيث أدل التكسع الكبير (2)لى شظاياالتطكر بحيث أدل إلى تحطيـ ىذه القرية كتحكيميا إ

في كسائؿ الإعلبـ المختمفة إلى سيكلة التأثير عمى الجميكر كالرأم العاـ بإشكاؿ متعددة 
. كمتنكعة

 
 

                                                           

. 14محمد فريد الصحف ، العلبقات العامة المبادئ كالتطبيؽ ، مرجع سبؽ ذكره، ص (1)
. 21، ص(ـ2006ىيئة الإعماؿ الفكرية،: الخرطكـ)  1إبراىيـ الصديؽ، أثر الييمنة الاتصالية عمى السكداف ،ط( (2
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 (1):الانفجار السكاني -4
، ثـ  1830تزايد عدد سكاف العالـ بشكؿ لـ يسبؽ لو مثيؿ فبعد أف كاف عددىـ بميكف عاـ

. ـ1975 تقريباعاـارتفع إلي أربعة بميكف 
ككاف مف نتاج الانفجار السكاني تزايد المعب عمى الحككمة التي أصبح عمييا أف تكسع دائرة  

أعماليا لمكاجية المشكلبت المتجددة ، كقد انعكست المشكمة عمى كسائؿ الإعلبـ في كثير 
. مف البمداف فأكلتيا عناية خاصة

ف الكبيرة مف أىـ الظكاىر التي خدمات في المدحيث يعتبر الانفجار السكاني كالتزاحـ عمى اؿ
ثر في عمميات التنمية ، لذلؾ لابد مف ضركرة الحد مف ىذا التزاحـ الذم يعطؿ الخطط ؤت

كيعرقؿ تنفيذىا، كمف ىنا تأتي أىمية العلبقات العامة في تكعية السكاف كزيادة تبصيرىـ 
. الآثار المجتمعيةبالسياسات كالخطط التي تقكـ بيا الحككمات لمقضاء عمى 

 :تزايد الاىتماـ بالتعميـ -5
كاف لانتشار التعميـ كالثقافة بيف فئات المجتمع أثر كاضح في زيادة الكعي مما دفع إلى 

ظيكر الحاجة لممعمكمات السميمة حكؿ جميع المتغيرات المتعمقة بالقرارات كالسياسات التي 
قرارات كالسياسات الخاصة بالدكلة تتبعيا المؤسسات عمى مستكل الكحدة الاقتصادية، كاؿ

. عمى مستكل المجتمع بأكممو
 .العلبقات داخؿ المجتمع الحديث كزيادة الطمب عمى الحقائؽ كالمعمكمات تتعقد -6
 (2).الاندفاع نحك المصالح الخاصة مف قًبىؿ رجاؿ الأعماؿ -7
 .تزايد اىتماـ الحككمات لمحصكؿ عمى تأييد الجماىير -8
 .المعاصرة كتعقدىا تشابؾ العلبقات الدكلية  -9
 .تطكر العمكـ الاجتماعية كالاتجاه نحك الإقناع لتحقيؽ المصالح الخاصة -10
م كقت آخر لأنيا مف لعلبقات العامة أصبحت أكثر أىمية مف أؿص إلى أف الحاجة نخؿي    

مة في نجاح المؤسسة كأداة فاعمة لبناء صكرتيا كلخدمة أىدافيا، لذا لابد مف موالإدارات اؿ
نشاء جمعيات الا ىتماـ بإدارات العلبقات العامة داخؿ القطاعات الحككمية كالخاصة ، كا 

. كركابط تيسيـ في زيادة انتشارىا عمى أسس عممية كمنيجية سميمة
                                                           

. 8مرجع سابؽ ، ص حسف عبد الحفيظ ، مذكرة في العلبقات العامة ،( 1)
. 49جابر الطماكم، العلبقات العامة كتطبيقاتيا العممية، مرجع سابؽ، ص( (2
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كيتضح لنا مما سبؽ في ىذا الفصؿ أف لكؿ عنصر مف عناصر المزيج           
الذم يمكف أف يقكـ بو ، حيث نجد أف الإعلبف يقكـ بتكصيؿ  قالتركيجي مميزاتو كدكر

قناع المستيمؾ بعممية الشراء، بينما البيع الشخصي نيابةن الرسالة  يؤدم دكره عف المنتج كا 
بصكرة أكبر حيث يمكف أف يكصؿ الرسالة بصكرة أكمؿ كأفضؿ باعتبار المقاء بيف البائع 

مكانية الإجابة عف التساؤلا ت كالاستفسارات بصكرة أفضؿ ، بينما نجد أف كالمشترم كا 
في بيع منتجاتيا كذلؾ عبر بناء أكبر قاعدة مف  ان كبير ان لمعلبقات العامة لمشركة دكر

العلبقات العامة مع المجتمع بمختمؼ قطاعاتة الأمر الذم يؤدم إلى زيادة مبيعات الشركة 
رككد منتجات الشركة تستخدـ  بينما نجد أنو في حالة كساد أك. كبالتالي تحقيؽ أىدافيا

 .الشركة عنصر تنشيط المبيعات عبر الطرؽ المختمفة كالتي تـ تكضيحيا في ىذا الفصؿ 
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لمبيعات ا:الثانيالفصل 
المبحث الأول 

  تياوأىمي ىاوتعريفالمبيعات نشأة 
 (1) :نشأة المبيعات

نساف لإعيرفت ممارسة عمميات البيع منذ آلاؼ السنيف ، كتيشير الآثار القديمة المكتشفة        
ما قبؿ التاريخ أنو مارس التجارة في مختمؼ السمع ، ككما تشير العديد مف الكتابات القديمة ، 
كىي طمبات بيع كمستندات تجارية إلا أف الناس في العصكر القديمة كانكا قد ابتكركا شبكات 

ـ الناس مف بيع سمعيـ بدلان مف .ؽ 600لقد مكَّفى اكتشاؼ النقد حكالي سنة . ارية معقدة تج
أما في غرب أكركبا فقد تمت . مقايضتيا ، كنتيجة ليذا تكسعت التجارة ككذلؾ عممية البيع

ممارسة عمميات تجارية قميمة في الفترة مف القرف الخامس إلى القرف الثاني عشر الميلبدم ، 
، كزراعة المكاد الغذائية حتياجاتيـ في منازليـ أك بأنفسيـالناس كانكا يقكمكف بتكفير افمعظـ 

كنسيج الملببس كصناعة الأدكات التي يحتاجكنيا لمزاكلة أعماليـ ، أما في العالـ الإسلبمي فقد 
مدف ازدىرت التجارة كحركة البيع كالشراء في ىذه الفترة كازداد نشاط الأسكاؽ كنقؿ السمع بيف 

. العالـ الإسلبمي كغيرىا
كنتيجة لازدىار المدف في القرنييف الثاني عشر كالثالث عشر بدأ بعض سكاف المدف التخصص 
مي يقكـ  في إنتاج سمع معينة فالإسكافي يصنع الأحذية كالخياط يقكـ بحياكة الثياب كصانع الحي

مي ككاف بعض ىؤلاء التجار يصنع كميات كبي رة مف ىذه السمع بغرض بصنع المجكىرات كالحي
بيعيا لمتجار المتجكليف الذيف يقكمكف بدكرىـ بأخذىا كالسفر بيا لبيعيا كتسكيقيا كالمتاجرة بيا، 

عيرًفت ممارسة البيع منذ آلاؼ السنيف كأدل البيع دكران أساسيان في تنمية اقتصاد كثير مف 
ع الجميكر بشراء سمع جديدة الشعكب كتطكيرىـ ، كعمى مر العصكر كاف البائعكف يقكمكف بإقنا

أفضؿ كأجكد، كأىـ مثاؿ لذلؾ عزكؼ الجميكر في البداية عف شراء بعض السمع كالسيارات 
كأجيزة التمفاز كلكف بعد مجيكدات البيع المكثفة نراىا تجد قبكلان مف الجميكر كىناؾ أنكاع عديدة 

كالمجمعات الاستيلبكية  لمبيع ، يشترم المستيمككف عادةن سمعيـ مف تجار البيع بالتجزئة
كالأسكاؽ المركزية لكف في معظـ الأحياف يتـ بيع كشراء السمعة عدة مرات قبؿ أف تصؿ إلى 

                                                           

 .50ص( ـ2014دار الأمجد لمنشر كالتكزيع، : عماف)أشرؼ خميؿ مصطفى، إدارة المبيعات، ( 1) 
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المستيمكيف ، إذ يبيع معظـ أصحاب المصانع منتجاتيـ لشركات أعماؿ تيسمى محلبت البيع 
. بالجممة التي تبيعيا لتجار التجزئة كىؤلاء بدكرىـ يبيعكنيا لممستيمكيف

تعتبر عممية البيع مف أقدـ الكظائؼ التسكيقية ابتداءن مف عممية المقايضة إلى ظيكر    
قفاؿ عممية البيع كتحصيؿ أقساـ المبيعات ، إف تطكر  تماـ عممية البيع كالشراء كا  النقكد كا 

مكقع إدارة المبيعات في الييكؿ التنظيمي لممنظمة ارتبط بالتطكر التكنكلكجي كتطكر عممية 
:- التالياج كالأنشطة التسكيقية كالمفيكـ التسكيقي كذلؾ عمى النحك الإنت

لإنتاج اة عمي العممية الإنتاجية كزيادة كانت الجيكد مرتكز الإنتاجي المفيوم مرحمة في -
كذلؾ لتفكؽ كمية الطمب عمي كمية العرض بكثير ، ككاف الاىتماـ بالأنشطة البيعية 

فترة بأف الأفراد يشتركف كؿ ما يينتج كذلؾ لعدـ كجكد ضعيؼ لأف الاعتقاد السائد في تمؾ اؿ
ب جيكد بدائؿ ، كأف المنظمات الإنتاجية تبيع منتجاتيا مف خلبؿ العامميف لدييا كلا تتطؿ

تماـ عممية المبادلة فقط كذلؾ لسعي المشتريف إليو كتنافسيـ إإضافية كدكر العامميف ىك 
الكقت لـ تظير ىنالؾ حاجة إلى البحث  فيما بينيـ بيدؼ الحصكؿ عمى السمع كفي نفس

عف رجاؿ بيع أكفاء ككانت الأنشطة البيعية تخضع تنظيميان إلى إدارة الإنتاج أك الإدارة 
 .المالية

 :مرحمة المفيوم البيعي -
لعب التطكر التكنكلكجي ، كتطكر العممية الإنتاجية ، كزيادة الإنتاج ، كزيادة عدد     

في زيادة المعركض السمعي كتعدد كتنكع السمع ، بحيث  ان كبير ان المنظمات الإنتاجية دكر
أصبح المعركض السمعي يقارب لمطمب مما دفع العامميف في إدارة المنظمة الإنتاجية إلى 

الاستمرار بزيادة الإنتاج كتنكيع السمع لمبحث عف رجاؿ بيع ليـ القدرة عمى تصريؼ 
قناع الأفراد عمى الشراء ، ك استمرار الزيادة في الإنتاج كتفكؽ العرض المنتجات كحث كا 

عمى كمية الطمب كالتسابؽ لكسب أكبر حصة سكقية كفي نفس الكقت تكجيت ىذه 
المنظمات إلى القياـ بالأنشطة الإعلبنية ، كمحاكلة التعرؼ عمى حاجات كرغبات الأفراد 

فة البيع كبعض مكالتعرؼ عمى طبيعة المنافسة في السكؽ مما دفع الإدارة إلى الاىتماـ بكظ
 (1) .الأنشطة التسكيقية

                                                           

 . 52 -51ص  ، ص ارة المبيعات، مرجع سبؽ ذكرهأشرؼ خميؿ مصطفى، إد( 1)
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 (1) :مرحمة المفيوم التسويقي الحديث
في ىذه المرحمة تـ التكجو نحك السكؽ كالاىتماـ بالأنشطة البيعية كالتركيجية       

كالتكزيعية ، كبخصائص المنتج كعممية التعبئة كالتغميؼ كالتسعير ، كالاىتماـ بدراسة 
كغيرىا مف الأنشطة التسكيقية مما دفع الإدارة إلى إنشاء إدارة حاجات كرغبات المستيمكيف 

متخصصة بالكظائؼ التسكيقية سيميت إدارة التسكيؽ كأصبحت إدارة المبيعات تابعة تنظيميان 
ليا كأصبحت كظيفة البيع إحدل الكظائؼ التسكيقية الأخرل مثؿ الشراء ، التكزيع، النقؿ ، 

  .الخ...التخزيف، التمكيؿ كدراسة السكؽ
  (2) :البيع في الإسلام 

تعتبر التجارة مف أساسيات الحياة بيف الناس كلقد سيميت أحيانان في القرآف بالبيع مثؿ قكلو     
". كأحؿ الله البيع كحرـ الربا: "سبحانو كتعالى

:- شروط صحة البيع
البيع يككف  لايككف البيع صحيحان حتى تتكافر فيو شركط سبعة متى تخمَّؼ منيا شرط فإف   

: باطلبن كىي
 :البيَّعافالتراضي مف   -1

 .بالمبايعة البيَّعاففلب بد مف رضا 
 :جائز التصرؼ  البيَّعافأف يككف كؿ كاحد مف   -2

أم يككف في كؿ منيما الأىمية مناسبة لإجراء العقد ، كالذم يجكز تصرفو في الماؿ ىك 
 .مجنكف أك سفيو إلا بإذف كليوالبالغ العاقؿ الرشيد ، فلب يصح العقد مف صغير أك 

 :مالكا لمماؿ أك مف يقكـ مقامو البائعأف يككف   -3
. فلب يصح للئنساف التصرؼ في ممؾ غيره إلا بإذنو 

 :أف يككف المبيع مباح المنفعة   -4
 .فلب يجكز بيع ما فيو منفعة محرمة مثؿ الخمر كغيره

 :أف يككف المبيع مقدكران عمى تسميمو   -5
 .مفقكدة أك طير في اليكاء فلب يصح بيع سيارة

                                                           

. 25-24ص( ـ 2001دار الميسرة لمنشر،: الأردف) ميدم، ردينو عثماف يكسؼ، إدارة المبيعات محمكد جاسـ الص( 1)
 .52ص،  سبؽ ذكرهأشرؼ خميؿ مصطفى، مرجع ( (2
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 :أف يككف المبيع معمكمان عند البائع كالمشترم كقت العقد  -6
 .فلب يصح بيع شئ مجيكؿ  
 :أف يككف ثمف السمعة معمكما كقت العقد  -7

 .فلب يصح أف يقكؿ بعتؾ السيارة عمى أف نحدد سعرىا فيما بعد 
 (1) :أركان البيع في الإسلام
:- لمبيع ثلبثة أركاف ىي

 .كىما البائع كالمشترم: البيَّعاف .1
 .كىك الثمف كالمثمف:المعقكد عميو  .2
كىي ما يصدر مف المتعاقديف دالان عمى تكجو إرادتيما لإنشاء العقد كينعقد : صيغة العقد  .3

. البيع بكؿ ما يدؿ عميو مف قكؿ كفعؿ
: ولمبيع صيغتان 
الصادر أكلان ، مثؿ أف يقكؿ  كتسمى الإيجاب كالقبكؿ فالإيجاب ىك المفظ: الصيغة القكلية 

. بعتؾ ىذا الثكب بكذا كالقبكؿ ىك المفظ الصدر ثانيان مثؿ أف يقكؿ المشترم قبمت: البائع 
، مثؿ أف يدفع المشترم جنييان إلى البائع كيأخذ بقيمتو سمعة  ةكتسمى المعاطا: الصيغة الفعمية

.   ءمف دكف أف يتمفظ أحدىما بشي
لا يصبح العقد فاسدان كيجب أف تتكافر في كؿ  ركف مف الأركاف السابقة مجمكعة مف الشركط كا 

: أك باطلبن عمى النحك التالي
: كأىميا ما يمي:  البيَّعانشروط 

 طرفاف بائع كمشترم: التعدد. 
 التراضي كطيب النفس. 
  ألا يككف أحدىما حربيان لحرمة التعامؿ مع أعداء المسمميف الحربييف. 

: ا ما يميكأىمو:   شروط الصيغة
 السماع أك العمـ بأم كسيمة. 
  تكافؽ الإيجاب كالقبكؿ. 
 اتحاد المجمس. 
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 عدـ التعميؽ عمى شرط. 
  ألا يككف العقد مؤقتان. 

: كمف أىميا ما يمي:  شروط المعقود عميو
  أف يككف مكضكع العقد متقكمان ينتفع بو شرعان. 
  أف يككف مممككان لمبائع كمعمكمان. 
  مقدكران عمى تسميموأف يككف مكجكدان أك. 
 أف يككف حلبلان طيبا. 
 أف يككف خاليان مف الرىكف .

 (1) :مفيوم إدارة المبيعات 
أصبح مف المتعارؼ عميو في الأدبيات التسكيقية كفي الحياة العممية، أف المسؤكليف        

كأنشطتو  .التنفيذييف في إدارة التسكيؽ ىـ الذيف يتكلكف ميمة تصميـ البرنامج التسكيقي
. المختمفة تدكر حكؿ أربعة عناصر رئيسية ىي المنتجات، التسعير، التركيج، التكزيع
كيتضح أف التركيج يتضمف عناصر أساسية كىي الإعلبف، البيع الشخصي كتنشيط 

البيع الشخصي كىذا ييظيًر أف إدارة المبيعات ىي المسؤكلة عف كظيفة . المبيعات كالنشر
كىذا الدكر الذم تمارسو إدارة . ان في المزيج التسكيقي لمشركةـموالذم يمثؿ نشاطان 

دارة النشاط البيع ، الرقابة كالتقييـ مالمبيعات يشتمؿ عمى أنشطة ككظائؼ مثؿ التخطيط كا 
دارة القكة البيعية مف حيث التكظيؼ كالاختيار، التدريب،  للؤعماؿ البيعية المنجزة، كا 

 .البيعية كىذا في مجممو يمثؿ مفيكـ البيع الشخصي التعكيض، التحفيز، كالتقكيـ لمجيكد
نما الاختلبؼ     لا يختمؼ مفيكـ إدارة المبيعات مف حيث المفيكـ العاـ لتعريؼ أم إدارة كا 

مف حيث الأنشطة كالأىداؼ كبشكؿ عاـ فإف ىذا المفيكـ حيظي باىتماـ كبير نتيجة الدكر 
. خلبؿ تحقيؽ أىدافيا البيعيةالذم تمعبو ىذه الإدارة في مجاؿ المنظمات مف 

 (2):تعريف إدارة المبيعات 
عندما يعمؿ مجمكعة مف الأفراد لتحقيؽ أك لإنجاز أىداؼ حددكىا مسبقان يمثمكف       

ف ليذه الإدارة كظائؼ يجب أف تقكـ بيا بكفاءة عالية لتحقيؽ أىدافيا   .إدارة ، كا 
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كالمتابعة كالتكجيو كالإرشاد كتكفر المصادر إف تنفيذ ىذه الكظائؼ يتطمب التنسيؽ كالتفاعؿ 
عادة تحديد ىذه المصادر ، فالإدارة يمكف  المالية كالتقنية كالطبيعية لإدارة القكل البشرية كا 
أف تتمثؿ بشخص أك بأكثر استنادان إلى طبيعة المنظمة كحجـ الأنشطة التي تقكـ بيا سكاء 

ف الحصكؿ عمى يمكف تعريفيا عمى أنيا ؼعمى مستكل السكؽ المحمية أك السكؽ الخارجية ك
. فرادالأشياء مف خلبؿ الأ

بفاعمية ككاقعية مف خلبؿ أنيا تعمؿ عمى تحقيؽ أىداؼ القكة البيعية  Charlesفيا عرسِّ كمي 
إف ىذا السيطرة عمى مصادر المنظمة، يـ، التكظيؼ، التدريب، القيادة ،، التنظالتخطيط

:- التعريؼ يتضمف نقطتيف ميمتيف 
.  كظائؼ الإدارة الخمس .1
. يةاعؿتحقيؽ الأىداؼ بكفاءة كؼ .2
قكة بيعيو قادرة  تختار أف لة لجممة المبيعات اعالؼالإدارة  عمىيجب ذكر فإنَّو kotler أما 
نجاز الأىداؼ البيعية التي تسعى المنظمة إلى تحقيقيا كأف إدارة القكة البيعية يقع إعمى 

. إشراؼ، تحفيز كتقييـ العامميفعمى عاتقيا عممية اختيار ، تدريب، 
يعتبر البيع الشخصي كاحدان مف أىـ النشاطات المتعمقة بالمبيعات في قطاعي السمع كالخدمات 

. كبشكؿ خاص في المنتجات التجارية كالصناعية الرئيسة كالمعمرة
: ويمكننا إعطاء تعريف بسيط لمبيع الشخصي وىو كالآتي

البائع أك مندكبي المبيعات كالزبائف المرتقبيف كالذم بدكره يقكد الاتصاؿ الشخصي المباشر بيف 
إلى تحقيؽ طمبات الشراء كرضا الزبائف كالحفاظ عمى إدامة العلبقات المتبادلة كالسعي إلى 

. تطكيرىا بشكؿ أفضؿ 
 .ىك فف الحصكؿ عمي الأشياء مف خلبؿ الأفراد : Michael and James تعريف
الإدارة التي تيدؼ إلى تحقيؽ الأىداؼ البيعية لممنظمة مف خلبؿ أنيا تمؾ : Wayneتعريف 

: ة ، كىذه الأنشطة تتمثؿ فياءالكؼذات لة كاعنشطة الؼالأ
 التخطيطPlanning . 
  التنظيـ.Organization 
  التكظيؼStaffing. 
  التدريبTraining. 
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  القيادةLeading. 
  السيطرة عمي مصادر المنظمةControlling Organization Resources . 

إف إدارة المبيعات تمثؿ الجية المسؤكلة عف تحديد حاجات الزبائف مف خلبؿ :  Dickتعريف 
القياـ بالبحكث التحميمية ، كتتطمب جيد تنظيمي نشيط لمرد عمى تقمبات السكؽ كانخفاض 

 (1) .المبيعات
العممية أف المسؤكليف التنفيذييف أصبح مف المتعارؼ عميو في الأدبيات التسكيقية كفي الحياة 

في إدارة التسكيؽ ىـ الذيف يتكلكف ميمة تصميـ البرنامج التسكيقي كأنشطتو المختمفة التي تدكر 
المنتجات التي يجب أف : حكؿ أربعة عناصر رئيسة تيشكسِّؿ ما ييعرؼ بالمزيج التسكيقي كىي

. تكزيع تباع ، التسعير كسياساتو كأىدافو ، التركيج ، كأخيرا اؿ
إف التركيج يتضمف عناصر أساسية ىي الإعلبف ، البيع الشخصي ، تنشيط المبيعات كأخيران 

. النشر أك الذيكع
إف إدارة المبيعات ىي الجية التي تدير كظيفة البيع الشخصي الذم يشكؿ عمى أنشطة ككظائؼ 

دارة القكة مثؿ التخطيط كالإدارة لمنشاط البيعي ، الرقابة كالتقييـ للؤعماؿ البيع ية المنجزة ، كا 
البيعية مف حيث التكظيؼ كالاختيار ، التدريب، التعكيض، التحفيز، كالتقكيـ لمجيكد البيعية ، 

. كىذه في مجمميا تمثؿ ماىية البيع الشخصي
 (2) :بأنيا المبيعات إدارة تعريف يمكنكما 
الجية المسؤكلة عف القياـ بأعماؿ التخطيط كالتنفيذ كالرقابة عمى برنامج البيع الشخصي  

. المصمـ لإنجاز كتحقيؽ الأىداؼ البيعية لممؤسسة
كيتضح مف ىذا التعريؼ أف إدارة المبيعات معنية باتخاذ القرارات الإستراتيجية كالتنفيذية لمخطة 

بيعات التنفيذم دكر في تصميـ برنامج التسكيؽ الشامؿ التسكيقية مثاؿ ذلؾ قد يككف لمدير الـ
لممؤسسة كتطكيره ، كقد يساىـ في اتخاذ القرارات المتعمقة بالمتغيرات التي قد تحدث عمى 
خطكط الإنتاج ، كقد يساىـ في تحديد مستكم الأسعار التي يجب أف تباع عندىا السمع 

زيع المناسبة كاللبزمة لتكزيع تمؾ السمع كالخدمات ، كأخيران قد يساىـ في تحديد قناة التك
كالخدمات كيعكد السبب في ىذه المشاركة التي تساىـ بيا إدارة المبيعات إلا أف ىذه الإدارة 
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بأجيزتيا المختمفة أقرب ما تككف إلى السكؽ المستيدفة ، فيي قادرة عمى تحديد حاجاتيـ 
ا ، كقادرة كذلؾ عمى تحديد حالة السكؽ كرغباتيـ ، كقادرة عمى تحديد المكاصفات التي يطمبكنو

كقد يتحقؽ ذلؾ بحكـ كجكد رجاؿ البيع كىـ أداة البيع الشخصي في السكؽ ، كبيذه الصفة 
فإنيـ يؤدكف دكران بارزان في نقؿ المعمكمات إلى مدير المبيعات الذم يحكليا بدكره إلى مدخلبت 

. لاتخاذ القرارات المستقبمية حكؿ النشاط البيعي برمتو
كىنا يجب الحذر مف الخمط بيف تعريؼ إدارة المبيعات كما كرد أعلبه، كبيف تعريؼ إدارة 

: التسكيؽ التالي
تنفيذ كالرقابة عمى اؿتخطيط كاؿتحميؿ كاؿؼ إدارة التسكيؽ عمى أنيا الإدارة المسؤكلة عف تيعرَّ "
راء عممية التبادؿ بيف المحافظة عمى المنافع كالفكائد المتحققة مف جبرامج المصممة مف أجؿ اؿ

سة ، المؤسسة كعملبئيا كالعلبقات مع الأسكاؽ المستيدفة كذلؾ بغرض تحقيؽ الأىداؼ لممؤس
قاعدة لإنتاج أفضؿ الأنكاع مف لرغبات كالحاجات لمعملبء كذلؾ اكىذا يستند إلى نظاـ تحميؿ 

". السمع كالخدمات كتسعيرىا كتكزيعيا كالتركيج ليا
في طبيعتيا أعـ كأشمؿ مف حيث الميمات كالأنشطة فيي إضافة إلى إذف فإدارة التسكيؽ 

مثؿ التخزيف  -كما كرد في القسـ الأكؿ –مسؤكليتيا عف النشاط البيعي تقكـ بأنشطة ككظائؼ 
. الخ...، النقؿ ، جمع كتحميؿ المعمكمات ، تحمؿ المخاطر، التمكيؿ

ر جزءان مف النشاط التسكيقي في مف خلبؿ ىذه المقارنة يتضح لنا أف النشاط البيعي يعتب
المؤسسة الحديثة ففي مثؿ ىذه المؤسسات نجد أف ىناؾ تكاملبن بيف كظيفتي التسكيؽ كالبيع 
أكثر مف مجرد التنسيؽ ، فيما كظيفتاف تسيماف بشكؿ فاعؿ ككاضح في تحقيؽ أىداؼ ىذه 

. المؤسسات مف خلبؿ دكرىما في تحقيؽ الإيرادات المنشكدة لتمؾ المؤسسات
كالحؽ إف النظرة إلى إدارة المبيعات قد تغيرت كاختمفت اليكـ بسبب اختلبؼ النظرة إلى الكظيفة 

التسكيقية ، ففي البداية كانت المؤسسات تركز عمى الإنتاج ككفاءتو بالدرجة الأكلى، ككانت 
إيجاد  النظرة إلى التسكيؽ محصكرة في بيع ما يتـ إنتاجو ، كما انحصرت كظيفة البيع في كيفية

نجاز النشاط البيعي كالحصكؿ عمييا كمع اختلبؼ إية التي يمكف الاعتماد عمييا في القكة البيع
ثارة الطمب عمى السمع كالخدمات  النظرة إلى التسكيؽ كأىميتو في دراسة الحاجات كالرغبات كا 

. تسكيقو كترجمة ىذه الأمكر إلى سمع كخدمات مناسبة لتمؾ الحاجات ، أم إنتاج ما يمكف 
اختمفت كذلؾ النظرة إلى إدارة المبيعات كالكظيفة البيعية ، كلـ تعد ىذه الكظيفة مسؤكلة فقط 
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اـ في تنفيذ الخطط كالمتابعة عف إدارة القكة البيعية ، بؿ تعدل ذلؾ إلى قياميا بالتخطيط كالإسو
خلبؿ ديناميكيات  يـ النتائج لا بؿ أصبح ليا البعد الفاعؿ في خمؽ الطمب كاستثارتو مفككتؽ

. البيع الشخصي
 (1) :ف إدارة المبيعات أيضاً بأنياكما تُعرَّ 
الجية المسؤكلة عف القياـ بأعماؿ التخطيط كالتنفيذ كالرقابة عمى برنامج البيع      

 .الشخصي المصمـ لإنجاز كتحقيؽ الأىداؼ البيعية لممؤسسة 
باتخاذ القرارات الإستراتيجية كالتنفيذية كمف ىذا التعريؼ يتضح أف إدارة المبيعات معنية 

لمخطة التسكيقية مثاؿ لذلؾ قد يككف لمدير المبيعات التنفيذم دكر في تصميـ برنامج 
عمقة بالمتغيرات التي قد التسكيؽ الشامؿ لممؤسسة كتطكيره كقد يساىـ في اتخاذ القرارات المت

كيساىـ في قناة التكزيع  الأسعار لكط الإنتاج كيساىـ في تحديد مستكخط لتحدث عؿ
. المناسبة لمسمع كالخدمات 

التطبيؽ العممي لتقنيات البيع  لنيا عمـ مف عمكـ التجارة يركز عؿؼ أيضان بأعرَّ تي       
دارة عمميات البيع لمشركة كىي كظيفة  في التجارة لاف صافي المبيعات خلبؿ بيع  ميمةكا 

ىي قسـ مف  بية الإعماؿ التجارية كأيضان المنتجات كالخدمات كينتج عنيا ربح كتحفظ غاؿ
مدركسة لتدعيـ ؿ عف تطكير أنشطة المبيعات كعمؿ خطة كأقساـ الإدارة لمشركة كىك المسؤ

دارة منادم لخر ىك القسـ الذم يركز عؿآ لقكة المبيعات بمعف البيع  بتقنيات البيع كطرقو كا 
ىي الجيكد المبذكلة  كأيضان ، ح زيادة الأربا لصكؿ إؿكتحديد مقدار الأرباح المحققة كاؿؿ

 (2) .لتحقيؽ أىداؼ مبيعات الشركة
:- تعريف إدارة المبيعات بشكل عام

تيمثؿ الجية المسؤكلة في المنظمة عف إثارة الطمب كتحقيؽ الأىداؼ البيعية         
مف  ءؼفْ ة الأنشطة البيعية بشكؿ فعاؿ كؾي لممنظمة كأىدافيا كأىداؼ الزبائف مف خلبؿ إدار

خلبؿ التخطيط الجيسِّد لممبيعات كتنظيـ أعماليا كاختيار العامميف بشكؿ جيسِّد كتدريبيـ 
 (3). كتحفيزىـ كتقيميـ كالرقابة عمى الأنشطة البيعية

                                                           

. 17، ص(ـ1998كائؿ لمنشر، دار : القاىرة) محمد عبيدات  كآخركف، إدارة المبيعات كالبيع الشخصي ،( 1)
. 19محمد عبيدات، عبد الله سماره، إدارة المبيعات ، مرجع سبؽ ذكره ، ص( 2)
 .20محمكد جاسـ الصميدعي، ردينو عثماف يكسؼ، إدارة المبيعات، مرجع سبؽ ذكره ، ص( 3)
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إف إدارة المبيعات ىي الجية التي تيدير كظيفة البيع الشخصي الذم يشكؿ نشاطان أساسيان 
مؤسسة، كما يتضمف الدكر الذم تمارسو إدارة اؿفي المزيج التسكيقي لمتركيج كالبيع لأجؿ 

المبيعات عمى نشاطات ككظائؼ مثؿ التخطيط كتكجيو النشاط البيعي كالرقابة كالتقييـ 
دارة القكة البيعية مف حيث التكظيؼ كالاختيار كالتدريب للؤعماؿ البيعي ة المنجزة كا 

  .كالتعكيض كالحفز كالتقييـ لمجيكد البيعية 
: العلاقة بين البيع والتسويق

إف الجيكد البيعية تتأثر بشكؿ كبير بالقرارات التي تتعمؽ بعناصر المزيج التسكيقي        
 .جيكد إدارة التسكيؽ لفة البيع عؿثر كظيؤتإدارة التسكيؽ كفي نفس الكقت كأنشطة 
إف إدارة المبيعات كانت تحتؿ مكقع متقدـ في الييكؿ التنظيمي لممنظمات كلكقت ليس      

كىنالؾ الكثير مف كاف يعبر عف  ،ببعيد ككاف ىنالؾ عدـ فيـ صحيح لكظيفة التسكيؽ
ئؼ التسكيقية التسكيؽ بكظيفة البيع كلكف بعد تبني المفيكـ التسكيقي الحديث كتنكع الكظا

دارة المبيعات تخضع تنظيـأأصبحت كظيفة البيع  . ليا ان محد الكظائؼ التسكيقية كا 
تتكامؿ لاف معان كلقد أصبحت الجيكد البيعية جزء مف الجيكد التسكيقية كالإدارتاف تعـ     

مثؿ سر نجاح تحقيؽ أىداؼ الإدارتيف، إف جميع عناصر مي أنشطتيا، إف ىذا التكامؿ 
ديد القطاعات إدارة المبيعات تح لؿ عؿسوً بع تي تَّ ىا كالإجراءات التي تي المزيج التسكيقي كبرامج

كتحديد أسعار  لتركيج لمسمع كالخدمات كتييئة الأفراد لاتخاذ قرار الشراءؿالسكقية المستيدفة 
م حاجات كرغبات المشتريف بالإضافة إلى دراسة الفرص بؿمناسبة كتقديـ منتجات تي 

السكقية، كعمميات المبيعات التي تشمؿ التفاعؿ الشخصي كالالتقاء المباشر كالاتصاؿ مف 
يد ميزانية المبيعات كتخطيط تحدك المتاحة بالزبائف كتكقع المبيعاتخلبؿ كسائؿ الاتصاؿ 

.  ةالبيعي للمقك
إف مكقع إدارة المبيعات قبؿ تبني المفيكـ التسكيقي الحديث في الييكؿ التنظيمي لممنظمة 

: التالي( 2/1)في الشكلكاف يحتؿ مكقع متقدـ، ك كما ىك مكضح 
 
 
 
 



 115 

 

 :يكضح مكقع إدارة المبيعات داخؿ الييكؿ التنظيمي لممنظمة( 2/1)شكؿ

 
 .30ص،  (ـ2001دار المناىج لمنشر كالتكزيع،: عماف)الأساليب الكمية في التسكيؽ ردينو عثماف، الصميدعي،محمكد جاسـ  :المصدر

 
: التالي يوضح موقع إدارة المبيعات ضمن النشاطات التسويقية( 2-2)والشكل 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 (1) :مدير المبيعات
مدير المبيعات تتطمب الجمكس فترة زمنية طكيمة لمتخطيط كرسـ السياسات التي  ميمات     

ؿ البيع في جميع مف شأنيا تحقيؽ معدلات إنتاجية كمعدلات نمك في المبيعات لجميع رجا
. المناطؽ البيعية

                                                           

. 21محمكد جاسـ الصميدعي، ردينو عثماف يكسؼ، إدارة المبيعات، مرجع سبؽ ذكره ، ص( 1)

 إدارح انًُظًبد

 إدارح الإَتبج إدارح انًجيعبد إدارح اندىدح إدارح انخذيبد

 الإدارح انًبنيخ إدارح انًشتريبد إدارح انقىي انجشريخ

 انًسيح انتسىيقي

 انتىزيع انترويح انتسعير انًُتدبد

 تشيط انًجيعبد الإعلاٌ
 انُشر انجيع انشخصي

 إدارح انًجيعبد

45، ص(ـ2009الشركة العربية، : القاىرة)محمد عبيدات، كعبد سمارة، إدارة المبيعات : المصدر  
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: ىنالك مواصفات وخصائص معينة يجب توفرىا في مدير المبيعات الناجح في عممو
 .في مساعدة الآخريف الرغبة كالاستعداد -1
  كمياالقدرة عمى العمؿ في إطار نظاـ شامؿ أم ضمف نظرية شاممة داخؿ المؤسسة   -2

 .لأداء الأعماؿ
لمكصكؿ إلي تمؾ الصفات ىنالؾ مجمكعة مف الخطكات لتحقيؽ النجاح في كظيفة مدير 

: ىي الخطوات ىذهالمبيعات ، 
. كضع العمؿ الذم تقكـ بو كالدكر القيادم الذم تؤديو في ىذا العمؿ:  الخطوة الأولى
طكر نظرية شاممة لكظيفتؾ، فأنت مدير إنتاج بالدرجة الأكلى كمدير أفراد : الخطوة الثانية

دارة القكة البيعية تحت  بالدرجة الثانية، كمطمكب منؾ تحقيؽ معدلات نمك في المبيعات، كا 
. إشرافؾ

. نًـ الركح المعنكية لدل القكة البيعية، كنًـ ثقتؾ  في قيادتؾ ليـ :الخطوة الثالثة
. افعؿ دائمان ما تقكلو تكف قادران عمى بث الركح كالثقة في قيادتؾ: الخطوة الرابعة

. حدد الأكلكيات في العمؿ ما الذم يجب عممو، كمتى يجب عممو: الخطوة الخامسة
. كظؼ رجاؿ البيع الأكفاء: الخطوة السادسة

. ان التدريب المستمر لرجاؿ البيع لتطكير مياراتيـ متى كاف ذلؾ مطمكب: لخطوة السابعةا
 (1) :مسؤوليات مدير المبيعات وميماتو

دم ؤة كتطكيرىا، فإف مدير المبيعات ملممحافظة عمى قكة بيعية فعَّالة في تحقيؽ أىداؼ المؤسس
: كتمؾ الكظائؼ ىي مجمكعة مف الكظائؼ الإدارية تتعمؽ بمجمؿ النشاط البيعي

أم تصميـ دليؿ تنظيمي، كىيكؿ تنظيمي تبيف بمكجبو المسؤكليات : تنظيـ القكة البيعية : أووً 
كالصلبحيات كالكاجبات كنقاط الاتصاؿ كالسمطة كالإشراؼ كاتخاذ القرارات كتستخدـ في ذلؾ 

س العملبء أك عدة أساليب تنظيمية مثؿ التنظيـ عمى أساس المنطقة الجغرافية أك عمى أسا
. التنظيـ المركب

                                                           

. 23، ص سبؽ ذكرهمرجع ، محمكد جاسـ الصميدعي، ردينو عثماف يكسؼ (  1) 
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كيتـ ذلؾ عمى ضكء تحميؿ العمؿ كالمياـ : تحديد العدد المطمكب مف رجاؿ البيع : ثانياً 
لكصكؿ ؿتباعيا اىذا العمؿ ، ىناؾ عدة خطكات يجب نجاز كالكقت اللبزـ لإالمختمفة فيو 

:- إلى العدد المطمكب مف رجاؿ البيع كىذه الخطكات ىي
 .ات لمعملبء بالاعتماد عمى رقـ المبيعات المقرر لكؿ عميؿحدسِّد عدد الزيار .1
حدسِّد متكسط الكقت الذم تحتاجو كؿ زيارة ثـ اضرب الكقت في عدد الزيارات لمكصكؿ إلى  .2

 .مجمؿ الكقت الذم تحتاجو لإنجاز العمؿ
 .حدد مقدار الكقت الفعمي المستغرؽ في البيع  .3
 .البيع لنصؿ إلى عدد رجاؿ البيع المطمكبيف قسسِّـ كقت العمؿ الكمي عمى كقت العمؿ لرجاؿ .4

كتتضمف ىذه الكظيفة قياـ مدير المبيعات بتحميؿ العمؿ : اختيار رجاؿ البيع كتكظيفيـ : ثالثاً 
ككصفو كتحديد مؤىلبت البيع كأم الشركط كالمعايير المطمكبة لشغؿ ىذه الكظيفة ، ثـ البحث 

يار رجاؿ البيع كفؽ تسمسؿ الإجراءات التي عف مصادر التكظيؼ الملبئمة كالمناسبة ثـ اخت
. يؤدم تطبيقيا إلى اختيار كتعييف الأفضؿ كالأنسب مف رجاؿ البيع

كتتضمف ىذه الكظيفة البحث باستمرار عف المكافآت التي تحفز : تعكيض رجاؿ البيع : رابعاً 
. جيكد البيع لدل رجاؿ البيع مف خلبؿ تطكير كبناء نظاـ تطكير فعاؿ

تتضمف ىذه الكظيفة تحديد مدل حاجة رجاؿ البيع لمتدريب كأيف : دريب رجاؿ البيع ت: خامساً 
يككف التدريب كما ىي مكضكعات التدريب كمف يقكـ بالتدريب كقياس أثر التدريب عمى كفاءة 

. الأداء لدل رجاؿ البيع
لبيع في كيتـ ذلؾ مف خلبؿ تنسيؽ جيكد رجاؿ البيع كمشاركتيـ ا: الإشراؼ كالتحفيز: سادساً 

كضع الأىداؼ كتحديد الحصص البيعية كتحديد المناطؽ البيعية كبناء نمكذج لمحفز مف تحميؿ 
 (1).ظركؼ العمؿ البيعي

مقارنة الأداء كالتقكيـ كالرقابة عمى أداء رجاؿ البيع كيتضمف ذلؾ تطكير معايير لمقياس : سابعاً 
التصحيحات اللبزمة كرفع تقرير إلى إجراء كالفعمي مع تمؾ المعايير ككشؼ الانحرافات 

 (2)المستكيات الإدارية العميا كاتخاذ الإجراء المناسب لتفادم أم خمؿ في المستقبؿ

                                                           

 .23، ص محمكد جاسـ الصميدعي، ردينو عثماف يكسؼ، إدارة المبيعات، مرجع سبؽ ذكره(  (1
 .30محمد عبيدات كعبد الله سماره ، إدارة المبيعات ، مرجع سبؽ ذكره ، ص (2)
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كىنالؾ عدد مف الطرؽ التي يختار بيا أعباء مناديب البيع لديو منيا التحميؿ النكعي كالكمي 
  (1).ف ييعتبركف رأسماؿ لممؤسسةكالتي مف خلبليا يستطيع مدير المبيعات أف يختار المناديب الذم

: مجاوت إدارة المبيعات
مجمكعة الكظائؼ أك الأنشطة التي تمثؿ مجالات المبيعات كتدكر الكظائؼ البيعية      

مؿ عمى جانبيف مف الكظائؼ أك الميمات، تفي مجمميا حكؿ حقؿ المبيعات الذم يش
. يرتبط بإدارة القكة البيعيةالجانب الأكؿ يرتبط بإدارة النشاط البيعي كالثاني 

: مل عمى الوظائف الآتيةتإدارة النشاط البيعي ويش: أووً 
المشاركة في كضع الأىداؼ، رسـ السياسات البيعية، : تخطيط النشاط البيعي كيشمؿ (1

. الخ....كضع الميزانية التقديرية العامة بالمبيعات
 :تنظيـ الأنشطة البيعية كيشمؿ (2

. تنظيـ العلبقات مع العملبءتنظيـ الجيكد البيعية، 
 .تنفيذ الأنشطة البيعية التي تـ تحديدىا في الخطة البيعية (3
 .الإشراؼ عمى جيكد رجاؿ البيع كتكجييا بشكؿ سميـ (4
 .تنسيؽ الأنشطة البيعية مع الإدارات الأخرل (5
 :الرقابة كالتقييـ عمى الأنشطة البيعية كيشمؿ (6

البيع، تحديد حصص البيع، تمقي التقارير في  تحديد المناطؽ البيعية، تحديد مسارات رجاؿ
   .سير العمؿ البيعي، تقكيـ النتائج التي تـ التكصؿ إلييا كاتخاذ التصحيحات المناسبة

: إدارة القوى البيعية: ثانياً 
تكظيؼ كاختيار رجاؿ البيع مف حيث تحميؿ العمؿ ككصفو، تحديد مؤىلبت البيع  .1

 .، إجراء التكظيؼتحديد مصادر الحصكؿ عمى رجاؿ البيع
 .الخ...تدريب رجاؿ البيع مف حيث تحديد مكضكعات التدريب، متى تقكـ بالتدريب  .2
 .تحفيز رجاؿ البيع مف حيث تحديد الأسمكب المناسب لمحفز كلماذا نستخدـ ككيؼ .3
تعكيض رجاؿ البيع مف حيث تحديد أسمكب التعكيض الذم يناسب طبيعة العمؿ  .4

  (2).ؤسسة كلرجاؿ البيعالبيعي كيحقؽ أفضؿ انجاز لمـ
                                                           

  .122، ص(ـ1994منشكرات جامعة قسطنطينية، : الجزائر ) المبادئ كالسياسات  –سكيؽ فريد ككرتؿ ، ناجي بف حسيف ، الت( 1)
. 20، ص( ـ1993جامعة القدس المفتكحة، : عماف)محمد عبيدات كعبد الله حميمي، ادارة  المبيعات ، برنامج الإدارة ك الريادة، ( 2)
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يرل الباحث أف إدارة القكة البيعية تعد أىـ كأخطر كظائؼ إدارة المبيعات لأنيا تؤثر      
قدرة الشركة في تحقيؽ المبيعات المستيدفة كذلؾ لأف عدـ الكفاءة في  فيبشكؿ مباشر 

العلبقة مع العملبء الذيف تيدؼ الشركة  فياختيار كتدريب رجاؿ البيع يؤثر بشكؿ كبير 
إلى المحافظة عمى علبقة جيدة معيـ كاستخداميـ في جذب عملبء جدد لزيادة مبيعات 

. الشركة
: أىمية البيع لممؤسسة أو الشركة

 عمييـالتسكيؽ انجاز الميمات التسكيقية المختمفة، يتشرط  مديركحتى يستطيع       
قبؿ الشركع في العمؿ لإنتاج سمعة أك خدمة الآف تحديد تمؾ القياـ بأنشطة كأعماؿ معينة 

الاحتياجات يساعد في تحديد ماىية كخصائص تمؾ السمع كالخدمات التي تشبع تمؾ 
التسكيؽ  كمديركالحاجات كالرغبات كمف ثـ يمكف تحديد الأىداؼ الربحية لممؤسسة، 

الاقتصادية، الاجتماعية،  المتغيرات)مطالبكف أيضان بدراسة كتحميؿ البيئة الخارجية 
المؤسسة نفسيا  فيلتحديد أثر تمؾ العكامؿ أك المتغيرات البيئة سكاء ( السياسية، المنافسة

التسكيؽ ييتمكف بأمريف  مديرمأك عمى العملبء في ىذه المؤسسة، كفي ىذا السياؽ فإف 
: أساسيف ىما

 :السوق المستيدفة (1
 .ليـ خصائص مشتركة، حاجات مشتركة كىك عبارة عف مجمكعة العملبء الذيف    

 :المزيج التسويقي (2
ىك يمثؿ مجمكعة المتغيرات أك العناصر التسكيقية التي يمكف التعامؿ معيا كتطكيرىا 

 (1).للئشباع الحاجات كالرغبات في السكؽ المستيدفة
 (2):أىمية إدارة المبيعات

كالخدمات ككسائؿ الاتصاؿ الكصكؿ إلى الأسكاؽ المستيدفة مف خلبؿ تكفير السمع   -1
 .المناسبة

 .كسب حصة سكقية كذلؾ مف خلبؿ تنمية المبيعات  -2
 .استعادة ما فقدتو مف الزبائف  -3

                                                           

. 25محمد عبيدات ،عبد الله سمارة، مرجع سبؽ ذكره، ص( 1)
(2 )www.BE creative.com ،10  ـ10:30ـ، الساعة 2018يكليك .

http://www.be/
http://www.be/
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 .المحافظة عمى الحصة السكقية لممنظمة  -4
 .زيادة الحصة السكقية لممنظمة  -5
 .إدارة علبقة طكيمة كمربحة مع الزبائف  -6
 .الصمكد بكجو المنافسة  -7
 .المخطط ليا تحقيؽ كمية المبيعات  -8
 .تحقيؽ الأىداؼ الربحية لممنظمة  -9
 .اختراؽ أسكاؽ جديدة داخمية أك خارجية -10
 (1) :ة عممية البيع للاقتصاد القومي أىمي

فإف السمع سكؼ تبقى في المخازف كسكؼ يتبع ذلؾ بطالة بيف  ءإذا لـ يتـ بيع أم شي       
مف يستطيعكف العمؿ ، كمف ىنا تبدأ أىمية عممية البيع للبقتصاد القكمي ، تبدأ مف الدكر الذم 

الأرض ، الإنساف ، رأس الماؿ، )تؤديو في إيجاد الأسكاؽ لتصريؼ فائض عناصر العمؿ 
لخدمات التي ينتجيا أم اقتصاد في فترة زمنية معينة، المتمثمة في مجمكع السمع كا( الإدارة 

كلذلؾ فإذا لـ تكف ىناؾ القدرات كالكفاءات المتمثمة في القكة البيعية بشكؿ خاص كالكفاءات 
كالقدرات التسكيقية بشكؿ عاـ ، فإنو لف يتـ بيع تمؾ السمع كالخدمات بشكؿ يحقؽ معدلات نمك 

. اقتصادية مستيدفة
: لذم تؤديو عممية البيع عمى مستكل الاقتصاد الكمي نكرد النقاط التاليةكلتحديد الدكر ا 

: البيع الشخصي يخمق المنافع: أووً 
المنفعة الزمانية،المنفعة المكانية، كمنفعة الحيازة، :فالبيع يساعد في خمؽ منافع مثؿ        

: ذلؾ إليؾ المثاؿ التاليكلتكضيح . كالمنافع ىنا تمثؿ القدرة عمى إشباع الحاجات الإنسانية 
دينار سكؼ تبقى ىذه الثلبجة في مخازف الككيؿ  500أفرض أنو عيرضت عميؾ ثلبجة بمبمغ 

أك الشركة المنتجة دكف كصكليا إليؾ كلكف مف خلبؿ عممية البيع يتـ جعؿ ىذه السمعة متاحة 
سمعة متاحة لؾ في عف طريؽ النقؿ ،كيتـ جعؿ ىذه اؿ(المنفعة المكانية)لؾ في المكاف المناسب 

عف طريؽ التخزيف، كتتـ عممية نقؿ ممكية ىذه السمعة ( المنفعة الزمانية)الكقت المناسب
كىذا كمو جاء بسبب دكر البيع الشخصي بشكؿ خاص كالتسكيؽ ( منفعة الحيازة كالممكية)لؾ

. بشكؿ عاـ في إضافة تمؾ المنافع عمي ىذه السمعة
                                                           

. 27 -26ق ، مرجع سبؽ ذكره ، ص ص محمد عبيدات كعبد الله سمار( (1
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: طمب الكميالبيع يساعد عمى زيادة ال: ثانياً 
مف خلبؿ مساىمة رجاؿ البيع في خمؽ المنافع الزمانية كالمكانية فإف الطمب عمى السمع        

، فإذا ما تمت المبيعات كمًوكالخدمات سكؼ يزداد كىذا بدكره سكؼ يعكد بالفائدة عمى المجتمع 
ية بصكرة أفضؿ عف طريؽ زيادة الطمب فإف ذلؾ يعني أننا بحاجة إلى استغلبؿ الطاقات الإنتاج

، استغلبؿ الطاقات الإنتاجية معناه فرص عمؿ لمعديد مف الكفاءات كالقدرات المتكفرة مما 
ذا ما زاد الطمب كأدينعكس عمى معدلات البطالة ب زيادة المبيعات ،  للؾ إؿذ لتخفيضيا ، كا 

تقديـ السمع فإف ذلؾ يعني تخفيض كمفة الكحدة الكاحدة مف الإنتاج كتخفيض كمفة الإنتاج يعني 
. كالخدمات إلى السكؽ بأسعار أقؿ

: البيع يحارب التضخم: ثالثاً 
ف تشجيع الطمب معناه         قمنا أف رجاؿ البيع ليـ دكر فاعؿ في خمؽ الطمب كتشجيعو ، كا 

ف زيادة معدلات الإنتاج  ف زيادة المبيعات معناىا زيادة معدلات الإنتاج ، كا  زيادة المبيعات ، كا 
ف تخفيض التكمفة معناه مستكيات أسعار أقؿ كبالتالي كبح جماح معناىا تخؼ يض التكمفة ، كا 

التضخـ الذم تشكؿ فيو الأسعار لمسمع كالخدمات أحد طرفيو بصكرة رئيسية إضافة إلى الأجكر 
كالركاتب ، كذلؾ يمكف محاربة التضخـ عف طريؽ ما يقكـ بو رجاؿ البيع مف خلبؿ جعؿ قرار 

ء فعالان كحكيمان كذلؾ بتقديميـ المعمكمات الصحيحة التي تساعد العملبء عمى الشراء لدل العملب
تحديد مشكلبتيـ كمف ثـ تقديـ السمع كالخدمات التي تحؿ ليـ تمؾ المشكلبت ككذلؾ مساعدتيـ 

في إنفاؽ النقكد بطريقة منطقية كسميمة كؿ ذلؾ سكؼ يككف لو الدكر الفاعؿ في الاقتصاد 
جعؿ الأسعار إما ثابتة أك تقميميا نتيجة انخفاض تكاليؼ الإنتاج  كذلؾ عف طريؽ محاكلة

 (1) .كالسيطرة عمييا
التسكيؽ فإنيـ معنيكف بتحديد الفرص المناسبة  ملمديركلمنجاح في تأدية الأعماؿ المككمة     
كتطكير مزيج  –كىي تمثؿ تمؾ الحاجات في السكؽ المستيدفة غير المشبعة مف المنافسيف –

التسكيؽ الملبئـ كالمناسب لإشباع تمؾ الحاجات كلاستغلبؿ تمؾ الفرص كىذه العناصر 
: التسكيقية ىي

 (.السمعة أك الخدمة )المنتج  -
 .التسعير -
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 .كيجالتر -
تمؾ العكامؿ أك المتغيرات البيئية سكاء عمى المؤسسة نفسيا أك عمى عملبء ىذه المؤسسة 
لأف تحميؿ البيئية الخارجية سكؼ يكشؼ الفرص التسكيقية المكجكدة كالتي يمكف استغلبليا 

كالميددات أك المشكلبت المكجكدة كمحاكلة مكاجيتيا عف طريؽ بناء كتطكير 
. التسكيقية المناسبة الاستراتيجيات 

 .التكزيع -
كلإدارة تمؾ العناصر بكفاءة كتحقيؽ عممية الربط بينيا كبيف السكؽ المستيدفة فإف       
التسكيؽ مسؤكلكف عف بناء إستراتيجية تسكيقية تحقؽ ليـ أىدافيـ ، كلبناء ىذه  مديرم

ر البيع الإستراتيجية فيـ بحاجة إلى معمكمات كبيانات تخدميـ في ذلؾ ، كيعتب
تمؾ  لر التي يعتمد عمييا في الحصكؿ عؿالشخصي في ىذا السياؽ أحد أبرز المصاد

. المعمكمات كالبيانات
ف ىذا الجيد يجب أف أك تقكـ بتطكيرىا كتقديميا تدرؾ بعندما تقدـ المنظمات منتجاتيا أ

 لريف عؿكاختيار رجاؿ البيع القاد دارة المبيعاتإز مف خلبؿ الجيكد التي تقكـ بيا يعز
ف ىذا يتطمب مف إدارة المبيعات بناء إؼ البيعية كالاستمرار في السكؽ كتحقيؽ الأىدا

: فريؽ عمؿ متكامؿ يستطيع تحقيؽ أىداؼ ىذه الإدارة كالتي يمكف إيجازىا  بما يمي
يمكف أف يباع إذا لـ يكف ىنالؾ مف يشتريو أم أف نشاط المنظمات الإنتاجية  ءلا شي -

كالتسكيقية متكقؼ عف دكر العامميف في إدارة المبيعات مف خلبؿ القياـ بالاتصاؿ 
بالمشتريف كتزكيدىـ بالمعمكمات كحثيـ عمي اتخاذ قرار الشراء كقبؿ ذلؾ يجب أف تككف 

 .فية عف حاجات كرغبات المشتريفإدارة المبيعات لدييا معمكمات كا
في رصد حركة السكؽ كالعكامؿ  ان ميـ ان مف خلبؿ العامميف دكرتمكف إدارة المبيعات  -

الحمكؿ  عتحديد المشاكؿ ككضككمية المبيعات كتكجييات المشتريف المنافسة  فيالمكثرة 
مؿ مف المناسبة التي تمكف العامميف فييا مف تحقيؽ الأىداؼ البيعية كتأىيؿ فريؽ ع

 .رجاؿ البيع كبناء علبقات تفاعمية تمكنيـ مف تحفيذ الأىداؼ المحددة
 : الجدد الزبائففي كسب  ان ميـ ان تمعب إدارة المبيعات كالعامميف فييا دكر -

ف لكؿ زبكف دكرة حياة شرائية لمنتجات المنظمة لذلؾ عمي إدارة المبيعات أف تقدر إ   
شراء منتجات  لالذيف ينتقمكف إؿ الزبائفذلؾ كتعمؿ عمي كسب زبائف جدد لتعكيض 
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يتطمب ميارات ككفاءة العامميف خلبؿ عممية الاتصاؿ  الزبائفمنظمات أخرم كسب 
 .بالمشتريف

حيث يؤدم فييا  كالعامميفالحالييف يمثؿ أىمية كبيرة لإدارة المبيعات  الزبائفالاحتفاظ ب -
كاختراع القطاعات السكقية لممنافسة كىذا  ،جدد لتكسيع الحصة السكقية زبائفكسب  لإؿ

البيعية التابعة ليا  لكالضعؼ لممنظمات المنافسة كالقك يتطمب منيا تحديد نقاط القكة
كمف ثـ العمؿ عمي تقديـ البرامج الناجحة كالفعالة لتحقيؽ ىذا التكسع في السكؽ 

 :بػػػػ سـتزداد أىمية إدارة المبيعات في الأسكاؽ التي تت ،كالحصة السكقية
 ،تنكع المنتجات، المنافسة الشديدة، عدـ الاستقرار في الطمب ، كالظركؼ البيئية السائدة -

 (1) .الأزمات المالية ،الدخكؿ لأسكاؽ خارجية
تظير أىمية إدارة المبيعات مف خلبؿ الدكر الذم تمعبو في تحقيؽ أىداؼ المنظمة  -

 .تكامؿ كالتفاعؿكأىداؼ الإدارة التابعة ليا مف خلبؿ التنسيؽ كاؿ
تعتبر إدارة المبيعات الإدارة الكحيدة في إدارة التسكيؽ كالمنظمة التي تحقؽ إيرادات   -

 .ؽ الإرباحيرادات تغطي جميع التكاليؼ كتحؽكمف خلبؿ ىذه الإ
 الزبائفمع  تياف خلبؿ الدكر الذم تمعبو في علبؽازدادت أىمية إدارة المبيعات ـ  -

دارتيا بالشكؿ الذم يضمف لممنظمة نمك مبيعات مربح  .كا 
: كتظير أىمية البيع مف خلبؿ مساعدة البيع في تخفيض الكمفة

ىناؾ علبقة عكسية بيف حجـ المبيعات بالكحدات كبيف تكمفة الإنتاج فكمما زاد عدد 
. الكحدات المباعة قمت تكمفة إنتاج الكحدة

 (2) :أىداف إدارة المبيعات
ؼ تحقيقيا فبدكف كجكد ىذه الأىدا لإؿ لك كجكد أىداؼ تسعز الإدارة قميسِّ إف ما مي        

ؿ الإدارة لتحقيؽ ىذه الأىداؼ بى ف جميع الأنشطة تكجو مف ؽً للئدارة فلب يكجد لدييا نشاط لأ
 لرة أخرادكمف إدارة مبيعات لإ للمنظمة أخر كطبيعي أف تختمؼ ىذه الأىداؼ مف منظمة

: مكف تحقيؽ الأىداؼ الرئيسية لأداء المبيعات في المنظمات بما يميكلكف بشكؿ عاـ م

                                                           

. 21-20صمحمكد الصميدعي، ردينو يكسؼ، إدارة المبيعات، مرجع سابؽ، ص ( 1)
. 23مرجع سابؽ، صاؿ( 2)



 124 

 

الاسكؽ المستيدفة مف خلبؿ تكفير السمع كالخدمات ككسائؿ الاتصاؿ  لالكصكؿ إؿ -
 .المناسبة

 .كسب حصة سكقية كذلؾ مف خلبؿ تنمية المبيعات أك اختراع قطاعات جديدة -
 .استعادة ما فقدتو مف البدائؿ -
 .طكيمة كمريحة مع الزبائفإدارة علبقة  -
 .المحافظة عمي الحصة السكقية لممنظمة -
 .زيادة الحصة السكقية لممنظمة -
 .الصمكد بكجو المنافسة -
 .تحقيؽ كمية المبيعات المخطط ليا -
 .تحقيؽ الأىداؼ الربحية لممنظمة -
. اختراؽ أسكاؽ جديدة داخمية كخارجية -

: بعكامؿ منياإف نجاح إدارة المبيعات في تحقيؽ الأىداؼ يرتبط 
 كضكح الأىداؼ المحددة مف قبؿ الإدارة العميا  -1
 إمكانية ترجمة الأىداؼ إلي خطط -2
 .عمميات البيع بشكؿ كاضح كتحميميا فيتحديد  العكامؿ المكثرة   -3
 تحديد الإجراءات المناسبة  -4
 تكضيح الأىداؼ لرجاؿ البيع  -5
 تحديد برنامج كاضح لمعامميف  -6
 .قدرات ككفاءة العامميفتحديد الأدكار بشكؿ يناسب   -7

 .(1) :الك أىداف أخرى لإدارة المبيعاتكما أن ىن
تعتبر أىداؼ كظيفة البيع نقطة البداية في تحديد سياسات كاستراتيجيات البيع كأيضان تحديد 

ميزانية البيع ، كتتكلى الإدارة العميا بالمشركع بالاشتراؾ مع مدير التسكيؽ كالمبيعات مسؤكلية 
 . الأىداؼتحديد ىذه 
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 :ويمكن تقسيم أىداف وظيفة البيع إلى
 :نوعيةالالأىداف -1

كىي الأىداؼ التي تتعمؽ بتحقيؽ أىداؼ المشركع البيعية كالتركيجية طكيمة الأجؿ كتتمثؿ 
: فيما يمي

 .أداء كامؿ لكظيفة البيع  .أ 
 .خدمة العملبء الحالييف كالبحث عف عملبء جدد .ب 
مدادىـ  .ج  بالمعمكمات عف أية تغيرات تحدث بالنسبة لممنتجات كالجكانب مساعدة المستيمكيف كا 

 .الأخرل في الإستراتيجية التسكيقية
 .التي تعترضيـ المشكلبتالنصح حكؿ  تدريب رجاؿ البيع التابعيف لمكسطاء كتقديـ .د 
 :الأىداف الكمية -2

عادة النظر  بيف فترة كأخرل تتمثؿ  فيياكىي الأىداؼ قصيرة الأجؿ كالتي يجرم تحديدىا كا 
. بشكؿ أساسي في ىدؼ تحقيؽ رقـ معيف مف المبيعات إما في شكؿ حجـ أك قيمة معينة

: كيتفرع مف ىذا اليدؼ الأساسي الأىداؼ التالية
 .الحصكؿ عمى أك الاحتفاظ بنصيب محدد مف السكؽ .أ 
 .زيادة الربحية عف طريؽ تحقيؽ رقـ معيف مف المبيعات  .ب 
 .اكتساب عملبء جدد  .ج 
 .ةالمحافظة عمى تكاليؼ البيع في حدكد معيف  .د 
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المبحث الثاني 
وظائف ومستويات إدارة المبيعات 

 :وظائف إدارة المبيعات :أووً 
: وظيفة المبيعات في منظمات الأعمال

سنبحث عف علبقة إدارة المبيعات بالإنتاج كسنكضح تطكر مكضع إدارة المبيعات      
. عاـ في الييكؿ الإدارم لكظيفة التسكيؽ بشكؿ خاص في اليرـ الإدارم لممشركع بشكؿ

 :وظيفة الإنتاج وعلاقتيا بالمبيعات ( أ
كظيفة الإنتاج يقتصر نشاطيا ضمف عممية التشغيؿ لأنيا مسئكلة عف التصنيع 

مف كظيفة التسكيؽ فإف  ان أما إدارة المبيعات كالتي تعتبر جزء. المتعمقة بو كالمشكلبت
اجات النظاـ كافة، فيي مسؤكلة عف معرفة احتينشاطيا يمتد ليشمؿ عناصر 

يلبتو ضشكؿ الذم يمبي حاجة المستيمؾ كتؼكبالتالي تصميـ السمعة باؿ المستيمكيف
فيا لاحقان، كعمى أساس ذلؾ يتـ تحديد كميات كنكعيات ممكانية تصرلإضمانان 

لضماف  ، كما أف دكرىا يشمؿ العممية الإنتاجية نفسيا(المدخلبت)مستمزمات المشركع 
كلة عف ؤكمف ثـ تعتبر مس( العمميات)اسبة التصنيع كفؽ النكعية كالكمية كالأزمنة المف

(. المخرجات)تصديؽ الإنتاج في البيئة الخارجية بالزمف كالسعر المناسبيف 
 :وظيفة المبيعات ضمن الييكل التنظيمي ( ب

تسكيقية المناسبة إدارة التسكيؽ تعتبر المسؤكلة الأكلى عف دفع الاستراتيجيات اؿ     
التي تحقؽ لممشركع الاستمرارية كتحقيؽ أىداؼ كافة كظائؼ إدارة التسكيؽ الأخرل 

ليست الأعماؿ خدمية متمـ تيدؼ بالنياية إلى زيادة كرفع كفاءة أداء إدارة 
 (1).المبيعات

 
 
 
 

                                                           

. 24أحمد شاكر العسكرم، مرجع سبؽ ذكره، ص( 1)



 127 

 

: يوضح التركيب الحالي لإدارة التسويق ( 3-2)الشكل و
 
 
 
 
 
 
 

تقكـ بتييئة المستمزمات المطمكبة  أف يجبعمييا كظائؼ  لإدارة المبيعات كأم إدارة أخر
. لإنجازىا لكف الاختلبؼ في طبيعة كعناصر ىذه الكظائؼ 

:- التالي يستعرض وظائف إدارة المبيعات( 4-2)والشكل 

 
 .24ص( ـ 2001،  دار الميسرة، : عماف )محمكد الصميدعي، ردينو يكسؼ، إدارة المبيعات، : المصدر

  

 الأداء 

performance 

 يخرخبد

 يخرخبد

انتىظيف 

staffing 

 انسيطرح

controlling 

 Resourceانًصبدر 

 يذخلاد

 trainingانتذريت  leadingانقيبدح 

 planningانتخطيط 

 إدارح انتسىيق

شعجخ خذيخ 

 يب قجم انجيع

شعجخ 

 انترويح
شعجخ 

 انًجيعبد

دارم، : المصدر  .30، ص(ـ2000دار زىراف، : عماف)أحمد شاكر العسكرم، إدارة المبيعات مدخؿ كمي كسمككي كا 

شعجخ 

 انجحىث
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 (1) :وظائف إدارة المبيعاتومن 
 بناء علبقة مع الزبائف مريحة :  التخطيط .
 الأفراد ،الأمكاؿ ،المكاد الخاـ،التقنيات ،المعمكمات: كتشمؿ مايمي :المصادر .
 يـ الماضي كجعمو دليؿ لممستقبؿككتعني تؽ: السيطرة .
 تيـااختيار كتكظيؼ الأفراد القادريف عمى تنفيذ كظيفة البيع كخيار: القيادة. 
  كيشمؿ : الأداء :

 .داؼتحقيؽ الأه -1
 .بيع المنتجات كتحقيؽ الأرباح -2
 .إرضاء الزبائف  -3
 .الكفاءة في الانجاز -4
 .التأثير  -5

 (2) :تنشيط المبيعات
يتككف تنشيط المبيعات مف جميع الأنشطة التركيجية بخلبؼ البيع الشخصي      

كالإعلبف كالعلبقات العامة التي تعمؿ عمى تحفيز كدفيـ لمشراء كأيضان لزيادة فاعمية 
أداة ا الشركة إلي الأسكاؽ ، كيستخدـ المكزعيف الذيف يتعاممكف في المنتجات التي تقدمو

كيمكف تكجيييا لممستيمؾ الآخر أك النيائي . لتحفيز كزيادة الطمب في الأجؿ القصير 
أك التجارم أك مكظفي الشركة كغالبان ما يقكـ رجاؿ التسكيؽ باستخداـ تنشيط المبيعات 

اء العناصر كالمككنات الأخرل لممزيج التركيجي كبصفة خاصة لتحسيف فاعمية أد
 (3) .الإعلبف كالبيع الشخصي
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 (1) :فت الجمعية الأمريكية تنشيط المبيعات عمى أنوعرَّ 
أسمكب يتككف مف أنشطة تسكيقية غير البيع الشخصي كالإعلبف أك النشر الدعائي ، كالتي 

ة التسكيقية أك التكزيعية لمسمع أك الخدمات ءالكفاكؾ الشرائي لممستيمؾ كترفع تستميؿ السؿ
كتتضمف طرؽ العركض المختمفة كالمعارض كغيرىا مف الأنشطة البيعية التي تخرج مف 

. الركتيف العادم 
:- كينطكم ىذا التعريؼ عمى المحاكر التالية

 .حافز إضافي لاستمالة السمكؾ الشرائي  -
 .يتضمف معمكمات عامة عف السمع كالخدمات -
 .يزيد مف المبيعات الحالية كيدعـ جيكد مندكبي البيع -

:- أىداف تنشيط المبيعات
 .حث المستيمكيف كتشجيعيـ كحفزىـ عمي الشراء (1
 .المحافظة عمى العملبء الحالييف (2
 .تكجيو رجاؿ البيع كمساعدتيـ لزيادة المبيعات (3
 .تكجيو كمساعدة المكزعيف كالكسطاء (4
 .زيادة معدؿ الأصناؼ الحالية (5

: نشيط المبيعاتطرق ت
:- العينات / 1

، بتجربتياشجيع المستيمؾ ىي عبارة عف عينات مجانية مف المنتجات الجديدة لت     
ية لأنيا تعتبر أكثرىا تكمفة كقد يتـ تسميـ العينة اعؿعينات المجانية أكثر الكسائؿ ؼكتعتبر اؿ

. مجمةشخصيان في المنازؿ أك البريد أك داخؿ المتجر أك إعلبف داخؿ 
:- الككبكنات/ 2 

يعتبر بمثابة شيادات تمنح لممستيمؾ عند شراء سمعة معينة ، كقد يتـ إرساليا بالبريد       
أك يتـ تكزيعيا داخؿ المتجر أك تككف مكضكعة في إعلبف داخؿ صحيفة أك مجمة ، كتعتبر 

 .الة لاستمالة الطمب عمى المنتجات التي تمر بمرحمة النضج كسيمة فعَّ 
                                                           

، (ـ2006دار الباركدم لمنشر، : الأردف) حميد الطائي، بشير العلبؽ، مبادمء التسكيؽ الحديث، الطبعة العربية ، ( 1)
. 245ص
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 (1) :عرض استرجاع بعض النقكد/ 3
بإرساؿ جزء مف النقكد التي  البائعيعتبر بمثابة تخفيض في السعر بعد القياـ بالشراء كيقكـ  

. قاـ المستيمؾ بدفعيا مف خلبؿ البريد
: خصـ الكمية/ 4
اء بكميات كبيرة كيتـ تحديد سعر تيدؼ ىذه الكسيمة إلى تشجيع المستيمؾ عمى الشر 
كحدات أقؿ مف مجمكع سعر الكحدات إذا بيعت بشكؿ مفصؿ، كتعتبر ىذه جمالي لعدد اؿإ

. الكسيمة فعالة لمغاية لاستثارة الطمب قصير الأجؿ
:  المسابقات كالجكائز/ 5

كىي تمنح المستيمؾ فرصة لمفكز بجائزة سكاء نقدية أك عينية نتيجة قيامو بالشراء، كتجرم 
. الشركة عادةن سحب في حضكر بعض المستيمكيف

: خصائص تنشيط المبيعات
 .يمكف تكجييو إلى المستيمكيف كالكسيط كالبائع  -1
 .نشاط مكمؿ لأنشطة البيع الشخصي كالإعلبف كلا يمكف الاعتماد عميو كحده -2
ييدؼ لتحقيؽ تأثير مباشر كسريع عكس عناصر المزيج الأخرل التي قد تحدث   -3

 .آثارىا في المدل الطكيؿ
زيادة استخدامو عند تقديـ منتج جديد لأكؿ مرة أك عند زيادة المخزكف أك انخفاض   -4

فتنشيط المبيعات ىك النشاط الذم يستخدـ مباشرة لشراء أك تجربة سمعة أك  .المبيعات
ف المستيمكيف كالكسطاء كالبائعيف خدمة كالذم يمكف تكجيو إلى كؿ ـ

 (2) :أنواع تنشيط المبيعات
 :سيأفْ الر تنشيط المبيعات -1

ىك التعاكف الذم يحدث بيف منتج كاحد أك أكثر مف أعضاء منافذ التكزيع كصكلان إلى      
ع المنتج النيائي كعادةن ما يشترؾ المنتج مع تجار التجزئة في حممة تنشيط المبيعات لمتشجي

. مف سمعة معينة ةعمى زيادة عدد الكحدات المشترا
 

                                                           

. 245حميد الطائي، بشير العملبؽ، مرجع سابؽ، ص( 1)
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 :تنشيط المبيعات الأفقي -2
قياـ أكثر مف منتج بإنتاج سمعة مستقمة نسبيان كاستخداميا لإيجاد فرص تركيجية  يعتمد عمى

مشتركة تحقؽ نمكان في الأرباح، كيمعب تنشيط المبيعات دكران كبيران في إقناع العملبء بزيادة 
. معدلات استيلبكيـ لممنتج كيككف ىذا لتحفيز المكزعيف كالمستيمكيف عمى الشراء

 (1) :طرق توزيع المبيعات
التي تكاجو إدارة المبيعات في أم منشاة ىي مشكمة اختيار طرؽ  كلبتمف أىـ المش       

. تباعيااطرؽ التكزيع المتعددة التي يمكف التكزيع المناسبة ليا كذلؾ مف بيف 
كلك نظرنا إلى طرؽ التكزيع التي تنتقؿ خلبليا السمع مف المنتج إلى المستيمؾ نجد في  

كفي أحياف سمعة معينة مف المنتج إلى المستيمؾ الأخير مباشرة،  انتقاؿبعض الأحياف 
مف الكسطاء أخرل نجد أف ىذه السمع نفسيا تنتقؿ مف المنتج إلى المستيمؾ بكاسطة عدد 

سسات التسكيقية مثؿ مؤسسات الجممة كمؤسسات التجزئة ؤكىك ما يطمؽ عميو الـ
م مثؿ ىذه الحالة مف المنتج إلى المستيمؾ كالسماسرة كككلبء البيع كقد تنتقؿ السمعة ؼ

. الأخير بكاسطة كسيط كاحد أك بكاسطة أكثر مف كسيط مف ىذه المؤسسات
كاختيار طرؽ التكزيع لو أىمية كبيرة لأم مؤسسة كلو آثار عميقة في السياسات الإدارية 

المشترم، إذ  نجد أف طرؽ التكزيع تؤثر بدرجة كبيرة عمى سعر البيع الذم يدفعو. المختمفة 
أف تكاليؼ التسكيؽ تصؿ في المتكسط إلى نصؼ الثمف الذم يدفعو المشترم كىي تختمؼ 

. بنسب طريقة  التكزيع التي تنساب فييا السمعة
كمف الميـ اختيار طريقة لمتكزيع تقؿ فييا تكاليؼ التسكيؽ كبالتالي يمكف تخفيض سعر  

ؾ فإف اختيار الطريقة المناسبة لمتكزيع تكمف البيع حتى يمكف تكسيع دائرة تكزيع السمع، كذؿ
. تقميؿ التقمبات التي تحدث في إنتاج الشركات في

: طريقة توزيع  السمع اوستيلاكية
تباعيا في حالة تكزيع السمع الاستيلبكية، اؾ عدد مف طرؽ التكزيع التي يمكف ىناؿ    

: فالمنتج يستطيع أف يختار إحدل طرؽ التكزيع الآتية
 .المباشر إلى المستيمؾالبيع  -1
 .البيع إلى تجار التجزئة -2
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 .البيع إلى تجار الجممة -3
 .البيع بكاسطة ككلبء البيع  -4

كقد يستعمؿ المنتج طريقان مف بيف ىذه الطرؽ لتكزيع منتجاتو كقد تستعمؿ أكثر مف طريؽ 
 .كاحد بؿ قد تستخدـ جميع ىذه الطرؽ

لمبيعات باعتبارىا روح العممية البيعية وسنتناول في ىذا المبحث وظيفة التنظيم لإدارة ا
 .وقمبيا النابض
 (1) :تعريف التنظيم

ىك تجميع الأعماؿ كالأنشطة المتشابية كالمتجانسة كالمتناسقة في كحدة إدارية كاحدة ثـ تحديد 
. سبؿ الاتصاؿ بيف ىذه الكحدات

:- الأسس المتبعة في تنظيم إدارة المبيعات
 .قسـ الرقابة -قسـ المبيعات –التخطيط قسـ : الأساس الكظيفي مثؿ .1
 .الغسالاتقسـ رئيس  -الثلبجاتقسـ رئيس : مثلنكع المنتجات  قسـ .2
 .مدير مصنع الخرج -مدير مصنع الرياض: مثلالمكقع الجغرافي قسـ  .3
 .المشترم الصناعي -المستيمؾ الأخير: مثلنكع العملبء  قسـ .4
عمى أساس نكع المنتجات كعمى أساس : مثل( يشمؿ أكثر مف أساس معان )الأساس المركب  .5

  .نكع العملبء
: جانبيف ذات حصر الأنشطة البيعية في جية كاحدة يتضمف تنظيـ إدارة المبيعات       

الأكؿ إعداد الدليؿ التنظيمي كالثاني إعداد الييكؿ التنظيمي ،أم الخريطة التنظيمية ففي الدليؿ 
التنظيمي تتـ عممية تحديد الأىداؼ العامة كالفرعية لمنشاط البيعي بشكؿ عاـ كالأنشطة البيعية 

لؾ الأنشطة عمى الرئيسية كالفرعية اللبزمة لتحقيؽ تمؾ الأىداؼ كالتقسيمات الرئيسية كالفرعية لت
شكؿ كحدات ضمف الكظيفة البيعية ، كتكصيؼ كؿ كحدة مف تمؾ الكحدات كالمؤىلبت 

، كتحديد العلبقات (بالاعتماد عمى طبيعة كؿ كحدة كتفرعاتيا) المطمكبة لشغؿ كؿ كحدة 
التنظيمية بيف ىذه الكحدات مف جية كبيف ىذه الكحدات كباقي الكحدات الرئيسية كالفرعية في 

مف جية أخرل كأخيران تحديد السمطات كالمسؤكليات كالصلبحيات كالميمات لكؿ  كموركع المش
. كحدة
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تحديد خطكط السمطة كالمسؤكلية كمراكز اتخاذ القرارات : أما الييكؿ التنظيمي فيشتمؿ عمى 
كتحديد شكؿ الييكؿ التنظيمي كنكعو المناسب لمتعبير عما كرد في دليؿ التنظيـ كتحديد 

. لملبئـ لنكع التنظيـ كفؽ المعطيات في النشاط البيعيالأساس ا
مما تقدـ نستطيع القكؿ أف تنظيـ النشاط البيعي يعني تحديد المكاقع للؤنشطة البيعية كتكزيع 

ىذه المكاقع عمى أفراد مؤىميف كأكفاء يتكلكف تمؾ المكاقع كؿ حسب اليدؼ المرسكـ لو 
المحددة لتمؾ الميمات كذلؾ ضمف إطار عاـ مف  كالميمات المطمكب القياـ بيا كالمسؤكليات

. العلبقات التنظيمية كضماف تحقيؽ الأىداؼ لجميع الأنشطة في المؤسسة
كعميو فالتنظيـ ليس جامدان ، بؿ يمكف اعتباره متحركان في جكانبو المختمفة نظران لأنو إطار 

سسة لممؤثرات الخارجية لمسمكؾ داخؿ المؤسسة كأداة مف الأدكات التي تستجيب بيا ىذه المؤ
بمعنى آخر في الإطار التنظيمي تتـ عممية التنفيذ للبستراتيجيات كالتكتيكات المكجية لتحقيؽ 

حتاج إلى تفاعؿ متبادؿ بيف فة المبيعات كلتحقيؽ تمؾ الأىداؼ الأىداؼ البيعية المرسكمة لإدار
ة المبيعات كالبيئة ككذلؾ بيف أنشط،أنشطة المبيعات كالأنشطة الأخرل داخؿ المؤسسة 

الخارجية التي تعتبر بيئة متحركة فمف ىنا نؤكد عمى ديناميكية التنظيـ كعدـ جمكده ، كنظران 
لأف التنظيـ يتسـ بيذه الصفة فإنو لا يمكف الكصكؿ إلى نمكذج تنظيمي معيارم مثالي يمكف 

فات بيف المؤسسات طبيعة الاختلب تعميمو عمى جميع المؤسسات ليذا يبقي التنظيـ معتمدان عمى
. كفؽ ظركؼ كؿ مؤسسة يشكؿ فييا التنظيـ الملبئـ لإدارة المبيعات

 (1) :لتنظيم الجيِّد لإدارة المبيعاتمواصفات ا
قياـ إدارة المبيعات بتحمؿ مسؤكلياتيا كتمكينيا مف في ـ سوً الأصؿ في التنظيـ أنو كسيمة تي 

كحتى يككف التنظيـ بيذه الصفة لابد مف ممارسة الميمات المكجية لتحقيؽ الأىداؼ البيعية 
. تكافر مجمكعة مف المكاصفات تجعؿ منو تنظيمان جيدان 
: كىذه المكاصفات يمكف الحديث عنيا عمي النحك التالي

مف أىـ المكاصفات لمتنظيـ الجيد أف يككف مرنان تجاه الظركؼ المحيطة ، أم قادران : المركنة -1
سكاء المتغيرات داخؿ )التي تحدث في المحيط  عمى الاستجابة لمتغيرات المكضكعية

فنحف نعمـ أف الكظيفة البيعية تضـ مجمكعة مف ( المؤسسة أك تمؾ التي تحدث في بيئتيا
الأنشطة المصممة لمتعامؿ مع الكاقع العممي كىذا الكاقع يمتاز بدرجة مف عدـ الاستقرار 
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امؿ مع ىذه المستجدات فيناؾ مستجدات تطرأ كىناؾ معطيات جديدة تظير ، فكيؼ نتع
كتمؾ المعطيات؟ 

دارة المبيعات  الحقيقة إف إحدل أدكات التعامؿ أك الاستجابة المتاحة لممؤسسة بشكؿ عاـ كا 
عادة التنظيـ ىنا تعني إدخاؿ أنشطة جديدة عمى  بشكؿ خاص ىي إعادة التنظيـ ، كا 

مبيعات جديدة كاختيار الكظيفة البيعية ، صياغة أىداؼ جديدة ليذه الأنشطة كتحديد كحدات 
مؤىلبت جديدة لشغؿ ىذه الكحدات كتحديد مسؤكليات كصلبحيات جديدة كىكذا فالتنظيـ 
الجيسِّد ىك القادر عمى استيعاب تمؾ التعديلبت الضركرية ، لأف مف شأف ىذه التعديلبت 
. إضافة كفاءة كفاعمية لممارسة الميمات البيعية في الميداف في تمؾ الظركؼ بشكؿ أفضؿ

 :تعظيـ الفائدة كالمنفعة مف التخصص -2
 معركؼ أف الكظيفة البيعية تضـ العديد مف الأنشطة المختمفة مف حيث طبيعتيا فتخصيص

نجاز السريع ، كذلؾ لأف التخصص يساعد عمى كسب كحدة تنظيمية لكؿ نشاط يسمح بالإ
ممارسة الأنشطة مزيد مف الخبرة المتعمقة في النشاط الكاحد ، كىذا يعني أف العمكمية في 

البيعية سكؼ تجمب لمكظيفة البيعية العديد مف المشكلبت التي قد تحكؿ دكف الكفاءة 
. كالفعالية في الإنجاز

 :التنظيـ الجيسِّد يعني مزيدان مف التنسيؽ -3
عند تحديد الأنشطة البيعية التابعة لإدارة المبيعات كتحديد الأىداؼ ليذه الأنشطة ، كتحديد 

ليات كالصلبحيات لكؿ كحدة نشاط ، فإف ذلؾ يعني كضكحان في مجالات الميمات كالمسؤك
التعاكف كالتنسيؽ بيف تمؾ الأنشطة لمكصكؿ للؤىداؼ المرسكمة عمى مستكل الكظيفة البيعية 

الأفراد القائميف )، فالنشاط الكاحد لا يمكنو أف يعمؿ في فراغ ، كحتى يستطيع ىذا النشاط 
عي لابد لو مف التنسيؽ مع الأنشطة الأخرل في إدارة الكصكؿ إلى ىدفو الفر( عميو

. المبيعات
التنظيـ الجيسِّد يعني تكفير المناخ المشجع عمى التعاكف بيف العامميف في الكظيفة البيعية ، كلا  -4

تصاؿ داخؿ خطكط السمطة كالمسؤكلية كتدفؽ الايمكف أف يتحقؽ ذلؾ إلا مف خلبؿ كضكح 
 (1) .يةالإطار التنظيمي لمكظيفة البيع
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 (1) :لمتبعة في تنظيم إدارة المبيعاتالخطوات ا
تباع الخطكات امكاصفات التي سبؽ ذكرىا لابد مف لمكصكؿ إلى تنظيـ جيسِّد تتكافر فيو تمؾ اؿ

: التالية
 :كىذا يشمؿ الإجابة عمى الأسئمة التالية: تحميؿ رسالة المؤسسة كأىدافيا العامة كدراستيا (1

؟ماذا تسعى أف تككف؟ لماذا كجكد المؤسسة 
ىؿ ىدؼ المؤسسة تحقيؽ سمعة في السكؽ؟ 
 ىؿ ىدؼ المؤسسة تحقيؽ حصة في السكؽ؟

 :تحميؿ الأىداؼ التسكيقية كدراستيا  كيشمؿ ذلؾ الإجابة عمى الأسئمة التالية (2
ىؿ تسعى الإدارة التسكيقية لدخكؿ أسكاؽ جديدة؟ 

ىؿ تسعى الإدارة التسكيقية لتطكير منتجات جديدة؟ 
ىؿ تسعى الإدارة التسكيقية لبناء الحصة السكقية؟ 
 ىؿ تسعى الإدارة التسكيقية لكسب عملبء جدد؟

 :تحميؿ الأىداؼ البيعية كدراستيا  كيشمؿ ذلؾ الإجابة عمي الأسئمة التالية (3
ىؿ تسعي الإدارة البيعية للبعتماد عمى البيع الشخصي؟ 

ىؿ تسعي الإدارة البيعية للبعتماد عمى الكسطاء؟ 
ىؿ تسعي الإدارة البيعية لمتعامؿ مع مناطؽ بيعية مختمفة؟ 
 ىؿ تسعي الإدارة البيعية لتكسيع ممارسة الميمات البيعية؟

 :تحديد  الأنشطة البيعية اللبزمة لتحقيؽ الأىداؼ البيعية  كىذا يشمؿ  (4
. إذا كنا سكؼ نخدـ مناطؽ بيعية ، فيجب تكفر نشاط مرتبط بذلؾ

. ع رجاؿ بيع فيجب تكفر نشاط مرتبط بذلؾ إذا كنا سكؼ نتعامؿ ـ
. لا بد مف كجكد نشاط مرتبط بتخطيط المبيعات

 .لا بد مف كجكد نشاط مرتبط بالرقابة عمي المبيعات كىكذا
 .لمكصكؿ إلى المؤىلبت المطمكبة لشغؿ ىذه الكظائؼ( الأنشطة)تحميؿ الكظائؼ  (5
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حدد السمطات كالصلبحيات كالميمات تطكير دليؿ التنظيـ الخاص بالكظيفة البيعية ، كفيو ف (6
كظيفة )كالأىداؼ كالأدكات كالإجراءات كالسياسات كالعلبقات التنظيمية لكؿ كحدة نشاط 

 .مف الأنشطة البيعية( بيعية
 (1) (.الخريطة التنظيمية)إعداد الييكؿ التنظيمي المناسب (7

 (2) :المفاىيم الأساسية في تنظيم إدارة المبيعات
المشكمة الأساسية كالجكىرية في الييكؿ التنظيمي لإدارة المبيعات ببساطة يمكف عرض     

: عمى النحك التالي 
تقكـ أم مؤسسة بتطكير استراتيجيات معينة لنفسيا تدكر حكؿ أىدافيا العامة كأىدافيا 

التسكيقية كأىدافيا البيعية كمف ثـ تقكـ ىذه المؤسسة بتصميـ الأنشطة اللبزمة الأداء مف 
قًبىؿ رجاؿ البيع كذلؾ حتى تضمف النجاح لتمؾ الاستراتيجيات ، كبعدىا تقع عمى عاتؽ 

مسؤكلية اختيار رجاؿ البيع كتعيينيـ كتدريبيـ كتحفيزىـ كالإشراؼ عمييـ  المبيعات مديرم
كتقكيميـ كالرقابة عمييـ فإذا أصبح لدل المؤسسة مدراء مبيعات كرجاؿ بيع يمارسكف أنشطة 

. بيعية مختمفة كؿه عمى حسب مكقعو 
ميماتيـ البيع كرجاليـ عمى تأدية  مديرملابد مف تطكير الييكؿ التنظيمي الذم يساعد 

كممارسة أنشطتيـ بكفاءة كفعالية مف أجؿ تحقيؽ الأىداؼ المرسكمة لمكظيفة البيعية كعميو 
يجب أف يككف ىذا الييكؿ بمثابة الإطار العاـ الذم مف خلبلو تستطيع إدارة المبيعات تنفيذ 

أعماليا عف طريؽ تحديد الأنشطة اللبزمة كالقائميف عمييا ، بمعنى آخر يجب أف يككف 
طيا عمى طىيكؿ التنظيمي الكسيمة التي تيمكسِّف إدارة المبيعات مف تنفيذ استراتيجياتيا كخاؿ

. أرض الكاقع
كنلبحظ مما سبؽ مدل صعكبة تطكير الييكؿ التنظيمي ذلؾ لأف عممية التطكير لا تعني 
اختيار شكؿ التنظيـ كالخطكط فيو فحسب بؿ تتعدل ذلؾ لتشمؿ تحميؿ تمؾ المفيكمات 

التي يجب مراعاتيا عند تطكير ىذا الييكؿ التنظيمي حتى يؤدم الغرض منو ،  الأساسية
: كىذه المفاىيـ يمكف الحديث فييا عمى النحك التالي
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 :التخصص .1
إف التنظيـ الجيسِّد يعظـ الفائدة مف التخصص كبالتالي نضمف أف جميع الأنشطة البيعية       

ف لا يمكف إنجاز تمؾ الأنشطة بأف يقكـ رجؿ كالإدارية ضمف الكظيفة البيعية سكؼ تنجز، لؾ
بيع كاحد بأداء جميع أنشطة المبيعات كيقكـ مدير مبيعات كاحد بأداء جميع الأنشطة الإدارية 
لمكظيفة البيعية ، ليذا لابد مف كجكد تخصص في ممارسة تمؾ الأنشطة بحيث يقكـ رجؿ بيع 

مارسة نشاط الاتصاؿ مع الزبائف ، بممارسة نشاط البيع لممنتجات أك منتج كاحد ، أك بـ
كيقكـ مدير مبيعات بممارسة نشاط التدريب كآخر بممارسة نشاط التخطيط لممبيعات ، كآخر 

. بممارسة نشاط التقكيـ كالرقابة عمى رجاؿ البيع
كالفكرة الأساسية كراء التخصص ىي أف التركيز عمى ممارسة نشاط محدد بعينو أك ممارسة 

أفضؿ  ان شطة البيعية مف قًبىؿ فرد كاحد يعني مزيدان مف الخبرة كبالتالي أداءعدد محدكد مف الأف
، كمع أف التخصص يقكد إلى تمؾ الفائدة إلا أنو قد ييسبب صعكبة تنسيؽ الجيكد بيف 

الأنشطة المختمفة كىذا قد يضر إلى حدو ما بالانجازية كليذا السبب لا غرابة في أف تجد 
أف تمزج بيف العمكمية كالتخصص في الممارسة فتسند ممارسة  العديد مف المؤسسات تحاكؿ

ميمات متخصصة إلى رجاؿ بيع محدديف ، كممارسة ميمات تتصؼ بالعمكمية إلى رجاؿ 
بيع آخريف ، فمثلبن قد تككف ىناؾ تخصصات فيما يتعمؽ ببيع المنتجات كعمكمية في 

  (1). الاتصاؿ بالزبائف أك العكس

 :-كالمستكيات الإداريةنطاؽ الرقابة  .2
كسيف ييشرًؼ عمييـ رئيس كاحد ءر نطاؽ الإشراؼ أك الرقابة إلى عدد مف المريشي      
ككمما كاف نطاؽ الإشراؼ أك الرقابة كاسعان كاف الرئيس الكاحد مشرفان عمى عدد  أكبر : بكفاءة

الذم كسيف ءما ضاؽ نطاؽ الإشراؼ قؿ عدد المرمف المرؤكسيف، كالعكس صحيح، ككؿ
يشرؼ عمييـ رئيس كاحد، أما مصطمحات المستكيات الإدارية فتشير إلى تركيبة الييكؿ 

. التنظيمي لإدارة المبيعات مف حيث عدد المستكيات أك اتساعيا
  :كحدة الأمر .3

كس يمتقي ءكس الكاحد ، بمعنى أف المرءلممر يشير مبدأ كحدة الأمر إلى مركزية المرجعية
فإذا كاف ىنالؾ تعدد . كس إلى رئيس كاحدءالمر Reportالأمر مف رئيس كاحد كأف يكتب  
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دم إلى الازدكاجية كتراجع ؤتفى الجيات التي تصدر الأكامر، كالممارسة بيذا الشكؿ قد 
. الكفاءة في الأداء لمستك

 :-المكاقع التنفيذية كالمكاقع  الاستشارية .4
لى ىكية التنظيـ كتدفؽ السمطة مف أعمى إلى أسفؿ ضمف خط يشير المكقع التنفيذم إ

بينما لا يقع المكقع الاستشارم ضمف التدرج اليرمي ، كليست لو سمطة تنفيذية . متصؿ
عمى العامميف، بؿ كؿ ما يمارسو ىك النصح كالإرشاد في مجالات محددة يطمبيا المدير 

. التنفيذم في المكقع التنفيذم
 :-ية في إدارة المبيعاتالمركزية كاللبمركز .5

مف المفاىيـ التنظيمية الميمة في تنظيـ إدارة المبيعات مفيكـ المركزية في ممارسة       
فالمركزية تشير إلى درجة تركيز السمطة كاتخاذ القرارات كرسـ السياسات في . النشاط البيعي

ر إلى درجة تشتت  كتكزيع أما اللبمركزية فتشي. المستكيات الإدارية العميا في إدارة المبيعات
السمطات كالمسؤكليات كاتخاذ القرارات كرسـ السياسات عمى مختمؼ المستكيات الإدارية 

فإذا كانت مسؤكلية ممارسة جميع الميمات . كالإشرافية كالتنفيذية في الييكؿ التنظيمي
م  النشاط فمعنى ذلؾ المركزية ؼ( المدير العاـ لممبيعات)الإدارية محصكرة في جية كاحدة 

مدير )أما إذا قاـ كؿ مستكل إدارم بممارسة الميمات الإدارية عمى مستكل مكقعة. البيعي
فمعنى ذلؾ لامركزية النشاط البيعي، أم تفكيض الصلبحيات كالسمطات ( المنطقة البيعية
 (1) .لممستكيات الدنيا

 (2) :الأنواع المختمفة لتنظيم إدارة المبيعات
إذا تتبعنا المبادئ الأساسية السميمة في التنظيـ فيمكف إجماليا مف خلبؿ الطرؽ      

: الأربعة الأساسية الآتية
. لجاف التنظيـ/4المشترؾ / 3الكظيفي / 2النكع الإدارم / 1

إعداد  تنظيـ سميـ لإدارة المبيعات كتجميع المياـ كالكظائؼ التي تككف مف طبيعة كاحدة 
مع تكضيح العلبقات حيث يتـ  ربط المياـ كالكظائؼ في شكؿ خارطة  يفكاحد مع قسـفي 

ذا تتبعنا الأنظمة المطبقة فعلبن لكجدناىا محصكرة بيف طريقة خط السمطة  تنظيمية كا 
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المستقيـ التنظيـ التخصصي الاستشارم كقميلبن ما نجد النكع الكظيفي كنادران ما نعثر عمى 
التكفيؽ بيف الطرؽ الأساسية المختمفة كالتنبؤ عات إلى نكع لجاف التنظيـ، كقد تمجأ المشرك

. بيف تحقيؽ التكازف كالتكافؽ مع الأشخاص كالكفاءات لمقابمو الظركؼ الراىنة
: طريقة خط السمطة المستقيم: أووً 

تعتبر ىذه الطريقة مف أقدـ  الطرؽ كأسيميا كىي شائعة الاستعماؿ في المشركعات       
لا تتطمب كظيفة البيع عددان كبيران مف الأفراد  العامميف فييا، كمف  الصغيرة الحجـ كالتي

كبي البيع ـ مندقكسِّ خصائص ىذا النكع مف التنظيـ أف المسؤكلية محددة بشكؿ كاضح، حيث مي 
 .مباشرة بمدير المبيعات

 (1) :التنظيم التخصصي اوستشاري: ثانياً 
في المشركعات الكبيرة كالمتكسطة التي يسكد تطبيؽ التنظيـ التخصصي الاستشارم        

تستخدـ أعداد كثيرة مف مندكبي البيع كالذيف يتخصصكف في تكزيع تشكيمو كبيرة مف السمع 
عمى المناطؽ الجغرافية الكاسعة، كعمى العكس مف النكع الأكؿ فإف التنظيـ  التخصصي 

حاث السكؽ كتحميؿ يسمح لمديرم المبيعات بالاستعانة بعدد مف المختصيف في مجالات أب
. المبيعات كالإشراؼ عمى القكل العاممة كتركيج المبيعات

: التنظيم الوظيفي: ثالثاً 
كسان ءؿ التنظيـ سكاء كاف رئيسان أك مريقكـ ىذا التنظيـ عمى أساس أف كؿ فرد داخ      

يجب أف يقكـ بأكبر قدر مف الكاجبات ، كما يستخدـ ىذا التنظيـ مبدأ التخصص عمى 
مدل، حيث يتـ تكزيع المياـ كالمسؤكليات كالسمطة حسب  الكظائؼ مما يعني أف  أكسع

.  مندكبي البيع يتمقكف التعميمات مف عدة رؤساء كؿ حسب طبيعية كتخصصو
: طريقة اوستعانة بالمجان: رابعاً 
يندر أف يستخدـ ىذا النكع مف التنظيـ في تنظيـ إدارة المبيعات ، ففي الكقت الذم      
مؿ فيو المجاف البيعية عمى تككيف السياسات كرسـ الخطط يككف أحد الرؤساء الإدارييف تع

.  مختصان بتطبيؽ ىذه الخطط كتنفيذ تمؾ السياسات 
اقترح أحد الكتاب في إدارة المبيعات المجاف الآتية للبستعانة بيا في إدارة المبيعات كىي 

: كما يمي
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 المبيعات كمساعديو كرؤساء الأقساـ ممديرتتككف مف : المجاف الإدارية البيعية .
 تشمؿ مدير الأقساـ كالمناطؽ كالفركع: المجاف التنفيذية البيعية .
 تعمؿ عمى تحقيؽ التنسيؽ بيف الإنتاج كالبيع كبشكؿ منظـ كدكرم: المجاف التسكيقية .
 المجنة المختصة بمندكبي البيع في المؤسسات متكسطة الحجـ .
  بالإعلبف المجاف الخاصة .
 (1) .المجاف المختصة بكضكح السياسات البيعية 

كالحقيقة أنو لا تكجد ىنالؾ مؤسسات تنيج الأسمكب المركزم بصكرة مطمقة كمؤسسات  
تنيج الأسمكب اللب مركزم بصكرة مطمقة لأف قضية تطبيؽ إحداىما دكف الآخر قضية 

ة تكزيع ىذا النشاط عمى نسبية تعتمد عمى طبيعة النشاط كحجمو في المشركع ، كدرج
الخ ليذا فإف الاتجاه العاـ الغالب في الكاقع ىك الدمج بيف الأسمكبيف حتى ...أسكاؽ متعددة

في المؤسسة الكاحدة ، كذلؾ لتعظيـ المنافع كتجنب العديد مف المشكلبت المرتبطة بتطبيؽ 
  .كؿ منيما بصكرة مطمقة

: يوضح الأساس الوظيفي( 5-2)والشكل 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

مختمؼ منشآت الأعماؿ بغض إف أىـ مميزات ىذا الأساس يكمف في انتشاره الكاسع في 
. النظر عف حجميا كطبيعة ممكيتيا أك نكع النشاط الذم تزاكلو
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سيكلة التطبيؽ كتجميع الكظائؼ  مات اليامة ليذا النكع مف الأسس قيرل الباحث أف الميز
المتشابية في كظيفة كاحدة يؤدم إلى الاستفادة القصكل مف مبدأ التخصص كبالتالي رفع 

.  بيعات كمنع الازدكاج أك الاحتكاؾ لأف الكؿ يعرؼ حدكد تخصصوكفاءة إدارة الـ
: الأساس الجغرافي: ثانياً 

يتـ في ىذا النكع مف التنظيـ تأسيس كحدة إدارية تتكلى ميمة أداء كظيفة أك مجمكعة       
مف الكظائؼ البيعية في منطقة جغرافية معينة فتككف ىناؾ كحدة مسئكلة عف بيع السمع في 

الكسطى كثانية تقكـ بالبيع في المنطقة الشمالية كذلؾ لا يعني أف الكظائؼ المؤداة  المنطقة
  (1).في منطقة جغرافية معينة لابد كأف تؤدم فييا المناطؽ الأخرل كظائؼ أكثر أك أقؿ

يرل الباحث أف الميزة الأساسية ليذا النكع تكمف في تكفر قدر كبير مف المركنة حيث يتيح 
البيع تطبيؽ الكظائؼ البيعية بالصكرة التي تتناسب مع كؿ منطقة كالاستفادة  لإدارة المناطؽ

.  مف مزايا اللبمركزية الإدارية
 :لتنظيم إدارة المبيعات يوضح الأساس الجغرافي( 6-2)والشكل 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

: الأساس السمعي: ثالثاً 
يتـ تطبيؽ ىذا النكع إذا كانت ىناؾ اختلبفات بيف السمع كالمنتجات التي تبيعيا 

إدارية تككف مسئكلة عف أداء كظيفة معينة المنظمة كيتـ بمقتضى ىذا النكع تأسيس كحدة 
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دارم، : المصدر .34ص، (2000دار زىراف، : عماف)أحمد شاكر العسكرم، إدارة المبيعات مدخؿ كمي كسمككي كا   

 



 142 

 

لكؿ مادة أك مجمكعة مف المكاد التي تتعامؿ بيا المنشأة كالاختلبؼ بيف السمع التي تبيعيا 
. المنظمة يعتبر مبرران قكيان في تطبيؽ ىذا النكع مف التنظيـ

 كمف أمثمة ىذا النكع مف التنظيـ في المنشآت الصناعية مصانع السيارات فقد يككف
ىناؾ كحدة إدارية مختصة ببيع السيارات الجاىزة كأخرل تختص ببيع قطع الغيار كثالثة 

النكع مف التنظيـ يككف  كيرل الباحث أف تطبيؽ ىذا. مسئكلة عف تقديـ خدمات الصيانة
إنتاجي كىذا  ة تمؾ التي يكجد فييا أكثر مف خطية في المنشآت الصناعية كخاصاعؿأكثر ؼ

  (1).يمثؿ كاقع الحالة بالنسبة لأغمب ىذه المنشآت
: التنظيم عمى أساس نوع العملاء: رابعاً 

تقسـ في ىذا النكع مف التنظيـ إدارة المبيعات إلى إدارات فرعية تختص كؿ إدارة بنكع معيف 
دارة خاصة بالمستيمؾ ا لأخير مف العملبء فيككف  ىناؾ إدارة خاصة لمتاجر التجزئة كا 

دارة خاصة بالييئات الحككمية كيتميز ىذا التنظيـ بإتاحة الفرصة لرجاؿ البيع . كا 
ع مف العملبء بالتخصص كالعمؿ مع عميؿ مف نكع معيف مما يؤدم إلى فيـ ىذا النك

يسيؿ ىذا النكع مف التنظيـ اتفاؽ رجاؿ البيع مع . التي تكاجييـ كلبتكالتعامؿ مع المش
ية كيفيد أيضان في قتحديد ما يطمبو العميؿ بدقة متناـ بو ككذلؾ العميؿ كسيكلة اتصالو

مجاؿ بحكث التسكيؽ كالخطط المستقبمية لممبيعات بتعديميا أك إنتاج منتجات عمى حسب 
  (2).سبؽ الاتصاؿ بيـ بكاسطة مندكبي البيع فرغبات العملبء الذم

 :يوضح التنظيم عمى أساس نوع العملاء( 7-2)شكل رقم 
 
 
 
 
 

                                                           

. 35-33أحمد شاكر العسكرم، مرجع سبؽ ذكره ، ص ص( 1)
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كالازدكاج فنجد في نفس المنطقة مف أىـ عيكب ىذا النكع مف التنظيـ أنو يؤدم إلى التكرار 
الجغرافية الكاحدة كلدل العميؿ الكاحد أكثر مف كاحد مف رجاؿ البيع الذيف يتعامؿ معيـ مما 

 .يؤدم إلى بعض التخبط في التعامؿ مع العملبء
 (1) :يمات التنظيمية لإدارة المبيعاتأنواع التقس

المبيعات درجة مف التكامؿ بيف المفاىيـ يتطمب تصميـ الييكؿ التنظيمي الملبئـ لإدارة 
التخصص، المركزية كاللبمركزية ، نطاؽ الإشراؼ، المستكيات )التنظيمية التي سبؽ ذكرىا 

ذلؾ لأف تضميف الييكؿ ( الإدارية ، المكاقع التنفيذية ، المكاقع الاستشارية، كحدة الأمر
داء كالانجازية للؤىداؼ المرسكمة التنظيمي ىذه المفاىيـ يعني الكصكؿ إلى أفضؿ مستكيات الأ

. عمى صعيد الكظيفة البيعية
 :التقسيم الجغرافي .1

يعممكف فييا الذيف البيع  يرمد مناطؽ بيعية لرجاؿ البيع كمدالتقسيـ الجغرافي معناه تحدم
كيككنكف مسؤكليف عف تحمؿ كامؿ المسؤكليات المرتبطة بممارسة جميع الأنشطة البيعية في 

البيعية المحددة ليـ ، كىذا النكع مف التقسيـ يتصؼ بأنو أقؿ اعتمادية عمى المنطقة 
التخصص الميني ككثر اعتمادية عمى العمكمية في ممارسة الأنشطة البيعية ضمف المنطقة 

. الكاحدة
: ومن مزايا ىذا التقسيم ما يمي

 يدان مف الخبرة رجاؿ البيع عادة تحدد ليـ مناطؽ بيعية صغيرة الحجـ كبالتالي يكسبكف مز
 .في التعامؿ مع كحدات الشراء في ىذه المناطؽ

 تحديد المنطقة البيعية يقمؿ مصركفات التنقؿ كيؤدم إلى استغلبؿ الكقت. 
 (2) :ولكن يعاب عمى استخدام ىذا النوع من التقسيمات ما يمي

  ف خط المنتجات في ىذه المنطقة ، فقد يفقدكؿلأف رجاؿ البيع مطمكب منيـ بيع كامؿ
ىذا الخط، بمعني أف تركيزىـ قد ينصب عمى منتج ب المتعمقةالمعرفة التامة بكؿ المنتجات 
 .كليس عمى جميع المنتجات
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  ، في المنطقة البيعية المحددة رجاؿ البيع يممككف الحرية في أم المنتجات يتـ التركيز عميو
 .كمف ىـ العملبء الذيف يمكف الاتصاؿ بيـ

التقسيـ الجغرافي ، إلا أنو يمكف مكاجيتيا كالتخفيؼ مف آثارىا  كمع أف ىذه العيكب ترافؽ
. عف طريؽ الرقابة المباشرة كالتدريب الإضافي لرجاؿ البيع

 :جالتقسيم عمي أساس المنت .2
التقسيـ عمى أساس المنتكج معناه تخصيص رجاؿ البيع كتكزيعيـ عمى أساس المنتجات       

جات ، بالتالي يتحمؿ رجاؿ البيع أساس خط المنت تكج الكاحد أك عمىأما عمى أساس المف
ج ، كيمارسكف جميع الأنشطة المرتبطة بو ،    ىذا طة بيذا المنتجميع المسؤكليات المرتب

النكع مف التقسيـ يستخدـ في حالة الشركات التي تبيع منتجات معقدة كتحتاج إلى الخبرة الفنية 
ات الثقيمة ، الآلات كالمعدات، الأدكية لبيعيا لمعملبء ، مثؿ أجيزة الحاسكب ،المعد

كالمستحضرات الطبية كيمتاز ىذا النكع مف التقسيمات أنو يطكر الخبرات كيعمؽ التخصص 
لدل رجاؿ البيع كبالتالي الكصكؿ إلى أداء بيعي أفضؿ، كلكف ييعاب عمى ىذا النكع أنو 

. مشركعيحتاج إلى كفاءات متخصصة كمدربة مما يزيد مف كمفة البيع في اؿ
 (1) :التقسيم عمى أساس العملاء .3

التقسيـ عمى أساس العملبء معناه تخصيص رجاؿ البيع كتكزيعيـ عمى الأنكاع المختمفة      
مف العملبء الذيف تتعامؿ معيـ المؤسسة ، بحيث يتحمؿ رجاؿ البيع جميع المسؤكليات 

. مف البيع ليكلاء العملبء المرتبطة بيكلاء العملبء كيمارسكف جميع الأنشطة التي تمكنيـ 
كمف مزايا ىذا التقسيـ أنو يؤدم إلى كسب مزيد مف الخبرة كالمعرفة بحاجات كؿ نكع مف 

أنكاع العملبء كرغباتيـ كمشكلبتيـ كبالتالي تقديـ أفضؿ الخدمات ليـ لإشباع تمؾ الحاجات 
. ةكحؿ تمؾ المشكلبت مما يؤكد عمى الكلاء بيف ىكلاء العملبء كتمؾ المؤسس

 (2) :التقسيم عمى أساس الوظائف .4
التقسيـ عمى أساس الكظائؼ معناه تحديد الأنشطة الرئيسية كالفرعية لإدارة المبيعات       

كتصميـ الييكؿ التنظيمي حكؿ ىذه الأنشطة ، كمف مزايا ىذا التقسيـ أنو يرفع كفاءة الأداء 
مف الخبرة نتيجة التخصص في  لدل رجاؿ البيع الذيف ينفذكف تمؾ الميمات بحكـ كسب مزيد
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ىذه الأنشطة كبالتالي سيكلة إدارة ىذه الأنشطة مف حيث التطكير في أدائيا نحك الأفضؿ ، 
كتجدر الإشارة إلى أنو قد نجد المؤسسة الكاحدة تستخدـ مزيجان مركبان مف ىذه الأسس كلا 

 (1) .تعتمد في كؿ الأحكاؿ عمى أساس كاحد
:- ية التنظيم المفاىيم الأساسية في نظر

ليس التنظيـ ىدفان في حد ذاتو إنما ىك كسيمة لتحقيؽ أىداؼ معينة كالتنظيـ المثالي لإدارة 
المبيعات ىك الذم يمنع الازدكاج كيقمؿ مف الاحتكاؾ كيكفر الجيد كيحقؽ التعاكف بيف جميع 

: أىمياالأىداؼ  أفراد جياز البيع، كعميو نجد أف التنظيـ الفعاؿ لأعماؿ البيع يحقؽ عددان مف
 .لى جياز البيع القصيرة كالطكيمةإلة ؤؾتحقيؽ الأىداؼ الـ (1
 .درجة ممكنة بأقصىاستغلبؿ المكارد كالإمكانات المتاحة  (2
 .ليةاعركرية لتحقيؽ الأىداؼ بكفاية كؼالتأكد مف أداء كافة الأعماؿ الض (3
تحديد تحقيؽ التنسيؽ كخمؽ ركح العمؿ كفريؽ بيف أعضاء جياز البيع مف خلبؿ  (4

 .السمطات كالمسؤكليات كالعلبقات الكظيفية
 .تنمية كتطكير الميارات كالتخصصات في المجالات البيعية (5
 .كسيفءالبيع مف خلبؿ تفكيض السمطة لممرحسف استغلبؿ كقت المدير المسؤكؿ عف  (6

 (2) :مواصفات التنظيم الجيِّد
تقانان في إف التخصص في العمؿ يحقؽ سرعة في   :اوستفادة من التخصص -1 الإنجاز كا 

العمؿ كيخفض التكمفة كىنا يتطمب إيجاد كحدة تنظيمية متخصصة بكؿ عمؿ أك أف يقتصر 
 .عمؿ كؿ فرد عمى القياـ بأعباء كظيفة كاحدة

 :ةأالتنسيق بين أعمال المنش -2
كعميو يجب أف يككف عمؿ كؿ  ،يعتبر التنسيؽ ضركرم لمقضاء عمى الازدكاجية كالتكرار     

ضح عمى حسف التنظيـ تكافر التنسيؽ للؤعماؿ ىك دليؿ كا ،جزء متمـ للآخر أك يعتمد عميو
 .لتمؾ المنشاة
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 :اوىتمام بالنشاطات الميمة بالمنشأة  -3
إف التنظيـ الجيسِّد يميز بيف الأنشطة الأساسية كالثانكية كييعطي الأنشطة الأساسية        
لا تيدمج ىذه الكظيفة مع كظيفة الأىمية  الأكلى لكضعيا في مستكل إدارم يناسب أىميتيا كا 
. أخرل

 :تحقيق الرقابة التمقائية -4
ة شخص ف قيصًد مف أحدىما مراقبة العمؿ الآخر لرئاسميعني ىذا المبدأ عدـ خضكع عمؿ      

. ة عمييااعؿقد يعارض ذلؾ عدـ كجكد رقابة ؼ ،تنظيمية ةكاحد كعدـ إسناد ميمة لكحد
  :تخفيض النفقات -5

قرار التقسيمات        عند إنشاء كحدات تنظيمية يجب المكازنة بيف التكاليؼ كالإيرادات ليا كا 
. التنظيمية التي يتكقع أف تككف فكائدىا المادية طكيمة الأجؿ أكبر مما ستكمفو مف نفقات كجيكد

 :التعاون بين العاممين والمنشاة -6
افر جيكد العامميف ضيف ىي صفة إنسانية طيبة مظيرىا تتعاكف بيف العامؿإف ظاىرة اؿ       

جيكد لتحقيؽ اؿفي المشركع كىي تكفر المناخ الذم يشجع العامميف عمى التعاكف كتركيز 
 (1) .أىداؼ المنشاة

 :خطوات العممية البيعية
يتـ القفز مف أعلبىا  لاَّ زـ أف تمر بيا العممية البيعية كأىنالؾ خطكات مكممة لبعضيا يؿ    

كيمكف . أك المركر مف أسفميا لئلب تتعثر الجيكد أك تأتي النتائج عمى غير ما ييراد بيا 
 (2): حصر تمؾ الخطكات كاختزاليا فيما يمي

 :البحث عف العملبء .1
ىذه الخطكة في البحث عف العملبء الحالييف كالمرتقبيف الذيف ليـ الرغبة في تتمثؿ      

كالكصكؿ إلى ىؤلاء العملبء  لمقدرة الشرائية كتمكنيـ مف اتخاذ القرارالشراء مع امتلبكيـ 
تحادات التجارية كدليؿ الياتؼ كالسجلبت ية كدليؿ الا، كيمكف الاستعانة بالغرؼ التجار

علبنات الص حؼ كمف خلبؿ المسكحات التي تجرييا فرؽ البحث المختمفة العامة كا 
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كرجؿ المبيعات يبادر كينطمؽ باحثان عف ىؤلاء العملبء كلا . كغير ذلؾ مف الكسائؿ
 .ينتظر حتى يتصمكف بو أك بالمنشأة التي يمثميا

 :الإعداد كالتصنيؼ .2
مف حيث ىـ بعد الحصكؿ عمى المعمكمات المطمكبة يجب حينئذو الشركع في تصنيؼ     

المقدرة الشرائية كمدل احتياجيـ لممنتجات كقناعاتيـ بالماركات التجارية ، كىي خطكة 
فالإعداد لعممية البيع ييعد الخطكة الأكلى في دكرة . تمازج بيف تكفير المعمكمات كتحميميا

المبيعات كىك المفتاح الذم يعتمد عميو البائع الناجح ، كلعمو مف سكء الحظ أف رجاؿ 
مبيعات يتغاضكف عف الإعداد كيتخذكف القرار بالإقداـ عمى مقابمة العميؿ المرتقب اؿ

 . نتيجة طبيعية لذلؾابقة باحتياجاتو كيخسركف الصفقة دكف أية معرفة س
 : تصاؿ بالعملبءالا .3

تصاؿ بالعملبء عبر الكسائؿ المختمفة التي تلبئـ كؿ كاحد ىذه الخطكة تيدؼ إلى الا
ت الشخصية كغير ذلؾ مف كس كالبريد كالانترنت فضلبن عف المقابلبمنيـ كالياتؼ كالفا

تصاؿ لخمؽ علبقة كطيدة مع العملبء تمييدان لكسب كلائيـ لممنشأة كجذبيـ كسائؿ الا
 .لاقتناء منتجاتيا مف السمع كالخدمات

 : عرض السمعة .4
العرض في ىذه الخطكة يتقدـ مندكب المبيعات بعرض السمعة كتقديميا مف خلبؿ    

سمعة كتحتكم عمى المباشر لممنتج نفسو أك عبر الكاتمكجات التي تتضمف مكاصفات اؿ
   (1): كفيما يمي أفضؿ طرؽ العرض الشركحات المفصمة لاستعماليا ،

 .مة كالثمينة التي يقدميا المنتج لمزبكفالكضكح فيما يتعمؽ بالفكائد المو . أ
 .عؿ المنتج مثاليان كمناسبان لو بالذاتالكضكح فيما يتعمؽ بالكيفية كالأسباب التي تج . ب
 .كالتحدث أكثر معيـتركيز الجيكد في العثكر عمى الزبائف  . ت

كيرل الباحث أف طريقة العرض ىي الخيط الرفيع الفاصؿ بيف النجاح كالفشؿ ، 
  .ا اىتماـ بطريقة العرض لمنتجاتيالذلؾ ينبغي لممنشأة أف تيتـ أيـ
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 : عتراضاتمواجية او .5
رجاؿ البيع إلى سمسمة مف الاستفسارات كالانتقادات كالاعتراضات التي يكاجييـ يتعرض 

بيا العملبء ، كقد تيكحي تمؾ الاعتراضات لمكىمة الأكلى بأنو يقصد مف كرائيا النقد ، 
 .كقد لا تككف كذلؾ

: لكف ميما كانت الدكافع فعمى رجؿ البيع أف يفرؽ بيف نكعيف مف الاسئمة الاعتراضية 
ثارتيا أحدىـ ا تمؾ الأسئمة المتعمقة بالمعمكمات الخاصة بالمنتج ، كىذه ييعد طرحيا كا 

براز سماتو  مف قًبؿ العميؿ فرصة مكاتية لرجؿ البيع كي يستغميا في التعريؼ بالمنتج كا 
 .كفكائده بما ييشجع العميؿ عمى شرائو كيساعد في إتماـ صفقة البيع 

التي تكحي بالتردد أك تيدؼ إلى الطعف كالنكع الآخر مف الأسئمة ىي تمؾ الاعتراضات 
 .في المنشأة أك التشكيؾ في منتجاتيا

كميما كانت طبيعة تمؾ الأسئمة أك نكايا المعترضيف فإنو يتعيف عمى رجؿ المبيعات أف 
 .ما يصبك إليو ما كراءىا مف اعتراضات بما يخدـ ىدفو كيحقؽ  يجاكب عمييا كييفنسِّد 

عتراضات العملبء بحصافة كبذكاء كأف ق بالضركرة أف يتعامؿ البائع مع اكيرل الباحث أف
ييصغي ليـ بصبر كبكؿ تكاضع كيفيـ ماتشتمؿ عميو ىذه الأسئمة كييجيب عنيا بكؿ حياديو 

اتقو كيتذكر دائمان أنو ييمثؿ المنشأة ، فينبغي لو أف ييقدر حجـ المسؤكليو التي تقع عمى ع
 .كأف يجيب بطريقة تيحبب العميؿ في المنشأة كفي المنتجات التي تقدميا

وىاىي بعض النصائح التي يقدميا المتخصصون فيما يتعمق بالتعامل مع 
 (1):اوعتراضات

 .لا تجعؿ الغضب يستبد بؾ ، فمف تتمكف أبدان مف تعكيض ما خسرتو إف فقدت تفيمؾ لمعميؿ . أ
مصدر قمقو عمى نحك إيجابي كاجعؿ ذلؾ كاضحان بأف تؤمي أصغً إلى سؤاؿ العميؿ أك  . ب

 .برأسؾ أك أف تستعمؿ عبارات عمى غرار أنني أتفيـ كجية نظرؾ
قـ بالتكضيح مف خلبؿ طرح الأسئمة كحاكؿ معرفة الأسباب الحقيقية كراء مقاكمة أحد  . ت

ؿه عمى ددة يمكنؾ الرد عمييا ؾالعملبء ، كقـ بتقسيـ العبارات العامة إلى أشياء مح
 .حدة
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  .404، ص (ـ2005 لمكتاب،
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 :إنياء البيع .6
إقفاؿ العممية البيعية ، كتمثؿ القرار النيائي الذم يتخذه  اىذه الخطكة ييطمؽ عميو     

براـ  العميؿ بشراء المنتج ، كيتحتـ عمى مندكب المبيعات كقتيا اف ييعجؿ بإتماـ الصفقة كا 
 .عقد البيع

فييا المشترم قيمة ما اتفؽ عمى كليس شرطان أف تنتيي المقابمة البيعية بعقد صفقة يدفع 
في الأمر لاتخاذ شرائو مف البائع ، فمف المحتمؿ أف ييحظى البائع بكعد بالتفكير جميان 

      (1).القرار بعد التشاكر مع أىؿ الرأم ، كقد يحصؿ البائع بكعد بالشراء عند تكفر الماؿ
 (2): كفيما يمي سبعة مف أساليب إتماـ صفقة البيع

 .صفقة البيع مف خلبؿ اختبار محدكد كقكلؾ أم الألكاف ترغب الحصكؿ عميو حاكؿ إتماـ . أ
 .إعمؿ عمى إتماـ صفقة البيع مف خلبؿ بعض الأسئمة مثؿ ىؿ تكد أحجامان أكبر . ب
لمحصكؿ عمى صفقة فرصة أف شراء المنتج ييمثؿ عف عمؿ عمى إتماـ صفقة البيع بطريقة تنـ ا  . ت

 ىائمة لازدياد الطمب بسرعةرابحة كقكلؾ أف المنتجات تنفذ 
عمؿ عمى إتماـ صفقة البيع عمى نحك ييشجع العميؿ عمى أف يحذك حذك عملبء آخريف ، كقكلؾ ا . ث

 .إننا نبيع الكثير مف تمؾ المنتجات لعملبء مثمؾ
 .عمؿ عمى إتماـ صفقة البيع بالسؤاؿ عف طريقة الدفعا . ج
 .قكلؾ ىؿ تكد أف تجرب المنتج ؟عمؿ عمى إتماـ صفقة البيع بانتزاع المكافقة مف العميؿ ، ؾا . ح
 .عمؿ عمى إتماـ صفقة البيع بالطمب مف العميؿ الشركع في تكقيع العقدا . خ
 :المتابعة .7

ىذه الخطكة ىي الخطكة الأخيرة في سمسمة العممية البيعية ، حيث تيدؼ إلى متابعة 
طمئناف اؿ ظيكرىا كسد كافة الثغرات للبالعميؿ بعد الشراء بيدؼ معالجة الانحرافات ح

عمى رضا العميؿ ككسب كلائو كبناء جسكر الثقة كضماف استمرارية التكاصؿ بينو كبيف 
مف الشركات التي تـ دراستيا فقدت % 80ففي دراسة ميدانية أيجريت تبيف أف  .المنشأة

                                                           

  .131، ص(ـ1996الشركة العربية لمنشر كالتكزيع،: القاىرة) نبيؿ الحسيني النجار ، الإعلبف كالميارات البيعية،( 1)
.  406تيب تكب لخدمات التعريب كالترجمة، مرجع سابؽ ، ص: سارة كايت، أساسيات التسكيؽ ، ترجمة( 2)



 150 

 

مرحمة الشراء ، كىذا يعني إلى مركزىا في السكؽ بسبب اللبمبالاة بعد كصكؿ المستيمؾ 
 (1) .مستيمؾ يجب أف يككف أكبر بعد البيع منو قبموأف الاىتماـ باؿ

 (2) :مستويات إدارة المبيعات: ثانياً 

المبيعات الناجحكف ليـ القدرة عمى قيادة رجاؿ البيع كالتأثير عمييـ كمساعدتيـ  يركمد     
في تنمية ميارات فريؽ  فعَّالان  ان عمى انجاز ماىـ مكمفكف بو، كفي نفس الكقت يمعبكف دكر

زبائف بالزبائف كحسف معاممتيـ ككسبيـ  العمؿ الجماعي كتطكير قدراتيـ عمى الاتصاؿ
. دائميف لممنظمة

إف عممية تقسيـ الأدكار في إدارة المبيعات لا يختمؼ عف الإدارات الأخرل لذلؾ فإنيا تقسـ 
: إلى ثلبثة مستكيات إدارية

 :التالي( 8-2)ؿرة الدنيا ككما ىك مكضح في الشؾالإدا ، الإدارة العميا، الإدارة الكسطى
 :يكضح مستكيات إدارة المبيعات( 8-2)ؿالشؾ

  
. 28ص( ـ2001دار المناىج لمنشر كالتكزيع،: عماف)محمكد الصميدعي ، ردينو عثماف، الأساليب الكمية في التسكيؽ : المصدر

 
 
 
 

                                                           

  .96، ص(ـ2003الدار الجامعية،: الاسكندرية ) السلبـ أبك قحؼ ، كيؼ تسيطر عمى الأسكاؽ تعمـ مف التجربة اليابانية،عبد ( 1)
. 28محمكد الصميدعي ، ردينو عثماف، الأساليب الكمية في التسكيؽ ، مرجع سبؽ ذكره ، ص( 2)

 انرئيس

 يسبعذ انرئيس انتسىيقي

ل انىطُي نهًجيعبدانًسؤو  

 يسؤول يُظًخ انًجيعبد

 انًسؤول انًحهي نهًجيعبد

 يسبعذ يسؤول انًجيعبد

انجيع انشخصي                              انتذريت                   انحسبة                  
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: مستويات قيادة المبيعات في التنظيم
نجازىا كاتخاذ إىداؼ كالاستراتيجيات كالعمؿ عمى عف تحديد الأ ئكلةمسالإدارة العميا 

 فيالقرارات كتحديد خطط طكيمة الأمد مف خلبؿ دراسة عكامؿ البيئة المحيطة المكثرة 
. نشاط المنظمة
الإدارة مسؤلة عف تنفيذ الاستراتيجيات كالسياسات كالتي حيددت مف  مق الإدارة الكسطى

. الإدارة العميا كىي ذات طابع تكتيكي
. لة عف بيع السمع كالخدماتئكدارة كىي الإدارة التنفيذية المسالخط الأكؿ مف الإ 

 (1) :خطوات إدارة المبيعات
نو أعداد بناء ىيكؿ تنظيمي جديد كما إنظيـ قائـ  لممؤسسة تبدأ منو في ما يكجد ت غالبان     

. لممبيعات كالأنشطة المرتبطة بيا جديدان  تنظيميان  مف الممكف لممدير أف يقيـ ىيكلبن 
يكؿ التنظيمي لممبيعات أك حتى تية المرتبطة ببناء الولآايراد الخطكات إبشكؿ عاـ يمكف  

: يميتعديؿ الييكؿ  القائـ كما  لعؿ
: تحديد الأىداف: أووً 
نشاء تنظيـ جديد لممبيعات ىك تحديد أىداؼ محددة يمكف تحقيقيا إالخطة الأكلي في      

كما قد  ،سسةؤا بتحديد تمؾ الأىداؼ العامة لمـنو مف الطبيعي أف تقكـ الإدارة العميكا  ذلؾ 
التي تككف عمي شكؿ تحقيؽ عائد ات بتحديد أىداؼ إدارة المبيعات يقكـ مدير المبيع

. ربح مناسب أك تحقيؽ الحجـ الأمثؿ لممبيعاتمناسب أك صافي 
في تنفيذ السياسات كتحديد الخطط كدرجة نجاح  ان مرشدتستخدـ الأىداؼ  عمكمان 

. الإستراتيجية العامة  لمشركة
كخاصة عندما تككف محددة  ،أما الأىداؼ القصيرة المدل فيي عمي قدر كبير مف الأىمية 

. ر أعماليا بطريقة سيمةمسيات مف تدارة المبيعإر الذم يمكف ككاضحة الأـ
 (2) :تحديد الوظائف والميام التي تتووىا المؤسسة: ثانياً 
قات الجيد أف نأخذ في الحسباف الفرك مف الاعتبارات الأساسية بالنسبة لمتنظيـ      

كأنكاع  الميمةكلأجؿ تحديد الكظائؼ  ،الكاضحة بيف الكظائؼ كالأنشطة التي تقكـ بتنظيميا
                                                           

. 41، صسبؽ ذكره محمد عبيدات  كآخركف، إدارة المبيعات كالبيع الشخصي ، مرجع ( 1)
. 42سابؽ، ص اؿمرجع اؿ( 2)
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دارة المبيعات بكضكح، كما أف الكظائؼ التي إء تحميؿ أىداؼ النشاطات المختمفة يمزـ إجرا
نفسيا المكجكدة في المؤسسات الأخرل المبيعات ىي في الكاقع الكظائؼ  تنظميا إدارة

كظائؼ لؿر الأىمية النسبية المعطاة ظياإالاختلبؼ فيككف في التفاصيؿ مع  أما ،المشابية
الحقيقة أنو يجب تخصيص الكاجبات كالمسؤكليات التي تتضمنيا تنفيذ العمؿ في ك. ةالفردم

. كافة في إدارة المبيعات بطريقة منطقية بالنسبة إلى الكظائؼ القائمة
مياـ المتشابو داخؿ قسـ كما يجب تقسيـ الأنشطة كتجميعيا في مجمكعات يتـ تجميع اؿ

في الحسباف عدـ   كامخططي التنظيـ أف يأخذ لرئيس كاحد كما يجب عؿ قعمي ؼشركاحد مي 
إنشاء عدد كبير مف المستكيات الإدارية داخؿ كؿ إدارة إذ أنو مف الأنسب استخداـ أقؿ 
عدد مف المستكيات الإدارية التي تسمح للئدارة أف تتكلى المياـ الممقاة عمى عاتقيا ثـ 

. تنفيذىا بطريقة سيمة كميسرة
 (1) :التنسيق والرقابة: ثالثاً 

كسيف كبالتالي يجب أف ءيكجد تحت سمطتو عدد مف المركؿ رئيس في إدارة المبيعات       
كسيو مع القياـ بتنسيؽ ءا كالتي تمكنو مف الرقابة عمى مريزكد بالأدكات التي يحتاج إليو

جيكدىـ، يضاؼ إلى ذلؾ أنو عمى الأفراد الذيف يممككف سمطات معينو كالتي تمقي عمييـ 
. ضخمة حيث لا يترؾ ليـ الكقت اللبزـ لمقياـ بتنسيؽ جيكد الآخريفمسؤكليات 

يميا مف أىـ كـ المختمفة في المشركع لأغراض تؽإف التحميؿ الدقيؽ كالكصؼ الشامؿ لمميا 
ىكد الأدكات المستخدمة لأغراض الرقابة الإدارية يكضح ىذا الكصؼ كالتصنيؼ المياـ كالج

تنطكم عمييا كؿ كظيفة كالسمطات المخصصة ليا  التيالتي يجب بذليا كالمسؤكليات 
كالعلبقات التي تربط الكظائؼ ببعض ، كما أف أم خريطة تنظيمية تكضح العلبقة بيف 
الأفراد كالمستكيات الإدارية المختمفة في المشركع، كذلؾ أف الكضكح في العلبقات يساعد 

القضاء عمى العيكب  الإدارة في القضاء عمي الازدكاجية في العمؿ، كما يساعد في
كالأخطاء المختمفة مف حيث تساىـ في تحديد كتفيـ طبيعة المسؤكليات كالسمطات الممنكحة 

إلى المكظفيف ككذلؾ العلبقة التي تربطيـ مع غيرىـ، كما يؤدم غياب الكضكح في 
. الخريطة التنظيمية إلى الفكضى كالازدكاجية في الإعماؿ كالأنشطة الممارسة

 
                                                           

. 43، صسبؽ ذكره محمد عبيدات  كآخركف، إدارة المبيعات كالبيع الشخصي ، مرجع (1)
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 :جال إدارة المبيعاتالبحوث في م
لا يمكف لمدير المبيعات أف يضع خطتو البيعية دكف أف يعتمد عمى معمكمات كحقائؽ كبحكث 
تمد كاضعي السياسات البيعية بالمعمكمات كالحقائؽ حتى يتمكنكا مف اتخاذ القرار السميـ كتبدأ 

ـ كضع ت ثـ تحميميا ثالبحكث بتحديد المشكمة ثـ تحديد البيانات المطمكبة ثـ جمع ىذه البيانا
 (1). لأعماؿ التي تـ انجازىا الخطة ثـ متابعتيا ثـ تقكيـ ا

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

                                                           

.193أحمد شاكر العسكرم ، إدارة المبيعات ، مرجع سبؽ ذكره ، ص (  1 ( 
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المبحث الثالث 
 المبيعاتوتقييم  الأساليب الفعَّالة لزيادة المبيعات

 :الأساليب الفعَّالة لزيادة المبيعات
ىا مكقعان متقدمان في ىنالؾ خطكات لابد لممنشأة مف اتباعيا إف أرادت أف تتخذ لنفس      

الاختيار الأمثؿ لرجاؿ البيع : كرة السناـ البيعي، كبالإمكاف أف نجمميا في الخطكات التاليةذ
 كالتدريب المكثؼ ليـ كتنمية ميارات البيع ليـ كالتخطيط لممبيعات كالتحفيز كالمكافآت ليـ

 :كفيما يمي شيءه مف التفصيؿ ليذه الأساليب. 
 :اوختيار الأمثل لرجال البيع: أووً 
. تعد الكظيفة البيعية مف أىـ الكظائؼ الإدارية لما يتكقؼ عمييا مف تحقيؽ الإيرادات   

كعميو فميما كاف حجـ المنشأة كميما كاف مستكل المنتجات التي تقكـ بطرحيا في السكؽ 
. فإف ذلؾ لا يككف ميجديان إف لـ يقـ عمى أمرىا رجاؿ مبيعات أكفاء مف حيث العمـ كالسمكؾ

أىـ القرارات التي يتحتـ عمى مدير المبيعات اتخاذىا ىي القرارات التي تتعمؽ كمف ىنا فإف 
 . بتكظيؼ مندكبي البيع

إف تعييف رجاؿ البيع ذكم الفاعمية كالكفاءة المرغكبة يعتبر مف الأىمية بمكاف، ليس فقط    
ر كالتعييف لمنمك المستمر كالسمعة الحسنة لمشركة كلكف نظران لتزايد تكاليؼ البحث كالاختيا

التي تكاجو المنظمات مشكمة ارتفاع معدؿ  ب لرجاؿ البيع، كيعتبر مف المشكلبتكالتدرم
دكراف رجاؿ البيع كبالتالي ارتفاع التكاليؼ المتعمقة بالبحث  كالتدريب كالإشراؼ عمى رجؿ 

 (1)(. البيع حتى يصبح منتجان 
مستقبؿ الشركة  فيبعممو كتأثيره  برجؿ البيع تأتي مف طريقة قياموالاىتماـ كنجد أف       

رأس ماؿ الشركة كالبحث عف المردكد كالحفاظ عمى أك تكسيع حصة  في، مثلبن تاثيره 
السكؽ كالحفاظ عمى المكاقع بالنسبة لمزبائف الاستراتيجيف أك الحصكؿ عمى مكاقع جديدة 

 (2). كالتعريؼ بمنتجات الشركة
 :البيعية كىيكىنالؾ مصادر لاستقطاب قكل العمؿ 

                                                           

 . 357،  ص(ت.عة،بمؤسسة شباب الجاـ: الاسكندرية) أحمد عرفة، سمية شمبي،المبيعات كالتركيج،( 1) 
شعاع لمنشر : سكريا ) ، ترجمة ركيده عبد العزيز،1ريني مكلينر ، المفاتيح العشرة لمتسكيؽ الناجح،ط( 2)

،كالعؿ . 77،ص(ـ2001كـ
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 :المصادر الداخمية .1
ييقصد بالمصادر الداخمية إجراء عممية البحث عف رجاؿ البيع المناسبيف مف داخؿ 

لى الكظائؼ المختمفة  .المنشأة نفسيا، كيتـ ذلؾ مف خلبؿ إجراءات النقؿ كالترقي مف كا 
 (1) :ومن مزايا ىذه الطريقة

المنشأة ، كبذلؾ يكفر الكقت كالجيد أف المرشح لمكظيفة يككف عمى عمـ بسياسة  . أ
 .الذم كاف مف الممكف ضياعيما في تعريؼ رجؿ البيع بالمياـ المطمكبة

الاختيار مف داخؿ المنشأة يكفر النفقات التي كاف مف المنتظر صرفيا عمى عممية  . ب
 .الاختيار مف الخارج

قيات كما يصاحبو ؾ مف تررفع الركح المعنكية لمعامميف نظران لما يتبع ذؿ يساعد في. ج
   .زات جديدةمف امتيا

 :المصادر الخارجية .2
ييقصد بالمصادر الخارجية كافة المصادر خارج المنشأة ، كمف خلبؿ تمؾ المصادر يتـ 
 .الكصكؿ إلى عدد كبير مف رجاؿ البيع الراغبيف في تقديـ خدماتيـ داخؿ سكؽ العمؿ

كييلبحظ أف رجاؿ البيع غالبان ما يتـ استقطابيـ عبر ىذه المصادر لاسيسِّما بيف     
 .العمالة الحديثة التخرج كالتي لـ يتكافر ليا فرص عمؿ بعد

 (2): ومن مزايا ىذه الطريقة
 .تكفر الخبرة لرجاؿ البيع نظران لتعامميـ مع منتجات مثيمة أك مشابية لمنتجات المنشأة . أ
لبيع المستقطبيف كمعرفتيـ بالسكؽ كظركفو كالأساليب التي يتبعيا مثيمو في إلماـ رجاؿ ا . ب

 .منتجات المنشأة مكضع التسكيؽ
تكفير نفقات التدريب التي كاف مف المحتمؿ صرفيا في حاؿ اختيار مناديب البيع  مف  . ث

 .إدارات أخرل بالمنشأة أك مف مشركعات تنتج سمعان غير مماثمة لمنتجات المنشأة
عناصر جديدة مف خارج المنشأة يؤدم إلى تدفؽ دماء جديدة تغذت بالأفكار جمب  . ج

كالآراء كالاتجاىات غير المتطبعة بطابع المنشأة الشيء الذم يؤدم إلى إضافة حقيقية 
 .مف شأنيا أف تيسيـ في عممية التطكير كدفع عجمة العمؿ كتحقيؽ الأىداؼ المنشكدة

                                                           

. 85-84، ص ص(ـ1989دار اليازكرم لمنشر كالتكزيع ،: عماف ) بشير العلبؽ كعمي ربابعة، التركيج كالإعلبف ( 1)
.210ص، السابؽمرجع اؿ(  2(  
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 :وتنمية ميارات البيع التدريب المكثف لرجال البيع: ثانياً 
بتغيير  ـ المقصكدة كاليادفة لتنمية المكارد البشريةمقصد بالتدريب عمميات التعؿمي      

لقدرات الميارات كاكبى مف خلبؿ زيادة عممية المعارؼ يجاإسمككيـ كاتجاىاتيـ بشكؿ 
كالعمؿ بركح نتاجية معيف بغية رفع مستكل كفاءتيـ الإ مجاؿ مالمختمفة لمقكل العاممة ؼ

. الفريؽ الكاحد
 (1) :ىدافوأىمية تدريب مندوبي البيع وأ

تسكيقية المحيطة بعمؿ تتصؼ بيا ظركؼ البيئة اؿ ملمطبيعة الديناميكية الت نظران        
حاجات  مدرجة التطكر كالتغير ؼ في يؤثرسكاؽ كالمستيمكيف مما الأى  فيىا ثرأالمنظمات ك
 مالمنافسة بيف المنظمات العاممة ؼلى ازدياد حدة إضافة إعملبء المستيمكيف ، كرغبات اؿ

لى التميز فى خدمة العملبء لكسب عملبء جدد إنفس قطاع الصناعة ، ظيرت الحاجة 
كالمحافظة عمى العملبء الحالييف مف خلبؿ مندكبي البيع الذيف يتعاممكا مع العملبء 

. مية ميارات مندكبي البيع ىمية تدريب كتفأرزت المستيمكيف بشكؿ مباشر ، مف ىنا ب
تمؾ  ملرفع كفاءة مندكبي البيع لمعمؿ ؼليو إب فى حقؿ البيع لا تقتصر الحاجة إف التدرم

ىداؼ مر ذلؾ  لتحقيؽ مجمكعة مف الأنما تعدل الأإالظركؼ كالمتغيرات فحسب ، 
. لى تحقيقيا إتسعى المنظمات  مخرل التالأ

 (2) :محتويات البرنامج التدريبي 
 :التعريف بالمنتجات  .1

يتعامؿ معيا حتى  ملى أف يتعرؼ عمى المنتجات التإإف مندكب المبيعات بحاجة     
يستطيع التعامؿ مع العملبء بكفاءة ، لذا تتـ عممية عرض المنتجات عمييـ مف خلبؿ 

تقديـ معمكمات كافية ككافية عف خصائص كمنافع ىذا المنتج ، كمعمكمات مفصمة حكؿ 
. كخصائص السمع المنافسة سعار أ
 :التعريف بالمؤسسة  .2

 مالبيع كالت كيقكـ بيا مندكب ممف الميمات الت ميمان  تمثؿ العلبقات العامة جزءان       
 .ذىاف العملبءأ ميجابية مشرقة ليا ؼإتستيدؼ التعريؼ بالمنظمة كمحاكلة بناء صكرة 
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لكمات التفصيمية عف المنظمة برنامج تدريبي يجب أف يكفر قاعدة مف المع أمكليذا فإف 
ـ تقدم منجازاتيا كتكجياتيا المستقبمية ، بما يسيـ ؼإتيا كىدافيا كتاريخ تأسيسيا كسياساأك

 .السكؽ ملسمعتيا كشيرتيا ؼ دعمان المنظمة بالصكرة اللبئقة بيا ،
 :التعريف بالأسواق البيعية  .3
 فيتؤثر  مكرغباتيـ كالعكامؿ التحاجاتيـ ككيتضمف ذلؾ تقديـ معمكمات عف العملبء    

لى تقديـ معمكمات عف إضافة إ. قراراتيـ الشرائية ، ككيفية التعامؿ كالرد عمى اعتراضاتيـ 
. يتبعكنيا  ميقدمكنيا كالاستراتيجيات التسكيقية الت مالمنافسيف كالمنتجات الت

 :أساليب البيع .4
عقد  مساليب البيعية المختمفة ؼالبرنامج التدريبي معمكمات عف الأ ميجب أف يتكفر ؼ

 .ساليب المتابعة الفعالة أبراميا ككيفية العرض المناسب كإالصفقات ك
 (1) ؟من سيقوم بالتدريب

خؿ شخاص الذيف سيقكمكف بعممية التدريب داىنالؾ عدة خيارات لاختيار الأ      
شخاص ف ، أك مف الأى مالمنظمة كالمستشار مف ؼكالمنظمة كىـ المدراء التنفيذم

حاؿ اختيار التدريب  مف مف داخؿ المنظمة أك مف أحد العامميف الخبراء ، كؼكالمتخصص
 .الخارج سيتـ اختيار المنظمات المتخصصة فى مجاؿ التدريب مؼ
 (2) :يم عممية التدريبوتق

البيع يتعمؽ بمدل نجاح ىذا  كخضع لو مندكب مرنامج التدريبي الذبيـ فاعمية اؿكف تؽإ      
ما فيما يتعمؽ أتضمنيا البرنامج التدريبي ،  مدارية كالمحتكيات التالبرنامج مف الناحية الإ
مر صعب لمعرفة ذلؾ فإف الأ( النتائج المتحققة مف البرنامج التدريبي)بفاعمية ىذا البرنامج 

دخمو أ ممقدار التحسف الذنتياء مف البرنامج لأف النتائج المتحققة مرتبطة ببمجرد الا
فضؿ مف خلبؿ ممارستيـ لمنشاط البيعي تحقيؽ الأ مالبرنامج عمى جيكد مندكبي البيع ؼ

نستطيع  مالميداف كمف خلبؿ سجلبتيـ قبؿ التدريب كسجلبتيـ بعد التدريب كبالتاؿ مؼ
فضؿ داء مندكبي البيع ، فإف كاف ىذا التغير للؤأطرأ عمى  مالتعرؼ عمى مدل التغير الذ
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ككنو قد  كفعالان  لى البرنامج التدريبي كبيذا يككف البرنامج ناجحان إرجاعو إفإف ذلؾ يمكف 
. منو  ةحقؽ الأىداؼ المرجك
 :تنمية ميارات البيع

ليس بمقدكر أم منشأة تجارية الاستغناء عف مناديب المبيعات أك ما ييعرؼ برجاؿ      
 .م القفص الصدرم التسكيقيؼ ميمةالبيع، لأف رجاؿ البيع ييمثمكف فقرات 

 فمف ىك مندكب المبيعات إذف كما ىك دكره تحديدان ؟
مندكب المبيعات ىك ذلؾ الشخص الذم يقكـ بدكر الكسيط بيف العملبء المتكقعيف  

 .كالمصنعيف أك المكرديف سكاء كاف التعامؿ يتعمؽ بخدمة أك سمعة
كالكظيفة التي يجب أف يقكـ بيا كؿ فرد مف أفراد فريؽ المبيعات ىي مساعدة الآخريف في 

اتخاذ القرارات التي ستعكد بالنفع عمييـ كعمى المكرديف الذيف يعمؿ فريؽ المبيعات 
 (1). لصالحيـ

البيع المباشر كذلؾ عبر الاتصاؿ المستمر  ميماتكىؤلاء المناديب تقع عمى عاتقيـ 
كاستخداـ ممكاتيـ كمكاىبيـ البيعية في في إقناع العملبء الحالييف كالمرتقبيف عمى  بالزبائف

 .الإقباؿ لشراء منتجات المنشأة
إلا أف رجؿ البيع الناجح لا ينحصر نشاطو في إجراء عممية البيع فقط كينتيي دكره بعقد   

 :أخرل تتمخص فيما يمي ميماتالصفقة المطمكبة فحسب ، بؿ تقع عمى عاتقو 
 :تحديد احتياجات الزبائن واستقطاب المزيد منيم .1

كعميو يجب عمى مندكب . إف معرفة ما يريده العملبء ييعد أمران في غاية الأىمية      
حتياجات كتحديدىا بدقة كالكقكؼ عمى الطرؽ المناسبة الاالمبيعات التعرؼ عمى تمؾ 

 .ؿ في ظؿ سكؽ تنافسية يعتبر ىدفان في ذاتولتكفيرىا ، لأف المحافظة عمى العمي
ف  كمف الضركرم      مساعدة العميؿ في الحصكؿ عمى المنتجات التي يحتاجيا حتى كا 

 .أدل ذلؾ إلى جمبيا لو مف المنافسيف

                                                           

دار : القاىرة)تيب تكب لخدمات التعريب كالترجمة،: ، ترجمة1كيؼ تقكد فريؽ مبيعات بنجاح، طريتشارد ىيستكف ، ( 1)
  .49،ص(ـ2003الفاركؽ لمنشر كالتكزيع،



 159 

 

كلمتعرؼ عمى احتياجات العملبء كتكفيرىا بالسرعة المطمكبة يقتضي الأمر أف يككف       
فكمما كاف رجؿ المبيعات قريبان مف الزبائف . لزبائف لصيقان بيـرجؿ المبيعات قريبان مف ا

 .ساعد ذلؾ المنشأة كدفعيا إلى كسب المزيد مف الكلاء
 (1): والقرب من العملاء يتيح لممنشأة الآتي

 .أف تككف أكثر استجابة لمتغيرات في الطمب كفي السكؽ . أ
 .أف تتصرؼ بناءن عمى الحقائؽ بدلان مف الحس الباطف أك الحدس  . ب
 .مؿ عمى تطكير المنتجات كالخدمات التي تناسب الأسكاؽ المستيدفةأف تع. ج
 .أف تحقؽ تحسنان في المبيعات كزيادةن في الأرباح. د

، لذا  يرل الباحث أف العملبء الجدد يعتبركف رافدان ميمان كباعتبارىـ مستقبؿ المنشأة    
ستعداد ليا حتى ذكاقيـ كتفضيلبتيـ كالعمؿ عمى الايجب البحث عنيـ كالتعرؼ عمى أ

كعمى المنشأة أف يككف بيا . تتمكف المنشأة مف تحقيؽ زيادة في المبيعات في المستقبؿ 
قسـ خاص ببحكث التسكيؽ حتى تتمكف مف القياـ بيذه العممية عمى أكمؿ كجو كبناءن عمى 

 . أسس عممية سميمة
 :جمع وتوفير المعمومات .2

المعمكمات ىي بمثابة القمب لمجسد التسكيقي كبدكنيا تتخبط القرارات كتغدك النتائج     
كلكي تسير قاطرة البيع في قضيبيا الصحيح يتحتـ عمى . البيعية مف الضعؼ بمكاف

مندكب المبيعات القياـ بتكفير أحدث كأدؽ المعمكمات عف خصائص السكؽ المستيدؼ 
كطبيعة السمع المنافسة مف حيث الخصائص كالأسعار كالمتغيرات في أنماط الطمب الحالي 

كالمستقبمي كسمكؾ العملبء ككجية نظرىـ حكؿ السمعة كالمنتجات المنافسة حتى تتمكف 
بذلؾ المنشأة مف مكاكبة المتغيرات كرسـ سياساتيا التسكيقية بما يتناسب مع الظركؼ 

 .الراىنة
 :بالمعمومات المطموبة الزبائن تزويد .3

مف الضركرم إحاطة العملبء كمدىـ بالمعمكمات الخاصة بالمنشأة مف حيث طبيعة      
ئتمانية عف سياسات البيع كالتسييلبت الا المنتجات كأحجاميا كأسعارىا كمزاياىا ، فضلبن 

مف المتاحة كشركط الدفع كالتسميـ كعدا ذلؾ مما تتطمب الضركرة معرفتو كالكقكؼ عميو 
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:) كيؤكد رائؼ مكفيت مدير مشتريات مؤسسة الصمب الأمريكية الضخمة. جانب العملبء
إف مفتاح السر في نجاح بائع كفشؿ آخر في عقد صفقة في مؤسسة الصمب الأمريكية ىك 

المعرفة الشاممة، فيي الصفة الغالبة التي لابد أف تككف لدل البائع الذم يبيع سمعتو 
م يفشؿ إنما يعطي العميؿ نصؼ المعمكمات التي يطمبيا فحسب إف البائع الذ. لمصناعة

مف المعمكمات التي % 100لعميمو  ئي أما البائع الذم يفكز بالصفقة فيييسِّ أك ثمثييا ، 
 (1).يطمبيا

 :تقديم الخدمات .4
يكتفي فقط بمزايا السمعة الآنية بقدر ما ييتـ بما يتبع ذلؾ لاالمستيمؾ أصبح    

 خاصةن  اكخدمات نقؿ السمعة كالتدريب عمى طريقة استعمالوكيصاحبو مف خدمات ، 
فيما يتعمؽ بالسمع الصناعية كالضمانات المتاحة كخدمات الصيانة ، كىذه جميعيا 

كغيرىا تعتبر مف المياـ المكممة لعممية البيع، بؿ كمف المغريات التي تساعد عمى إتماـ 
 .الصفقة
ئتماف م الأكقات المناسبة إلى تقديـ الاكتتعدل الخدمات مجرد تسميـ السمعة ؼ     

المساعدات الفنية في حالة كالمساعدات داخؿ المتجر في عرض السمعة ككذلؾ بعض 
 (2) (.السمع الصناعية كالسمع الاستيلبكية المعمرة

 :التخطيط لممبيعات: ثالثاً 
، ( أيف ، كيؼمف، ما، )ىك العممية التي تختص بالتنفيذ للئجابة عمى خمس تساؤلات التخطيط 

(. التخطيط لا يتعمؽ بالتنفيذ الحالي بؿ لما ييخطط مستقبلبن )
حالة مرغكبة أفضؿ مف الكاقع الحالي مطمكب الكصكؿ إلييا خلبؿ فترة زمنية معينة ىو اليدف 

". مف خلبؿ المدل الزمني لميدؼ"
:- صفات اليدف الجيد

  أف يككف اليدؼ قابلبن لمتحقيؽ. 
  التحدمأف يككف بو عنصر. 
 أف يتـ صياغتو في شكؿ كمي أك رقمي. 
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:- أنواع الخطط
: يوضح أنواع الخطط( 1-2)الجدول التالي رقم 

الخطط التكتيكية الخطط الإستراتيجية 
 مداىا الزمني طكيؿ. 
 ب عمى المجالات الأكثر تنص

 .لشركةاأىمية في 
  يتطمب تنفيذىا مبالغ استثمارية

 .كبيرة
  الشركة الكثيرالخطأ فييا ييكمسِّؼ. 
  عممية التعديؿ كالتغيير فييا

. محدكدة

 مداىا الزمني قصير. 
 صب عمى المجالات الأقؿ أىمية في تف

 .لشركةا
  يتطمب تنفيذىا مبالغ استثمارية قميمة أك

 .محدكدة
 الخطأ فييا يكمؼ الشركة أمكالان محدكدة. 
 يتـ تعديميا كتغييرىا بشكؿ مستمر .

 

. 110، ص( ـ2014دار الأمجد لمنشر كالتكزيع، : عماف)، أشرؼ خميؿ مصطفى، إدارة المبيعات  :المصدر
 (1) :مزايا التخطيط

  يساعد الشركة عمى اكتشاؼ الفرص كالتيديدات مستقبلبن. 
  التي تكاجو الشركة كلبتبدائؿ اتخاذ القرارات كحؿ المشيكفر. 

ر مفيكـ إدارة المبيعات فإف ضمف إطا.الرقابةيكفر معايير الأداء التي تستخدـ في عممية 
لكف عف تنسيؽ المصادر بشكؿ فعاؿ كتساىـ بطريقة فعالة في إنجاز كالمبيعات مسؤ يرممد

الأىداؼ البيعية لممنظمة كذلؾ مف خلبؿ تحديد دكر كأىمية كؿ مصدر مف المصادر في 
دارة المبيعات تحقيؽ الأىداؼ ككيفية تكظيؼ ذلؾ ، إف المصادر تمثؿ المدخلبت لإ

رجات كيمثؿ نظاـ إدارة باعتبارىا نظاـ كبطبيعة الحاؿ في أم نظاـ ىنالؾ العمميات كالمخ
 .نظمة الفرعية في إدارة التسكيؽحد الأأالمبيعات 
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  :تحفيز رجال البيع: رابعاً 
 بداعساسية لكجكد الإأالمنظمات المبدعة كركيزة  مؼ ساسيان أ عد الحكافز مقكمان تي        

كتنميتو ، فالمحكر الجكىرم لممنظمات المبدعة يقكـ عمى تبنييا لبيئة تنظيمية تعطي 
 :منيجيف  مبداعية شرعيتيا كتبمكرىا ؼالاتجاىات الإ

كمطمكب  ان متجدد ان ىدؼبداع فكرم كعممي يقكماف عمى ممارسات كظيفية تغرس كتكصؿ الإ
لى إ لييـ كصكلان إىتماـ بالأعماؿ المككمة فع العامميف لإظيار المزيد مف الامما يد

 نتاجية المنظمة كمان إمثؿ لطاقاتيـ كقدراتيـ بكفاءة كفاعمية مما يزيد مف ستغلبؿ الأالا
ذىاف أ مخمؽ صكرة ذىنية مشرقة لممنظمة ؼ مؼ يجابية جميان حيث تظير آثارىا الإ كنكعان 

. العملبء 
سمكؾ العامميف كتكجييو بما يحقؽ  مـ ؼساليب التحؾأمف  ان سمكبأيعتبر مفيكـ الحكافز 

 متكاملبن  ان عد مفيكـ الحكافز نظاـالمصمحة المشتركة بيف المنظمة كالعامميف فييا ، لذا مي 
. لتحاؽ بيافراد المبدعيف كتجذبيـ للبغرم الأمجممو عكامؿ جذب مف شأنيا أف تي  ميشكؿ ؼ

كف استخداميا م منظمة ، حيث يـأ مدارية ؼيدم القيادات الإأ مداة فاعمة ؼأتعتبر الحكافز 
يرىـ مف العامميف كنحك نفسيـ كنحك غأتنظيـ سمكؾ العامميف نحك  ملتؤدم كظيفة ميمة ؼ

 . ا كطمكحاتيا الحالية كالمستقبميةىدافوأالمنظمة ك
كنجد أف أكثر الطرؽ لمحكافز كالمكافأة ىي طريقة الراتب الشيرم كطريقة العمكلات    

 (1). كالجمع بيف أكثر مف طريقة كطريقة المكافآت المادية كغير المباشرة
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 :تقييم أداء النشاط البيعي 
:- تيأساسيات ىذه الأعماؿ تتمثؿ في الآلقد لخص عمماء كخبراء الإدارة كالتسكيؽ أف        

دراسة السكؽ كالسمعة كالتنبؤ برقـ المبيعات المتكقع طبقان للؤسس العممية كالأصكؿ المينية : أووً 
. كباستخداـ الأساليب العممية المتقدمة المعاصرة

تحكيؿ رقـ المبيعات المتكقع إلى ىدؼ استراتيجي مطمكب تحقيقو كذلؾ في ضكء : ثانياً 
. الأىداؼ العامة لمشركة

مة رقـ المبيعات المستيدؼ إلى خطة كبرامج أداء ، كىذا في صكرة المكازنة ترج: ثالثاً 
مًمتالتخطيطية لممبيعات  . حسب الأصناؼ كالمناطؽ كالمراكز كالمنافذ كالشيكر التي حي

: تنفيذ العممية البيعية ، كمف خطكاتيا: رابعاً 
 .البحث عف العميؿ كالحصكؿ عمى الطمبية .1
 .ة داخؿ الشركةاتخاذ إجراءات تجييز الطمبي .2
 .اتخاذ إجراءات تسميـ الطمبية لمعميؿ .3
 .اتخاذ إجراءات تحصيؿ ثمف الطمبية .4
 .متابعة خدمات ما بعد البيع .5
 .متابعة شكاكل العملبء كمحاكلة حميا  .6

المتابعة الدائمة لمعملبء كمحاكلة جذب عملبء جدد مف خلبؿ التكاجد الدائـ في السكؽ : خامساً 
. لاءكالاتصاؿ المستمر بالعـ

الرقابة كتقكيـ الأداء عف طريؽ المقارنة الدكرية بيف المخطط المستيدؼ كالأداء : سادساً 
. الفعمي، كتحميؿ الاختلبفات كدراسة أسبابيا كأنكاعيا كذلؾ باستخداـ تقارير المراقبة

. يجابيات كعلبج السمبيات أكلان بأكؿتخاذ القرارات اللبزمة لتنمية الإالمساىمة في ا: سابعاً 
. (1)تحقيؽ المستيدؼ فيدراسة ردكد فعؿ أثر القرارات الجديدة : ثامناً 

ية ما لـ يكف ىنالؾ تقكيـ شامؿ للؤداء اعؿلمبيعات كالأنشطة الأخرل دكف ؼيبقى التخطيط ؿ
تمؾ المجالات بعد تنفيذ تمؾ الخطط، فالتقكيـ الدكرم لتمؾ الخطط يساعد في إجراء  في
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تمكف الشركة مف التعايش كالتكيؼ عمى تمؾ المتغيرات بصكرة التعديلبت المناسبة كالتي 
. تكفؿ ليا البقاء كالاستمرار

الاعتبار علبقة نتائج العمميات التخطيطية لمنشاط البيعي في كالتقكيـ الناجح ىك الذم يأخذ 
أخذ بعيف الاعتبار أف تمؾ النتائج مككذلؾ . جيات إدارة التسكيؽ فييابأىداؼ الشركة كاستراتي

التي سكؼ تستخدـ في إعداد خطة مستقبمية مبنية عمى أسس سميمة تتلبءـ مع ظركؼ 
المستقبمية التي  الخطط فيالمرحمة القادمة، كذلؾ لأف نتائج التقكيـ تؤثر بصكرة كاضحة 

لتدريب رجاؿ البيع كتنمية مياراتيـ كمكافآتيـ كحفزىـ، كتطكير المناطؽ طكر عد كتي سكؼ تي 
. الخ...البيعية كتحديدىا

حتى تككف عممية التقكيـ في المجالات البيعية مكتممة كمنظمة، فإننا يجب أف تأخذ في 
. ليةفاعكيـ، كخصائص برنامج التقكيـ اؿالاعتبار مفيكـ تقكيـ الأداء كخطكات التؽ

 (1) :مفيوم تقويم الأداء
تعتمد عمييا إف عممية قياس سمكؾ العامميف بالمنظمة يعتبر مف أىـ الركائز التي         

يـ الأداء سكاء كاف عمى مستكل كتنمية بحيث أف عممية التؽالمنظمة في عمميات النمك كاؿ
لمختمفة سكاء كاف الفرد أك عمى مستكل المنظمة لابد ليا أف تكضح مدل قدرة الجيات ا

المنظمة، كقدرتو عمى إحداث المعادلات التي تـ تحديدىا مف قبؿ كمعايير  ـذلؾ ىك الفرد أ
. داءللؤ

: تعريف تقويم الأداء
يـ الأداء بأنو نظاـ رسمي مصمـ مف أجؿ قياس كتقكيـ أداء كسمكؾ الأفراد قكيعرؼ ت      

أثناء العمؿ عف طريؽ الملبحظة المستمرة عمى ىذا الأداء كنتائجيا كذلؾ مف خلبؿ فترات 
.  زمنية محددة بشكؿ مكضكعي دكف تحيز

عمى مجمكعة مف الأساليب المختمفة التي تتطمب يـ الأداء ليدؿ كيستخدـ اصطلبح تؽ
 ال يمكف تقدير أىمية كقيمة كؿ منوالأداء حت( خصائص، عكامؿ)تحميؿ المحتكيات 
  .بعض ابالنسبة لبعضو
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 (1) :خطوات تقييم الأداء
: تحديد معايير الأداء (1

لبناء معايير الأداء كلكؿ عمؿ مف الأعماؿ في المنظمة لابد الاعتماد عمى عممية 
تحميؿ العمؿ كلذلؾ فإف المعمكمات التي نحصؿ عمييا في عممية تحميؿ العمؿ تساعد 

ىنالؾ خصائص يجب تكفرىا في المعيار . في بناء المعايير المناسبة للؤداء الفعاؿ
: المكاصفاتكمف ىذه 

 .الثبت .أ 
 .التميز .ب 
 .القبكؿ .ج 

 :نقل توقعات الأداء للأفراد العاممين (2
ات مف المدير مف الأفضؿ أف تككف عممية الاتصاؿ بطريقتيف أم أف يتـ نقؿ المعمكـ

. كسيف إلى مديرييـءتككف ىنالؾ تغذية عكسية مف المر كسيو كأفءإلى مر
 :قياس الأداء (3

. كتككف عف طريؽ جمع المعمكمات حكؿ الأداء الفعمي
 :نة الأداء الفعمي مع معيار الأداء أو الأداء المعياريمقار (4

كالكشؼ  ىذه الخطكة ضركرية لمعرفة الانحرافات بيف الأداء المعيارم كالأداء الفعمي
. ىاعف

 :مناقشة نتائج التصميم عمى الأفراد العاممين (5
يجابية كالسمبية بينيـ كبيف مف الضركرم أف تككف ىنالؾ مناقشة لكافة الجكانب الإ

 .ـ أك المشرؼ المباشر  لتكضيح بعض الجكانب الميمة التي لا يدركيا الفردكسِّ المؽ
 :الإجراءات التصحيحية (6

إف الإجراءات التصحيحية مف الممكف أف تككف عمى نكعيف الأكؿ مباشر كسريع أما 
  (2).النكع الثاني مف التصحيح أك الإجراءات التصحيحية للؤداء يتطابؽ مع المعيار
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 (1) :يم الأداءوتقإجراءات 
حدد ما الذم تـ انجازه أك ما الذم حدث عمى أرض الكاقع، تكصؿ لمحقائؽ أعمؿ  .1

 .مقارنة بيف النتائج الفعمية كبيف الأىداؼ المكجكدة في الميزانية
البرنامج التسكيقي كبالتالي عمى  فيحدد لماذا حدث ىذا؟ حدد العكامؿ التي أثرت  .2

 .النشاطات البيعية
يـ في كضع كتطكير كممو؟ استفيد مف تمؾ النتائج لمتؽحكؿ ما الذم يجب عاتخذ قرار  .3

  (2).خطة لمفترة القادمة لتلبفي الظركؼ كالمعكقات التي سببت أم خمؿ لمخطة الحالية
: معايير الربحية

ىي مجمكعة مف النسب التي تقيس الربحية كالكفاءة التشغيمية لمشركة كىي مف أىـ        
عة الاستخداـ في المؤسسات كالشركات حيث يتـ استخداميا في المؤسسات المعايير الشائ

. كالشركات حيث يتـ استخداميا بصفة خاصة لمرقابة عمى التكمفة
كيمكف التعبير عف الربح عمى أساس النسبة بيف الأرباح المتحققة كالكحدات الرأسمالية حيث 

. فيما يتعمؽ بالأداء الراىف تفيد في قياس إسيامات كؿ كحدة مف الكحدات اللبمركزية
. البدائؿ المناسبة مف بيف العديد مف البدائؿ المتاحة اختياركتنتج أىمية ذلؾ في 

كيعبر عف الانحراؼ عف الربح المتكقع بنسبة مئكية مف المبيعات فقد يشير إلى اختلبفات 
أك استبدالو  في التكمفة مما يؤدم إلى تغيير سعر المنتج أك الخدمة أك إلغائو أك تطكيره

كعمى الرغـ مف أىمية ىذا المعيار في قياس إسياـ قنكات التكزيع في الأفراد العامميف في 
. ربحية عمميات الشركة إلا أنو يعتبر مقياس يصمح استخدامو في كؿ الحالات

فربح متجر لمبيع بالتجزئة يعبر عنو نسبة مئكية مف المبيعات قد يككف مبنيان عمى أساس 
المباعة ككمفة الإيجارات كىي عكامؿ خارجية لا تخضع لتأثير مف قبؿ  كمفة السمع
. المنظمة

كلذلؾ فإف التعبير عف الربح عمى أساس إجمالي الدخؿ المتحصؿ عميو يعتبر مقياسان فعالان 
  (3).لقياس جيكد البائعيف في المتجر خلبؿ فترة زمنية معينة
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ايير التي تعكس كفاءة العامميف في الشركة في كؿ الأحكاؿ يعتبر معيار الربحية أفضؿ المع
ثة ستخداـ الأمثؿ لممكارد المالية كالمادية المتاحة كىناؾ ثلبالافي مراقبة كضبط التكاليؼ ك

: معايير ىيأنكاع مف نسب الربحية تستخدـ 
 .نسب ربحية المبيعات .1
 .نسب ربحية الاستثمارات .2
  (1).نسب القيمة السكقية لمسيـ .3

ة ربحية المبيعات ىك أفضؿ معيار لمحكـ عمى كفاءة إدارة المبيعات يرل الباحث أف نسب
لأف اليدؼ الأكؿ ليذه الإدارة ىك تحقيؽ الأرباح عف طريؽ زيادة كمية المبيعات كالمحافظة 

عمى عملبء المنظمة كفشميا في تحقيؽ ىذا اليدؼ يؤدم إلى فشؿ المنظمة كميا كالى 
. استحالة استمرارىا في السكؽ

: يم البائعور المبيعات في الرقابة وتقور مديد
: كضع نظاـ متكامؿ لمرقابة عمى العممية البيعية مف خلبؿ التالي

 .نظاـ متكامؿ لمتقارير اليكمية كالشيرية كالربع سنكية .1
نظاـ تقرير الأداء اليكمي الذم يكضح المقارنة بيف ما ىك مخطط كما ىك فعمي  .2

 .لممندكب
 .الزيارات اليكمية أك الأسبكعيةعلبج أم قصكر أكؿ بأكؿ في  .3
التأكد مف أف المشرؼ زيارتو لمسكؽ فعَّالة كلدييا ىدؼ بيعي كتحصيمي مكمؿ  .4

 .كفتح أسكاؽ جديدة مشكلبتولممندكب كحؿ 
 .نظاـ تقييـ يتـ بصكرة ربع سنكية .5

: يم أداء رجال البيعوتحميل وتق
كعميو بعد أف تتجمع جيكدىـ كتقكيميا بصكرة مباشرة، كذلؾ مف خلبؿ تحميؿ      

المعمكمات كالبيانات لمدير المبيعات مف خلبؿ المبيعات كالأرباح كالتكمفة يستطيع مف 
ستطيع اتخاذ ملضعؼ في أداء رجاؿ البيع كمف ثـ خلبليا الحكـ عمى نقاط القكة كا

. الإجراءات التصحيحية لتحسيف الأداء في المستقبؿ
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م جيود مندوبي البيع؟ قوِّ لماذا نُ 
جيكد التي يبذليا رجاؿ البيع تمؾ الأنشطة كالسمككيات التي يقكمكف بيا أك يمارسكنيا اؿ

أثناء تنفيذ الميمة البيعية، مثؿ عدد الزيارات البيعية التي تنفذ المحتكل الذم تضمنو كؿ 
مدخلبت التي تؤدم إلى المخرجات التي تتمثؿ في اؿكعميو فالجيكد عبارة عف . زيارة

 :ذا الأساس ىنالؾ ثلبثة أسباب تستكجب القياـ بتحميؿ تمؾ الجيكد ىيكعمى ق. النتائج
 .أكثر مف النتائجلتحميؿ تخضع الجيكد  .1
 .تكضح الجيكد إلى أم مدل كاف ىنالؾ تكظيؼ مناسب للبستراتيجيات البيعية .2
 .الجيكد أكثر صحة في التدليؿ عمى الأداء مف النتائج .3

المبيعات يكافقكف عمى أف رجاؿ البيع يممككف السيطرة عمى الجيكد أكثر مف  يركفمد
ذلؾ أكثر كقاعدة في تقكيـ الأداء الآف كليذا يستخدمكف الجيكد . النتائجسيطرتيـ عمى 

بتقكيـ الجيكد البيعية تستطيع الإدارة تحديد مدل أىمية  .عدلان في الحكـ عمى الأداء
. البيعية الملبئمة كالمناسبة كتكظيفيا لمكصكؿ إلى الأىداؼاستخداـ الإستراتيجية 

كصيؼ المقاييس كدرجاتو لابد مف تحيث ـ كؿ مقياس إلى عدة درجات مختمفةتقسي .4
 .قيقان تكصيفان دكتكصيفيا 

 .عممية الفحص لكؿ كظيفة ككضعيا في الدرجة المناسبة .5
أعمى كأدنى عمى ضكء  بعد أف يتـ ترتيب الكظائؼ في الدرجات ترتيبان بسيطان محددان  .6

 (1) .مستكل الأجكر في المنشآت الأخرل ثـ يأخذ المتكسط لكؿ كظيفة
يـ الكظيفة عف طريؽ تحميؿ ىذه العناصر كالعناصر التي تتخذ ركيزة لتؽ :الطرق الكمية

طريقة  تالأجر الكاجب أف يخصص ليا فظير. التي تحدد درجة صعكبة أىمية الكظيفة
  (2).النشاط كطريقة مقارنة العناصر
: العناصر التي تتطمبيا الوظائف

 .المجيكدك الميارة .1
 .كليةؤالمس .2
 .ظركؼ العمؿ .3
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 .الثقافةك الخبرة .4
: يم مندوبي البيعومبادئ اختيار عناصر تق

 .إف اختيار العناصر بأىميتيا لمكظيفة نفسيا .1
 .عمكمية العناصر .2
 .كاضحان لكي لا يمتبس الأمر عمى المجافيجب تعريؼ العناصر تعريفان  .3
يجب أف يتفؽ عمى تمؾ العناصر كأىمية تكافرىا في الكظائؼ ككذلؾ تعريفيا بيف  .4

 .الإدارات كالثقافة المختمفة لمعامميف 
  .منظمة في الأجؿ الطكيؿ .5

يعات كتعريفيا كطرؽ إدارتيا بصكرة مثمى تيحقؽ بيتضح لنا مما سبؽ ماىية الـ      
أىداؼ المنظمات ، حيث يتضح لنا جميان أىمية التخطيط الجيسِّد لممبيعات كطرؽ تنظيميا 

كماىي كأىمية التعرؼ عمى مستكياتيا لمتعرؼ عمى المستكل الذم يتناسب مع الشركة، 
الفترة عي في نياية يـ النشاط البيـ بتقكككيؼ نقكخطكات كطرؽ زيادة المبيعات ، 

نحرافات التي تحدث كالعمؿ عمى تفادييا في المستقبؿ ، ككذلؾ للبستفادة مف الأخطاء كالا
فعف طريؽ الربط بيف ىذا الفصؿ . التعرؼ عمى الجكانب الإيجابية كالعمؿ عمى تعزيزىا

كالذم قبمو يتسنى لمشركة الربط بينيما كالعمؿ عمى الاستفادة بصكرة عممية مف طرؽ 
حتى  -الة كالتي تحتاج لإدارة فعَّ  –المبيعات  التركيج المختمفة كالعمؿ عمى تكظيفيا لزيادة

 (1) .إلييا تسعىتتمكف الشركة مف تحقيؽ الأىداؼ التي 
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الدراسة التطبيقية  :الفصل الثالث
المبحث الأول 

نبذة عن المنتجات الغذائية في السودان                    
 بدايات القرف السكداف منذ فجر التاريخ أنماط متعددة مف الصناعات الخفيفة، كمععىرًؼى      

التحكيمية في التشكؿ كالتبمكر  الماضي أخذت أىـ ملبمح النيضة الصناعية المرتبطة بالصناعات
رئيسية عمى المكارد الاقتصادية المحمية مف  كبالأخص قطاع الصناعات الغذائية المعتمدة بصفة

رفع قيمتيا الغذائية كالاقتصادية مثؿ صناعة الحبكب،  لزراعية، أك الحيكانية بيدؼالخامات ا
بَّاف الحرب العالمية الثانية أنشئت أنكاع مف . المنتجات الحيكانية صناعة الزيكت، صناعة كا 

 كذلؾ فقد شيدت فترة ما قبؿ. الغذائية لتغطية جزء مف احتياجات الاستيلبؾ المحمي الصناعات
.. الغازية ؿ قياـ بعض أنكاع مف الصناعات الغذائية مثؿ صناعة السجائر كالمشركباتالاستقلب

 رتقاء، فقد أعمنت حككمةت نحك الاالصناعة قد خطت خطكا كغيرىا كعند الاستقلبؿ في يناير
الاستقلبؿ الأكلى سياستيا الرامية إلى تشجيع الاستثمار في ميداف الصناعة بإصدار أكؿ قانكف 

ككاف ليذا ( ـ1956قانكف المميزات الممنكحة لعاـ )جيع الاستثمار في السكداف كىك لتنظيـ كتش
 قطاعات الصناعية بصفة عامة كقطاعالقانكف أثره الإيجابي الكبير في دفع عجمة النمك لؿ

سف إلى سعت الحككمات المتعاقبة بعد ذلؾ الصناعات الغذائية عمى كجو الخصكص ثـ 
رامج كالإستراتيجيات المختمفة لمنيكض بقطاع الصناعات التحكيمية التشريعات ككضع الخطط كالب

 .كتفعيؿ دكره في النيضة الاقتصادية الشاممة
: مفيوم الصناعات الغذائية

حيث الشكؿ أك  ييقصد بيا جميع العمميات كالأنشطة اللبزمة كالضركرية لتحكيؿ المكاد مف      
الظركؼ التشغيمية كالصحية كباستخداـ الكسائط المظير أك التركيب أك الجكىر تحت أنسب 
قيمة غذائية  مدمية الأخرل لإنتاج منتج نيائي ذكالتقنيات الملبئمة كالمستمزمات الإنتاجية كالخ

 (1).كاقتصادية
 

                                                           

: انخشطوو ) يحًذ َوس الله آدو عثذانوهاب ، أثش إداسج انجودج انشايهح عهى أداء لطاع انصُاعد انغزائٍح انغوداٍَح ،  (1)
  1، ص ( و2017يُشوسج ، جايعح انٍُهٍٍ ، سعانح دكروساِ 
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 (1): الأىمية اوقتصادية واوجتماعية لقطاع الصناعات الغذائية
التي يكاجييا العالـ كذلؾ لعدد  كلبتأعقد المشلآمف كمان كنكعان مف تعتبر مشكمة الغذاء ا      

 :مف العكامؿ أىميا
 النمك السكاني المضطرد. 
 تغير النمط الاستيلبكي. 
 ىجرة الذككر مف الريؼ إلى المدينة أك الخارج بحثان عف العمؿ .
 النزاعات كالحركب الأىمية كالككارث الطبيعية. 

المكاد الخاـ سكاء  ني ىك المصدر الرئيسي لتكفيرالإنتاج الزراعي الغذائي بشقيو النباتي كالحيكا
حيث لابد مف ربط السياسات . بالاستيلبؾ المباشر أك التصنيع لإسراع كتيرة التنمية المستدامة

حداث التنس الصناعات  .ايؽ كالتكامؿ المؤسسي المقنف بينوالصناعية بالسياسات الزراعية كا 
السياسات القكمية لمتنمية الزراعية كالصناعية ،  الغذائية ىي حمقة الكصؿ كعجمة التكازف بيف

 :التاليةكتكمف أىمية التصنيع الغذائي لتشمؿ المحاكر 
 :تشجيع التوسع الأفقي والرأسي في الإنتاج الزراعي. 1

 .كبتقميؿ الفاقد -باستيعاب الفائض  - 
 :تحقيق الأمن الغذائي واوستقرار اوجتماعي واوقتصادي. 2
 .الغذاء عند الحاجة كأكقات الندرة كالككارثبتكفير   -
 .الغير زراعية كالمناطؽ المتأثرة بالحركبكفير الغذاء في المناطؽ النائية بت  -
 :تغذية المجموعات الخاصة. 3
إلخ .... مرضى السكر  . -القكات المسمحة  -
 :دعم اوقتصاد القومي وزيادة حجم العائد من القيمة المضافة 4.
 .المنتجات شبو المصنعة كالمصنعةبتصدير   -

.   بالحد مف الاستيراد - 
 .بخمؽ فرص عمؿ جديدة -
 .بإقامة صناعات تكميمية  -

                                                           

. كاقع الصناعات التحكيمية في السكداف السياسات الاقتصادية (  ـ2009مارس ، ) د المدني ،ؤسيؼ الديف دا(   1(  
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كلكؿ الاعتبارات أعلبه فإف الاستثمار في قطاع الصناعات الغذائية يمثؿ ىدفان إستراتيجيان لمدكلة 
السلبـ كالاستقرار الاقتصادم باعتباره الأداة الفاعمة لتحقيؽ الأمف الغذائي كترسيخ دعائـ 

ات التحكيمية السكدانية مف كيعتبر ىذا القطاع ىك الأكبر في ىيكؿ قطاع الصناع. كالاجتماعي
كس الأمكاؿ المستثمرة كنكعية كعدد المنشآت الصناعية العاممة، فمقد أشارت النتائج ءحيث ر

النيائية لمشركع المسح الصناعي الشامؿ الصادر مف كزارة الصناعة الاتحادية في مارس 
 :إلى أف ـ2005

 50%كأف  مف جممة عدد الأنشطة الصناعية بالسكداف%( 70) قطاع الصناعات الغذائية يمثؿ
الناتج المحمي  كيساىـ في( 1-1-3 جدكؿ)عمالة الصناعية تتركز في ىذا القطاع مف اؿ

كما يساىـ  55%.إلى  الإجمالي بنسبة مقدرة مقارنة مع باقي القطاعات الصناعية حيث تصؿ
الغذائية مما يجعميا أكثر قبكلان  ىذا القطاع عمى رفع القيمة الغذائية كالاقتصادية لممنتجات

منتجاتيا الثانكية كمخمفات مصانعيا في إيجاد  مستيمؾ علبكة عمى الاستفادة مفكتفضيلبن لدل اؿ
. فرص استثمارية جديدة

 :م2001يوضح موقف العمالة في القطاعات الصناعية الرئيسة لعام (  1-3) جدول رقم 
 القطاع الرئيسي  عدد العمالة )%( الوزن النسبي

 الغذائيات 47450 50
 كالنسيجالغزؿ  9705 10
 الطباعة كالكرؽ 2495 3
 الأخشاب كمنتجاتو 4929 5
 الكيماكيات 8594 9
 منتجات مكاد البناء 14975 16
 المنتجات المعدنية 3624 3
 المعدات كالمنتجات الكيربائية 3818 4

 الجممة 95,590 100
جميكرية . كزارة الصناعة( . ـ2005مارس)المجمد الثالث. الجداكؿ النيائية لممسح الصناعي الشامؿ :المصدر
 .السكداف
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يوضح موقف العمالة في بعض القطاعات الفرعية لقطاع الصناعات الغذائية ( 2-3) جدول رقم
 :م2009

 القطاع الفرعي عدد العمالة )%( الوزن النسبي
المياه الصحية   6213 40
 المياه الغازية 4817 31
البسككيت   1574 10
 الطحنية 120 8
 الحمكيات  820 6
 المربات كالعصائر 725 5

 الجممة 15354 100
 ( .ـ2009)  تحاد الغرؼ الصناعية السكدانياسجلبت   :المصدر

: الطاقات اونتاجية
 تختمؼ الطاقات الإنتاجية التصميمية عف المتاحة كعف الفعمية عمى حسب     

 الطاقة التي صيمـ كخيطط لممنشأةكتيعرَّؼ الطاقة التصميمية بأنيا تمؾ . نمط الصناعة 
 أما مفيكـ الطاقة المتاحة فيي تعبر عف. الصناعية إنتاجيا خلبؿ فترة زمنية معينة

 كمية الإنتاج المستيدفة خلبؿ فترة تشغيؿ معينة كالتي تنتجيا المنشأة الصناعية بعد
لؾ عمى ظركؼ مع الطاقة التصميمية أك تككف أقؿ منيا كيتكقؼ ذ لالتنفيذ كيمكف أف تتساك

.     التشغيؿ كالعمؿ كتكفر المستمزمات الإنتاجية كالخدمية المطمكبة للئنتاج
 أما مفيكـ الطاقة الفعمية فيي تعبر عف عدد الكحدات المنتجة فعلبن خلبؿ فتره تشغيمية    

 .قؿ عنوتساكم الطاقة المتاحة أك يمكف أف معينة، كىي يمكف أف ت
قؼ الطاقات الإنتاجية لبعض القطاعات الفرعية لقطاع يكضح مك( 3-1-3)الجدكؿ رقـ 

 :الصناعات الغذائية
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 :م2008الطاقات الإنتاجية لبعض أفرع قطاع الصناعات الغذائية ( 3-3) جدول
 نسبة استغلال الطاقة

 (% الفعمية
 

الطاقة 
 الفعمية

 )ألف(

 نسبة استغلال
 الطاقة المتاحة

(%) 

 الطاقة
 المتاحة

 )ألف(

 الطاقة
التصميمية 

 )ألف(
 

الوحدة 
 

 نوع المنتج 
 
 القصكل المتاحة 

 الحمكيات طف 100 45 45 16.55 16.5 38
 الطحنية طف 400 200 50 97.8 24 49
 المربى طف 100 50 50 19.23 19 38
 البسككيت طف 150 100 66 68.1 45 68
 الصمصة طف 15 10 66 4 26 40
 المياه الغازية صندكؽ 150.000 92000 61 71000 47 77
 العصائر طف 100 60 60 35.5 36 59
 السجائر طف 9 6 66 3.5 39 58
 المحكـ طف 14.04 12.3 87 8.1 57 65
المطاحف  طف 5000 3000 60 2300 46 76
الألباف  طف 300 200 66 120 40 60

 .ـ2009تحاد الغرؼ الصناعية السكداني اسجلبت   :المصدر
  :ما يمي( 3-1-4)الجدول رقميتضح من 

أم أف نسبة  ألؼ طف45كالطاقة المتاحة  عاـ/ألؼ طف100بمغت الطاقة التصميمية لمحمكيات  .1
طف 16545الطاقة الفعمية  في حيف بمغت 45%الطاقة القصكل  –استغلبؿ الطاقة المتاحة 

نسبة تشير مف الطاقة المتاحة كىذه اؿ38% مف الطاقة القصكل كنسبة16.5%بنسبة استغلبؿ 
 .لتدني نسبة استغلبؿ الطاقة ليذا القطاع

ألؼ طف  200ألؼ طف كالطاقة المتاحة 400الطاقة الإنتاجية القصكل لمطحنية بمغت   .2
القصكل أما الطاقة الفعمية  مف الطاقة50%كبالتالي فاف نسبة استغلبؿ الطاقة المتاحة يساكم 

مف الطاقة 49%الطاقة القصكل كنسبة  مف24%ألؼ طف بنسبة استغلبؿ 97.8فبمغت 
 .المتاحة 
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 ألؼ طف كبالتالي فإف نسبة50ألؼ كطاقتيا المتاحة 100المربات تمثؿ طاقتيا القصكل  .3
ألؼ طف بنسبة  23، أما الطاقة الفعمية فقد بمغت 50%استغلبؿ الطاقة المتاحة تمثؿ 

 .مف الطاقة المتاحة38%مف الطاقة القصكل كنسبة  %19
ألؼ طف 100كطاقتيا المتاحة  عاـ/ألؼ طف150ككيت بمغت طاقتيا القصكل صناعة البس .4

طف كتمثؿ  ألؼ68.1 مف الطاقة القصكل أما الطاقة الفعمية فكانت66%بنسبة استغلبؿ 
 .مف الطاقة المتاحة 68% مف الطاقة القصكل كنسبة 45%نسبة استغلبليا 

ألؼ طف بنسبة استغلبؿ 10ألؼ طف كطاقتيا المتاحة 15بمغت الطاقة القصكل لمصمصة   .5
مف 26%طف بنسبة استغلبؿ 4000مف الطاقة القصكل أما الطاقة الفعمية فقد بمغت %66

 .مف الطاقة المتاحة40%الطاقة القصكل كنسبة 
مميكف صندكؽ بنسبة  92مميكف صندكؽ كالمتاحة 150الطاقة القصكل لممياه الغازية  .6

مف 47%مميكف صندكؽ بنسبة استغلبؿ 71لطاقة الفعمية فقد بمغت ، أما ا 61%استغلبؿ 
 .مف الطاقة المتاحة77%الطاقة القصكل كنسبة 

مف 60%بنسبة  ألؼ طف60ألؼ طف كالطاقة المتاحة 100بمغت الطاقة القصكل لمعصائر  .7
مف الطاقة 36%بنسبة استغلبؿ  ألؼ طف35.5الطاقة القصكل أما الطاقة الفعمية فقد بمغت 

 .مف الطاقة المتاحة59%صكل كنسبة الؽ
ألؼ طف بنسبة استغلبؿ 6ألؼ طف أما الطاقة المتاحة فكانت 9الطاقة القصكل لمسجائر  .8

ألؼ طف بنسبة استغلبؿ 3.5مف الطاقة القصكل أما الطاقة الفعمية فقد بمغت %66
 .مف الطاقة المتاحة58%مف الطاقة القصكل كنسبة %39

بمغت الطاقة  عاـ في حيف/ ألؼ طف14.04بمغت الطاقة القصكل لقطاع منتجات المحكـ  .9
أما الطاقة . الطاقة القصكل مف87%عاـ كتمثؿ نسبة استغلبليا /ألؼ طف12.3المتاحة 

مف الطاقة 65%الطاقة القصكل كنسبة  مف57%ألؼ طف بنسبة 8.1الفعمية فقد بمغت 
 .المتاحة

الكبير في نسب استغلبؿ الطاقة المتاحة لمطاقة القصكل حيث ييلبحظ بصفة عامة التدني  .10
كانت لمنتجات الصمصة كالبسككيت كالسجائر كأدنى نسبة 66% أعمي نسبة استغلبؿنجد 

مف الطاقة 47%كانت لمحمكيات، أما الطاقة الفعمية فكانت أعمى نسبة استغلبؿ 45%استغلبؿ 
ؿ الطاقة الفعمية مف المتاحة فكانت أعمى أما نسب استغلب. لمحمكيات16.5 % القصكل كأدناىا
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لمحمكيات كالمربات، كتشير ىذه النسب إلى دلالات 38%لمعصائر كأدني نسبة 59% نسبة
حقيقية تكاجو قطاع الصناعات الغذائية أما الدلالات  مشكلبتاقتصادية مفادىا كجكد 

ة مما يؤدم إلى ارتفاع المحاسبية فمفادىا ارتفاع نصيب الكحدة المنتجة مف التكاليؼ الثابت
. تكاليؼ كحدات النشاط

 يبيف الإنتاجية الفعمية لبعض الأنشطة الفرعية لقطاع الصناعات( 4-1-3) الجدكؿ
  .ـ2008ـ إلى 2001الغذائية في الفترة مف 

: يوضح الإنتاج الفعمي لبعض الأنشطة الفرعية لقطاع الصناعات الغذائية( 4-3) جدول رقم
م 2003 م2004 م2005 م2006 م2007 م2008  المنتج الوحدة م2001 م2002

 
 المياه ألؼ طف 20.2 32 36.8 40 63 36.6 64.3 71

 الغازية
 

ألؼ  39 54 52 45 40 48 53 50
 صندكؽ

البسككيت 

الحمكيات  ألؼ طف 50 44.2 31.5 32 35 45.5 52 53
 كالطحنية

 العصائر ألؼ طف 18.4 30 28 24 32 39 35.4 35.5
 المربات ألؼ طف 5.5 15 6.2 5 6.5 8 9 10
 الصمصة ألؼ طف 2.5  3 3.5 4 4.5 4.5 2 4

 منتجات الألباف ألؼ طف 80 95 100 100 110 110 120 120
 التبغ كالسجائر ألؼ طف 2.2 2.3 2 2.1 2.3 2.2 3.3 3.5
 العمؼ ألؼ طف 298 329 360 402 439 440 200 220

 المحكـ ألؼ طف 1.560 1.66 2.248 2.935 3.098 3.877 6.816 7.519
- - -  -  الشعيرية ألؼ طف 808 848 890 935

، كاقع الصناعات التحكيمية في السكداف كتحديات السياسات ( ـ2009مارس )سيؼ الديف داكد المدني   :المصدر
. )أسامو عبد العزيز بر.سجلبت إتحاد الغرؼ الصناعية كالمحكـ، ـ/ منتجات الألباف(الاقتصادية 
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 :ما يمي( 4-1-3) يُلاحظ من الجدول رقم
 .تذبذب الطاقة الإنتاجية الفعمية لأغمب المنتجات الغذائية .1
ـ ثـ تدنت 2006 ظمت الطاقة الإنتاجية الفعمية لمعمؼ في تصاعد إيجابي كمستمر حتى عاـ .2

 %. 11ـ بنسبة2008كعادت للبرتفاع في عاـ  55%إلى نسبتو
مميكف  71ـ حيث كصمت إلى 2008أعمى طاقة إنتاجية فعمية لممياه الغازية في عاـ  تبمغ .3

 .ـ2008عاـ % 10.4ـ كزيادة قدرىا عف2001عف عاـ 251%صندكؽ بزيادة قدرىا 
إنتاجية عاـ  لألؼ طف كأدف52ـ 2003صناعة البسككيت بمغ أعمى إنتاجية في عاـ  .4

 .ألؼ طف39ـ 2001
إنتاجيا في  ألؼ طف كأدني53ـ 2008بمغ أعمى إنتاجية مف الحمكيات كالطحنية في عاـ  .5

 2%. ـ بنسبة2008ل ـ إؿ2007ألؼ طف بزيادة إنتاجية مف عاـ 31.5ـ إلي 2003عاـ 
ـ 2001عاـ  ألؼ طف كأدناىا في39ـ 2006صناعة العصائر بمغت أعمى إنتاجية في عاـ  .6

 .ألؼ طف18,4
زيادة مقدره في  ألؼ طف كطرأت5ـ 2004ـ كأدناىا 2002أعمى إنتاجية لممربات بمغت عاـ  .7

 .ـ2007مف عاـ 11%ـ إلي 2008عاـ 
طف  ألؼ4,5ـ حيث بمغت 2006ـ ك2005إنتاجية لصناعة الصمصة في عاـ  لأعؿ .8

 .ألؼ طف2ـ 2007كأدناىا في عاـ 
 طف7,5 ـ حيث كصمت إلى2007طاقة إنتاجية لصناعة منتجات الألباف في عاـ  لأعؿ .9

 .ألؼ طف2ـ حيث بمغت 2001كأدناىا  
ألؼ طف كأدناىا عاـ 3,8ـ 2008الطاقة الفعمية لمتبغ كالسجائر كصمت أعلبىا عاـ  .10

 .ألؼ طف2ـ إلى 2003
ألؼ  440ـ حيث كصمت إلى 2006أعمى طاقة إنتاجية لصناعة العمؼ كانت في عاـ  .11

 .ألؼ طف200ـ إلى 2007طف كأدناىا عاـ 
ظمت الطاقة الإنتاجية الفعمية لصناعة الشعيرية كالمكركنة في ارتفاع حيث بمغت في  .12

 (1) .ـ ىي أدنى إنتاجية2001ـ أعمى إنتاجية ، في حيف كانت عاـ 2004عاـ 
                                                           

 يحًذ َوس الله آدو عثذانوهاب ، أثش إداسج انجودج انشايهح عهى أداء لطاع انصُاعد انغزائٍح انغوداٍَح ، يشجع عثك  (1)
  .141 -139ركشِ ، ص
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 (1): الملامح العامة لمواقع المحاسبي والتكاليفي لقطاع الصناعات الغذائية
ستراتيجية  القطاعات الصناعية في البلبد لارتباطويأتي قطاع الغذائيات في مقدمة        بمفيكـ كا 

. الاقتصادم كالاجتماعي كالسياسي تحقيؽ الأمف الغذائي الذم يشكؿ عنصران أساسيان للبستقرار
 :من أبرز الملامح العامة لقطاع الصناعات الغذائية

الأخرل حيث  تكمفةكبر عنصر تكمفة المكاد في ىيكؿ تكمفة الإنتاج مقارنة مع باقي عنصر اؿ .1
 60.73%. يمثؿ كزنو النسبي في المتكسط 

كالمخابز كالمياه  يصنؼ قطاع الصناعات الغذائيات بصفو عامو كقطاع منتجات البسككيت .2
المعبأة كالثمج كالصمصة مف  الغازية كصناعة المحكـ كالحمكيات كالطحنية كالمربات كالمياه

مف إجمالي التكاليؼ 13.46%النسبي  زنوالقطاعات ذات الكثافة العمالية حيث يمثؿ ك
 .الكمية

يصنؼ قطاع الصناعات الغذائية بصفة عامة بضعؼ الكزف النسبي لعنصر تكمفة الكيرباء  .3
 اتثناء قطاع صناعة الثمج إذ أنو ذباس 3%في ىيكؿ تكمفة الإنتاج حيث يمثؿ في المتكسط 

طبيعة خاصة حيث يعتبر عنصر الكيرباء مف أكبر العناصر في ىيكؿ تكمفة الإنتاج مقارنة 
لذا فإف كىي نسبة كبيرة  69.6%مع باقي عناصر التكمفة الأخرل حيث يمثؿ في المتكسط 

للبستجابة لأم تغيرات في سعر الطاقة الكيربائية مف  ةعتبر كبيرتدرجة حساسية ىذا العنصر 
 .ا يؤثر ذلؾ بصكره مباشرة كمممكسة عمى تكمفة الكحدات المنتجةمستكل لآخر مـ

تعتبر طبيعة العلبقة بيف أسعار الطاقة الكيربائية كتكمفة إنتاج الثمج علبقة طردية حيث أف  .4
 .أم زيادة في أسعار الطاقة الكيربائية يترتب عمييا في نفس الكقت زيادة في تكمفة إنتاج الثمج

ة عنصر العمالة في داخؿ بعض القطاعات الفرعية  كصناعة التبايف الكبير في تكمؼ .5
التكنكلكجيا المستخدمة في  إلىالبسككيت كصناعة الحمكيات كالطحنية كييعزل ىذا لمفارؽ 

. العمميات الإنتاجية بيف المنشآت داخؿ تمؾ القطاعات
لفة تضخـ تكمفة عنصر الخدمات في قطاع صناعة رقائؽ البطاطس كالمياه الغازية عف تؾ .6

عنصر المكاد يعتبر كضعان استثنائيان لييكؿ تكمفة ىذا القطاع حيث الأصؿ كبر تكمفة المكاد 

                                                           

، اعرشاذٍجٍح انرصٍُع انغزائً فً انغوداٌ، الإداسج انعايح نهًعهوياخ ( و1998) ،  يصطفى يحًذ يحًذ صانح( 1)

  .انخشطوو –لأياَح انعايح نًجهظ انوصساء وانذس اعاخ وانثحوز،  
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التدني في مستكل الطاقة )كييعزل ذلؾ للبرتفاع الكبير في التكمفة الرأسمالية للؤصكؿ الثابتة 
(. المستغمة مما انعكس ذلؾ عمى تركيبة مفردات ىيكؿ تكمفة الإنتاج

 :ومعوقات قطاع الصناعات الغذائية كلاتمش
يكاجو العديد مف  مف خلبؿ القراءة بعمؽ لكاقع قطاع الصناعات التحكيمية بالبلبد يلبحظ أنو

المرجكة لممساىمة بفاعمية في  كالمعكقات كالتي أثرت سمبان عمى انطلبقتو بالصكرة كلبتالمش
كالمعكقات إلى  كلبتالمش المنشكدة كيمكف تصنيؼ تمؾتحقيؽ أىداؼ التنمية الصناعية 

 (1): محكريف رئيسيف ىما
القطاعات  العامة التي تكاجو كؿ كلبتبيعة الكمية كىي تتمثؿ في المشذات الط كلبتالمش  .1

 .الصناعية
صناعي  الخاصة كالنكعية كالمرتبطة بقطاع كلبتكؿ الخاصة كىي تتمثؿ في المشالمشا .2

 :التفصيؿكنتناكؿ تمؾ المشاكؿ بشيء مف . دكف الآخر
 :المشاكل العامة:أووً 

 :العامة في جممة النقاط الآتية كلبتتتمثؿ أىـ المش
الكيربائية  عدـ تكفر أك ضعؼ البنيات الأساسية في المناطؽ الصناعية خاصة الطاقة .أ 

مما يؤدم إلى ارتفاع  إلخ،... كالمياه كالطرؽ كالدفاع المدني كالأمف كالصرؼ الصحي 
 .ليا أماـ المستكرد كبالتالي إضعاؼ المقدرة التنافسية تكمفة الكحدات المنتجة

كالكلائية  عدـ الاتساؽ كالترابط التشريعي بيف القكانيف ذات الصبغة الاقتصادية كالاتحادية .ب 
 .المناخ العاـ للبستثمار فيكالمحمية مما أثر سمبان 

 .غياب الفمسفة الاقتصادية كالاجتماعية لفرضية الرسكـ كالضرائب الكلائية .ج 
المستكردة  تحصيؿ ضريبة عمى القيمة المضافة مقدمان عند كصكؿ المدخلبت الصناعية .د 

المنشآت للبستدانة  ىذا يشكؿ عبئان إضافيان عمى المنشآت الصناعية كقد تضطر بعض
 .لسداد ىذه الضريبة

                                                           

انصُاعاخ انغزائٍح  نمطاعاذحاد انغشف انصُاعٍح انغوداًَ، انًؤذًش انُوعً نمطاع انصُاعاخ انغزائٍح، دساعح ذشخٍصٍح ( 1)

  (. و2010،ٌُاٌش: انخشطوو)انغوداٍَح،
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دارات المنشآت الصناعية .ق  كالاعتماد  غياب الكعي التكاليفي لدم بعض المستثمريف كا 
كالبيانات  كحيد لممعمكماتاؿنظاـ باعتباره اؿئيسة عمي نظاـ المحاسبة المالية بصفة ر
 .المحاسبية

غراؽ السكؽ المحمي بالمنتجات المستكردة المماثمة .ك  للئنتاج  المنافسة الخارجية الجائرة كا 
 كتحمي الصناعة المحمي مع عدـ كفاية الإجراءات التي تحقؽ نكعان مف المنافسة العادلة

. دكف المساس بجكىر كفمسفة سياسة التحرير المتبعةالكطنية 
كذلؾ  أغمبية المنتجات الصناعية لـ تنجح في أف تجد ليا مكانان في الأسكاؽ العالمية .ز 

 :للأسباب الآتية
 المتطمبات العالمية كالمتغيرة مف حيث الجكدة كالأسعار. 
 عدـ تكفر معمكمات اقتصادية خاصة بالأسكاؽ العالمية. 
  كتطكير المنتج  أك اقتناع بعض المستثمريف بالصرؼ في مجاؿ ترقية الجكدةعدـ مكاكبة

 .لتأىيمو لممنافسة العالمية
 قصكر التركيج لممنتجات المصنعة. 

الزراعي كالذم  بالرغـ مف أف السكداف غني بمكارده الاقتصادية المختمفة كخاصة في المجاؿ . ط
فشؿ في تكفير بعض مدخلبت  إلا أنويمتمؾ فيو ميزات تنافسية لبعض المحاصيؿ الزراعية 
 لعزكمي ......) النسيج  –التعميب  –الإنتاج اللبزمة لتشغيؿ الطاقات الإنتاجية مثؿ الزيكت 

 .ذلؾ في الأساس لعدـ تنسيؽ الجيكد في التنمية الزراعية كالصناعية
تجة المصانع المف ع أصحابر مف السمع المشابية حيث لـ يستطتشبع السكؽ المحمي بالكثي . م

يطرة عمى العمميات الإنتاجية كالس ليا إيجاد أسكاؽ جديدة لمنتجاتيـ النمطية كفقدكا التحكـ
فارتفعت التكمفة الكمية كتدني الإنتاج كانخفضت  عناصر التكاليؼ كمنافذ التسكيؽ لكعؿ

 .الكفاءة الإنتاجية
اءات الاتحادية التدخؿ المستمر مف الأجيزة الحككمية المتعددة مف خلبؿ القكانيف كالإجر . ؾ

 .كالكلائية كالمحمية مما أعاؽ عمميات الإنتاج كالتسكيؽ
ز المصرفي حيث ليكحظ أف الإمكانية التمكيمية لمجيا ةقد ظؿ تمكيؿ القطاع الصناعي مشكؿؿ  . ؿ

احتياجات رأس الماؿ التشغيمي لممنشآت الصناعية أك حجـ ضعيفة لا ترتقي لحجـ 
أف السياسات المعمنة أعطت أكلكية لتمكيؿ القطاعات الاستثمارات في القطاع كبالرغـ مف 
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الإنتاجية نجد أف القطاع الصناعي لـ ييحظ إلا بمرابحات قصيرة الأجؿ لشراء بعض 
 .المدخلبت محميان 

مرحمة جمب المكاد  يحتاج النشاط الصناعي في كثير مف المراحؿ إلى التمكيؿ سكاء كاف في
ة مف الجياز المصرفي تشكؿ عبء صيغ التمكيؿ الحاليأك مراحؿ التشغيؿ المختمفة غير أف 

  .تكاليؼ النشاط نسبة لارتفاع تكمفتيا لعؿ
 :المشاكل الخاصة: ثانياً 
الصناعات التحكيمية  بجانب المشاكؿ العامة التي تكاجو كؿ قطاع رئيس مف مككنات قطاع     

قد تكجد داخؿ بصفة خاصة، بؿ  تكجد مشاكؿ ذات طبيعة خاصة بكؿ قطاع رئيس مرتبطة بو
فرعي مف مككنات القطاعات الرئيسية،  نكعية مرتبطة بكؿ قطاع كلبتكؿ قطاع رئيسي مش

الخاصة المرتبطة بالقطاعات الفرعية لمككنات لقطاع كلبت نتناكؿ في ىذا المحكر بعض المشك
 (1). الصناعات الغذائية

: صناعة منتجات المحوم. أ
صناعية عاممة في مجاؿ صناعة منتجات المحكـ بتكمفة رأسمالية قدرىا منشآت  10يكجد بالبلبد 

النكعية المرتبطة  كلبتكتتمثؿ أىـ المش ان مميكف جنية سكداني 70.2مميكف دكلار ما يعادؿ  27
: بيذا القطاع

مع ازدياد حجـ الاستثمارات في ىذا القطاع ظير العجز في العمالة المدربة، مما دفع ببعض   .أ 
التدريب  مف مصر كأثيكبيا كيعزل ذلؾ لقمة ةاعية لاستجلبب عمالة أجنبية مدربصفالمنشآت اؿ
أدائيا خاصة فيما يتعمؽ بتعامؿ مع  فيىذه العمالة مما أثر سمبان  لالتعميـ لد لكتدني مستك

التقنيات الحديثة كالمتطكرة،كمما لا شؾ فيو إذا ما سار الأمر عمي ىذه الكتيرة في الرغبة 
الكبيرة مف بعض المستثمريف الجدد في الدخكؿ في ىذا المجاؿ كالنقص الكاضح في الكادر 

صبح حتميان كلا بد منو مي  فأمر استجلبب العمالة الأجنبية الفني المتخصص في ىذا المجاؿ
 .في الفترة القصيرة القادمة تقدير ل أقؿكعؿ

المحكـ مما تؤدم  الارتفاع المستمر في أسعار المحكـ كىي التي تشكؿ الخامة الرئيسة لصناعة .ب 
 .ارتفاع تكمفة الإنتاج  لإؿ

 .يعكد في المقاـ الأكؿ إلى الارتفاع في تكاليؼ الإنتاج قضعؼ التسكيؽ كتدني .ج 
                                                           

.انًشجع انغاتك اذحاد انغشف انصُاعٍح انغوداًَ، انًؤذًش انُوعً نمطاع انصُاعاخ انغزائٍح،(  1(  
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 .جكد سياسة كاضحة لاستيراد المنتجات المصنعة مف المحكـعدـ ك .د 
 تمركز الإنتاج بكلاية الخرطكـ لأنيا الكلاية الكحيدة التي بيا المقكمات كالبنيات .ق 

. التحتية ليذه الصناعة في حيف أف أسعار ىذه المنتجات مرتفعان بالكلايات الأخرل
 .عةعدـ كجكد مكاصفة سكدانية خاصة بمنتجات المحكـ المصف .ك 
 :كتتمثؿ اىـ الأسباب التي أدت إلى انخفاض مساىمة ىذا القطاع في الصادر .ز 

 لمخارج ة تكجد منتجات لحكـ سكدانية مصدرلا. 
  ارتفاع أسعار المنتجات السكدانية. 
 عدـ كجكد خبرات تسكيقية متخصصة. 

: المطاحن. ب
تكسعان كبيران في  شيدتبدأت صناعة الطحف بالبلبد منذ مطمع عقد الستينيات بالخرطكـ ثـ      

الجزيرة كحمفا كيعتبر ىذا القطاع  نياية الستينيات بسبب إدخاؿ القمح في الدكرة الزراعية بمشركع
كيساىـ ىذا القطاع في تغطية جزء مقدر مف  أحد أىـ قطاعات الصناعات الغذائية الرئيسية

القطاع يتمتع بإمكانيات كمف الميلبحظ أف ىذا . الدقيؽ احتياجات الطمب المحمي المتنامي مف
ألؼ طف  7,2حيث تبمغ الطاقة التصميمية لممطاحف العاممة بالبلبد نحك  ةكمقدرات صناعية كبير

 لتصبح جممة الطاقة31%ألؼ طف متكقفة عف العمؿ كىي تمثؿ نسبة 2.23في اليكـ منيا
الكبيرة في  الزيادة لزػعكتي 69% الؼ طف في اليكـ كىي تمثؿ نسبة 5التصميمية المتاحة نحك 

كالدخف  لمسكاف مف الذرة الاستيلبؾ لمقمح بالدرجة الأكلي إلى التحكؿ في نمط الغذاء الأساسي
إلى الزيادة الطبيعية في عدد السكاف  كما تعزل الزيادة في الاستيلبؾ قكالبفرة إلي القمح كدقيؽ

ة عالمية كيبمغ كتحسف الدخؿ لمفرد ككما يعتبر التحكؿ في النمط الغذائي نحك القمح ظاىر
 3.5-3مميكف طف في العاـ كيتكقع أف يككف في حدكد  2.1 الاستيلبؾ الكمي لمقمح في السكداف

المميكف  ـ دكف1996ـ كلقد كانت جممة الاستيلبؾ الكمي حتى عاـ 2012 مميكف طف في العاـ 
مطاحف القطاع تقكـ  مميكف طف سنكيان في العاـ 1.7كتبمغ كمية القمح المستكرد سنكيان نحك . طف

. الخاص بميمة استيرادىا
 :النوعية المرتبطة بيذا القطاع كلاتوتتمثل أىم المش

 .التصاعد المستمر في أسعار القمح عالميان  .أ 
 .عدـ كجكد مخزكف إستراتيجي .ب 
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 .ارتفاع أسعار الدكلار .ج 
 .ارتفاع رسكـ التخزيف كارتفاع تكمفة المرابط .د 
 .مف القمح في بداية كؿ مكسـعدـ تييئة المكاعيف التخزينية للبستفادة  .ق 
 .ارتفاع تكمفة المكاد المضافة المستخدمة في إنتاج الدقيؽ .ك 
. المضاربات السعرية بيف المطاحف .ز 

 ىنالؾ مطاحف ذات تقنية متطكرة كتممؾ بنيات تحتية ممتازة كمع ذلؾ فيي غير -
تمكيؿ تكريد قمح، حيث أف تمكيؿ تكريد اؿ كلبتذلؾ بصكرة أساسية إلى مش لعزمتحركة كمي 
 .م مطحف ىك اليـ الأكبر لإدارة المطحفالقمح لأ

مما جعميا لا تستفيد مف ( إنشاء صكامع)تحتاج بعض المطاحف إلى تطكير أكعيتيا التخزينية  -
 .كسائط النقؿ الأفضؿ لمحصكؿ عمى تكمفة أقؿ لمقمح داخؿ المطاحف

 .لا تكجد منافذ تسكيقية للئنتاج خارج البلبد  -
. )المناكلة –المرابط )عدـ تحديث المكانئ البحرية   -
: قطاع الكيك. ج

الإجمالي بحكالي  يعتبر قطاع المخابز أحد أفرع قطاع الصناعات الغذائية، يقدر عددىا      
مف إجمالي المخابز كمنيا 85.7% ألؼ مخبز بمدم كىي تمثؿ نسبة12ألؼ مخبز منيا 14

  14.3% . ألؼ آلي بنسبة2أيضان 
 مف إجمالي المخابز 41.7% ألؼ مخبز كىي تمثؿ5يقدر عدد المخابز البمدية بكلاية الخرطكـ 

في حيف يبمغ عدد المخابز الآلية 85.3%ألؼ مخبز بالكلايات بنسبة ، 7البمدية بالبلبد كمنيا 
كىنالؾ 40% مخبز بنسبة  800كفي الكلايات الأخرل 60%مخبز بنسبة 1200بكلاية الخرطكـ 

يقدر استيلبؾ البلبد مف  .آلي يعمؿ بجانب الخبز في مجاؿ الحمكيات كالكيؾ مخبز1000
ألؼ 32نصيب كلاية الخرطكـ منيا ) ألؼ طف2كيمك 50ألؼ جكاؿ دقيؽ عبكة 40الدقيؽ بحكالي 

 (.لمكلايات الأخرل 20%طف بنسبة 400   ألؼ جكاؿ8كمنيا  80% بنسبة) طف1600 جكاؿ 
مف طاقاتيا القصكل في حيف تعمؿ المخابز البمدية 20%حدكد  تعمؿ المخابز الآلية حاليان في

  .مف طاقاتيا القصكل30%بنسبة 
ألؼ عامؿ 120ألؼ عامؿ غير عماؿ التسكيؽ منيا 180يبمغ عدد العمالة في ىذا القطاع 

%. 33ألؼ عامؿ بالمخابز الآلية بنسبة 60ك 67%بالمخابز البمدية بنسبة 
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 :ه قطاع المخابزالتي تواجكلات وتتمثل أىم المش
في الأسعار  كجكد مضاربات بينيا لإؿ للتسكيؽ الخبز مما أدالتنافس الكبير بيف المخابز . 1

 .كالأكزاف
 .الرسكـ كالضرائب المتعددة كالمرتفعة كالاختلبؼ بينيا مف محمية لأخرل. 2
 .عدـ كجكد مخزكف إستراتيجي مف الدقيؽ. 3
. تأخر إصدار مكاصفة لمخبز. 4
 :الخضر والفاكية مصانع. د

: مصانع التعميب
( . ككريستاؿ سعيد)مصانع كبيرة لمتعميب يعمؿ منيا حاليان مصنعاف  6يكجد الآف حكالي     

. كالعصائر بكميات محدكدة كما أف ىناؾ عدد مف المصانع الصغيرة التي تنتج أساسان المربى
إنتاجيا متذبذب لعدـ تكفر السكر اللبزـ  مصنعان لمعصائر الصناعية20كيكجد أيضان حكالي 

كعمى سبيؿ المثاؿ تبمغ . مف طاقاتيا التصميمية% 50كتعمؿ معظـ المصانع بأقؿ مف . لمتشغيؿ
 . كالعصائر الطبيعية19 %كالمربي 26%الطاقات الفعمية لمنتجات الصمصة 

: مصانع التجفيف
 المسمحة  لمتصدير كلمقكاتىناؾ مصنعاف لمتجفيؼ يعملبف أساسان في تجفيؼ البصؿ     

تجفيؼ البصؿ بكسلب كمجفؼ الانفاؽ بالفكي ىاشـ بطاقات تصميمية تصؿ  اما مصنع
 طف في اليكـ عمى التكالي، إلا أف الطاقات الفعمية منخفضة كتقؿ عف 5طف ك  50إلى 

كىناؾ مجفؼ يعمؿ بطريقة التجفيؼ الشمسي المحسف . مقارنة بالطاقة التصميمية50 %
 كتنتشر في أقاليـ السكداف ريقة .الجاىز لمقكات المسمحة الإداـتابع لييئة سلبـ العزة ينتج 

م تأميف الغذاء في دكران ميمان ؼ تؤدمالتجفيؼ الشمسي التقميدم كالتي تنتج منتجات مجففة 
في غرب ( كالطكارئ كمف ىذه المنتجات الكيكة كشرائح الطماطـ الصمصة أكقات الككارث

كنجد أف المنتجات المجففة تقميديان . السكداف كالبقكؿ كالتمكر كالتكابؿ في شماؿ السكداف
ذات جكدة منخفضة كلا تفي باحتياجات التغذية الصحية لتعرضيا لعكامؿ التمكث المختمفة 

 .حياء الدقيقةالأتربة كالحشرات كالقكارض كالأ
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  :تعبئة التمور
الطاقة  ىناؾ مصنع كاحد لإعداد كتعبئة التمكر بعد تجييزىا ىك مصنع كريمة ذك        

كقد أعيد تأىيؿ ىذا المصنع مؤخران بعد تكقؼ . طف فى العاـ1700التصميمية التي تبمغ 
 .طكيؿ لإنتاج العجكة المكبكسة كحمكم الكريميت

: تعبئة التوابل
تتـ تعبئة التكابؿ المجففة طبيعيان مثؿ الفمفؿ الأحمر كالشمار كالكسبرة كالكمكف      

كالشطة سكاء للبستخداـ المحمي أك لتصدير كلكف لا تكجد بيػانات كافية عف حجـ الإنتاج 
 .في ىذا المجاؿ

: صناعة الأعلاف/ ىـ
 الأعلبؼمنشأة صناعية عاممة في مجاؿ صناعة ( 20)يكجد بالبلبد أكثر مف      

الخضراء أك  كالسكداف غني بالمدخلبت الأساسية لتصنيع الأعلبؼ سكاء بزراعة الأعلبؼ
السكر كالسمسـ كقشر  لتصنيع الأعلبؼ مف المخمفات الزراعية مثؿ سيقاف القمح كقصب

المكلاس كالبقاس كالأمباز  كغيرىا ككذلؾ مف المخمفات الصناعية مثؿ... الفكؿ 
. تركيب الأعلبؼ لمحيكاف كالدكاجف لذرة كالغلبؿ التي تدخؿ فيكغيرىا إلى جانب ا....

 :النوعية المرتبطة بصناعة الأعلاف في الأتي كلاتوتتمثل أىم المش
 .عدـ ثبات كاستقرار أسعار الردة كالمكاد الأخرل - 
 .تقمبات الظركؼ الطبيعية كالمناخية  -

. العاممة كمنتجاتياتعدد الرسكـ كالضرائب المفركضة عمي المنشآت  - 
 :صناعة الألبان ومنتجاتيا/ و

كىي لا  منشأة صناعية عاممة في مجاؿ تصنيع الألباف كمنتجاتيا( 8) يكجد بالبلبد     
تيغطي احتياجات الطمب المحمي المتنامي مما فتح بكابة الاستيراد حيث يقدر حجـ طاقاتيا 

طف يكميان 400ة الفعمية المستغمة طف يكميان في حيف يبمغ متكسط الطاؽ1500التصميمية 
مف الطاقة القصكل كتشكؿ المادة الأكلية لمصانع الألباف مف 28%كىي تمثؿ نسبة 

. حميب خاـ إنتاج محمي10% حميب بكدرة مستكرد ك%90
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 (1): النوعية المرتبطة بيذا القطاع في الأتي شكلاتوتتمثل أىم الم
 .بكزارة الصحةطكؿ كتعقد إجراءات تسجيؿ المنتجات   -

 .ضركرة مراجعة المكاصفات السكدانية الخاصة بالألباف كمنتجاتيا - 
جكدتيا كبعدىا مف  فجكة كبيرة بيف المنتجيف كالمصنعيف لارتفاع أسعار الألباف الطازجة كسكء - 

 .المصانع
إجراءات قمة عدد معامؿ الفحص كالتحميؿ الخاصة بالألباف كمنتجاتيا مما يؤدم إلى تأخير   -

 .التخميص قد تصؿ إلي شير أك شيريف
 .لمصانع الألبافكلبت م الشير مما يسبب كثير مف المشلجنة تسجيؿ الأطعمة تجتمع مرة كاحدة ؼ -
مف  ما ييماثمياارتفاع تكمفة إنتاج الألباف كمنتجاتيا مما أضعؼ مقدراتيا التنافسية في مكاجية   -

 .المستكرد
 :اعاتسكر الصن: مشكمة نوعية/ ز

الغذائية كيختمؼ  بعض القطاعات الفرعية لقطاع الصناعاتفي  ان رئيس مدخلبن يستخدـ خاـ السكر 
، كظمت سياسات تسعير كتخصيص سكر (كزنيا النسبي في ىيكؿ تكمفة الإنتاج مف منتج لأخر

الأساسية التي تكاجو تمؾ القطاعات الفرعية كذلؾ نتيجة لعدـ  كلبتصناعات يشكؿ أحد المشاؿ
استقرار تمؾ السياسات لفترات طكيمة نسبيان حيث يبمغ عدد المصانع التي تستعمؿ السكر كمادة 

 (2).مصنعان 245خاـ 
 :يوضح نسبة كمية السكر كمدخل صناعي في بعض المنتجات الغذائية( 5-3)جدول رقم 

)%( السكر نسبة نكع المنتج 
 10 – 13 المياه الغازية
 60 الحمويات
 25 البسكويت
 80 المربات

-  صناعات أخرى
. ـ2009سجلبت اتحاد الغرؼ الصناعية السكداني: المصدر                

                                                           

(1
 .      لانًفاهٍى انعايح نصُاعح الأنثاٌ وانًشاكم وانحهو،(و2009) عثذوٌ يحًذ عثذوٌ وحغاو انذٌٍ فضم عوض(   

.، عٍاعح عكش انصُاعاخ( و2006)إعًاعٍم صثا  (  2
 ( 
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تأخذ المنشآت  ) نكفمبر، مايك مف كؿ عاـ) عند بداية مكسـ إنتاج السكر لممصانع المحمية 
 .تستخدـ السكر كمادة خاـ حصصيا مف السكر بانتظاـالصناعية التي 

أما في باقي العاـ كمع حدكث أزمات السكر تمنح تمؾ المنشآت حصص متدنية تصؿ في نياية 
؛ مع العمـ بأف مكاسـ الإنتاج تككف في نياية العاـ كتتزامف مع شير رمضاف 0% العاـ إلى 

. طائمةكالعيديف مما يجعؿ مصانع الغذائيات تتحمؿ خسائر 
تحاد سكر الصناعات كقد شيد ىذا القطاع ـ بأف يستكرد الا2006كافقت الدكلة في سبتمبر      

الجكدة إلا أف مصانع السكر كما  استقراران ليس لو مثيؿ مف حيث كفرة السكر مف حيث الكمية ك
ذريعان في ليا مف يد طكلى استطاعت أف تكقؼ قرار استيراد السكر ىذا العاـ كلكنيا فشمت فشلبن 

.      تحقيؽ الكفرة كالجكدة المطمكبة
سكر  لتحاد مرة أخردر قرار مف الدكلة بأف يستكرد الاـ ص2009كفي نياية ديسمبر     

السكداف مما  الصناعات كبالرغـ مف تغير أسعار السكر عالميان كتغير السياسات النقدية لبنؾ
ستحيلبن، مما يضع مستقبؿ ىذا القطاع في يجعؿ أمر الاستيراد ليس بالأمر الييف إف لـ يكف ـ

 .مفترؽ الطرؽ
 :الصناعات المدعمة/ ح

: صناعة التبريد . أ
ألؼ طف بكلاية 18 ألؼ طف معظميا لتخزيف البطاطس منيا22تبمغ طاقة التبريد الكمية حكالي 

كتنتشر أيضان غرؼ تبريد صغيرة  .)التقاكم البطاطس) ألؼ طف بمحافظة شندم 3الخرطكـ ك 
 .محدكدة تستخدـ أساسان في إنضاج المكز كتمكيف المكالح بطاقات

: التعبئة والتغميف. ب 
مصانع  3 عاـ كىناؾ/مميكف جكاؿ10يكجد مصنع كاحد لإنتاج جكالات الكناؼ بطاقة       

كيكجد . العبكات الزجاجية كمصنع كاحد لإنتاج) البلبستيؾ كالكرتكف(كبيرة لإنتاج مكاد التعبئة 
كلكف ىذه (. تعبئة العصائر كالمياه المعدنية)خط لإنتاج العبكات البلبستيكية  بمصنع كريستاؿ

المصانع لا تفي بمتطمبات الصناعات القائمة مف نكاحي الكـ أك النكع أك السعر المناسب ك 
. معظـ مدخلبتيا يتـ استيرادىا مف الخارج
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 :مقومات ومتطمبات قيام الصناعات الغذائية
 يككف مبنيان عمى أربع مفيكـ الإنتاج لابد كأف. م مف المكاد الخاـ الغذائيةكجكد فائض محصكؿ. 1

 :ضماف الاستمرارية كذلؾ مف خلبؿ الكمية، النكعية كالسعر المناسب؛ مع: قكاعد أساسية ىي
تبني سياسة التركيز في الإنتاج حسب الميزة النسبية لكؿ كلاية ككحداتيا الإدارية آخذيف في  -

 .ىا البيئية كمكركثاتيا الثقافي كالحضارمالاعتبار ظركؼ
التزاـ كزارة الزراعة بإنتاج المحاصيؿ المحددة لمتصنيع بالمكاصفات أعلبه بالتعاكف كالتنسيؽ  -

. مع مراكز إنتاج التقانات كالقطاع الخاص
 التزاـ الحككمة بتطبيؽ المكاصفات الخاصة بالمكجيات الفنية الأساسية الخاصة -

؛ قبيؿ الشركع في إعطاء ( ـ2590/ 2004ـ س د ؽ ) بإقامة المدف كالمناطؽ الصناعية 
  .تراخيص إقامة المنشآت الصناعية

التزاـ كزارة الصناعة بمتابعة تنفيذ المكاصفات الخاصة بالمكجيات الفنية الأساسية الخاصة  -
. .)ـ2589/ 2004ـ س د ؽ )بإقامة المنشأة الصناعية عمي أرض الكاقع 

 تبني مفيكـ الشراكة في الاستثمار كالتسكيؽ بيدؼ الكصكؿ لممستفيد النيائي في -
  .السكؽ العالمي عبر شراكات إقميمية كعالمية

تسريع كتيرة التنمية مكاكبة لعصر العكلمة لابد كأف تضطمع الحككمة عبر تكظيؼ مكاردىا  -
المياه الصالحة لمتصنيع، )الأساسية  كعائداتيا النفطية بتييئة كتطكير كتجييز البني التحتية

في المناطؽ الصناعية المختارة ( إلخ...كسائؿ كنظـ إدارة لنفايات،الطرؽ،مصادر الطاقة
. اعتمادان عمى متطمبات المكاصفة القياسية أعلبه

إلغاء الرسكـ كالضرائب كالجبايات عمي المعدات الحديثة كأجيزة التحميؿ الدقيقة كالمنتجات  -
 .كتسييؿ الإجراءات البنكية كالجمركيةISO).اؿ )بالمكاصفات العالمية المصنعة 

 :آليات وخارطة الطريق لتنفيذ المشاريع الصناعية
(. I.T )إنشاء شبكة متخصصة لممعمكماتية . 1
 بناء علبقات تنسيؽ مؤسسية مقننة عمي مستكم السياسات كبرامج التنفيذ مابيف. 2

مؤسسات التمكيؿ ، مراكز -القطاع الخاص  -الصناعة  -غابات الجيات ذات العلبقة الزراعة كاؿ
 .إلخ.....البحكث
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الخارطة لابد كأف . كضع الخارطة الاستثمارية لكؿ كلايات السكداف عمى أسس عممية دقيقة. 3
: تأخذ في الاعتبار 

  أسس فنية كاقتصادية لعؿ تقييـ كتقكيـ الصناعات القائمة حاليان. 
  داخميان ك خارجيان )الدقيقة لمتطمبات الأسكاؽ مخرجات الدراسات(. 
  الترخيص لإقامة أم منشأة صناعية لابد كأف يككف بناءن عمى الخارطة الاستثمارية كدراسة

الجدكل الفنية كالاقتصادية مف جية مرجعية ككفؽ متطمبات المكاصفات القياسية الخاصة 
 .بالمكجيات الفنية الأساسية المذككرة آنفان 

  في منح الامتيازات كالإعفاءات الممنكحة لممشركع الصناعي كربطيا التدرج :
  .بحجـ الاستثمار في المناطؽ الأقؿ نمكان . 1
 .بما سيحققو المشركع مف قيمة مضافة مف العممة الصعبة. 2
 .حداثة التكنكلكجيا المستخدمة في الإنتاج لبطبيعة كمد. 3
 .حجـ الاعتماد كالاستغلبؿ الأمثؿ لممكاد الخاـ كالككادر المحمية لبمد. 4
. بتطبيؽ معايير الجكدة كالالتزاـ بالمكاصفات القياسية العالمية. 5

 إقامة شركات متخصصة مستقمة للئنتاج الزراعي، الصناعي كلتسكيؽ المنتجات 
 .المنتجيف، المصنعيف، التجار كالحككمة: يشارؾ في عضكيتيا تنظيمات

 لربط  كتكفير التمكيؿ مف خلبؿ آلية فاعمة( النافذة المكحدة)تسييؿ إجراءات الاستثمار
 .مؤسسات التمكيؿ بتنظيمات كشركات المنتجيف بصفة خاصة

 إقامة مراكز ريفية لنقؿ كتكطيف التقانات كربطيا بمراكز البحكث المتخصصة 
 .درات المؤسسية كالبشريةكالجامعات ذات العلبقة بيدؼ التكعية ، الإرشاد كبناء الؽ

: آفاق المستقبل
 ءن عمىالاقتصاد الكطني بنا إلىمصانع الأغذية القائمة باعتبارىا إضافة  كلبتمشؿالحؿ الجذرم 

لتحديد حجـ الاستثمار اللبزـ لمتأىيؿ كالتحديث ة تفصيمية متخصصة لكؿ قطاع عمى حددراسات 
 .ككافة الجكانب الفنية كالإدارية

مكاد التعبئة كالتغميؼ كالمكاد  : الأكلكية في الاستثمار لمصناعات المساندة كىذه تشمؿإعطاء 
 .الكسيطة كالحافظة

 .كرش الصيانة المتخصصةكمعدات المصانع كقطع الغيار  -
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 .الشاحنات كالمخازف المبردة -
كالطماطـ في  )مركزات المانجك كالجكافة)إقامة مصانع إنتاج مركزات العصائر الطبيعية  -

 .مناطؽ الإنتاج
التكسع المدركس في إنتاج السمع التي نجحت في فرض صناعتيا التحكيمية اقتصاديان عمى  -

مربات  –حمكيات – مياه غازيو) السكؽ كالسكر كما يترتب عمى ذلؾ مف صناعات أخرل 
 .)إلخ.... كحكؿ طبي –عسؿ  –عصائر  -
 .النظاميةإقامة مصانع تعميب الأسماؾ كالكجبات الجاىزة لمقكات  -
لإنتاج كتسكيؽ المحكـ World Centre الدراسة الجادة لتحكيؿ السكداف إلى مركز عالمي -

 (1).كمنتجاتياHygienic Natural  الطبيعية الصحي 
  

                                                           

يحًذ َوس الله آدو عثذانوهاب ، أثش إداسج انجودج انشايهح عهى أداء لطاع انصُاعد انغزائٍح انغوداٍَح ، يشجع عاتك ( 1) 

.162 -159، ص  
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المبحث الثاني 
نبذة تعريفية عن مجموعة شركات معاوية البرير لمصناعات الغذائية 

:  نشأة وتطور مجموعة شركات معاوية البرير
قاـ السيد معاكية محمد أحمد البرير بعد الحصكؿ عمى درجة الماجستير في عمكـ       

الاقتصاد الإدارم المتقدـ مف المممكة المتحدة بالتفكير كالسعي الجاد للبستفادة مف ىذا العمـ 
لممساىمة بعممو كعممو في تطكير الاقتصاد السكداني كرأس مالي كطني كؿ ىمو تقديـ كؿ ما 

ديمو لممكاطف السكداني كلكطنو السكداف ، لذا كاف حريصان عمى بناء مخطط طكيؿ يمكف تؽ
. الأمد لإنشاء مممكة اقتصادية متكاممة يككف الدافع الرئيسي لإنشائيا ىك دعـ الاقتصاد الكطني

ككانت الانطلبقة الأكلى ليذه الشركات في نياية الثمانينات كبداية التسعينات مف القرف 
. الماضي
بر مجمكعة شركات معاكية البربر مجمكعة ذات أىداؼ مختمفة تعمؿ في كافة مجالات كتعت
كبر الشركات الصناعية في السكداف كمنطقة شرؽ أؿ الاستثمارم كالتجارم كىى إحدل العـ

معاكية محمد /إفريقيا يجمس عمى قمة المجمكعة المساىـ الرئيسي كرئيس مجمس الإدارة السيد
. احمد البرير
ق الشركات في مجاؿ الصناعات الغذائية كالكيمائية كصناعة التعبئة كالتغميؼ ىذا تعمؿ ىذ

عماؿ التجارة الداخمية ك الخارجية إضافة إلى نشاط أضافة للئنشاءات كالعمؿ الزراعي كبالإ
. الفندقة كالسياحة عبر فندؽ المريدياف كفندؽ القاردف سيتي

 (1):ت الآتيةكتشمؿ مجمكعة شركات معاكية البرير الصناعا 
مجموعة معاوية البرير لمصناعات الغذائية /1

 .متر مربع كىى تتكزع عمى ثلبثة مجمكعات( 250000)تمتد في مساحة تبمغ  
 :(أم درمان)مجموعة بست لممنتجات الغذائية : أووً 

ـ كيقع في مساحة تبمغ خمسة ألؼ متر تقريبان كجكاره مساحات  2005تـ إنشاءه في العاـ      
إضافية لمتخزيف تبمغ سبعة ألؼ متر تقريبان ، كىك أحدث مصنع بالسكداف كالجكار الأفريقي إذ 

، حيث تـ تجييز صالات ( UHT)   الساعة مف الألباف السائمة بالتعقيـ/ طف 13تبمغ إنتاجيتو 
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الإنتاج حسب الشركط الصحية لمصانع الأغذية كتكجد كحدة لضبط الجكدة كمعمؿ تحميؿ 
، (  تقنية التتراباؾ)باف الداخمة كالخارجة مع استخداـ مكاد تعبئة ذات جكدة عاليةكفحص للؤؿ

 . كبمغت تكمفة المصنع حتى الآف ثمانية عشر مميكف دكلار 
 (1):والمنتجات التي يقدميا المصنع ىي

 (.ميحمى كعادم) الألباف بأحجاـ مختمفة  .1
 (.ميحمى كعادم) الزبادم بأحجاـ مختمفة  .2
 .ات كبأحجاـ مختمفةالعصائر بنكو .3
 .المًش بنكيات كبأحجاـ مختمفة  .4
 .الحميب بنكيات كبأحجاـ مختمفة .5
 (:الخرطوم)مجمع معاوية البرير لمصناعات الغذائية:ثانياً 

: كيشمؿ المصانع  الآتية
: مصنع معاوية البرير لمبسكويت/ أ

يثة  التي الحد حيث يعمؿ المصنع بتقنية عالية في صناعة البسككيت كتتمثؿ في الآلات
،  ةألؼ  كرتكف 29غ  إنتاجيتو كبر قدر مف البسككيت حيث تبؿأتساعد عمى إنتاج  في اليكـ

. بالإضافة لبسككيتات الكيفر بالنكيات المختمفة
(: أورانجا)مصنع العصائر المجففة / ب

ماكينات ذات  دخالإيعتبر رائد تعبئة العصائر كالمساحيؽ الغذائية في السكداف عف طريؽ 
مكاصفات عالمية كمعدات حديثة عممت عمى إكساب المساحيؽ خصائصيا الغذائية كاممة كعدـ 

في التجارة الكطنية حيث تبمغ الطاقة  متقدمان  ات البيئية مما جعميا تحتؿ مكانان تعرضيا لمممكث
 .مف العصائر المجففة( الساعة/طف 63)التصنيعية
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 (1): مصنع عمي بابا لمتعبئة/ ج
ناسب مع طمب تفي عبكات كاحجاـ مختمفة ت( الشام)يقكـ المصنع بتعبئة منتج        

ف ىذه أمف الشام في العاـ حيث ( طف/5500)المستيمؾ كتبمغ الطاقة الإنتاجية لممصنع 
الصناعة تعتبر تجديد لتقنية صناعة التعبئة في السكداف كذلؾ عف طريؽ استخداـ التكنكلكجيا 

. المتطكرة
 :مصنع الطحينة والطحنية / د

يقع المصنع في مجمع معاكية البرير الصناعي في منطقة الباقير الصناعية ، كيستخدـ أحدث 
.  الآلات لإنتاج كتنظيؼ السمسـ ، بالإضافة لإنتاج الطحينة كالطحنية

:  مصنع الكيك . ه
خطكط  ةمتر مربع بجممكف يتككف مف ثلبث 2000ـ بمساحة  2008أنشئ المصنع في عاـ 

. في الساعة  جراـكيمك 200إنتاج كؿ خط 
: - أنواع المنتجات 

 ( .كسترا ا –تش رم) الكيؾ العادم  .1
 ( .باربي  –كسترا ا) الكيؾ الإسفنجي  .2
 ( 2) ( .لكدك  –باربي ) كيؾ البسككيت  .3
 (3)( :فيتا)مصنع فوز لممياه الغازية . و

لإنتاج منتجات ذات جكدة عالية كبنكيات دخؿ ىذا المجاؿ ( فيتا ) مصنع فكز لممياه الغازية 
كمميزات جديدة ترضي رغبات كتكقعات المستيمؾ حكؿ المنتج كتقديـ خدمة تمبي احتياجات 

. المستيمؾ 
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ـ بشراكة سكدانية ألمانية كاكتمؿ التصديؽ في  2001تـ التفكير في إنشاء المصنع في عاـ 
نات كممحقاتيا كبدأ الإنتاج في ـ كمف ثـ بداية التجييز كشراء الماكي 2001أكتكبر 

: ـ بخطي إنتاج ينتجاف يكسفي ككرز باستخداـ نكعيف مف التعبئة 13/9/2003
 .خط زجاج  .1
 . خط بلبستيؾ  .2

تـ شراء خط لإنتاج البلبستيؾ بطاقة أكبر ، كما تـ إدخاؿ خط إنتاج زجاج جديد بطاقة إنتاجية 
. أكبر 
لى العميؿ أكلان كأخيران كيعامؿ جميع العملبء عمى تقكـ إستراتيجية التسكيؽ كالمبيعات ع     
دارة ( لؾ لزبكف ىك الـا) ك ( الزبكف دائمان عمى حؽ ) قاعدة  حيث تقكـ إدارة التسكيؽ كا 

المبيعات بإدارة المبيعات بإجراء البحكث كالدراسات الميدانية بصكرة مستمرة لمعرفة أدائيـ 
. يفاء بيا كرغباتيـ حكؿ المنتج كمف ثـ تحقيقيا كالإ

كمية ككما يممؾ المصنع إسطكلان ضخمان مف عربات التكزيع المباشر الذم يغطي العاصمة الؽ
. مراكز تكزيع تغطي أغمب كلايات سكداننا الحبيب  ىـلدم

. حاليان نسبة التكزيع في العاصمة تتفاكت عمى حسب حركة سكؽ المياه الغازية في السكداف 
لعمب كجؿ الشركات ب لزيادة الإنتاج كلرغبة المستيمؾ في اكلقد تـ أيضان تركيب إنتاج عؿ

كبدأ إنتاج العمب في أخذ نصيب في ( غازم ) تجيت إلى إنتاج العمب ا لكالمصانع الأخر
. الأسكاؽ كعميو لممكاكبة 

الأسعار تتكقؼ عمى منافسة الشركات كالمصانع الأخرل إلا أنيا تغطي التكمفة كبربح مناسب 
 .ساعة يكميان  24اقتو القصكل كيعمؿ المصنع بط

 (:سوبا غرب_مجمع صافوو الصناعي )المصنع الألماني السوداني : ثالثاً 
كالمياه الصحية بالإضافة لمعصائر الطبيعية ( شامبيكف)كينتج المصنع المشركبات الغازية       

(. ييس جكافة، ييس برتقاؿ، ييس فراكلة،ييس مانجك) بمختمؼ النكيات 
: الكيماوية الصناعات/2

كفي مجاؿ الصناعات الكيمائية تقكـ المجمكعة بصناعة الصابكف بأنكاعو المختمفة       
كمستحضرات التجميؿ حيث تـ التعاقد مع شركة كبرل لترعى ىذا المشركع  حيث تـ تخصيص 

دخاؿ تقنية جديدة تنافس بيا  2متر( 10000)مساحة تبمغ  بالمنطقة الصناعية الخرطكـ بحرم كا 
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( اليكـ/طف75)تجات الصابكف الأخرل حيث تبمغ الطاقة الإنتاجية لمصنع صابكف البدرة ىلبمف
كىناؾ خط إنتاج صابكف ( اليكـ/طف53)فتبمغ الطاقة الإنتاجية ( الألكاح)أما صابكف الغسيؿ 

. حماـ كمستحضرات تجميؿ قيد الإنشاء كالتنفيذ خلبؿ ىذا العاـ
 (1):مجموعة معاوية البرير لمتغميف/3

في إطار تطكير الصناعات الكطنية قامت المجمكعة مف خلبؿ شركة معاكية البرير       
حدث مصنع لصناعة الكرتكف كطباعتو في السكداف كبما إف صناعة التغميؼ أغميؼ بإنشاء لمت

ىي صناعة العصر كتعتبر مف الصناعات الإستراتيجية فقد تـ إنشاء مصنع كارتكبيست لمكرتكف 
يست لمسمفاف المطبكع ، بالإضافة إلى صناعة الكرؽ كالكراسات كالأدكات كمصنع كارتكب

. المختمفة كذلؾ لتكفير احتياجات المجمكعة كباقي المصانع العاممة في الصناعات المختمفة
: مجموعة المصانع

: كيمكف ذكر جميع المصانع بشكؿ مجمؿ كما يمي 
كيت أبك بنت ، بسككيت مصنع بسككيت كابتف ماجد ، بسككيت عركس البحر ، بسؾ .1

 . نايس
 (.كارتكبيست)السمفاف كالكرتكف _ مصنع التغميؼ .2
 (.لكدك)مصنع المبف المجفؼ  .3
 (.أكرانجا)مصنع العصائر المجففة  .4
 .مصنع الأدكات المكتبية .5
 (.ريتش، كالزرافتيف)مصنع الشام  .6
 (.بيست)مصنع الزبادم كالمبف السائؿ  .7
 (.ريتش)مصنع العصير السائؿ  .8
 (.شامبيكف)مصنع الشعير الغازم      .9
 (.ريتشي ككلا)مصنع المياه الصحية  .10
 (.الثريا)مصانع الشعيرية كالمكركنة كالسكسكانية  .11
 (.ريتش)مصنع كيؾ  .12
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 (.علبء الديف كريتشي)مصنع الكيفر .13
 (ريتش)مصنع شيبس .14
 (.سكفت كىلب)مصنع معجكف أسناف  .15
 (.ىلب ، الدكلار) مصنع صابكف بدرة  .16
 (.الدكلار ككمفكرت كىلب)ألكاح مصنع صابكف  .17
 ( .الدكلار)كمصنع ( ىلب)مصنع صابكف سائؿ  .18

: أىداف مجموعة شركات معاوية البرير
. تحقيؽ الاستثمار الأمثؿ لكافة المكارد المتاحة لممجمكعة .1
النيكض بالصناعة الكطنية بما يحقؽ أعمى جكدة ممكنة بأقؿ تكمفة لتحقيؽ رضا  .2

. المستيمؾ 
لؾ مف أجؿ تحسيف الميزاف لمستكردة لتقميؿ نسبة الكارد كذالمسمع  إنتاج سمع بديمة .3

. التجارم
.  لمضافات كالمحسناتاالسعي لتكطيف الصناعات المكممة كالتغميؼ كالتعبئة ك .4
. تكفير فرص عمؿ لمعمالة الكطنية .5
محاكلة إيجاد أسكاؽ خارجية تثؽ بالمنتجات السكدانية الجيدة كذلؾ بعد تحقيؽ الاكتفاء  .6

 .الذاتي كالاستفادة مف اتفاقيات التعاكف الاقتصادم كالتجارم
 :يتمثؿ في الآتي (1):الدور اوقتصادي لمجموعة شركات معاوية البرير

 .زيادة الناتج المحمى .1
. دعـ ميزاف الدفكعات .2
. تساىـ المجمكعة بدعـ خزينة الدكلة العامة مف خلبؿ المدفكعات الضريبية .3
. مف إيرادات مبيعات المصانع%30تدفعيا المجمكعةحكالي  تشكؿ الرسكـ الجمركية التي .4
. تعزيز مكانة المنتجات السكدانية كرفع شعار صنع بالسكداف .5
ترقية البيئة المحيطة كذلؾ مف خلبؿ تكصيلبت الكيرباء كالمياه في المناطؽ التي يقع بيا  .6

 .المصنع الجديد
 .سنكيان  زيادة الاحتياطي العاـ للؤجكر بحكالي مائتاف ألؼ جنيو .7

                                                           

 20-1،اللبماب غرب سباؽ الخيؿ، ص ص 2018قسـ الاستثمار  -ملتقرير السنكا( 1)



 197 

 

غت ثلبثيف مميكف كخمسة ألؼ زيادة الناتج المحمى الإجمالي لقطاع الصناعة بمدفكعات بؿ .8
 . قيمة مضافة في العاـجنية 

 .تقكية السكؽ الكطنية  .9
 إنشاء كحدات متقدمة كمخصصة لبرامج الأبحاث كالتطكير .10

 (1): اوىتمام بالبيئة ومكافحة التموث
البيئة كحمايتيا مف التمكث الصناعي عممت المجمكعة مع التكجو العالمي لمحفاظ عمى 

يث تـ إتباع عمى خمؽ بيئة عمؿ مكنت المصانع مف المحافظة عمى نظافة كجكدة منتجاتيا  ح
دم إلى تنقية بيئة المصانع مف الممكثات الناتجة مف عمميات التصنيع ؤكؿ الإجراءات التي ت

ما المياه فتتـ معالجتيا مف خلبؿ محطات كىي تتككف مف مراكح الشفط في مكاقع الإنتاج أ
حدث محطة تنقية في السكداف في المجمع بالإضافة إلى أتنقية حيث تمتمؾ المجمكعة أضخـ كاؿ

المحطات الصغيرة في جميع مجمعات المجمكعة ككذلؾ تعمؿ عمى إذابة المكاد الصمبة كذلؾ 
ز الأكزكف ، بالإضافة لتطبيؽ كؿ ما باستخداـ المكاد الكيمائية ككذلؾ تعقيـ المياه الصحية بغا

يتعمؽ مف إجراءات الأمف كالسلبمة العامة حسب التكجييات الصادرة مف جية الاختصاص مثؿ 
 .المطافئ كجميع متطمبات الأمف الصناعي

 (2):نتاجية لممصانعالطاقة الإ
: مصنع بيست لممنتجات الغذائية -1

:- مصنع الألباف كالزبادم
عمالة 181مكظؼ35)عامؿ 331ساعة بعمالة12بكرديتيف طكيمتيف يعمؿ المصنع      
(. عمالة مؤقتة96ثابتة،

. طف مف الألباف36000=الإنتاج الفعمي في العاـ
:- مصنع الحموى الفاخرة -2

عمالة 120مكظؼ 20)عاملب 185ساعة ،العماؿ حكالى12يعمؿ المصنع بكرديتيف طكيمتيف 
. عمالة مؤقتة 45ثابتة،
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. الؼ كرتكنة160000=خلبؿ العاـ   الإنتاج الفعمي 
: مصنع البسكويت -3

عمالة  254مكظؼ، 47)عاملب  483ساعة حجـ العمالة  12يعمؿ المصنع بكرديتيف طكيمتيف 
( عمالة مؤقتة 182ثابتة ،

كرتكنة  4900000=الإنتاج الفعمي لمبسككيت العادم خلبؿ العاـ   
ألؼ كرتكنة  123000=الإنتاج الفعمي لمبسككيت الكيفر خلبؿ العاـ   

 (1):الريادة والجودة في المجموعة
: كانت المجمكعة مف أكائؿ الركاد في الصناعات التالية

ركاد تحسيف صناعة البسككيت كذلؾ مف خلبؿ تحسيف نكع المنتج كتحسيف التعبئة  .أ 
. كاستخداـ التقنية العالية فى التصنيع كالتركيج

كرانجا بديلبن لممستكرد ناعة المساحيؽ الغذائية كشراب الأركاد ص .ب 
ركاد استخداـ العبكات الاقتصادية لتعبئة العصائر كالمساحيؽ الغذائية  .ج 
. ركاد صناعة الكرتكف بمكاصفات تنافس المستكرد مف الخارج .د 
. ركاد إدخاؿ طباعة الركتكقرافيا بالسكداف .ق 
ل ركاد تصنيع البسككيت بمكاصفات الكجبة الغذائية الكاممة للؤطفاؿ تصؿ إلى أقص .ك 

. أطراؼ السكداف بسعر مكحد
. تباع التحميؿ المعممي الجيد كالمكاصفات العالمية المطمكبة في التصنيعا .ز 
المتابعة الدائمة مف خلبؿ البحكث كالدراسات لمعرفة اتجاىات كاحتياجات المستيمؾ  .ح 

. كالسكؽ لتقديـ أفضؿ السمع ك الخدمات ليـ
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  البريرالييكل التنظيمي لمجموعة شركات معاوية 
خارطة تنظيـ العمؿ بمجمكعة شركات معاكية البرير مف حيث المياـ ك  نتناكؿ

الاختصاصات عبر الأقساـ كالإدارات المختمفة التي تتبع لرئاسة مجمكعة معاكية البرير 
: الآتيالصناعية بسكبا يمكف تقسيـ ىذه الإدارات إلى 

 :البريرالييكل التنظيمي لشركة معاوية يوضح  (1-3)شكل 
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 يكتت رئيس و الإدارح

قسى 

 انًخبزٌ

شؤوٌ 

 انعبيهيٍ

 رئيس يدهس الإدارح

 انًصبَع

قسى 

 انحسبثبد

انقسى 

 انفُي

 قسى انًعًم الأيٍ

 إدارح الاستثًبر وانتخطيط

 إدارح انًراخعخ

 الإدارح انًبنيخ

 الإدارح انقبَىَيخ

انًشتريبد إدارح  

 إدارح انًجيعبد

 إدارح انحبست الآني

 إدارح الأيٍ

 الإدارح انهُذسيخ 

  إدارح شئىٌ انعبيهيٍ

 إدارح انذعبيخ والإعلاٌ
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 : الييكل القطاعييوضح  (2-3) شكل
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 رئيس مجمس الإدارة 

قطاع منتج 
( ج)

 مالية

 تسويق

 صيانة

 إنتاج

 مخازن

قطاع منتج 
( أ)

 مالية

 تسويق

 صيانة

 إنتاج

 مخازن

قطاع منتج 
( ب)

 مخازن إنتاج صيانة تسويق مالية



 201 

 

 :لإدارة المبيعات والتسويق التنظيميالييكل يوضح   (3-3)شكل 
 مدير عام المبيعات والتسويق  

 المبيعات والتسويق مديرو

 مبيعات
الجممة 
 والعملاء

المبيعات 
 المباشر

مبيعات 
الأسواق 
 الأسواق

إدارة الدعاية 
 والإعلان

مبيعات 
 الووية

 المشرفين قسم الترويج

المناديب 
وسائقي 
 العربات
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 :المشترياتلإدارة  التنظيميالييكل يوضح  (4-3)شكل 
 
 إدارة المشترياتمدير عام   

 المشترياتمساعد المدير العام لإدارة 

قسم 
المشتريات 
 الداخمية

المشتريات 
الخارجية والتخميص 

 الجمركي

قسم الشراء 
 النقدي

قسم 
المشتريات 
 التسويقي

قسم 
 السكرتارية
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 :المخازنالتنظيمي لإدارة الييكل يوضح  (5-3)شكل 
 المخازنمدير عام   

 مساعد المدير العام لإدارة المخازن

مشرفي 
 مخزن داخمي

مدخمي 
 الإنتاج

مالية 
 المخازن

مراقبي 
 التسميم

قسم الحاسب 
 الآلي

منظمي 
 المخزن

العتالة 
وسائقي 
 العربات
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: الوصف الوظيفي للإدارات
إدارة اوستثمار : أووً 

ىذه الإدارة تختص بكضع الخطط كالبرامج كالاستراتيجيات كالسياسات العامة في ىذا مجاؿ 
عداد  كذلؾ مف خلبؿ تحديد الأسس  دراسات الجدكل لممشركعات الجديدة ،الاستثمار كا 

ستثمارات كاعتماد المعايير كالمكاصفات الفنية لممعدات كالككادر البشرية عامة للبؿكالضكابط ا
. ككسائؿ الاتصاؿ كذلؾ عمى حسب أىداؼ المجمكعة

: حيث يمكف تمخيص مياميا ككاجباتيا في الآتي
. تعمقة بالعمميات الاستثمارية كتطكير المشاريعإعداد جميع الدراسات الـ .1
. العمؿ عمى منح المشركعات الإعفاءات كالميزات الضريبية كالجمركية .2
. تنفيذ عمميات الاستثمار .3
. متابعة إجراءات تسجيؿ أراضى الاستثمار كجميع المعاملبت المتعمقة بيا .4
. تنفيذ التجديدات السنكية لمسجؿ التجارم كالصناعي .5
. تراعخية كالنماذج الصناعية كبراءة الاركات كأسماء الأعماؿ التجارتسجيؿ الش .6
الإدارة المالية : ثانياً 
بالمكقؼ  ىذه الإدارة تعتبر المستشار المالي لرئيس مجمس الإدارة في كؿ ما يختص      

المالي لممجمكعة ، كتعد بمثابة كعاء لحسابات المصانع اللبمركزية ، أم تمثؿ المركز الرئيسي 
لكؿ العمميات المالية كالقيكد المحاسبية التي تتـ بالمصانع المختمفة ، تقفؿ ىذه الحسابات كؿ 

. ستة أشير لمعرفة المكقؼ المالي لكؿ مصنع بالمجمكعة
 (1):كمف المياـ الأساسية ليذه الإدارة ما يمي

إعداد كعرض الحسابات الختامية لممجمكعة كفؽ الضكابط كالمعايير المحاسبية  .1
. إدارة أرصدة حسابات المجمكعة كالخزنة المركزية .2
. إعداد الحسابات الختامية في نياية العاـ المالي .3
. إجراء التحميؿ المالي لكؿ القكائـ المالية .4
. عمؿ ميزانيات المصانع المختمفة كالإىلبؾ العاـ للؤصكؿ .5
. إجراء المكازنات الشيرية لأرصدة البنكؾ بالعممة المحمية كالأجنبية .6
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. اد ميزاف المراجعة الشيرم كحساب الإيرادات كالمصركفات الفعميةإعد .7
. كافة العمؿ الجاد عمى تحصيؿ مستحقات المجمكعة المالية .8
. العمؿ عمى ترقية الأداء المالي بالمجمكعة كتدريب المحاسبيف .9

. في مكاعيدىاكافة سداد التزامات المجمكعة  .10
.     الشركات الأخرل العمؿ عمى تصفية الحسابات الجارية مع مجمكعة  .11
. شراؼ عمى إعداد المرتبات كاليكميات كالدفعيات المختمفةالإ .12
. أحكاـ الرقابة عمى العمميات المالية اليكمية كالتأكد مف صحة كسلبمة الأداء المالي .13
. العمؿ عمى تصفية العيد المالية كمراجعة الشيكات .14
 .الكارد كالمنصرؼإعداد التقرير اليكمي لحركة حسابات البنكؾ مف حيث  .15

إدارة المراجعة الداخمية : ثالثاً 
ىي الإدارة التي تقكـ بكظيفة المراجعة الداخمية داخؿ مجمكعة شركات معاكية البرير، مف 

 (1):مياميا كاختصاصاتيا الآتي
. فحص المستندات كالدفاتر كالسجلبت كالتقارير محاسبيان  .1
. الدفعيات محاسبيان تقييـ أداء الأقساـ كالإدارات كتقديـ تقارير  .2
. تقييـ أداء الأقساـ كالإدارات كتقديـ النتائج للئدارة العميا .3
. مساعدة المراجع الخارجي في أداء عممو .4
. اكتشاؼ الأخطاء كالغش كتقميؿ فرصيا مف خلبؿ الزيارات الميدانية لممراجعيف .5
. مراجعة المصركفات الجارية لكؿ المصانع كالإيرادات .6
. رأسمالية كالتأكد مف أنيا تمثؿ التزاـ حقيقي لممجمكعةمراجعة المصركفات اؿ .7
. مراجعة الاعتمادات المستندية كأرصدة المكاد الخاـ .8
. مراجعة المخزكنات بأنكاعيا المختمفة .9

. ف كمردكداتيـمحسابات المبيعات كحسابات المديف مراجعة .10
. الصرؼمراجعة المشتريات كفؽ لائحة المشتريات بالمجمكعة كالتأكد مف صحة  .11
. مراجعة المكازنات التخطيطية كمعايير التكمفة كتحميؿ أسباب الانحرافات .12
. مراجعة كجرد الأصكؿ الثابتة كالمعاملبت الخاصة بيا .13
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. مراجعة العيد كمتابعة تصفيتيا خلبؿ أسبكع مف تاريخ الاستلبـ .14
مة الارتقاء بالمستكل الميني لإدارة المراجعة كذلؾ مف خلبؿ كضع التكصيات اللبز .15

 . لتطكير المستكل العممي لممجمكعة
 :الإدارة القانونية: رابعاً 

ىي الإدارة المسئكلة عف كؿ ما يتعمؽ بالمعاملبت القانكنية بالمجمكعة كتمثميا أماـ 
الجيات القضائية كالسجلبت كتكممة ممفات الاستثمار،ىذا بالإضافة لعمميات تسجيؿ الشركات 

تراع ككؿ أعماؿ خية كالنماذج الصناعية كبراءة الامات التجاركأسماء الأعماؿ كمتابعتيا كالعلب
الممكية الفكرية بالإضافة إلى تمثيؿ الشركة في كثير مف القضايا التي تخص العامميف مف فضؿ 

كعجز مديكنيات رجاؿ البيع عند مرحمة الجرد الشيرم كالتقفيؿ النصؼ سنكم أك السنكم 
 (1).بالمجمكعة

:  إدارة المبيعات: خامساً 
: مف مياميا كاختصاصاتيا الآتي ،ىي الإدارة التي تعنى بالإيرادات لممجمكعة

. دراسة السكؽ ككضع التكصيات اللبزمة بزيادة حجـ المبيعات .1
. تحصيؿ إيرادات المجمكعة .2
. متابعة حسابات العملبء .3
. متابعة الإجراءات القانكنية الخاصة بالتحصيؿ .4
. جديدة لمبيعات المجمكعةفتح أسكاؽ  .5
. تخطيط المبيعات المستقبمية .6
. تدريب مناديب البيع المباشر كالإشراؼ عمييـ .7
دخاؿ نظاـ الشيكات في حالة رككد الأسكاؽ .8 . تحديد سياسات البيع كا 
(. تحديد المديكنية)تحديد السقؼ الائتماني لكؿ عميؿ .9

 .ترقية كتحفيز رجاؿ البيع المباشر بالمجمكعة .10
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: إدارة المشتريات: سادساً 
 (1):مف مياـ كاختصاص ىذه الإدارة الآتي

. الحصكؿ عمى المشتريات اللبزمة بأقؿ تكمفة كأعمى جكدة .1
. إتاحة فرص الشراء مف كؿ المكرديف دكف تحيز .2
. التأميف عمى طمبات الشراء الرسمية مف الجيات الطالبة .3
. ـ كجكد الصنؼتمرير طمب الشراء عمى إدارة المخازف لمتأكد مف عد .4
. تصديؽ الطمب الخاص بالشراء مف مدير الكحدة أك مدير الإدارة .5
الشراء بكميات كبيرة للبستفادة مف الخصـ النقدم كتقميؿ دكرة الشراء مما يكدل لتقميؿ  .6

. التكمفة
. الشراء عف طريؽ الممارسة في حالة احتكار السمعة لجية كاحدة .7
. لعة غير محتكرةالشراء عف طريؽ المناقصة إذا كانت الس .8
. التحديد الفني لنكعية المشتريات .9

. تأميف البضاعة الكاردة تأميف بحرم أك جكل مف ميناء الشحف كحتى المكقع .10
تخميص كؿ البضائع الكاردة لمشركة مف المكاني البحرية كالجكية بأقصى سرعة ممكنة  .11

. تأكيدان لكصكؿ البضاعة في الكقت المناسب كبحالة جيدة
:  ة الحاسب الآليإدار: سابعاً 

أنشئت ىذه الإدارة بغرض الإشراؼ عمى العمميات المالية كالإدارية كالتعامؿ مع 
ستراتيجي ان اقتصادم ان تكنكلكجيا المعمكمات التي أصبحت محرؾ في عصر اليكـ كتقكـ ىذه  ان قــ ان كا 

الإدارة بتركيب كتشغيؿ أجيزة الحاسب الآلي بجميع المصانع كالإدارات بالمجمكعة، ككذلؾ 
البرمجة كمتابعة الأداء كالتأكد مف صلبحية الأجيزة ككفاءتيا كمكاكبتيا لمتطكرات ككؿ ىذا يتـ 

ف فتقع عمى عاتقيـ ف ىـ الشؽ التكأـ لمميندسيكطة ميندسيف مختصيف ، أما المبرمجبكاس
مسئكلية تصحيح البرامج كتحديثيا كلا يمكف تغير ىذه الأجيزة أك صيانتيا إلا بعد الفحص التأكد 

 (2).مف سلبمة الأجيزة فنيان 
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: الإدارة اليندسية: ثامناً 
ىذه الإدارة تختص بأعماؿ البناء كتنفيذ المشركعات الجديدة مف تصميـ خرط كمسح      

كتكفير مكاد البناء حسب المكاصفات المطمكبة إلى مرحمة تسميـ المبنى إلى الأراضي كمتابعة 
. الجية المعنية

 :إدارة الموارد البشرية: تاسعاً 
 (1):تختص ىذه الإدارة بشئكف العامميف مف النكاحي الآتية     

. تكممة إجراءات تعييف العامميف بالمجمكعة .1
جراءات الفصؿ  .2 . كمحاسبة العامميفتطبيؽ المكائح القانكنية كا 
. التاميف عمى العامميف كتكممة إجراءات حقكقيـ في حالة الفصؿ أك في حالة إنياء الخدمة .3
. ضبط حضكر كانصراؼ العامميف كاستخراج حقكؽ الأجر الإضافي في نياية كؿ شير .4
. العامميف إداريان دكف المجكء إلى مكاتب العمؿ كلبتالسعي لحؿ مش .5
. راد داخؿ المجمكعة كتحديد المكافآت اللبزمةالإشراؼ الكامؿ عمى الأؼ .6
. تدريب العامميف  .7

: إدارة الأمن: عاشراً 
 (2):ىذه الإدارة مسئكلة عف تكفير الأمف كالسلبمة لجميع مصانع المجمكعة

 .تكفير الأمف كالسلبمة لكؿ الشركات .1
. ميف جميع مخازف الإنتاج الجاىزأت .2
. ميف جميع مخازف المكاد الخاـأت .3
(. طفايات، اتصاؿ، إضاءة)كسائؿ السلبمة تكفير  .4
. تكفير المعمكمات مف ناحية أمنية للئدارة العميا .5

 :إدارة الدعاية والإعلان: الحادي عشر
ىذه الإدارة تقكـ بالدعاية كالتركيج لجميع منتجات المجمكعة عبر جميع كسائؿ 

كتعريؼ المستيمؾ بجميع أنكاع المنتجات كخمؽ صكرة ( التمفاز ،الراديك ،الصحؼ)الإعلبـ 
متكاممة لدل جميكر العملبء الذيف يتعاممكف مع المجمكعة، إلى جانب ذلؾ إنشاء مكقع عمى 
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ممة عف مجمكعة شركات معاكية البرير، ك المشاركة في المعارض الانترنت يعطى فكرة كا
مف الدعاية لممجمكعة كقد ظمت المجمكعة تشارؾ  باعتبارىا نكعان الدكلية كالإقميمية كالمحمية 

في المعارض بصفة مستمرة مثؿ معرض الخرطكـ الدكلي كتقكـ ىذه الإدارة بتقديـ مجمكعة 
ء كالمحافظة عمييـ كذلؾ بتقديـ العديد مف اليدايا مف الأدكات المحفزة لاستقطاب العملب

الرمزية مثؿ المفكرات الفاخرة  كساعات الحائط ، أدكات الرياضة كىذه بعض الملبمح عف 
 (1).السياسات التركيجية لإدارة الدعاية كالإعلبف بمجمكعة شركات معاكية البرير
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المبحث الثالث 
شركات معاوية البرير لمصناعات الغذائية المزيج الترويجي في مجموعة 

 (1) :ية المزيج الترويجي اعلوستراتيجيات المتبعة لتحقيق فا
تعمؿ مجمكعة معاكية البرير عمى تخفيض تكاليفيا مقارنة بالمنافسيف اعتمادان عمى        

: الاستراتيجيات الآتية 
لتكاليؼ المكاد الخاـ عمى سياسة الشراء تعتمد الشركة في تخفيضيا : إستراتيجية المكاد الخاـ .1

بالحجـ الكبير للبستفادة مف الخصكمات النقدية التي يتيحيا المكردكف عند الشراء بكميات كبيرة ، 
حيث تنتج بعض المصانع منتجات متشابية في بعض احتياجاتيا مف المكاد الخاـ ، فتقكـ الإدارة 

ات ضخمة ، مع تحقيؽ الاستثمار الأفضؿ بشراء احتياجات المصانع مجتمعة في شكؿ طمبي
. لممكاد كتقميؿ نسبة الفاقد أثناء العممية الإنتاجية

تعتمد الشركة عمى سياسة الإنتاج بالحجـ الكبير لتخفيض نصيب الكحدة : إستراتيجية الإنتاج .2
. الكاحدة مف التكاليؼ الكمية مما يمكف مف تقديميا بسعر أقؿ

الشركة في تكاليؼ منتجاتيا مف خلبؿ امتلبكيا لمصانع خاصة بإنتاج تتحكـ : إستراتيجية التغميؼ .3
لإنتاج الكرتكف كمصنع لإنتاج  ان مخصص ان مكاد التعبئة كالتغميؼ، حيث تمتمؾ الشركة مصنع

، كقد استطاعت الشركة بذلؾ تحقيؽ فركقات كبيرة في التكمفة ، إذ تعتبر ( كارتكبيست)السمفاف 
اع أسعار ف التكاليؼ المرتفعة جدان كالتي تتسبب بشكؿ كبير في ارتؼتكاليؼ التعبئة كالتغميؼ ـ
 .ىا مف جيات خارجيةؤالمنتجات إذا ما تـ شرا

تعتمد إدارة مجمكعة معاكية البرير عمى مجمكعة مصانع مجيزة : إستراتيجية التقنية الإنتاجية .4
م تخفيض تكاليؼ بأحدث التقنيات كالآلات كالأجيزة المتقدمة ، التي ساعدت بشكؿ كبير ؼ

 .سعر المنتج النيائي فيالعمالة ، التي تؤثر بشكؿ مباشر 
نسبة لتقمبات أسعار العملبت الحرة كارتفاعيا المستمر ، فقد قامت : إستراتيجية العملبت الحرة .5

الشركة بإنشاء مشاريع زراعية لزراعة البرسيـ تمتد عمى مساحات كاسعة بغرض التصدير مف 
 .ىا مف العملبت الحرة تجنبان لشرائيا بتكمفة باىظةأجؿ تكفير احتياجات
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بالتالي استطاعت الشركة خمؽ دفاعات قكية لتغطية منتجاتيا مف المنافسة اعتمادان عمى ميزة 
 .انخفاض تكاليؼ الإنتاج مما أتاح ليا إمكانية تقديـ منتجاتيا بأسعار تنافسية لا يمكف كسرىا

 (1): يق الأىداف الترويجية من خلال الجودة اوستراتيجيات المتبعة لتحق: ثانياً 
تيدؼ مجمكعة معاكية البرير لمصناعات الغذائية لإنتاج منتجات كطنية عالية الجكدة كآمنة 

لممستيمؾ كذلؾ لإرضاء جميع الأطراؼ ذات العلبقة ، كيعتبر التفكؽ مف خلبؿ الجكدة مف أىـ 
لبرير مستكل جكدة تنافسي لمنتجاتيا أىداؼ المجمكعة ، حيث تحقؽ مجمكعة مصانع معاكية ا

: مف خلبؿ الآتي
تقكـ إدارة المشتريات بتكفير مستمزمات الإنتاج مف جميع الأصناؼ : جكدة المكاد الخاـ  .1

ف كانت مرتفعة الأسعار ، نسبة لاعتمادىا عمى استراتيجيات أخرل  بأعمى جكدة ، حتى كا 
يار الخامات الطبيعية ذات الجكدة لتخفيض التكمفة خارج لعبة الجكدة ، حيث تقكـ باخت

العالية كتتجنب الخامات الصناعية لإعطاء منتجاتيا الغذائية  الطعـ الطبيعي ذك القيمة 
. الغذائية المرتفعة

تمتمؾ المجمكعة مصانع مجيزة بأحدث الأجيزة كالماكينات بحيث تتـ العممية : جكدة التقنية  .2
منتجات بالأيدم ، بالإضافة لمتعقيـ المستمر لممكائف الإنتاجية بكامميا آليان بدكف أف تممس اؿ

كالتسييلبت الإنتاجية حتى لا تتاح أم فرصة لمتمكث  ، مع استخداـ تقنيات مضادة لمبكتريا 
كالفطريات مثؿ تقنية التتراباؾ في تغميؼ كتعبئة المنتجات ، تعمؿ ىذه التقنية عمى حفظ 

خصائص المنتج بدكف تغيير مثؿ الطعـ  المنتجات مف التمكث بالإضافة لممحافظة عمى
 .كالمكف كالقكاـ كغيرىا مف الخصائص التي يتضمنيا المنتج

تمتمؾ الشركة مجمكعة مف المصانع مجيزة بأفضؿ التقنيات لممحافظة عمى : جكدة التخزيف .3
 .المكاد الخاـ كحمايتيا مف التمكث كالتمؼ

عممية الإنتاجية لتقميؿ المنتجات تعتمد الشركة عمى نظاـ متكامؿ لمرقابة عمى جكدة اؿ .4
 .المعيبة إلى أدنى حد ممكف

تضع الشركة نقاط ضبط جكدة في كؿ نقطة تصنيع لمتأكد مف مطابقة المنتجات  .5
 .لممكاصفات المطمكبة 
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يـ الداخمي فقط ، بؿ تجرم كيميا لجكدة منتجاتيا عمى التؽكتكتفي المجمكعة في تؽ لا .6
استطلبعات خارجية مف خلبؿ دعكة عينة لا بأس بيا مف المستيمكيف لتجربة بعض 

بداء رأييـ بيا قبؿ إنتاج الكميات النيائية كمف ثـ أخذ آراء تمؾ العينة بعيف  المنتجات كا 
 . الاعتبار

ارة الجكدة آيزك كفي ذات السياؽ تمتزـ مجمكعة معاكية البرير بتطبيؽ متطمبات نظاـ إد
 (1) :مف خلبؿ  9001

: تطبيؽ ممارسات التصنيع الجيد  .1
إحدل الركائز الأساسية بالمصنع كنحرص عمى ( GMP)تعتبر الممارسات التصنيعية الجيدة     

 .تطبيقيا كتطكيرىا بصكرة دكرية
: الشفافية .2

التي تتعمؽ بجكدة المنتجات في كؿ  كافة تمتزـ المجمكعة بالشفافية التامة كمشاركة المعمكمات
 .المصانع كعبر كامؿ سمسمة المكرديف كالزبائف كالمستيمكيف

: التدريب .3
تمتزـ إدارة المجمكعة بتدريب الكادر البشرم بجميع المصانع بصكرة دكرية مخطط ليا ، لتطكير 

 .العممية التصنيعية
: الالتزاـ الأخلبقي .4

تحقيؽ الالتزاـ الأخلبقي تجاه أصحاب المصمحة ، كالبيئة تمتزـ مجمكعة معاكية البرير ب       
المحيطة مف خلبؿ تحقيؽ التشغيؿ الآمف الخالي مف الحكادث مع تقميؿ الآثار الضارة بالبيئة 

 .المحيطة
: التحسيف المستمر .5

لجميع العامميف كتشجيعيـ عمى تبني ق كؿاللبزـ تمتزـ مجمكعة معاكية البرير بتقديـ الدعـ      
التي مف شأنيا تطكير بيئة العمؿ كذلؾ مف خلبؿ مراجعة أىداؼ الجكدة  كميا فكار الإيجابيةالأ

بالإضافة لمناقشة الإجراءات التصحيحية كالكقائية كمراجعة جميع التغييرات التي طرأت عمى 
. نظاـ إدارة الجكدة بالمصنع في اجتماع مراجعة الإدارة الدكرم

                                                           

اللبماب ، /أحمد الحاج الفكي ، مدير إدارة التسكيؽ بمجمكعة شركات معاكية البرير ، الخرطكـ: مقابمة شخصية مع  (1)
 .ـ25/11/2018



 213 

 

تساعد بصكرة كبيرة في تحقيؽ أىداؼ التركيج في الشركة ، ىذه الاستراتيجيات آنفة الذكر 
كيتضح لنا في المبحث السابؽ في ىذا الفصؿ أف ىنالؾ إىتماـ بالتركيج في المجمكعة كأف 

. ىنالؾ إدارة لمدعاية كالإعلبف تقكـ بالجيكد التركيجية المختمفة
معاكية البرير لمصناعات  كسنتناكؿ في ىذا المبحث كسائؿ التركيج المتبعة في مجمكعة شركات

: الغذائية كالتي تتمثؿ في الآتي
 .الإعلبف .1
 .الدعاية كالنشر .2
 .البيع الشخصي .3
 .تنشيط المبيعات .4
 .العلبقات العامة .5
: الإعلان في مجموعة شركات معاوية البرير لمصناعات الغذائية: أووً 

بمنشاة تجارية أك صناعية الإعلبف ىك مجمكعة مف الكسائؿ المستخدمة لتعريؼ الجميكر       
قناعو بامتياز الكسائؿ المستخدمة  حيث يمثؿ الإعلبف كاحدان مف أىـ الأنشطة التسكيقية في .كا 

المشركعات الحديثة فالإعلبف يحقؽ لممستيمؾ معرفة أفضؿ لظركؼ السكؽ المختمفة كأنكاع السمع 
. البيانات كالمعمكمات كالخدمات المتاحة التي تتبع لرغبات المستيميف المتعددة كيقدـ 

تيتـ مجمكعة شركاف معاكية البرير بإعلبناتيا كطريقة العرض كالتصميـ ليا بما يتكافؽ مع 
التطكر في كؿ القطاعات ، كمما زاد مف انتشار إعلبنات الشركة جكدة كشيرة منتجات معاكية 

: البرير ، حيث يتـ التركيز عمى الإعلبف مف خلبؿ الآتي
 ،( مجلبت –صحؼ ) أجيزة الإعلبـ المرئية كالمسمكعة كالمنشكرة الإعلبف مف خلبؿ  .1

كذلؾ لتكصيؿ رسالة لممستيمؾ عف المنتج كالمزايا التي فيو كالسعركالفائدة التي تعكد عمى 
 (1).لمشترم مف شراء ىذا المنتج مف المنتجات مع التركيز عمى جكدة المنتج كالسعر كالفكائد

حيث أنو في كؿ مكسـ تكجد حممة : المكجكدة في الطرقات الإعلبف مف خلبؿ اللبفتات  .2
 .إعلبمية لكاحد مف المنتجات
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... معرض الخرطكـ الدكلي ، صنع في السكداف : الإعلبف مف خلبؿ المعارض المختمفة .3
 .الخ

 .الإعلبف مف خلبؿ استيكرات عربات المبيعات كالاستيكرات في المحاؿ التجارية .4
 24مجمكعة مف القنكات مثؿ سكدانية  عف أف الشركة متعاقدة ـيف العابدمكذكر عبدالقادر ز

. ككذلؾ عبر قنكات الإذاعة. كالنيؿ الأزرؽ كأـ درماف ، ككذلؾ صحيفة الأحداث الالكتركنية
كما ذكر أف تصميـ الإعلبف يتـ داخؿ قسـ الدعاية كالإعلبف، كفي بعض الحالات يتـ 

عديمو بما يتناسب مع المنتج المراد الإعلبف شراء تصميـ مف أحد المكاقع الالكتركنية كت
. عنو

يتـ إعدادىا  ليادر أنيا تتبع لميزانية الشركة ؾكفيما يختص بميزانية الإعلبف ذكر عبد القا
 (1). مصنع 12سنكيان كتقسيمعا عمى المصانع بالشركة كالبالغ عددىا 

كالإعلبف مف ذكم الخبرة كمما يدؿ عمى اىتماـ الشركة بالإعلبف كجكد قسـ خاص بالدعاية 
كالكفاءة تعمؿ بصكرة ممتازة في سبيؿ التركيج عبر الدعاية كالإعلبف حتى يحقؽ اليدؼ 

. المنشكد
كبالدراسة كالتقصي كجد الباحث أف الإعلبف عف السمع الجديدة لمشركة بعد دراسة        

نية في الإعلبف كالتي مف تستخدـ مختمؼ كسائؿ التؽالمنافسيف كالأسكاؽ المستيدفة، كأف الشركة 
 .شأنيا زيادة مبيعاتيا

: الدعاية والنشر في مجموعة شركات معاوية البرير لمصناعات الغذائية: ثانياً 
كجية نظر أك معتقدات الجميكر أك  فيالدعاية ىي عبارة عف نشر معمكمات بيدؼ التأثير      

". بعبارة أخرل ىي صياغة تفكير الجميكر لجعمو يعتقد بشيء معيف 
ىك أم شكؿ مف أشكاؿ تقديـ الأفكار أك السمع أك الخدمات بصكرة غير شخصية كغير : النشر 

 .مدفكعة الأجر
لؾ عبر قسـ خاص مف خلبؿ الدراسة تبيف أف الشركة تقكـ بالاىتماـ بالدعاية كالنشر كذ    

المستيدؼ كيقكـ عمى  بالدعاية كالإعلبف يساعدىا في تكفير معمكمات دقيقة عف طبيعة الجميكر
ذكم خبر ككفاءة يعمؿ بتفاتي لمدعاية لمنتجاتيـ كنشرىا في الأسكاؽ المستيدفة ،  صإدارتو أشخا
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ذلؾ مف خلبؿ جكدة كما ذكر عبد القادر زيف العابديف أف منتجات الشركة تبيع نفسيا بنفسيا ك
. منتجات الشركة كشيرتيا 

كما يتـ تحديد قنكات الدعاية كالنشر كفقافْ لطبيعة الجميكر المستيدؼ، كتستخدـ الشركة     
 (1).الدعاية كالنشر لتذكير الجميكر بعلبماتيا التجارية

: البيع الشخصي في مجموعة شركات معاوية البرير لمصناعات الغذائية: ثالثاً 
لشخصي ىك عبارة عف اتصاؿ شخصي بيف البائع ك المشترم في محاكلة لإتماـ عممية البيع ا

مندكب  يؤدملقكل البيعية التي تعمؿ لدييا، كالتبادؿ، ك تقكـ الشركة بيذه الكظيفة مف خلبؿ ا
 .دكران ىامان في التركيج عف منتجات أم شركة( رجؿ البيع)البيع 
ذكر عبد القادر زيف العابديف أنو يتـ الاستفادة مف مناديب البيع الذيف لدييـ مقدرة عمى      

 .الإقناع ، حيث تعتمد الشركة عمى ذكم الخبرة كالتخصص في مجاؿ البيع الشخصي
كما أف الشركة تعتمد في التركيج لسمعيا عمى البيع الشخصي بدرجة كبيرة ،حيث يساعد البيع 

 (2).تكضيح الجكانب المتعمقة باستخداـ المنتجالشخصي في 
أثر في تركيج مبيعات  ع مع العملبء لوكما ذكر أحمد الحاج أف التركيج مف خلبؿ مندكب البي

الشركة ، ككذلؾ العلبقة الشخصية في المتجر تساعد عمى تركيج المبيعات مما يؤدم إلى زيادة 
لشركة كذلؾ عبر تناكليـ لمنتجات الشركة مثؿ المبيعات ككذلؾ التركيج مف خلبؿ المكظفيف في ا

 (3). الخ...أكرانجا فراكلة كأكرانجا برتقاؿ
: تنشيط المبيعات في مجموعة شركات معاوية البرير لمصناعات الغذائية: رابعاً 
تنشيط المبيعات كما ذكرنا ىك تمؾ الأنشطة كالمكاد التي تستخدـ بشكؿ مباشر لمحث كالإقناع    

أك عرض قيمة مضافة أك حكافز لممنتج كذلؾ لصالح البائعيف كالمستيمكيف كبمغة أخرل فإف 
أك إعلبنان كالتي  تنشيط المبيعات يضـ كافة الأنشطة كالأعماؿ التي لا تمثؿ بيعان شخصيان 

قناعيـ بالمنتجات كذلؾ مف خلبؿ المعارض كالأسكاؽ  كافة ىدؼ جذب المستيمكيفتست كحثيـ كا 
. كنكافذ العرض كالكتالكجات، العينات المجانية، اليدايا كما شابو ذلؾ
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حيث تقكـ مجمكعة شركات معاكية البرير بتنشيط مبيعاتيا بصكرة دكرية كىذا ماأكده أحمد الحاج 
 (1) :حيث ذكر أىـ طرؽ تنشيط المبيعات بالشركة كىي ، مدير التسكيؽ بالمجمكعة

 :تنشيط المبيعات مف خلبؿ اليدايا داخؿ المنتج كخارجو .1
: أكد عمماء النفس أف الإنساف بطبيعتو يحب اليدايا المجانية ذات القيمة الاعتبارية مثؿ
اليدايا مفكرة سنكية جديدة ، قمـ حبر جاؼ ، شنطة ، كتب ، طفاية ، تي شيرت كغيرىا مف 

، سكيف كيؾ، قمـ ، مسطرة،  steelالتي تكضع داخؿ المنتج مثؿ كبابي التسكؽ ، معالؽ 
. عمبة ىندسة

عمب مربى كأحصؿ عمى الرابعة  اشترم ثلبث: مف خلبؿ المنتج مثؿ تنشيط المبيعات  .2
كاحصؿ عمى  كراتيف 10مجانية ، أك اشترم كاحدة كاحصؿ عمى الثانية مجانان، أك اشترم 

 .مجانية كاحدة
كىك يعتبر فرصة نادرة لذكم الدخكؿ : تنشيط المبيعات مف خلبؿ البيع بالأقساط المريحة  .3

المحدكدة لشراء احتياجاتيـ أسكة بالآخريف كبأقساط تناسب دخميـ الشيرم كتيمكسِّنيـ مف 
 .التطمع لشراء المزيد مف السمع التي لـ يككنكا في كضع ييمكسِّنيـ مف شرائيا إطلبقان 

المبيعات مف خلبؿ المشاركة في المعارض ، الأعياد ، احتفالات البلبد بالمناسبات  تنشيط .4
. القكمية

كمف خلبؿ الدراسة كالتقصي اتضح لمباحث أف الشركة تقكـ باختيار كسائؿ تنشيط المبيعات 
لجكائز كاليدايا ابما يتفؽ مع طبيعة الجميكر المستيدؼ، كما تميؿ الشركة لاستخداـ 

كما . ـ الأصناؼ المركج لياالمجانية كالتي تؤدم إلى تشجيع المستيمكيف لاستخداكلمعينات 
لمسابقات كرعاية بعض الأنشطة الاجتماعية مما يساعد في تنشيط اتستخدـ الشركة 

كما أف اىتماـ الشركة بكسيمة تنشيط المبيعات أدل  إلى زيادة مبيعات الشركة . مبيعاتيا
 .خلبؿ تمؾ الفترة

 :علاقات العامة في مجموعة شركات معاوية البرير لمصناعات الغذائيةال: خامساً 
التي تقكـ بيا إدارة التسكيؽ ،  ليا لجيكد المقصكدة كالمستمرة المخططالعلبقات العامة ىي ا

ثير متبادؿ ، أكثقة متبادلة كمنفعة متبادلة، كتكالتي تيدؼ إلى الكصكؿ إلى تفاىـ متبادؿ 
                                                           

اللبماب ، /أحمد الحاج الفكي ، مدير إدارة التسكيؽ بمجمكعة شركات معاكية البرير ، الخرطكـ: مقابمة شخصية مع ( 1)
  .ـ25/11/2018
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ا سميمة بيف المنظمة كالجماىير التي تتعامؿ معيا في داخمو كتعاكف متبادؿ ، كعلبقات
كالاتصاؿ الشخصي بحيث يتحقؽ في النياية التكافؽ  فكخارجيا عف طريؽ النشر كالإعلب

( 1). بيف المنظمة كالجماىير
كذكر طارؽ الرشيد أنو لايكجد قسـ علبقات عامة تابع لمتركيج إلا القسـ المكجكد في     

، كبالتأكيد فإف قياـ الشركة  بتقديـ بعض الخدمات لممجتمع  يساعد الجميكر  كمياالإدارة 
يؤدم لزيادة  كافة لتقبؿ لمنتجاتيا كأف اىتماـ الشركة بتكطيد علبقاتيا العامة مع الجميكر

 (2).مبيعاتيا

مما سبؽ يتضح لنا اف اىتماـ الشركة بالتركيج أدل إلى زيادة مبيعاتيا بصكرة كاضحة      
كىذا ماأكده محي الديف عباس الأزىرم في كتابو إدارة النشاط التسكيؽ حيث ذكر أف العلبقة 

بيف التركيج كالمبيعات علبقة طردية ، فكمما زاد الاىتماـ بالتركيج أدل ذلؾ إلى زيادة 
ت ، كذكر أف التركيج ىك أحد أيطر المزيج التسكيقي كالتي تيعنى بتحديد الفرص المبيعا

التسكيقية التي سيتكجو إلييا المشركع كمف ثـ بجيكده التسكيقية كالمالية كتحديد 
 (3). الاستراتيجيات التركيجية

 
 

 
 
 

                                                           

.349، ص(و1984عانى انكرة، : انماهشج ) حايذ عثذ انغلاو صهشاٌ ، عهى انُفظ الاجرًاعً ، (  1 ( 
/ طاسق انششٍذ أحًذ انثشٌش ، سئٍظ لغى الأعواق انخاصح تششكاخ يعاوٌح انثشٌش، انخشطوو : يماتهح شخصٍح يع (2) 

  .و28/2/2019انلاياب ،
داس انفكش انعشتً، : انماهشج )  -يذخم اعرشاذٍجً –يحً انذٌٍ عثاط الاصهشي ، إداسج انُشاط انرغوٌمً ( 3)

  .691، ص (و1988
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 الدراسة الميدانية: الفصل الرابع
 الأولالمبحث 

 بيانات الدراسة إجراءات
البحث ة ومجتمع وعينة الدراسة وكذلك أدا يتناول ىذا المبحث وصفاً لمنيج الدراسة       

لمتأكد من صلاحيتيا  يم أدوات القياسوالمبحث تقعدادىا، كما يتضمن ىذا إالمستخدمة وطرق 
البيانات واختبار فروض الدراسة  بالإضافة إلى المعالجات الإحصائية التي تم بموجبيا تحميل

 :وذلك عمى النحو التالي
 .منيج البحث: أووً 
 .تحديد مجتمع وعينة الدراسة:  انياً 
 .تصميم أداة الدراسة:  ال اً 
 .صائية المستخدمةالإحساليب الأ: رابباً 
 :منيج البحث: أووً 

تناول أحداث يي ستخدام المنيج الوصفى التحميلاب من أجل تحقيق أىداف البحث قام الباحث
دون تدخل البحث في مجرياتيا  يمتاحة لمبحث والقياس كما ه وظواىر وممارسات موجودة

 .يتفاعل معيا فيصفيا ويحمميا ويستطيع الباحث أن
 :وعننة الدراسةمجتمع :  ثانثاً 

يتكون مجتمع الدراسة من جميع العاممين في قسم التسويق والمبيعات في مجموعة شركات 
 -مشرفي مبيعات –رؤساء أقسام –إداريين –مناديب بيع)معاوية البرير لمصناعات الغذائية

فقد تم اختيار عينة قصدية من مجتمع الدراسة ، حيث تم توزيع أما عينة الدراسة (. موظفين
حصائية حيث أن جميع العاممين بقسم وىذه العينة كبيرة من الناحية الإ، استبانة ليم ( ٕٓٓ)

، وىذ  نصفيمالعينة قد اشتممت عمى شخص أي أن  ٓٓٗالتسويق والمبيعات يُقدَّر بحوالي 
 .يؤدي إلى القبول بنتائج الدراسة والتي يُمكن تعميميا عمى مجتمع الدراسة

طريق أسموب  اختيار مفردات البحث من مجتمع الدراسة الموضح في الفقرة السـابقة عـنتم  
مفردات معينة من  العينة القصدية وىى إحدى العينات غير الاحتمالية والتي تتيح فرص اختيار
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 ٓٓٗ المستيدف يبمغة وتم حسابيا بمعادلة ريتشارد عمماً بأن حجم المجتمع مجتمع الدراس
لمناسبة وفقاً لمعادلة ا يصبح حجم العينة هوعمي، مفردة كما ىو موضع في الفقرة السابقة 

استمارة بنسبة  ٓٙٔعدد  من مجتمع الدراسة وتم استرداد% ٓ٘ تمثل نسبة ٕٓٓريتشارد 
ٛٓ.%  

 :توزيع عينة الدراسةوفيما يمي جدول يوضح 
: انات الموزعة والمعادةالاستبيوضح ( ٔ-ٗ)جدول

 النسبة البدد البيان
 %100 200 الاستبيانات الموزعة

 %87.5 175 الاستبيانات التي تم إرجاعيا
 %12.5 25 الاستبيانات التي لم يتم إرجاعيا

 %7.5 15الاستبيانات غير صالحة لمتحميل 
 %80 160 لمتحميلالاستبيانات الصالحة 

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية : المصدر
:  أداة الدراسة:  ال اً 
بشكل خاص لجمع البيانات بالاعتماد عمى الدراسات السابقة والمراجع  استبانةتم تصميم     

الخبرة في ىذا  ياء عدد من أعضاء ىيئة التدريس ذولممواضيع المتعمقة بموضوع الدراسة وأر
، وذلك لتحديد فقرات الاستبانة التجارةوأصحاب الخبرة في مجال  الأساتذةالمجال، وكذلك بعض 

. ، وقد تم تحكيم الاستبانة من قبل ذوى الخبرة
وتتكون الاستبانة العينة ، فرد من أفراد  ٕٓٓتتكون من  قصديةتم توجيو الاستبانة إلى عينة 

: من جزأين 
، النوع، العمر، المؤىل العممي)لمبحوثين ليتضمن المعمومات الشخصية :  الأول الجزء

 وذلك لموقوف عمى( سنوات الخبرة في مجال العمل ،المسمى الوظيفي ،التخصص العممي
 .أنواعيم و أعمارىم ومؤىميم العممي وتخصصيم العممي ومسماىم الوظيفي
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. ةحد ىعل يتضمن أسئمة الفرضيات كلاً  :الجزء ال اني
 :يوضح تقسيم أسئمة فروض الدراسة( ٕ-ٗ)جدول 
عدد الأسئمة  الفرضية الرقم

 الفرعية
 ٛىنالك علاقة ذات دلالة إحصائية بين الإعلان وحجم المبيعات بالشركة  ٔ
وحجم المبيعات  الدعاية والنشرىنالك علاقة ذات دلالة إحصائية بين  ٕ

 بالشركة

ٛ 

وحجم المبيعات  البيع الشخصيىنالك علاقة ذات دلالة إحصائية بين  ٖ
 بالشركة

ٛ 

وحجم المبيعات  تنشيط المبيعاتىنالك علاقة ذات دلالة إحصائية بين  ٗ
 بالشركة

ٛ 

وحجم المبيعات  العلاقات العامةىنالك علاقة ذات دلالة إحصائية بين  ٘
 بالشركة

ٛ 

: تطبيق أداة الدراسة 
ليذا الغرض،  الباحث ىام تفريغ البيانات في جداول أعدالاستبانة عمى عينة الدراسة وتزعت وُ 

إلى ( أوافق بشدة ، أوافق ، محايد ، لاأوافق، لاأوافق بشدة )حيث تم تحويل المتغيرات الاسمية 
.  عمى الترتيب ( ٔ ،ٕ ،ٖ ،ٗ، ٘)متغيرات كمية 

: عبارات اوستبانة 
سؤال و عمى ( ٓٗ)وقد احتوت الاستبانة عمى  عينة الدراسةة عمى تم توجيو عبارات الاستبان

أوافق )كل فرد من عينة الدراسة تحديد إجابة واحدة في كل سؤال وفق مقياس ليكرت الخماسي 
(. بشدة ، أوافق ، محايد ، لا أوافق ، لا أوافق بشدة

، وقد اشتممت كل فرضية عمى  لخمسوقد تم توزيع عبارات الاستبانة عمى فرضيات الدراسة ا
. عبارات ثمانية
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: صدق و بات اوستبانة 
 9317.ٓلفا كرونباخ لمثبات أرتباط معامل الاقيمة 

 ٔٛٙٛ.ٓلمصدق  لفا كرونباخأرتباط لااقيمة معامل 
 مٕٛٔٓالدراسة الميدانية  بياناتإعداد الباحث من : المصدر 

وىي  ٔٛٙٛ.ٓلفا كورنباخ لمصدق تساوي أرتباط انلاحظ أن قيمة معامل  السابقمن الجدول 
ق عالية تتميز بدرجة صد الاستبانةعبارات  ىالمبحوثين عل جاباتإيعني أن  مما ٘.ٓأكبر من 

 %ٓٙوىي أكبر من  ٖٜٚٔ.ٓلفا كورنباخ لمثبات تساوي أرتباط ا،  نلاحظ أن قيمة معامل 
.  يز بدرجة ثبات عالٍ تتمستبيان عبارات الا ىالمبحوثين عل يعني أن أجابات مما
: الأساليب الإحصائية المستخدمة : رابباً 

لتحقيق أىداف الدراسة ولمتحقق من فرضياتيا ، تم استخدام الطرق والإجراءات الإحصائية  
: التالية

 .العرض البياني والتوزيع التكراري للإجابات-
 .النسب المئوية -
 .الوسط الحسابي-
 .نحراف المعياريالا-
 .لاختبار فرضيات الدراسة ياختبار مربع كا -

البيانات التي تم الحصول عمييا من  ىليب الإحصائية المذكورة أعلاه علولتطبيق الطرق والأسا
 kcaPlacitsitatScosrofega( Spss)إجابات العينة تم استخدام برنامج التحميل الإحصائي 

ecneicsla  في النتائج كما تم استخدام برنامج والذي يعد من أكثر الحزم الإحصائية دقة
Microsoft Office Excel 2007 في عمميات الرسم البياني. 
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 المبحث ال اني
 بيانات الدراسة الميدانية تحميل

:- للاستبانةالبيانات الشخصية  تحميل: أووً 
:-  النوع-1

 :النوعالتوزيع التكراري لأفراد عينة الدراسة وفق متغير  (ٖ-ٗ)جدول 

النسبة المئوية البدد  النوع
 82.5% 132 ذكر
 17.5% 28 أنثى

 100.0% 160المجموع  
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :النوعلأفراد عينة الدراسة وفق متغير  البيانيالتوزيع  (ٔ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

، وأن ىنالك نسبة فرد نوعيم ذكر( 82.5%)أعلاه أن ىنالك والشكل  يتضح من الجدول
  . مما يبني أن نسبة الذكور أعمى من الإناث ،نوعيم أنثىفرد ( %٘.ٚٔ)
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:-  البمر -2

 :العمرالتوزيع التكراري لأفراد عينة الدراسة وفق متغير  (ٗ-ٗ)جدول

النسبة المئوية البدد الفئة  
 31.9% 51 سنة ٖٓأقل من 

 37.5% 60 سنة ٓٗوأقل منٖٓ
 25.0% 40 سنة ٓ٘وأقل منٓٗ
 5.6% 9 سنة فأكثر ٓ٘

 100.0% 160المجموع 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :العمرلأفراد عينة الدراسة وفق متغير  البيانيالتوزيع  (2-ٗ)الشكل 

  
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

،  سنة ٓٗوأقل من  ٖٓأعمارىم فرد ( %37.5)أعلاه أن ىنالك  والشكليتضح من الجدول 
فرد ( %ٓ.ٕ٘)، وأن ىنالك  سنة ٖٓأعمارىم أقل من فرد ( %ٜ.ٖٔ)وأن ىنالك نسبة 

مما يبني سنة فأكثر ،  ٓ٘أعمارىم فرد ( %ٙ.٘)وأن ىنالك  ، سنة ٓ٘وأقل من  ٓٗأعمارىم 
  (.سنة 40وأقل من 30) أن أك ر الفئات المشاركة ىي فئة 
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:-  المؤىل البممي -3

 :المؤىل العمميالتوزيع التكراري لأفراد عينة الدراسة وفق متغير ( ٘-ٗ)جدول

النسبة المئوية البدد الفئة 
  0%  0 أساس
 6.9% 11 ثانوي

 76.2% 122 جامعي
 16.9% 27 فوق الجامعي

 100.0% 160المجموع  
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :المؤىل العمميلأفراد عينة الدراسة وفق متغير  البيانيالتوزيع  (3-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓالباحث من بيانات الدراسة الميدانية  إعداد:  المصدر

أن ىنالك ، و مؤىميم العممي ثانويفرد  %(ٜ.ٙ )أعلاه أن ىنالك  والشكليتضح من الجدول 
مؤىميم العممي فوق فرد %( ٜ.ٙٔ)أن ىنالك  و ،مؤىميم العممي جامعيفرد  %(ٜ.ٙٚ)

  . مما يبني أن مبظم أفراد البينة مؤىميم البممي جامبي ، الجامعي
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:-  التخصص البممي -4 
 :التخصص العمميالتوزيع التكراري لأفراد عينة الدراسة وفق متغير  (ٙ-ٗ)جدول 

النسبة المئوية البدد  التخصص البممي
 18.7% 30 إدارة الأعمال
 6.3% 10 نظم معمومات

 17.5% 28 محاسبة
 12.5% 20 حاسوب
 17.5% 28 اقتصاد
 27.5% 44 أخرى

 100.0% 160المجموع 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :التخصص العمميلأفراد عينة الدراسة وفق متغير  البيانيالتوزيع  (ٗ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

، وأن فرد تخصصيم العممي إدارة الأعمال (%ٚ.ٛٔ)أعلاه أن ىنالك نسبة  والشكل يتضح من الجدول
فرد تخصصيم العممي اقتصاد، ( %٘.ٚٔ)وأن ىنالك  ، فرد تخصصيم العممي محاسبة( %٘.ٚٔ)ىنالك 

فرد تخصصيم العممي نظم ( %٘.ٚٔ)وأن ىنالك فرد تخصصيم العممي حاسوب، ( %٘.ٕٔ)وأن ىنالك 
مما يبني أن نسبة التخصصات البممية ، تخصصيم العممي أخرىفرد %( ٘.ٕٚ)أن ىنالك و معمومات ،

 .الأخرى أعمى  نسبة في التخصصات المذكورة 
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:-  المسمى الوظيفي -5 
 :المسمى الوظيفيالتوزيع التكراري لأفراد عينة الدراسة وفق متغير  (ٚ-ٗ)جدول 

النسبة المئوية البدد  المسمى الوظيفي
 16.9% 27 مدير إدارة
 13.8% 22 رئيس قسم
 18.8% 30 مبيعاتمندوب 

 2.5% 4 مدير مبيعات
 17.5% 28 مشرف مبيعات

 30.5% 49 موظف
 100.0% 160المجموع 

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :النوعلأفراد عينة الدراسة وفق متغير  البيانيالتوزيع  (٘-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓالميدانية  إعداد الباحث من بيانات الدراسة:  المصدر

، وأن ىنالك نسبة مسماىم الوظيفي موظففرد %( ٘.ٖٓ)أعلاه أن ىنالك  والشكليتضح من الجدول 
مسماىم الوظيفي مشرف فرد ( %٘.ٚٔ)، وأن ىنالك مسماىم الوظيفي مندوب مبيعاتفرد  (%ٛ.ٛٔ)

مسماىم فرد ( %ٛ.ٖٔ)وأن ىنالك  ،مسماىم الوظيفي مدير إدارة فرد ( %ٜ.ٙٔ)، وأن ىنالك  مبيعات
مما يبني أن الموظفين  ، مسماىم الوظيفي مدير مبيعاتفرد ( %٘.ٕ)وأن ىنالك ، الوظيفي رئيس قسم

 .أعمى نسبة من بقية الوظائف المشاركة في اوستبانة
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:- سنوات الخبرة في مجال البمل -6

 :الخبرةسنوات التوزيع التكراري لأفراد عينة الدراسة وفق متغير ( ٛ-ٗ)جدول 

النسبة المئوية البدد الفئة  
 38.1% 61 سنوات ٘أقل من 

 36.9% 59 سنة ٘ٔأقل من و ٘
 17.5% 28 سنة ٕ٘وأقل من  ٘ٔ
 7.5% 12 سنة فأكثر ٕ٘من 

 100.0% 160 المجموع
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

  :سنوات الخبرةلأفراد عينة الدراسة وفق متغير  البيانيالتوزيع  (ٙ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 ٘سنوات خبرتيم أقل من  فرد%( ٔ.ٖٛ)نسبة  أعلاه أن ىنالكوالشكل يتضح من الجدول 
%( ٘.ٚٔ)أن ىنالك سنة، و ٘ٔوأقل من  ٘سنوات خبرتيم  فرد%( ٜ.ٖٙ)، وأن ىنالك سنوات
سنة  ٕ٘سنوات خبرتيم من فرد %( ٖ.ٚ)أن ىنالك سنة، و ٕ٘وأقل من ٘ٔسنوات خبرتيم فرد 

 .سنة 15-5مما يبني أن مبظم الأفراد المشاركين في اوستبانة سنوات خبرتيم من  فأكثر ،
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 :اوستبانةعبارات  تحميل:  انياً 
مبمومات تسويقية دقيقة اىتمام الشركة بالإعلان يؤدي إلى الحصول عمى  :ىالببارة الأول

 :وسميمة تزيد من المبيبات
 :ىالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة الأول( ٜ-ٗ)جدول

النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0% 0 لا أوافق بشدة

 0% 0 لا أوافق
 3.1% 5محايد 
 49.4% 79أوافق 

 47.5% 76أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :ىالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة الأول (ٚ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

، وأن  العبارة أعلاه ىفرد وافقوا عل%( ٗ.ٜٗ)أن ىنالك نسبة والشكل أعلاه  يتضح من الجدول
ويتضح من  محايدين،فرد %( ٔ.ٖ)، وأن ىنالك نسبة بشدةوافقوا  %(٘.ٚٗ)ىنالك نسبة 
ى مبمومات تسويقية دقيقة اىتمام الشركة بالإعلان يؤدي إلى الحصول علأن خلال ذلك 
 .أصبحت أساساً يُبتمد عميو في زيادة مبيبات الشركة خلال تمك الفترةوسميمة 
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تقوم الشركة بتقديم سمبيا في الأسواق بما يتفق مع حاجات ورغبات الجميور  :ال انيةالببارة 
 :المستيدف

 :الثانيةالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٓٔ-ٗ)جدول
النسبة المئوية البدد  الإجابة

 0% 0 لاأوافق بشدة
 1.3% 2لاأوافق 
 6.3% 10محايد 
 48.8% 78أوافق 

 43.8% 70أوافق بشدة 
 100.0% ٓٙٔالمجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :الثانيةالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٛ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

، وأن  العبارة أعلاه ىفرد وافقواعل%( 48.8)أن ىنالك نسبة أعلاه  والشكليتضح من الجدول 
، وأن ىنالك  فرد محايدين %(ٖ.ٙ)وأن ىنالك نسبة  ، وافقوا بشدةفرد %( ٛ.ٖٗ)ىنالك نسبة 

أن الشركة تقوم بتقديم سمبيا في ويتضح من خلال ذلك لم يوافقوا ، فرد %( ٖ.ٔ)نسبة 
 .ورغبات الجميور المستيدف وذلك عبر دراسة ىذا الجميورالأسواق بما يتفق مع حاجات 
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علان عن السمع الجديدة لمشركة ببد دراسة المنافسين والأسواق يتم الإ :الببارة ال ال ة 
 :المستيدفة

 :الثالثة التوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٔٔ-ٗ)جدول
النسبة المئوية البدد  الإجابة

 0% 0لاأوافق بشدة 
 2.5% 4لاأوافق 
 8.8% 14محايد 
 43.7% 70أوافق 

 45.0% 72أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :الثالثة التوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٜ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 العبارة أعلاه ىعل بشدة وافقوا فرد%( 45.0)أن ىنالك نسبة  والشكل أعلاهيتضح من الجدول 
وأن ىنالك نسبة  محايدين ،%( ٛ.ٛ)وأن ىنالك نسبة وافقوا،  %(ٚ.ٖٗ)، وأن ىنالك نسبة 

مجموعة شركات مباوية البرير تقوم بدراسة أن ويتضح من خلال ذلك لم يوافقوا ، فرد %( ٘.ٕ)
  .المنافسين والأسواق المستيدفة بصورة جيِّدة  م تقوم ببد ذلك بطرح سمبيا في السوق
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 :انخفاض مبيبات سمع الشركة يؤدي لزيادة حملاتيا الإعلانية :الببارة الراببة
 :الرابعةالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٕٔ-ٗ)جدول

النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0.6% 1بشدة  لا أوافق
 14.4% 23 لا أوافق
 11.3% 18محايد 
 41.8% 67أوافق 

 31.9% 51أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓالميدانية إعداد الباحث من بيانات الدراسة :  المصدر
 :الرابعةالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة   (10-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

، وأن  عمي العبارة أعلاه وافقوافرد %( 41.8)أن ىنالك نسبة أعلاه  والشكليتضح من الجدول 
وأن ىنالك  لم يوافقوا ،%( ٗ.ٗٔ)، ، وأن ىنالك نسبة فرد وافقوا بشدة%( 31.9)ىنالك نسبة 

ويتضح من لم يوافقوا بشدة، فرد %( ٙ.ٓ)وأن ىنالك نسبة  ،محايدينفرد %( ٖ.ٔٔ)نسبة 
  .الشركة تقوم بتك يف جيودىا في الحملات الإعلانية عندما تنخفض مبيباتيا أن خلال ذلك 
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 :الشركة بالإعلان يؤدي إلى زيادة مبيباتيا خلال تمك الفترةاىتمام  :الببارة الخامسة
 :الخامسةالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٖٔ-ٗ)جدول
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0% 0بشدة  لا أوافق
 1.3% 2 لا أوافق
 9.4% 15محايد 
 42.5% 68أوافق 

 46.8% 75أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر
 :الخامسةالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة   (ٔٔ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

، العبارة أعلاه ىعلبشدة  فرد وافقوا%( ٛ.ٙٗ)أن ىنالك نسبة والشكل أعلاه يتضح من الجدول 
وأن ىنالك  فرد محايدين ،%( ٗ.ٜ)وافقوا، وأن ىنالك نسبة فرد %( ٘.ٕٗ)وأن ىنالك نسبة 

اىتمام مجموعة شركات مباوية البرير  ذلك أن ويتضح من خلال لم يوافقوا،%( ٖ.ٔ)نسبة 
  . بالإعلان أدى إلى زيادة مبيباتيا خلال تمك الفترة
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تستخدم الشركة مختمف وسائل التقنية في الإعلان والتي من شأنيا زيادة  :الببارة السادسة
 :مبيباتيا
 :السادسةالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٗٔ-ٗ)جدول
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0.6% 1بشدة  لا أوافق
 1.3% 2 لا أوافق
 5.6% 9محايد 
 42.5% 68أوافق 

 50.0% 80أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :السادسةالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٕٔ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

، وأن  العبارة أعلاه ىعلبشدة فرد وافقوا %( ٓ.ٓ٘)أن ىنالك نسبة والشكل أعلاه يتضح من الجدول 
وأن ىنالك نسبة  ، محايدينفرد %( ٙ.٘)وافقوا ، وأن ىنالك نسبة  فرد %(٘.ٕٗ)ىنالك نسبة 

 أنويتضح من خلال ذلك  فرد لم يوافقوا ،%( ٙ.ٓ)فرد لم يوافقوا ، وأن ىنالك نسبة %( ٖ.ٔ)
  .مبيباتيا خلال تمك الفترة مما زادالوسائل التقنية الحدي ة في الإعلان  تستخدم الشركة
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تقوم الشركة بالإقصاء لنوع مبين من سمبيا في الأسواق ببد قياميا  :الببارة الساببة
 :بالحملات الإعلانية

 :السابعةالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٘ٔ-ٗ)جدول
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 1.9% 3بشدة  لا أوافق
 11.9% 19 لا أوافق
 15.6% 25محايد 
 48.1% 77أوافق 

 22.5% 36أوافق بشدة 
 100.0% ٓٙٔالمجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :السابعةالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٖٔ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

العبارة أعلاه ، وأن  ىعل فرد وافقوا%( 48.1)أن ىنالك نسبة والشكل أعلاه يتضح من الجدول 
وأن  محايدين ،فرد %( ٙ.٘ٔ)، وأن ىنالك نسبة  بشدة وافقوافرد %( ٘.ٕٕ)ىنالك نسبة 
ويتضح لم يوافقوا بشدة ، فرد %( ٜ.ٔ)وأن ىنالك نسبة لم يوافقوا ، فرد %( ٜ.ٔٔ)ىنالك نسبة 

التي قمت مبيباتيا مقارنة ركة باستبباد ببض منتجات الشركة تقوم الش أنو من خلال ذلك
   .يةبالسمع الأخرى وذلك ببد قياميا بالحملات الإعلان
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 :يقوم بإعلانات الشركة أشخاص متخصصين مما يؤدي لزيادة مبيباتيا :الببارة ال امنة
 :الثامنةالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٙٔ-ٗ)جدول
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0% ٓبشدة  لا أوافق
 1.9% 3 لا أوافق
 6.3% 10محايد 
 40.6% 65أوافق 

 51.2% 82أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :الثامنة التوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٗٔ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 العبارة أعلاه ىعل بشدة فرد وافقوا%( ٕ.ٔ٘)أن ىنالك نسبة  والشكل أعلاهيتضح من الجدول 
وأن ىنالك  فرد محايدين ،%( ٖ.ٙ)وافقوا ، وأن ىنالك نسبة فرد %( ٙ.ٓٗ)، وأن ىنالك نسبة 

الشركة تستبين بأشخاص متخصصين وذوي ذلك أن يتضح من وا ، ولم يوافق%( ٜ.ٔ)نسبة 
  . يادة مبيباتياخبرة وكفاءة عالية مما أدى لز
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 :منتجات الشركةدفع الجميور لشراء أكبر قدر من الدعاية والنشر ت :الببارة التاسبة
 :التاسعةالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٚٔ-ٗ)جدول
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0% ٓبشدة  لا أوافق
 1.3% 2 لا أوافق
 6.3% 10محايد 
 51.8% 83أوافق 

 40.6% 65أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :التاسعةالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (15-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

، وأن  العبارة أعلاه ىعل فرد وافقوا%( ٛ.ٔ٘)أن ىنالك نسبة والشكل أعلاه يتضح من الجدول 
فرد محايدين ، وأن ىنالك %( ٖ.ٙ)، وأن ىنالك نسبة وافقوا بشدة فرد %(ٙ.ٓٗ)ىنالك نسبة 

ذلك أن اىتمام الشركة بالدعاية والنشر دفبت ويتضح من  وافقوا ،لم ي%( ٖ.ٔ)نسبة 
  .أكبر قدر من المنتجات الشركة الجميور لشراء
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 :يتم تحديد قنوات الدعاية والنشر وفقاً لطبيبة الجميور المستيدف :الببارة الباشرة
 :العاشرةالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٛٔ-ٗ)جدول 
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0.6% 1بشدة  لا أوافق
 0.6% 1 لا أوافق
 5.6% 9محايد 
 58.2% 93أوافق 

 35.0% 56أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :العاشرة التوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٙٔ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓالميدانية إعداد الباحث من بيانات الدراسة :  المصدر

العبارة أعلاه ، وأن ىنالك  ىفرد وافقوا عل%( 58.2)أن ىنالك نسبة والشكل أعلاه يتضح من الجدول 
%( ٙ.ٓ)، وأن ىنالك نسبة محايدين فرد%( ٙ.٘)، وأن ىنالك نسبة فرد وافقوا بشدة%( 35.0)نسبة 

أن الشركة من خلال ذلك  ويتضحبشدة،  فرد لم يوافقوا%( ٙ.ٓ)وأن ىنالك نسبة  ، فرد لم يوافقوا
تقوم بدراسة الجميور المستيدف بصورة دورية ومن َ م تقوم بتحديد قنوات الدعاية والنشر وفقاً 

 . لطبيبة الجميور المستيدف
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 :تقوم الشركة بتحديد قنوات الدعاية والنشر ببد دراستيا لقنوات المنافسين: الببارة الحادية عشر
 :الحادية عشرالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٜٔ-ٗ)جدول 
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0.6% 1بشدة  لا أوافق
 6.9% 11 لا أوافق
 8.8% 14محايد 
 49.3% 79أوافق 

 34.4% 55أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓالميدانية إعداد الباحث من بيانات الدراسة :  المصدر

 :الحادية عشرالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٚٔ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

، وأن  العبارة أعلاه ىعل فرد وافقوا%( 49.3)أن ىنالك نسبة والشكل أعلاه يتضح من الجدول 
فرد محايدين ، وأن ىنالك %( 8.8)، وأن ىنالك نسبة بشدةوافقوا فرد %( ٗ.ٖٗ)ىنالك نسبة 

 ويتضح من خلال ذلك بشدة، لم يوافقوا%( ٙ.ٓ)وأن ىنالك نسبة  ،لم يوافقوا %( ٜ.ٙ)نسبة 
أن الشركة تقوم بدراسة المنافسين وقنواتيم التسويقية وعمى ضوءىا يتم تحديد قنوات 

 .الدعاية والنشر بمجموعة شركات مباوية البرير لمصناعات الغذائية 
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 :الدعاية والنشر يؤديان إلى ووء الجميور لمنتجات الشركة: الببارة ال انية عشر
 :الثانية عشرفراد عينة الدراسة عمى العبارة التوزيع التكراري لإجابات أ( ٕٓ-ٗ)جدول 
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 1.9% 3بشدة  لا أوافق
 11.9% 19 لا أوافق
 11.9% 19محايد 
 45.6% 73أوافق 

 28.8% 46أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :الثانية عشرالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٛٔ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

،  العبارة أعلاه ىعمي فرد وافقوا%( 45.6)أن ىنالك نسبة والشكل أعلاه يتضح من الجدول 
فرد محايدين ، وأن %( 11.9)، وأن ىنالك نسبة  بشدةوافقوا فرد %( 28.8)وأن ىنالك نسبة 

ويتضح من  بشدة، لم يوافقوا%( 1.9)لم يوافقوا ، وأن ىنالك نسبة %( ٜ.ٔٔ)ىنالك نسبة 
قباليم عمى منتجات الشركةخلال ذلك   .الدعاية والنشر يؤديان إلى ووء الجميور وا 
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 :المزايا التنافسية لمنتجات الشركةالدعاية والنشر يساعدان في إظيار  :الببارة ال ال ة عشر
 :الثالثة عشرالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٕٔ-ٗ)جدول 
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 ٓ% ٓبشدة  لا أوافق

 6.9% 11 لا أوافق

 8.1% 13محايد 

 53.7% 86أوافق 

 31.3% 50أوافق بشدة 

 100.0% 55المجموع  
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :الثالثة عشرالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٜٔ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

العبارة أعلاه ، وأن  ىعل فرد وافقوا%( 53.7)أن ىنالك نسبة والشكل أعلاه يتضح من الجدول 
، وأن ىنالك نسبة  محايدينفرد %( ٔ.ٛ)، وأن ىنالك نسبة  فرد وافقوا بشدة %(ٖ.ٖٔ)ىنالك نسبة 

ذلك أن اىتمام الشركة بالدعاية والنشر أضفى عمى منتجات  ويتضح من ،وافقوا لم ي%( ٜ.ٙ)
  .ا عمى المنافسينالشركة جاذبية وقبول لدى الجميور مما أسيم في تفرد الشركة وتميزه
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 :تستخدم الشركة الدعاية والنشر لتذكير الجميور ببلاماتيا التجارية: الببارة الراببة عشر
 :الرابعة عشرالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( 22-ٗ)جدول 
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0.6% 1بشدة  لا أوافق
 5.6% 9 لا أوافق
 13.1% 21محايد 
 45.7% 73أوافق 

 35.0% 56أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :الرابعة عشرالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٕٓ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓالميدانية إعداد الباحث من بيانات الدراسة :  المصدر

أن و ، العبارة أعلاه ىفرد وافقوا عل%( ٚ.٘ٗ)أن ىنالك نسبة جدول والشكل أعلاه اليتضح من 
وأن ىنالك  ،محايدينفرد %( ٔ.ٖٔ)أن ىنالك نسبة و، بشدة وافقوا فرد%( ٓ.ٖ٘)ىنالك نسبة 

ويتضح من خلال بشدة،  لم يوافقوافرد %( ٙ.ٓ)، وأن ىنالك نسبة لم يوافقوافرد %( ٙ.٘)نسبة 
  .ذلك أن الشركة تقوم من خلال الدعاية والنشر بتذكير الجميور ببلاماتيا التجارية
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م تساعد الدعاية والنشر في توضيح ببض الجوانب المتبمقة باستخدا: عشر الخامسةالببارة 
 :منتجات الشركة

 :الخامسة عشرالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( 23-ٗ)جدول 
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0% 0  بشدة  لا أوافق
 3.8% 6 لا أوافق
 16.9% 27محايد 
 48.7% 78أوافق 

 30.6% 49أوافق بشدة 
 100.0% ٓٙٔالمجموع  

 مٕٛٔٓالميدانية إعداد الباحث من بيانات الدراسة :  المصدر

 :الخامسة عشرالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٕٔ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

، وأن  العبارة أعلاه ىعل فرد وافقوا%( ٚ.ٛٗ)أن ىنالك نسبة  والشكل أعلاهيتضح من الجدول 
وأن  ، فرد محايدين%( ٜ.ٙٔ)، وأن ىنالك نسبة  بشدة وافقوافرد %( ٙ.ٖٓ)ىنالك نسبة 
أن الشركة تقوم من خلال ويتضح من خلال ذلك  ،وافقوا ي لمفرد %( ٛ.ٖ)ىنالك نسبة 

 .الدعاية والنشر بتوضيح ببض الجوانب المتبمقة باستخدام منتجات الشركة
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والنشر يساعدىا في توفير بالشركة قسم متخصص بالدعاية  :ة السادسة عشررالببا
 :مبمومات دقيقة عن طبيبة الجميور المستيدف

 :السادسة عشرالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٕٗ-ٗ)جدول 
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0.6%  1بشدة  لا أوافق

 3.1% 5 لا أوافق

 8.1% 13محايد 

 48.8% 78أوافق 

 39.4%  63بشدة أوافق 

 100.0% 160المجموع  
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :السادسة عشرالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٕٕ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

أن و،  العبارة أعلاه ىفرد وافقوا عل%( 48.8)أن ىنالك نسبة والشكل أعلاه يتضح من الجدول 
، وأن ىنالك نسبة محايدينفرد %( ٔ.ٛ)وأن ىنالك نسبة  بشدة ، فرد وافقوا%( ٗ.ٜٖ)ىنالك نسبة 

بالشركة أن ويتضح من خلال ذلك  بشدة، لم يوافقوا %(ٙ.ٓ)وأن ىنالك نسبة  ،لم يوافقوا %(ٔ.ٖ)
 .لمدعاية والنشر ساعدىا في توفير مبمومات دقيقة عن طبيبة الجميور المستيدفقسم متخصص 
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 :تبتمد الشركة عمى ذوي الخبرة والتخصص في مجال البيع الشخصي :الببارة الساببة عشر
 :السابعة عشرالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٕ٘-ٗ)جدول
المئوية النسبة البدد  الإجابة
 1.9% 3بشدة  لا أوافق
 7.5% 12 لا أوافق
 7.5% 12محايد 
 44.3% 71أوافق 

 38.8% 62أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :عشرالسابعة التوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٖٕ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

،وأن  العبارة أعلاه ىعلوافقوا  فرد%( ٖ.ٗٗ)أن ىنالك نسبة والشكل أعلاه يتضح من الجدول 
وأن ىنالك  ، فرد محايدين %(٘.ٚ)وأن ىنالك نسبة  ،وافقوا بشدة فرد %(ٛ.ٖٛ)ىنالك نسبة 

ويتضح من  بشدة ،وافقوا ي فرد لم%( ٜ.ٔ)وأن ىنالك نسبة  فرد لم يوافقوا،%( ٘.ٚ)نسبة 
 . الشركة تبتمد عمى ذوي الخبرة والتخصص في مجال البيع الشخصيأن  ذلك خلال
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 :تبتمد الشركة في الترويج لسمبيا عمى البيع الشخصي بدرجة كبيرة :الببارة ال امنة عشر
 :الثامنة عشرالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٕٙ-ٗ)جدول 
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 %1.3 2بشدة  لا أوافق
 %21.3 34 لا أوافق
 %11.2 18محايد 
 %46.2 74أوافق 

 %20.0 32أوافق بشدة 
 %100.0 ٓٙٔالمجموع  

 مٕٛٔٓالميدانية إعداد الباحث من بيانات الدراسة :  المصدر

 :الثامنة عشرالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٕٗ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

العبارة أعلاه ،   ىعل فرد وافقوا%( ٕ.ٙٗ)أن ىنالك نسبة  والشكل أعلاهيتضح من الجدول 
وأن  ،فرد وافقوا بشدة%( ٓ.ٕٓ)وافقوا، وأن ىنالك نسبة فرد لم ي%( ٖ.ٕٔ)وأن ىنالك نسبة 

ويتضح فرد لم يوافقوا بشدة، %( ٖ.ٔ)فرد محايدين ، وأن ىنالك نسبة%( ٕ.ٔٔ)ىنالك نسبة 
 . الشركة تبتمد في الترويج لسمبيا عمى البيع الشخصي بدرجة كبيرةأن من خلال ذلك 
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 :البيع الشخصي في توضيح الجوانب المتبمقة باستخدام المنتجيساعد  :التاسبة عشرالببارة 
 :التاسعة عشرالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٕٚ-ٗ)جدول

النسبة المئوية البدد  الإجابة
 2.5% 4 لا أوافق بشدة

 9.4% 15 لا أوافق
 15.6% 25محايد 
 52.5% 84أوافق 

 20.0% 32أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :التاسعة عشرالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٕ٘-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

، وأن  العبارة أعلاه ىفرد وافقوا عل%( ٘.ٕ٘)أن ىنالك نسبة  والشكل أعلاه يتضح من الجدول
وأن ىنالك نسبة  محايدين ،فرد %( ٙ.٘ٔ)، وأن ىنالك نسبة  بشدةوافقوا  %(ٓ.ٕٓ)ىنالك نسبة 

أن الشركة ويتضح من خلال ذلك ،  بشدةوافقوا لم ي %(٘.ٕ)وأن ىنالك نسبة  ،وافقوا لم ي %(ٗ.ٜ)
  .الشركة  بتوضيح الجوانب المتبمقة باستخدام منتجات  البيع الشخصيتقوم من خلال 
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 :اوعتماد عمى البيع الشخصي يؤدي إلى زيادة أرباح الشركة: نالبشريالببارة 
 :نالعشريالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٕٛ-ٗ)جدول 

النسبة المئوية البدد  الإجابة
 1.3% 2 لا أوافق بشدة

 19.4% 31لاأوافق 
 14.4% 23محايد 
 44.3% 71أوافق 

 20.6% 33أوافق بشدة 
 100.0% ٓٙٔالمجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر
 :العشرينالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٕٙ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓبيانات الدراسة الميدانية إعداد الباحث من :  المصدر

العبارة أعلاه ، وأن ىنالك نسبة  ىعل فرد وافقوا%( 44.3)أن ىنالك نسبة والشكل أعلاه يتضح من الجدول 
فرد %( ٗ.ٗٔ)، وأن ىنالك نسبة  فرد لم يوافقوا %(19.4)، وأن ىنالك نسبة  وافقوا بشدةفرد %( 20.6)

الشركة تبتمد عمى أن ويتضح من خلال ذلك ، لم يوافقوا بشدة فرد %( ٖ.ٔ)وأن ىنالك نسبة محايدين ، 
 .البيع الشخصي مما أدى إلى زيادة مبيباتيا وبالتالي زاد من أرباح الشركة
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 :ببض منتجات الشركة تستمزم استخدام البيع الشخصي لمترويج عنيا : نالحادية والبشريالببارة 
 :نالحادية والعشريالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٜٕ-ٗ)جدول 
النسبة المئوية البدد  الإجابة

 3.1% 5لاأوافق بشدة 
 13.1% 21لاأوافق 
 19.4% 31محايد 
 42.5% 68أوافق 

 21.9% 35أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓالدراسة الميدانية إعداد الباحث من بيانات :  المصدر
 :نالحادية والعشريالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٕٚ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

، وأن  العبارة أعلاه ىوافقوا عل فرد%( 42.5)أن ىنالك نسبة والشكل أعلاه يتضح من الجدول 
وأن ىنالك نسبة  محايدين ،%( ٗ.ٜٔ)وأن ىنالك نسبة ، بشدةوافقوا %(ٜ.ٕٔ)ىنالك نسبة 

ويتضح من خلال بشدة،  لم يوافقوافرد %( ٔ.ٖ)وأن ىنالك نسبة لم يوافقوا ، فرد %( ٔ.ٖٔ)
أن الشركة تقوم ببيع ببض منتجاتيا عبر البيع الشخصي وذلك لما ليا من طبيبة ذلك 

  .ذلكخاصة تستمزم 
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استخدام البيع الشخصي في الشركة يتماشى مع المرحمة التي يمر : نال انية والبشري الببارة
 :بيا المنتج في دورة حياتو

 :نالثانية والعشريالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٖٓ-ٗ)جدول 
النسبة المئوية البدد  الإجابة

 3.1% 5بشدة  لا أوافق
 12.5% 20 أوافق لا

 13.8% 22محايد 
 53.1% 85أوافق 

 17.5% 28أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :والعشرينالثانية التوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٕٛ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓمن بيانات الدراسة الميدانية  إعداد الباحث:  المصدر

، وأن  العبارة أعلاه ىعل وافقوافرد %( 53.1)أن ىنالك نسبة  والشكل أعلاهيتضح من الجدول 
وأن ىنالك  فرد محايدين ،%( ٛ.ٖٔ)، ، وأن ىنالك نسبة فرد وافقوا بشدة%( 17.5)ىنالك نسبة 

ويتضح من خلال ذلك  لم يوافقوا بشدة،فرد %( ٔ.ٖ)وأن ىنالك نسبة  لم يوافقوا،فرد %( ٘.ٕٔ)نسبة 
الشركة تُراعي دورة حياة المنتج عند قياميا بالبيع الشخصي وسيَّما في مرحمة طرح سمع جديدة  أن 

 .لمسوق وذلك لتوضيح طرق استخدام ىذه السمع
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 :لشركةالبيع الشخصي يساعد في إظيار المزايا التنافسية لمنتجات ا: نل ال ة والبشريالببارة ا
 :والعشرينالثالثة التوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٖٔ-ٗ)جدول
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 3.8% 6بشدة  لا أوافق
 10.0% 16 لا أوافق
 11.9% 19محايد 
 51.8% 83أوافق 

 22.5% 36أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓالباحث من بيانات الدراسة الميدانية إعداد :  المصدر

 :والعشرينالثالثة التوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٜٕ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

العبارة أعلاه ، وأن  ىعل فرد وافقوا%( ٛ.ٔ٘)أن ىنالك نسبة  والشكل أعلاهيتضح من الجدول 
وأن ىنالك نسبة  فرد محايدين ،%( ٜ.ٔٔ)، وأن ىنالك نسبة بشدة وافقوافرد %( ٘.ٕٕ)ىنالك نسبة 

ذلك أن الشركة تقوم ويتضح من لم يوافقوا بشدة، %( ٛ.ٖ)لم يوافقوا، وأن ىنالك نسبة %( ٓ.ٓٔ)
 .لشركة عن المنافسين البيع الشخصي  بتوضيح الجوانب التي تتميز وتتفرد بيا امن خلال 
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 : استخدام البيع الشخصي يزيد من ووء الجميور لمنتجات الشركة :ن الراببة والبشريلببارة ا
 :والعشرينالرابعة التوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٕٖ-ٗ)جدول 
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 6.3% 10بشدة  لا أوافق
 11.8% 19 لا أوافق
 17.5% 28محايد 
 43.1% 69أوافق 

 21.3% 34أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :والعشرينالرابعة التوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٖٓ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓبيانات الدراسة الميدانية إعداد الباحث من :  المصدر

العبارة أعلاه ، وأن  ىفرد وافقوا عل%( 43.1)أن ىنالك نسبة  والشكل أعلاهيتضح من الجدول 
وأن ىنالك نسبة  ، محايدينفرد %( ٘.ٚٔ)ىنالك نسبة  ، وأنبشدةوافقوا  فرد %(ٖ.ٕٔ)ىنالك نسبة 

أن ويتضح من خلال ذلك فرد لم يوافقوا ، %( ٖ.ٙ)فرد لم يوافقوا ، وأن ىنالك نسبة %( ٛ.ٔٔ)
  .قباليم عمى منتجات الشركةع الشخصي يزيد من ووء الجميور وا  استخدام البي
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تقوم الشركة باختيار وسائل تنشيط المبيبات بما يتفق مع طبيبة : نلخامسة والبشريالببارة ا
 :الجميور المستيدف 

 :والعشرينالخامسة التوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٖٖ-ٗ)جدول
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 ٓ% ٓبشدة  لا أوافق
 0.6% 1 لا أوافق
 6.3% 10محايد 
 46.3% 74أوافق 

 46.8% 75أوافق بشدة 
 100.0% ٓٙٔالمجموع  

 مٕٛٔٓالميدانية إعداد الباحث من بيانات الدراسة :  المصدر

 :والعشرينالخامسة التوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٖٔ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

، وأن  العبارة أعلاه ىعلبشدة  فرد وافقوا%( ٛ.ٙٗ)أن ىنالك نسبة  والشكل أعلاهيتضح من الجدول 
وأن ىنالك نسبة  محايدين ،فرد %( ٖ.ٙ)وافقوا، وأن ىنالك نسبة فرد %( ٖ.ٙٗ)ىنالك نسبة 

أن الشركة تقوم باختيار وسائل تنشيط المبيبات ويتضح من خلال ذلك ، لم يوافقوا فرد %( ٙ.ٓ)
  .بما يتفق ويتماشى مع طبيبة الجميور المستيدف 
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استخدام الشركة لمجوائز واليدايا إلى استمالة المستيمكين يؤدي : نسة والبشريالسادالببارة 
 :وستخدام الأصناف المروج ليا

 :والعشرينالسادسة التوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٖٗ-ٗ)جدول
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0.6% 1بشدة  لا أوافق
 1.9% 3 لا أوافق
 10.6% 17محايد 
 43.8% 70أوافق 

 43.1% 69أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :والعشرينالسادسة التوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٕٖ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

، وأن  العبارة أعلاه ىعل فرد وافقوا%( ٛ.ٖٗ)أن ىنالك نسبة  والشكل أعلاهيتضح من الجدول 
وأن ىنالك نسبة  فرد محايدين،%( ٙ.ٓٔ)، وأن ىنالك نسبة بشدةوافقوا فرد %( ٔ.ٖٗ)ىنالك نسبة 

ذلك أن الشركة يتضح من خلال وا بشدة، ولم يوافق%( ٙ.ٓ)ا ، وأن ىنالك نسبة ولم يوافق%( ٜ.ٔ)
تستخدم الجوائز واليدايا وسيَّما في السمع التي ليس عمييا إقبال كبير من قِبل الجميور ، وبالتالي 

 . إلى استمالة المستيمكين وستخدام الأصناف المروج لياذلك يؤدي 
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استخدام الشركة لمبينات المجانية يؤدي إلى تشجيع المستيمكين : نالساببة والبشريالببارة 
 :وستخدام الأصناف المروج ليا

 :والعشرينالسابعة التوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٖ٘-ٗ)جدول
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0% ٓبشدة  لا أوافق
 4.4% 7 لا أوافق
 10.6% 17محايد 
 37.5% 60أوافق 

 47.5% 76أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :والعشرينالسابعة التوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٖٖ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 عبارة أعلاهال ىعلبشدة  وافقوافرد %( ٘.ٚٗ)أن ىنالك نسبة  والشكل أعلاهيتضح من الجدول 
، وأن فرد محايدين%( ٙ.ٓٔ)، وأن ىنالك نسبة وافقوا  فرد %(٘.ٖٚ)، وأن ىنالك نسبة 

ذلك أن الشركة تقوم بتوزيع ببض السمع ويتضح من ، وافقوالم ي%( ٗ.ٗ)ىنالك نسبة 
في  امما يؤدي إلى تشجيع المستيمكين وستخدام ىذه السمع المروج لو مجاناً الجديدة 
 . المستقبل
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استخدام الشركة لممسابقات يؤدي إلى جذب المستيمكين وستخدام : ال امنة والبشرونالببارة 
 :الأصناف المروج ليا

 :الثامنة والعشرونالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٖٙ-ٗ)جدول 
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0.6% 1بشدة  لا أوافق
 0.6% 1 لا أوافق
 8.1% 13محايد 
 45.7% 73أوافق 

 45.0% 72أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :الثامنة والعشرونالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٖٗ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓالباحث من بيانات الدراسة الميدانية إعداد :  المصدر

العبارة أعلاه ، وأن ىنالك نسبة  ىفرد وافقوا عل%( 45.7)أن ىنالك نسبة  والشكل أعلاهيتضح من الجدول 
فرد لم %( ٙ.ٓ)، وأن ىنالك نسبة محايدين فرد%( ٔ.ٛ)، وأن ىنالك نسبة فرد وافقوا بشدة %( 45.0)

أن الشركة تستخدم من خلال ذلك  ويتضح ،فرد لم يوافقوا بشدة( %ٙ.ٓ)وأن ىنالك نسبة  ،يوافقوا
                                                                     .المسابقات لتنشيط مبيباتيا مما يؤدي إلى جذب المستيمكين وستخدام الأصناف المروج ليا

0.00%

10.00%

20.00%

30.00%

40.00%

50.00%

لا أوافق بشدة لا أوافق محاٌد أوافق أوافق بشدة

0.60% 0.60%

8.10%

45.70% 45.00%



  
 

256 
 

اختيار وسيمة تنشيط المبيبات حجم السوق تُراعي الشركة عند : نالتاسبة والبشريالببارة 
 :المستيدف

 :والعشرينالتاسعة التوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٖٚ-ٗ)جدول 
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0% 0بشدة  لا أوافق
 1.9% 3 لا أوافق
 8.1% 13محايد 
 51.3% 82أوافق 

 38.7% 62أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر
 :والعشرينالتاسعة التوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (35-ٗ)الشكل 

 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

العبارة أعلاه ، وأن  ىعل فرد وافقوا%( 51.3)أن ىنالك نسبة  والشكل أعلاهيتضح من الجدول 
فرد محايدين ، وأن ىنالك %( 8.1)، وأن ىنالك نسبة  بشدةوافقوا فرد %( 38.7)ىنالك نسبة 

أن الشركة تُراعي عند اختيار وسيمة تنشيط  ويتضح من خلال ذلك، لم يوافقوا %( 1.9)نسبة 
ي الأسواق الكبيرة تستخدم البينات المجانية أو المبيبات حجم السوق المستيدف ، فف

 .المسابقات أو ما يتماشى مع حجم السوق التي تستيدفو الشركة
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 :وم الشركة برعاية ببض الأنشطة اوجتماعية مما يساعد في تنشيط مبيباتياتق: نال لا ي الببارة
 :نالثلاثيالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٖٛ-ٗ)جدول 
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0% 0بشدة  لا أوافق
 1.9% 3 لا أوافق
 13.1% 21محايد 
 45.6% 73أوافق 

 39.4% 63أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓالميدانية إعداد الباحث من بيانات الدراسة :  المصدر
 :نالثلاثيالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٖٙ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

، وأن  العبارة أعلاه ىعل فرد وافقوا%( 45.6)أن ىنالك نسبة  والشكل أعلاهيتضح من الجدول 
فرد محايدين ، وأن %( 13.1)، وأن ىنالك نسبة  بشدةوافقوا فرد %( 39.4)ىنالك نسبة 
أن الشركة تقوم برعاية ببض ويتضح من خلال ذلك لم يوافقوا ، %( ٜ.ٔ)ىنالك نسبة 

  .الأنشطة اوجتماعية أو البرامج المجتمبية مما يساعد في تنشيط مبيباتيا
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مشاركة الشركة في المبارض المختمفة يؤدي إلى استمالة وتشجيع  :نالحادية وال لا يالببارة 
 :المستيمكين وستخدام الأصناف المروج ليا

 :نالحادية والثلاثيالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٜٖ-ٗ)جدول 
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 ٓ% ٓبشدة  لا أوافق

 0.6% 1 لا أوافق

 5.0% 8محايد 

 48.8% 78أوافق 

 45.6% 73أوافق بشدة 

 100.0% 55المجموع  
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :نوالثلاثيالحادية التوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٖٚ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓالميدانية إعداد الباحث من بيانات الدراسة :  المصدر

، وأن  العبارة أعلاه ىعل فرد وافقوا%( 48.8)أن ىنالك نسبة  والشكل أعلاهيتضح من الجدول 
، وأن ىنالك  محايدينفرد %( 5.0)، وأن ىنالك نسبة  بشدة وافقوافرد  %(45.6)ىنالك نسبة 

ذلك أن مشاركة الشركة في المبارض المختمفة يؤدي  ويتضح من ،وافقوا لم ي%( 0.6)نسبة 
  .إلى استمالة وتشجيع المستيمكين وستخدام الأصناف المروج ليا
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 :استخدام وسيمة تنشيط المبيبات يؤدي إلى زيادة مبيبات الشركة: نال لا يال انية والببارة 
 :نوالثلاثيالثانية التوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٓٗ-ٗ)جدول
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0% 0بشدة  لا أوافق
 1.9% 3 لا أوافق
 2.5% 4محايد 
 50.6% 81أوافق 

 45.0% 72أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓالميدانية إعداد الباحث من بيانات الدراسة :  المصدر

 :نوالثلاثيالثانية التوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٖٛ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

أن و ، العبارة أعلاه ىفرد وافقوا عل%( 50.6)أن ىنالك نسبة  والشكل أعلاه جدوليتضح من ال
وأن ىنالك  ،محايدينفرد %( ٘.ٕ)أن ىنالك نسبة و، بشدة وافقوا فرد%( ٓ.٘ٗ) ىنالك نسبة

ذلك أن الشركة تقوم بتنشيط مبيباتيا بصورة ويتضح من خلال ، لم يوافقوافرد %( ٜ.ٔ)نسبة 
 . والبينات المجانية مما أدى إلى زيادة مبيبات الشركة ابقات والجوائزدورية من خلال المس
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وجود قسم متخصص في البلاقات البامة بالشركة يساعد في رفع : نوال لا يال ال ة الببارة 
 :كفاءة وظيفتيا الترويجية

 :نوالثلاثيالثالثة التوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٔٗ-ٗ)جدول 
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0% 0  بشدة  لا أوافق
 1.9% 3 لا أوافق
 8.8% 14محايد 
 50.6% 81أوافق 

 38.7% 62أوافق بشدة 
 100.0% ٓٙٔالمجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :نوالثلاثيالثالثة التوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٜٖ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓالميدانية إعداد الباحث من بيانات الدراسة :  المصدر

، وأن  العبارة أعلاه ىعل فرد وافقوا%( ٙ.ٓ٘)أن ىنالك نسبة والشكل أعلاه يتضح من الجدول 
، وأن ىنالك  فرد محايدين%( ٛ.ٛ)، وأن ىنالك نسبة  بشدة وافقوافرد %( ٚ.ٖٛ)ىنالك نسبة 

أن بالشركة قسم متخصص في ويتضح من خلال ذلك  ،وافقوا يلم فرد %( ٙ.ٔ)نسبة 
  .البلاقات البامة بالشركة ساعد في رفع كفاءة وظيفتيا الترويجية 
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قيام الشركة بتقديم ببض الخدمات لممجتمع يساعد عمى تقبل  :نالراببة وال لا ي الببارة
 :الجميور لمنتجاتيا

 :نوالثلاثيالرابعة التوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٕٗ-ٗ)جدول 
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 1.3% 2بشدة  لا أوافق

 4.4% 7 لا أوافق

 8.7% 14محايد 

 57.5% 92أوافق 

 28.1% 45أوافق بشدة 

 100.0% 160المجموع  
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :نوالثلاثيالرابعة التوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٓٗ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

أن والعبارة أعلاه ،  ىفرد وافقوا عل%( ٘.ٚ٘)أن ىنالك نسبة  والشكل أعلاهيتضح من الجدول 
، وأن ىنالك محايدينفرد %( ٚ.ٛ)وأن ىنالك نسبة بشدة ،  فرد وافقوا%( ٔ.ٕٛ)ىنالك نسبة 

 ويتضح من خلال ذلك لم يوافقوا بشدة، %(ٖ.ٔ)وأن ىنالك نسبة  ، لم يوافقوا %(ٗ.ٗ)نسبة 
  .قيام الشركة بتقديم ببض الخدمات لممجتمع ساعد عمى تقبل الجميور لمنتجاتيا أن
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في مجال البلاقات البامة  وجود أشخاص ذوي كفاءة وتخصص :نيالخامسة وال لاث الببارة
 :سيم في زيادة مبيباتيابالشركة يُ 

 :نوالثلاثيالخامسة التوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٖٗ-ٗ)جدول
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0% 0بشدة  لا أوافق
 2.5%  4 لا أوافق
 10.6% 17محايد 
 45.6% 73أوافق 

 41.3% 66أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :نوالثلاثيالخامسة التوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٔٗ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

وأن  ، العبارة أعلاه ىعلوافقوا  فرد%( 45.6)أن ىنالك نسبة  أعلاهوالشكل يتضح من الجدول 
، وأن ىنالك  فرد محايدين %(10.6)وأن ىنالك نسبة  ،وافقوا بشدة فرد %(41.3)ىنالك نسبة 

بأشخاص ذوي ذلك أن الشركة تستبين ويتضح من خلال  فرد لم يوافقوا،%( ٘.ٕ)نسبة 
  .بالشركة مما ساىم في زيادة مبيباتياكفاءة وتخصص في مجال البلاقات البامة 
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قرار المستيمك  فيفي التأ ير  لمبلاقات البامة بالشركة دورٌ مقدرٌ  :نالسادسة وال لا ي الببارة
 :الشرائي نحو شراء منتجاتيا

 :نوالثلاثيالسادسة التوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٗٗ-ٗ)جدول 
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 %6ٓ. 1بشدة  لا أوافق
 %3.8 6 لا أوافق
 8.8% 14محايد 
 57.5% 92أوافق 

 29.3% 47أوافق بشدة 
 %100.0 ٓٙٔالمجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر
 :نوالثلاثيالسادسة التوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٕٗ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

، وأن  العبارة أعلاه ىعل فرد وافقوا%( 57.5)أن ىنالك نسبة  والشكل أعلاهيتضح من الجدول 
فرد محايدين ، وأن ىنالك %( ٛ.ٛ)، وأن ىنالك نسبة فرد وافقوا بشدة %(29.3)ىنالك نسبة 

ويتضح من خلال فرد لم يوافقوا بشدة، %( ٙ.ٓ)فرد لم يوافقوا، وأن ىنالك نسبة%( ٛ.ٖ)نسبة
قرار المستيمك الشرائي نحو شراء  فيفي التأ ير لمبلاقات البامة بالشركة دورٌ مقدرٌ أن ذلك 

  .منتجاتيا
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فة الجميور يؤدي علاقاتيا البامة مع كااىتمام الشركة بتوطيد : نالساببة وال لا يالببارة 
 :لزيادة مبيباتيا

 :نوالثلاثيالسابعة التوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٘ٗ-ٗ)جدول 
 النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0.6% 1بشدة  لا أوافق
 3.1% 5 لا أوافق
 10.7% 17محايد 
 53.1% 85أوافق 

 32.5% 52أوافق بشدة 
 100.0% ٓٙٔالمجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر
 :نوالثلاثيالسابعة التوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٖٗ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

، وأن  العبارة أعلاه ىعل فرد وافقوا%( 53.1)أن ىنالك نسبة والشكل أعلاه يتضح من الجدول 
، وأن ىنالك  فرد محايدين%( 10.7)، وأن ىنالك نسبة  بشدة وافقوافرد %( 32.5)ىنالك نسبة 

ويتضح من  بشدة، وافقوايلم فرد %( ٙ.ٓ)وأن ىنالك نسبة  ،وافقوا يلم فرد %( 3.1)نسبة 
 .أدى لزيادة مبيباتيا كافة أن اىتمام الشركة بتوطيد علاقاتيا البامة مع الجميور خلال ذلك 
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عامة بتصحيح ببض المفاىيم تقوم الشركة من خلال البلاقات ال :نال امنة وال لا يالببارة 
 :تجاه منتجاتيا الخطأ
 :نالثامنة والثلاثيالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٙٗ-ٗ)جدول 
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0% 0بشدة  لا أوافق

 3.8% 6 لا أوافق

 11.2% 18محايد 

 47.5% 76أوافق 

 37.5% 60أوافق بشدة 

 100.0% 160المجموع  
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :نالثامنة والثلاثيالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٗٗ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

أن والعبارة أعلاه ،  ىفرد وافقوا عل%( ٘.ٚٗ)أن ىنالك نسبة  والشكل أعلاهيتضح من الجدول 
، وأن ىنالك محايدينفرد %( ٕ.ٔٔ)وأن ىنالك نسبة بشدة ،  فرد وافقوا%( ٘.ٖٚ)ىنالك نسبة 

امة أن الشركة تقوم من خلال البلاقات العويتضح من خلال ذلك  ، لم يوافقوا %(ٛ.ٖ)نسبة 
 . تجاه منتجاتيا بتصحيح ببض المفاىيم الخطأ والغمط
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الشركة ال بين الفعَّ  اوتصالتحقق البلاقات البامة بالشركة  :نالتاسبة وال لا ي الببارة
 :وجميورىا المستيدف

 :نالتاسعة والثلاثيالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٚٗ-ٗ)جدول
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 0.6% 1بشدة  لا أوافق
 1.3% 2 لا أوافق
 11.8% 19محايد 
 50.0% 80أوافق 

 36.3% 58أوافق بشدة 
 100.0% 160المجموع  

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

 :نالتاسعة والثلاثيالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (٘ٗ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

، وأن  العبارة أعلاه ىعلوافقوا  فرد%( 50.0)أن ىنالك نسبة  والشكل أعلاهيتضح من الجدول 
، وأن ىنالك  فرد محايدين %(11.8)وأن ىنالك نسبة  ،وافقوا بشدة فرد %(36.3)ىنالك نسبة 

ويتضح من  بشدة ، فرد لم يوافقوا%( ٙ.ٓ)وأن ىنالك نسبة  فرد لم يوافقوا،%( 1.3)نسبة 
الفبَّال بين الشركة وجميورىا  اوتصالأن البلاقات البامة بالشركة تُحقق ذلك خلال 

 . المستيدف مما أدى لزيادة المستيمكين لسمبيا وبالتالي زاد من مبيباتيا وأرباحيا
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البلاقات البامة في الشركة تساعد عمى الدخول في الأسواق الجديدة مما  :نالأرببيالببارة 
 :ينبكس إيجاباً عمى حجم مبيباتيا

 :نالأربعيالتوزيع التكراري لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة ( ٛٗ-ٗ)جدول 
النسبة المئوية البدد  الإجابة
 %6ٓ. 1بشدة  لا أوافق
 %1.9 3 لا أوافق
 %5.0 8محايد 
 50.0% 80أوافق 

 %42.5 68أوافق بشدة 
 %100.0 ٓٙٔالمجموع  

 مٕٛٔٓالميدانية إعداد الباحث من بيانات الدراسة :  المصدر
 :نالأربعيالتوزيع البياني لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى العبارة  (ٙٗ-ٗ)الشكل 

 
 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر

، وأن العبارة أعلاه ىعل فرد وافقوا%( ٓ.ٓ٘)أن ىنالك نسبة  والشكل أعلاهيتضح من الجدول 
وأن ىنالك  محايدين ،فرد %( ٓ.٘)، وأن ىنالك نسبة فرد وافقوا بشدة%( ٘.ٕٗ)ىنالك نسبة 

ويتضح من خلال   فرد لم يوافقوا بشدة،%( ٙ.ٓ)فرد لم يوافقوا، وأن ىنالك نسبة%( ٜ.ٔ)نسبة
أن البلاقات البامة في الشركة تساعد عمى الدخول في الأسواق الجديدة مما ينبكس ذلك 

 . إيجاباً عمى حجم مبيباتيا
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 ال الثالمبحث 
عرض ومناقشة نتائج الفرضيات 

. ةتائج فرضيات الدراسة كل عمى حدباستعراض ومناقشة ن قوم الباحثيوفى الجزء التالي    
: ى عرض ومناقشة نتائج الفرضية الأول: أووً 

 :الإعلان وحجم المبيبات بالشركةىنالك علاقة ذات دولة إحصائية بين 
لدلالة الفروق لإجابات  أفراد عينة الدراسة عن  كاينتائج مربع و الوسط الحسابي (ٜٗ-ٗ)جدول 

 : ولىالأجميع عبارات الفرضية 
م 

 الببارة
قيمة كاي 
 المحسوبة

القيمة 
الأحتمالية 
 لمربع كاي

(sig) 

 التفسير
الوسط 
الحسابي 
 لمببارة

 التفسير
اونحراف 
المبياري 

ٔ 
 

ىتمام الشركة بالإعلان ا
التعريفي يؤدي إلى 

الحصول عمى معمومات 
تسويقية دقيقة وسميمة 

.تزيد من المبيعات  

توجد فروق معنوية  0.00 65.788
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات المبحوثين  4
تميل نحو الموافقة 

.عمى العبارة  

.55793 

تقوم الشركة بتقديم سمعيا  ٕ
في الأسواق بما يتفق مع 

ورغبات الجميور حاجات 
.المستيدف  

توجد فروق معنوية  0.00 ٕٓٓ.ٚٔٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات المبحوثين  4
تميل نحو الموافقة 

.عمى العبارة  

.65589 

يتم الإعلان عن السمع  ٖ
الجديدة لمشركة بعد دراسة 

المنافسين والأسواق 
. المستيدفة

توجد فروق معنوية  0.00 ٓٓٗ.ٜٚ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات المبحوثين  ٗ
تميل نحو الموافقة 

.عمى العبارة  

.73705 

ٗ 
انخفاض مبيعات سمع 
الشركة يؤدي لزيادة 
 .حملاتيا الإعلانية

توجد فروق معنوية  0.00 ٕٓ٘.ٛٛ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .العبارة عمى

إجابات المبحوثين  ٗ
تميل نحو الموافقة 

.عمى العبارة  

1.0291 
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 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر
في أغمب عبارات الفرضية  يكامربع  لاختبار الاحتماليةنلاحظ أن القيم  (ٜٗ-ٗ)من الجدول 

أقل من مستوى المعنوية ( الإعلان وحجم المبيعات بالشركةىنالك علاقة ذات دلالة إحصائية بين )
تمك  ىالمبحوثين عل إجاباتمما يعني وجود فروق معنوية ذات دلالة إحصائية بين  ٘ٓ.ٓ

 غمبلأالعبارات ، ولمعرفة لصالح من تميل تمك الفروق نلاحظ أن قيمة الوسط الحسابي 
تمك  ىالمبحوثين تميل نحو الموافقة عل جاباتإوذلك يعني أن  ٗالفرضية  تساوي  عبارات  ىذه

.  العبارات 
مبيعات ىنالك علاقة ذات دلالة إحصائية بين الإعلان وحجم ال)مما سبق نستنتج أن الفرضية 

 .متحققة ولصالح الموافقين ( بالشركة
 
 

٘ 
إىتمام الشركة بالإعلان 
يؤدي إلى زيادة مبيعاتيا 

 .خلال تمك الفترة 

توجد فروق معنوية  0.00 ٜٓ٘.ٔٓٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات المبحوثين  4
تميل نحو الموافقة 

.عمى العبارة  

.70220 

تستخدم الشركة مختمف  ٙ
وسائل التقنية في الإعلان 

والتي من شأنيا زيادة 
. مبيعاتيا

توجد فروق معنوية  0.00 ٛٛٔ.ٚٛٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات المبحوثين  ٗ
تميل نحو الموافقة 

.عمى العبارة  

.71110 

بالإقصاء تقوم الشركة  7
لنوع معين من سمعيا في 

الأسواق بعد قياميا 
. بالحملات الإعلانية

توجد فروق معنوية  0.00 ٘ٚٛ.ٜٙ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات المبحوثين  ٗ
تميل نحو الموافقة 

.عمى العبارة  

.99020 

8 
يقوم بإعلانات الشركة 

أشخاص متخصصين مما 
. لزيادة مبيعاتيايؤدي 

توجد فروق معنوية  0.00 ٓ٘ٗ.ٙٔٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات المبحوثين  ٗ
تميل نحو الموافقة 

.عمى العبارة  

.69488 
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 : الدعاية والنشر وحجم المبيبات بالشركةىنالك علاقة ذات دولة إحصائية بين : الفرضية ال انية 
لدلالة الفروق لإجابات  أفراد عينة الدراسة عن  كاينتائج مربع الوسط الحسابي و (ٓ٘-ٗ)جدول 

 :الثانية جميع عبارات الفرضية 

 الببارةم 
قيمة كاي 
 المحسوبة

القيمة 
الأحتمالية 
 لمربع كاي

(sig) 

 التفسير
الوسط 
الحسابي 
 لمببارة

 التفسير
نحراف او

المبياري 

ٔ 
 

الدعاية والنشر تدفع 
الجميور لشراء أكبر 

قدر من منتجات 
 .الشركة

توجد فروق معنوية  0.00 ٓ٘ٗ.ٕٓٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
.العبارةعمى   

إجابات المبحوثين  4
تميل نحو الموافقة 

.عمى العبارة  

.64790 

يتم تحديد قنوات  ٕ
الدعاية والنشر وفقاْ 

لطبيعة الجميور 
.المستيدف  

توجد فروق معنوية  0.00 ٘ٚٛ.ٕٓٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
.عمى العبارة  

إجابات المبحوثين  4
تميل نحو الموافقة 

.العبارةعمى   

.64902 

تقوم الشركة بتحديد  ٖ
قنوات الدعاية والنشر 
بعد دراستيا لقنوات 

.المنافسين  

توجد فروق معنوية  0.00 ٓٓ٘.ٜٖٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
.عمى العبارة  

إجابات المبحوثين  ٗ
تميل نحو الموافقة 

.عمى العبارة  

.87019 

الدعاية والنشر يؤديان  ٗ
ولاء الجميور  إلى

 .لمنتجات الشركة

 
ٜ٘.٘ٓٓ 

توجد فروق معنوية  0.00
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
.عمى العبارة  

إجابات المبحوثين  ٗ
تميل نحو الموافقة 

.عمى العبارة  

1.02024 

الدعاية والنشر  ٘
يساعدان في إظيار 

المزايا التنافسية 
.لمنتجات الشركة   

فروق معنوية  توجد 0.00 ٓ٘ٙ.ٜٗ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
.عمى العبارة  

إجابات المبحوثين  4
تميل نحو الموافقة 

.عمى العبارة  

.81493 

تستخدم الشركة  ٙ
الدعاية والنشر لتذكير 

توجد فروق معنوية  0.00 ٘ٚٛ.ٕٓٔ
ذات دلالة إحصائية 

إجابات المبحوثين  ٗ
تميل نحو الموافقة 

.87155 
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الجميور بعلاماتيا 
.التجارية  

المبحوثين بين إجابات 
.عمى العبارة  

.عمى العبارة  

تساعد الدعاية والنشر  7
في توضيح بعض 
الجوانب المتعمقة 
باستخدام منتجات 

. الشركة

توجد فروق معنوية  0.00 ٕٓ٘.ٔٚ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
.عمى العبارة  

المبحوثين إجابات  ٗ
تميل نحو الموافقة 

.عمى العبارة  

.79057 

بالشركة قسم  8
متخصص بالدعاية 
والنشر يساعدىا في 
توفير معمومات دقيقة 
عن طبيعة الجميور 

. المستيدف

توجد فروق معنوية  0.00 ٕٓ٘.ٓٙٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
.عمى العبارة  

إجابات المبحوثين  ٗ
الموافقة تميل نحو 
.عمى العبارة  

.77882 

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر
مربع كاي في أغمب عبارات الفرضية  لاختبار الاحتماليةلاحظ أن القيم نُ  (ٓ٘-ٗ)من الجدول 

أقل من  (ىنالك علاقة ذات دلالة إحصائية بين الدعاية والنشر وحجم المبيعات بالشركة)
 مما يعني وجود فروق معنوية ذات دلالة إحصائية بين أجابات ٘ٓ.ٓالمعنوية مستوى 

ق نلاحظ أن قيمة الوسط تمك العبارات ، ولمعرفة لصالح من تميل تمك الفرو ىالمبحوثين عل
المبحوثين تميل نحو  جاباتإوذلك يعني أن  ٗالفرضية  تساوي  غمب عبارات  ىذهالحسابي لأ
.  تمك العبارات  ىالموافقة عل

ىنالك علاقة ذات دلالة إحصائية بين الدعاية والنشر وحجم )مما سبق نستنتج أن الفرضية 
. متحققة ولصالح الموافقين ( المبيعات بالشركة
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 :البيع الشخصي وحجم المبيبات بالشركةىنالك علاقة ذات دولة إحصائية بين : الفرضية ال ال ة 
لدلالة الفروق لإجابات  أفراد عينة الدراسة عن  كاينتائج مربع الحسابي والوسط  (ٔ٘-ٗ)جدول 

 :الثالثة جميع عبارات الفرضية 
قيمة كاي  الببارةم 

 المحسوبة 
القيمة 

الأحتمالية 
 لمربع كاي

(sig)  

الوسط  التفسير
الحسابي 
 لمببارة

نحراف او التفسير
المبياري 

ٔ 
 

تعتمد الشركة عمى ذوي 
والتخصص في الخبرة 

 .مجال البيع الشخصي

توجد فروق معنوية  0.00 ٖٜٛ.ٕٙٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات  4
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

.64790 

ٕ 
تعتمد الشركة في الترويج 

لسمعيا عمى البيع 
 .الشخصي بدرجة كبيرة

معنوية توجد فروق  0.00 ٓٓ٘.ٜٛ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات  4
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

.64902 

ٖ 
يساعد البيع الشخصي 
في توضيح الجوانب 

 .المتعمقة باستخدام المنتج

توجد فروق معنوية  0.00 ٖٙ٘.ٜٔٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .العبارةعمى 

إجابات  ٗ
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

.87019 

الاعتماد عمى البيع  ٗ
الشخصي يؤدي إلى زيادة 

 .أرباح الشركة

توجد فروق معنوية  0.00 ٕٓ٘.ٛٚ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات  ٗ
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

1.0202
4 

٘ 
بعض منتجات الشركة 
تستمزم استخدام البيع 

.الشخصي لمترويج عنيا  

توجد فروق معنوية  0.00 ٖ٘ٚ.ٚٙ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات  4
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

.81493 

استخدام البيع الشخصي  ٙ
يتماشى مع  الشركة في

توجد فروق معنوية  0.00 ٛٛٙ.ٛٔٔ
ذات دلالة إحصائية 

إجابات  ٗ
المبحوثين تميل 

.87155 
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المرحمة التي يمر بيا 
.المنتج في دورة حياتو  

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

البيع الشخصي يساعد  7
في إظيار المزايا 

 التنافسية لمنتجات الشركة
. 

توجد فروق معنوية  0.00 ٛٛٔ.ٙٔٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات  ٗ
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

.79057 

8 
استخدام البيع الشخصي 
يزيد من ولاء الجميور 

.لمنتجات الشركة  

توجد فروق معنوية  0.00 ٖٕٔ.ٖٙ
ذات دلالة إحصائية 

إجابات المبحوثين بين 
 .عمى العبارة

إجابات  ٗ
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

.77882 

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر
ختبار مربع كاي في أغمب عبارات الفرضية لا حتماليةلاحظ أن القيم الانُ  (ٔ٘-ٗ)من الجدول 

أقل من  (البيع الشخصي وحجم المبيعات بالشركةىنالك علاقة ذات دلالة إحصائية بين  )
 مما يعني وجود فروق معنوية ذات دلالة إحصائية بين أجابات ٘ٓ.ٓمستوى المعنوية 

الوسط  المبحوثين عمي تمك العبارات ، ولمعرفة لصالح من تميل تمك الفروق نلاحظ أن قيمة
جابات المبحوثين تميل نحو إوذلك يعني أن  ٗالفرضية  تساوي  ىذهغمب عبارات  الحسابي لأ

.  الموافقة عمي تمك العبارات 
البيع الشخصي وحجم ىنالك علاقة ذات دلالة إحصائية بين )مما سبق نستنتج أن الفرضية 

. متحققة ولصالح الموافقين ( المبيعات بالشركة
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 :تنشيط المبيبات وحجم المبيبات بالشركة إحصائية بينىنالك علاقة ذات دولة :  الراببةالفرضية 
لدلالة الفروق لإجابات  أفراد عينة الدراسة عن  كاينتائج مربع الوسط الحسابي و (ٕ٘-ٗ)جدول 

 :الرابعة جميع عبارات الفرضية 

 الببارةم 
قيمة كاي 
 المحسوبة

القيمة 
الأحتمالية 
 لمربع كاي
 

 التفسير
الوسط 
الحسابي 
 لمببارة

 التفسير
نحراف او

المبياري 

ٔ 
تقوم الشركة باختيار وسائل  

تنشيط المبيعات بما يتفق مع 
.طبيعة الجميور المستيدف  

توجد فروق معنوية  0.00 ٓ٘ٓ.ٕٓٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات  4
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

.63540 

استخدام الشركة يؤدي  ٕ
لمجوائز واليدايا إلى استمالة 

المستيمكين لاستخدام 
 .الأصناف المروج ليا

توجد فروق معنوية  0.00 ٕٓ٘.ٔ٘ٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات  4
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

.77477 

استخدام الشركة لمعينات  ٖ
المجانية يؤدي إلى تشجيع 

المستيمكين لاستخدام 
 .الأصناف المروج ليا

توجد فروق معنوية  0.00 ٓ٘ٛ.ٕٛ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات  ٗ
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

.82547 

استخدام الشركة لممسابقات  ٗ
يؤدي إلى جذب المستيمكين 
لاستخدام الأصناف المروج 

 .ليا

توجد فروق معنوية  0.00 ٘ٚٛ.ٖٚٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات  ٗ
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

.70833 

٘ 
تراعي الشركة عند اختيار 

وسيمة تنشيط المبيعات حجم 
 .السوق المستيدف

فروق معنوية توجد  0.00 ٓ٘ٙ.ٛٓٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات  4
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

.68883 

تقوم الشركة برعاية بعض  ٙ
الأنشطة الاجتماعية مما 

توجد فروق معنوية  0.00 ٓٓٚ.ٖٛ
ذات دلالة إحصائية 

إجابات  ٗ
المبحوثين تميل 

.74353 
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.يساعد في تنشيط مبيعاتيا المبحوثين بين إجابات  
 .عمى العبارة

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

 مشاركة الشركة في المعارض 7
يؤدي إلى إستمالة وتشجيع 

المستيمكين لاستخدام 
 الأصناف المروج ليا

توجد فروق معنوية  0.00 ٜٓ٘.ٕٙٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات  ٗ
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

.61529 

8 
استخدام وسيمة تنشيط 

المبيعات يؤدي إلى زيادة 
.مبيعات الشركة   

توجد فروق معنوية  0.00 ٕٓ٘.ٖٗٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات  ٗ
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

.63432 

 مٕٛٔٓإعداد الباحث من بيانات الدراسة الميدانية :  المصدر
ربع كاي في أغمب عبارات الفرضية ختبار ملا الاحتماليةلاحظ أن القيم نُ  (ٕ٘-ٗ)من الجدول 
 تنشيط المبيعات وحجم المبيعات بالشركة علاقة ذات دلالة إحصائية بينىنالك  تُشير إلى أن

 إجاباتمما يعني وجود فروق معنوية ذات دلالة إحصائية بين  ٘ٓ.ٓأقل من مستوى المعنوية 
لاحظ أن قيمة الوسط المبحوثين عمي تمك العبارات ، ولمعرفة لصالح من تميل تمك الفروق نُ 

جابات المبحوثين تميل نحو إوذلك يعني أن  ٗالفرضية  تساوي  عبارات  ىذه لأغمبالحسابي 
.  عمي تمك العبارات الموافقة 

تنشيط المبيعات وحجم  ىنالك علاقة ذات دلالة إحصائية بين)مما سبق نستنتج أن الفرضية 
. متحققة ولصالح الموافقين ( المبيعات بالشركة
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 :البلاقات البامة لمشركة وحجم مبيباتياىنالك علاقة ذات دولة إحصائية بين :  الخامسةالفرضية 
لدلالة الفروق لإجابات  أفراد عينة الدراسة عن  كاينتائج مربع الحسابي والوسط  (ٖ٘-ٗ)جدول 

 :الخامسة جميع عبارات الفرضية 
قيمة كاي  الببارةم 

 المحسوبة 
القيمة 

حتمالية او
 لمربع كاي

(sig) 
 

الوسط  التفسير
الحسابي 
 لمببارة

نحراف او التفسير
المبياري 

ٔ 
 

وجود قسم متخصص في 
بالشركة  العلاقات العامة

يساعد في رفع كفاءة 
 وظيفتيا الترويجية

توجد فروق معنوية  0.00 ٕٓ٘.٘ٓٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات  4
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

.69579 

ٕ 
قيام الشركة  بتقديم بعض 

 يدفعلمجتمع الخدمات ل
.الجميور لتقبل لمنتجاتيا  

توجد فروق معنوية  0.00 ٖٙ٘.٘ٚٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات  4
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

.80970 

وجود أشخاص ذوي  ٖ
كفاءة وتخصص في 

مجال العلاقات العامة 
بالشركة يسيم في زيادة 

.مبيعاتيا  

توجد فروق معنوية  0.00 ٓ٘ٚ.ٜٛ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات  ٗ
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

.74603 

لمعلاقات العامة بالشركة  ٗ
 فيفي التأثير  مقدرٌ  دورٌ 

قرار المستيمك الشرائي 
.نحو شراء منتجاتيا  

توجد فروق معنوية  0.00 ٖٔٛ.ٓٛٔ
ذات دلالة إحصائية 

إجابات المبحوثين بين 
 .عمى العبارة

إجابات  ٗ
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

.76057 

اىتمام الشركة بتوطيد  ٘
علاقاتيا العامة مع 

يؤدي  كافة الجميور
.لزيادة مبيعاتيا  

توجد فروق معنوية  0.00 ٕ٘ٔ.ٓٙٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات  4
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

.77287 
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تقوم الشركة من خلال  ٙ
العلاقات العامة بتصحيح 

 عن الخطأبعض المفاىيم 
.منتجاتيا  

توجد فروق معنوية  0.00 ٕ٘ٔ.ٓٓٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات  ٗ
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
.العبارةعمى   

.77854 

ة تحقق العلاقات العام 7
تصال الفعّال بالشركة الا

بين الشركة وجميورىا 
.المستيدف  

توجد فروق معنوية  0.00 ٓٓٗ.ٖٛ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات  ٗ
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
.عمى العبارة  

.74226 

العلاقات العامة في  8
الشركة تساعد عمى 
الدخول في الأسواق 
الجديدة مما ينعكس 
إيجاباً عمى حجم 

.مبيعاتيا  

توجد فروق معنوية  0.00 ٖٔٛ.ٓٛٔ
ذات دلالة إحصائية 

بين إجابات المبحوثين 
 .عمى العبارة

إجابات  ٗ
المبحوثين تميل 

نحو الموافقة 
 .عمى العبارة

.71262 

 مٕٛٔٓالدراسة الميدانية إعداد الباحث من بيانات :  المصدر
ختبار مربع كاي في أغمب عبارات الفرضية لا حتماليةحظ أن القيم الالانُ  (ٖ٘-ٗ)من الجدول 

أقل من مستوى  (العلاقات العامة لمشركة وحجم مبيعاتياىنالك علاقة ذات دلالة إحصائية بين )
 ىالمبحوثين عل جاباتإق معنوية ذات دلالة إحصائية بين مما يعني وجود فرو ٘ٓ.ٓالمعنوية 

غمب لاحظ أن قيمة الوسط الحسابي لأق نُ تمك العبارات ، ولمعرفة لصالح من تميل تمك الفرو
جابات المبحوثين تميل نحو الموافقة عمي تمك إوذلك يعني أن  ٗالفرضية  تساوي  عبارات  ىذه

.  العبارات 
العلاقات العامة لمشركة ة بين ىنالك علاقة ذات دلالة إحصائي)مما سبق نستنتج أن الفرضية 

 .متحققة ولصالح الموافقين ( وحجم مبيعاتيا
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 الخاتمـــة
 :النتائج: أووً 

 زادتإلى الحصول عمى معمومات تسويقية دقيقة وسميمة  أدىىتمام الشركة بالإعلان التعريفي ا .ٔ
 .من المبيعات

 .ورغبات الجميور المستيدفتقوم الشركة بتقديم سمعيا في الأسواق بما يتفق مع حاجات  .ٕ
بعد دراسة المنافسين والأسواق  تقوم الشركة بالقيام بالإعلان والبيع الشخصي وتنشيط المبيعات .ٖ

 .المستيدفة
التي ويتم عبر وسائل التقنية الحديثة تستعين الشركة بمتخصصين وخبراء في مجال الإعلان  .ٗ

 .من شأنيا زيادة مبيعاتيا
 .الجميور لشراء أكبر قدر من منتجات الشركةالدعاية والنشر تدفع  .٘
 .يتم تحديد قنوات الدعاية والنشر وفقاً لطبيعة الجميور المستيدف .ٙ
 .تساعد الدعاية والنشر في توضيح بعض الجوانب المتعمقة باستخدام منتجات الشركة .ٚ
الجميور ساعدىا في توفير معمومات دقيقة عن طبيعة شركة قسم متخصص بالدعاية والنشر بال .ٛ

 .المستيدف
 .البيع الشخصي الإعلان والدعاية تعتمد الشركة عمى ذوي الخبرة والتخصص في مجال .ٜ

 .يساعد البيع الشخصي في توضيح الجوانب المتعمقة باستخدام المنتج .ٓٔ
 .استخدام البيع الشخصي في الشركة  يتماشى مع المرحمة التي يمر بيا المنتج في دورة حياتو .ٔٔ
من ولاء الجميور  وزادد في إظيار المزايا التنافسية لمنتجات الشركة ساعالبيع الشخصي  .ٕٔ

 .لمنتجات الشركة
 .استخدام الشركة لمجوائز واليدايا إلى استمالة المستيمكين لاستخدام الأصناف المروج ليا أدى .ٖٔ
 .في تنشيط مبيعاتيا ىاساعداية بعض الأنشطة الاجتماعية مما تقوم الشركة برع .ٗٔ
كين لاستخدام ستمالة وتشجيع المستيلإلى ا أدىي المعارض المختمفة مشاركة الشركة ف .٘ٔ

 .الأصناف المروج ليا
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: التوصيات:  انياً 
 .الاستعانة بالطرق الحديثة في الإعلان لمنتجات الشركة .ٔ
 . إقامة دورات تدريبية خاصة بالتسويق والترويج بشكل مستمر لتأىيل الكوادر بالشركة .ٕ
 .والمختصين في مجال الترويج لزيادة مبيعات الشركةالاستعانة بالخبراء  .ٖ
لابد من وجود قسم متخصص في كل من الإعلان والبيع الشخصي والعلاقات العامة  .ٗ

 .وتنشيط المبيعات
العمل عمى إيجاد قاعدة بيانات ضخمة عن الأسواق والمنافسين للاستفادة منيا في عممية  .٘

 .الترويج لمنتجات الشركة
 .بمسابقات وجوائز وىدايا بصورة دورية لتنشيط مبيعات الشركةقيام الشركة  .ٙ
 .الاعتماد عمى البيع الشخصي خاصة في حالة السمع الجديدة لتوضيح طرق استخداميا .ٚ
 .الاستعانة بشركات متخصصة في مجال الإعلان في بعض السمع ذات الطمب القميل .ٛ
ضيلات المستيمكين والعمل عمى القيام ببحوث تسويقية بصورة دورية لمتعرف عمى أذواق وتف .ٜ

 .الترويج ليا بصورة جيِّدة
 .تجاه منتجاتيا عامة بتصحيح بعض المفاىيم الخطأقيام الشركة من خلال العلاقات ال .ٓٔ
مشاركة الشركة في المعارض المختمفة ورعاية بعض الأنشطة في المجتمع لخمق صورة  .ٔٔ

 .طيبة عن منتجات الشركة 
 .وطرقيم الترويجية والعمل عمى التميز والتقدم عمييمضرورة التعرف عمى المنافسين  .ٕٔ
ضرورة عمل موقع لمشركة وصفحة عمى مواقع التواصل الاجتماعي لطرح منتجات  .ٖٔ

 .الشركة والتواصل مع الجميور 
لابد من وضع خطة استراتيجية لمترويج بالشركة يسعادىا في القيام بالترويج بصورة  .ٗٔ

 .سيمة وتزيد من مبيعات الشركة
ل عمى تقييم الحملات الترويجية والاستفادة  من الانحرافات والعمل عمى تفادييا العم .٘ٔ

 .مستقبلاً 
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 :الدراسات المستقبمية:   ال اً 
 . أثر الترويج باستخدام الياتف المحمول عمى قرار الشراء لدى طلاب الجامعات  .ٔ
 .دور الشبكات الاجتماعية في عممية التسويق .ٕ
 .الالكتروني في قطاع تجارة التجزئةمدى استخدام البريد  .ٖ
 .واقع انتشار مواقع التسويق الالكتروني في السودان ودورىا في تنشيط التجارة الداخمية .ٗ
 .قياس أثر الحملات الترويجية التي تنفذىا الشركات التجارية .٘
 .مدى ملاءمة المواقع الالكترونية لمقيام بالدور المناط بيا  .ٙ
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 المصثدر والمراجع

 القرآن الكريم
 :المراجع البربية: أووً 
عمال ىيئة الأ: الخرطوم)  ٔط ثر الييمنة الاتصالية عمى السودان ،أإبراىيم الصديق،  /ٔ

 .(مٕٙٓٓالفكرية،
: القاىرة)إتقان ميارات وفنون البيع والتسويق، ترجمة أميرة نبيل،  –ابراىيم الفقي ، بلا حدود  /ٕ

 (.مٜٜٚٔمركز الخبرات المينية للإدارة،
داري )إدارة المبيعات أحمد شاكر العسكري،  /ٖ دار زىران، : عمان()مدخل كمي وسموكي وا 

  .(مٕٓٓٓ
دارة المبيعات، ،أحمد عادل راشد /ٗ  .(مٜٓٛٔالعربية، دار النيضة : تبيرو)  مبادئ التسويق وا 
 .(مٜٔٛٔدار النيضة العربية، : تبيرو)  ،الإعلان،أحمد عادل راشد  /٘
 (.ت.مؤسسة شباب الجامعة،ب: الاسكندرية) أحمد عرفة، سمية شمبي،المبيعات والترويج، /ٙ
 .(مٕٜٜٔ ،مؤسسة شباب الجامعة : الإسكندرية ) ، الإعلانأحمد محمد المصري ،  /ٚ
العدد الثاني ، يناير  :السعودية)أسامة محمد ، مبادئ العلاقات العامة مجمة العلاقات العامة ،  /ٛ

 .(مٕٓٔٓ
 .(م ٕ٘ٓٓالدار الجامعية ، : الإسكندرية ) ،  ٕإسماعيل السيد ، الإعلان ، ط /ٜ

 .(مٕٓٓٓالدار الجامعية،: الإسكندرية ) ،إسماعيل السيد، الإعلان ودورة في النشاط التسويقي /ٓٔ
 (.مٜٜٓٔدار النيضة العربي،: القاىرة)إسماعيل عبد الحميد ، استراتيجيات ونظم التسويق ،  /ٔٔ
 .(مٕٗٔٓدار الأمجد لمنشر والتوزيع، : عمان)أشرف خميل مصطفى، إدارة المبيعات،  /ٕٔ
 (.هٕٙٗٔمكتبة العبيكان،: الرياض) برايان تريسي ، لتكن نجماً في سماء المبيعات، /ٖٔ
الدار الجماىيرية لمنشر والتوزيع ، : ليبيا  )،ٔط تسويق الحديث ،بشير عباس العلاق ، ال /ٗٔ

 .(مٜٜٙٔ
دار اليازوري لمنشر والتوزيع : عمان ) بشير العلاق وعمي ربابعة، الترويج والإعلان  /٘ٔ
 .(مٜٜٛٔ،
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دار : عمان ) –أسس ونظريات -ج والإعلان التجاري، الترويبشير عباس العلاق /ٙٔ
 (.مٕٕٓٓاليازوري،

 ، محمود جاسم الصميدعي، أساسيات التسويق الشامل والمتكامل،          العلاقبشير عباس  /ٚٔ
 (.مٕٕٓٓدار المناىج ، : الأردن)
 (. مٕ٘ٓٓمطبعة جامعة النيمين،: الخرطوم) ٘طبكري الطيب موسى، التسويق ، /ٛٔ
 (.ٜٜٗٔمكتبة الفلاح،: الكويت) ثابت عبد الرحمن و منى راشد، إدارة التسويق، /ٜٔ
 .(مٕ٘ٓٓالدار الجامعية، : الإسكندرية)، التسويق المعاصر الرحمن إدريس وآخرونثابت عبد  /ٕٓ
 (.مٜٛٛٔدار المسيرة،: عمان)جميل أحمد خضر، العلاقات العامة،  /ٕٔ
 (.،مٕٛٔٓمؤسسةحورس الدولية:الاسكندرية)حازم محمد عبد الفاتح ،أصول التسويق ومبادئو /ٕٕ
 .(مٜٗٛٔعالم الكتب، : القاىرة ) ،  حامد عبد السلام زىران ، عمم النفس الاجتماعي /ٖٕ
 .(، ب ت جامعة القاىرة: القاىرة)حسن أحمد توفيق، إدارة المبيعات وقت البيع،  /ٕٗ
 .(مٜٜٚٔمكتبة عين شمس ، : القاىرة) حسن خير الدين ، الأصول العممية للإعلان  /ٕ٘
مطبعة جامعة الخرطوم،  :خرطوم لا) حسن عبد الحفيظ ، مذكرات في العلاقات العامة،  /ٕٙ

 .(م ٜٜٚٔ
جامعة السودان لمعموم : السودان ) حسن عبد الحفيظ ، مذكرة في العلاقات العامة، /ٕٚ

 .(مٖٕٓٓوالتكنولوجيا،
المكتب : الإسكندرية)حسين رشوان، العلاقات العامة والإعلام من منظور عمم الاجتماع،  /ٕٛ

 .(م ٜٜٓٔالجامعي الحديث،
المطبعة الفنية : القاىرة)عاصر لمفاىيم العلاقات العامة، حسين محمد عمي، المدخل الم /ٜٕ

 .(مٜٙٚٔالحديثة ، 
 .(مٕٓٓٓدار الرضا لمنشر ، : سوريا)حسين عمي ، التسويق،  /ٖٓ
دار  :الأردن )،  الطبعة العربية ،مبادي التسويق الحديث، لاقبشير الع، الطائي حميد /ٖٔ

 .(مٕٙٓٓ ،البارودي لمنشر
 (.مٜٜٜٔمؤسسة الممتاز لمطباعة والتجميد،: الرياض ) خالد محمد الزامل ، التسويق /ٕٖ
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 .(مٜٜٛٔكمية ود مدني الأىمية، : السودان ) ،التسويق، راجع محمد الناجي الجعفري /ٖٖ
الشركة العربية المتحدة لمتسويق : القاىرة)رائف توفيق و ناجي معلا، مبادئ التسويق،  /ٖٗ

 (.مٕٛٓٓوالتوريدات،
 .(مٜٜٗٔالمكتبة الوطنية ، :الأردن)تكنولوجيا التسويق ،ردينة عثمان يوسف ومحمود قاسم ،  /ٖ٘
 .(م ٕٛٓٓ،دار طيبو لمنشر والتوزيع : القاىرة) ، ٔط ،إدارة التسويق ،إسماعيل البسيوني رضا /ٖٙ
تيب توب لخدمات التعريب : ، ترجمةٔريتشارد ىيستون ، كيف تقود فريق مبيعات بنجاح، ط /ٖٚ

 (.مٖٕٓٓوالتوزيع،دار الفاروق لمنشر : القاىرة)والترجمة،
شعاع : سوريا ) ، ترجمة رويده عبد العزيز،ٔريني مولينر ، المفاتيح العشرة لمتسويق الناجح،ط /ٖٛ

 (.مٕٔٓٓلمنشر والعموم،
 .(مٜٜٚٔمطابع الأرز ، : بغداد ) ، زكي خميل المساعد ، التسويق في المفيوم الشامل  /ٜٖ
 .(مٜٕٓٓشركة مطابع السودان، : الخرطوم)مورد البشرية، الزكي مكي إسماعيل، إدارة  /ٓٗ
الصحف  دار:عمان )الله عبد السلام ، مبادئ التسويق، زيدان محمد شرمان وعبد الغفور عبد /ٔٗ

 .(مٕٔٓٓلمنشر والتوزيع ، 
الييئة : القاىرة) تيب توب لخدمات التعريب والترجمة: سارة وايت، أساسيات التسويق ، ترجمة /ٕٗ

 (.مٕ٘ٓٓالمصرية العامة لمكتاب،
دار الزىراء لمنشر والتوزيع ، : الموصل )، ٔبد الرازق العيدي ، الإعلان ، طسمير ع /ٖٗ

 .(مٖٜٜٔ
دار الزىران لمنشر والتوزيع : الموصل )،ٗط سمير عبد الرازق العيدي ، الترويج والإعلان، /ٗٗ
،ٜٜٔٛ). 
دار المسيرة لمنشر والتوزيع : عمان) ،ٔط وسائل الترويج التجاري، ،يديسمير عبد الرزاق الع /٘ٗ

 .(مٕٔٔٓوالطباعة، 
 .(مٜٜ٘ٔعالم الكتاب ، : القاىرة ) ،  ٕط،العلاقات العامة ، سمير محمد حسين  /ٙٗ
 .(مٖٕٓٓ، لمنشر دار وائل: عمان)سييمة محمد عباس وآخرون، إدارة الموارد البشرية،  /ٚٗ
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 عبد الحكيم أحمد الخزامي،:السون فيكر، دليل العلاقات العامة مرجع شامل عممي، ترجمة  /ٛٗ
 .(مٕٗٓٓدار الفجر لمنشر والتوزيع،: لقاىرةا)  ٔط
الدار الجامعية ، : الاسكندرية) شريف أحمد شريف العاصي ، التسويق النظرية والتطبيق ،  /ٜٗ

 (.مٕٓٔٓ
 .(مٜٜٛٔدار حامد لمنشر والتوزيع ،: عمان) ،شفقي إبراىيم حداد وآخرون ، سياسات التسويق /ٓ٘
دار النيضة : القاىرة )  -مبادئ عممية وبحوث تطبيقية –صديق محمد عفيفي ، التسويق  /ٔ٘

 .(م ٜٜٚٔالعربية ، 
 (.مٜٜٚٔمكتبة عين شمس ، : القاىرة ) صديق عفيفي وعادل عطية ابراىيم، إدارة التسويق،  /ٕ٘
دار الياني لمطباعة  :القاىرة ) ،ٔصفوت محمد العالم ، فنون العلاقات العامة ، ط /ٖ٘

 .(مٕٕٓٓوالنشر،
 (.مٜٜٜٔدار النيضة العربية،: بيروت) عطية، فن وعمم العلاقات العامة، طاىر مرسي  /ٗ٘
 (.مٜٜٓٔمكتبة عين شمس ، : القاىرة) طمعت أسعد عبد الحميد ، أساسيات إدارة الإعلان،  /٘٘
 (.مٜٜٓٔمكتبة عين شمس ، : القاىرة) طمعت أسعد عبد الحميد ، أساسيات إدارة الإعلان،  /ٙ٘
: القاىرة) ، ٖ، ط فن البيع المتميز: تجتذب عميلًا دائماً ؟ كيف طمعت أسعد عبد الحميد ،  /ٚ٘

 (.مٜٜ٘ٔمكتبة عين شمس ، 
 .(مٕٕٓٓالدار الجامعية ، : الاسكندرية ) ،عبد السلام أبو قحف ، التسويق مدخل تطبيقي /ٛ٘
مكتبة ومطبعة الإشعاع : الاسكندرية) ، ىندسة الإعلان والعلاقات العامة،عبد السلام أبو قحف /ٜ٘

 (.ت.ب الفنية،
: الاسكندرية ) عبد السلام أبو قحف ، كيف تسيطر عمى الأسواق تعمم من التجربة اليابانية، /ٓٙ

 (.مٖٕٓٓالدار الجامعية،
جامعة النيمين : الخرطوم ) ٖط عبد العزيز عبد الرحيم سميمان، أسس التبادل التجاري، /ٔٙ
 .(مٖٕٓٓ،
 (.مٜٜٜٔ، جامعة القاىرة: القاىرة) عبده ناجي ، التسويق ، /ٕٙ
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مؤسسة حورس الدولية لمنشر والتوزيع، : الاسكندرية ) عصام الدين أمين أبو عمفة ، الترويج ،  /ٖٙ
 .(مٕٕٓٓ

 .(مٜٚٙٔدار المعارف ، : القاىرة ) ، مقدمة في العموم السموكيةعمي السممي ،  /ٗٙ
 .(مٜٔٚٔدار المعارف ، : القاىرة ) عمي السممي ، الإعلان ، /٘ٙ
 .(مٜٜ٘ٔدار وائل لمنشر، : عمان)عمي عباس، الرقابة الإدارية  /ٙٙ
 .(مٕٔٓٓعالم الكتب،:القاىرة  )عمي عجوة ، العلاقات العامة بين النظرية والتطبيق، /ٚٙ
البيان لمطباعة والنشر ، : القاىرة )عوض مدثر الحداد ، تسويق الخدمات المصرفية ،  /ٛٙ

 .(مٜٜٜٔ
دار زىران لمنشر ،  :الأردن)، (مدخل متكامل)عمر وصفي عقيمي وآخرون، مبادئ التسويق  /ٜٙ

 .(مٜٜٙٔ
 .(مٕٔٓٓدار الخيال، : بيروت)، ٔ، طالتسويق لمدراء المبيعاتغازي بيطار،  /ٓٚ
دار الرضوان : عمان)ياب عواد، المبيعات والتسويق في المنظمات المعاصرة، دفتحي أحمد  /ٔٚ

 .(مٖٕٔٓلمنشر والتوزيع، 
دار : القاىرة) جاد وآخرون،فردريك رسل وفرانك بيتش، أسس فن البيع، ترجمة حسن السيد  /ٕٚ

 .(ت.المعارف،ب
منشورات جامعة : الجزائر)المبادئ والسياسات  –فريد كورتل ، ناجي بن حسين ، التسويق  /ٖٚ

 (.مٜٜٗٔقسطنطينية، 
 (.مٕٙٓٓالدار الجامعية،: الاسكندرية) فريد النجار، التسويق  بالمنظومات والمصفوفات، /ٗٚ
: عمان، الأردن )، (مفاىيم أساسية)مبادئ التسويق فيد سميم الخطيب، محمد سميمان عواد،  /٘ٚ

 .(مٕٓٓٓدار الفكر لمطباعة و النشر و التوزيع، 
 .(مٜٜٔٔدار النيضة العربية،: القاىرة) فؤاد أبو إسماعيل ، إدارة التسويق،  /ٙٚ
 (.مٕٙٓٓدار الفاروق ، : القاىرة ) ،ٕفميب ىنسمو، العلاقات العامة ، ط /ٚٚ
 .(مٜٜٗٔدار الزىران لمنشر والتوزيع : الموصل )والإعلان ،قحطان العيدي ، الترويج  /ٛٚ
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دار وائل لمنشر : عمان)،٘مدخل سموكي، ط  –محمد إبراىيم عبيدات، مبادئ التسويق  /ٜٚ
 .(مٕٙٓٓوالتوزيع،  ،

دار الجامعات : القاىرة )،  -مدخل الأنظمة والاستراتيجيات –محمد الحناوي ، إدارة التسويق  /ٓٛ
 (.م ٜٗٛٔالمصرية ، 

 (.مٜٜٓٔدار القاىرة لمنشر،: القاىرة) حمد رفيق البرقولي ، فن البيع والإعلان،م /ٔٛ
 .(مٕٕٓٓدار الثقافة لمنشر والتوزيع، : عمان)، ٔمحمد صالح المؤذن، مبادئ التسويق، ط /ٕٛ
 .(م ٖٜٙٔمكتبة القاىرة الحديثة، : مصر)محمد طمعت عيسى ،العلاقات العامة والإعلام ،  /ٖٛ
 .(ٕٛٔٓ ،  الدار الجامعية: القاىرة )إدارة التسويق ، جانالمحمد عبد العظيم أبو  /ٗٛ
الشركة العربية لمنشر ، : القاىرة)محمد عبد الله ومدحت مصطفي ، إدارة العلاقات العامة ،  /٘ٛ

 .(مٕٜٜٔ
 .(م ٜٕٓٓدار الفجر لمنشر والتوزيع ، : القاىرة ) ،ٔط محمد عبده حافظ،المزيج الترويجي، /ٙٛ
دار وائل لمنشر، : القاىرة)،ارة المبيعات والبيع الشخصي وآخرون، إدعبيدات  محمد  /ٚٛ

 .(مٜٜٛٔ
 .(م ٜٜٛٔ، وائل لمنشر:  الأردن)، إدارة المبيعات والبيع الشخص، وآخرون محمد عبيدات /ٛٛ
جامعة القدس : عمان)الريادة،  المبيعات برنامج الإدارة و رةاإدمحمد عبيدات وعبد الله حميمي،  /ٜٛ

 (مٖٜٜٔالمفتوحة، 
 .(مٜٕٓٓالشركة العربية المتحدة، :  القاىرة)، إدارة المبيعات  عبيدات، وعبد سمارةمحمد  /ٜٓ
 .(مٜٛٙٔمنظمة العمل الدولية، : جنيف)خمق السوق ،  محمد عمي حلاوي ، /ٜٔ
 .(مٕ٘ٓٓالدار الجامعية لمطبع والنشر ، :الاسكندرية )،ٕ، الإعلان طحنمحمد فريد الص /ٕٜ
 .(مٕٔٓٓالدار الجامعية لمنشـر و التوزيـع، :الإسكندريـة (محمـد فريـد الصحن، التسويق،  /ٖٜ
 (.مٕٕٓٓالدار الجامعية،: القاىرة )محمد فريد الصحن، العلاقات العامة المبادئ والتطبيق، /ٜٗ
مكتبة الأنجمو :  القاىرة) ،ٔمحمد محمد البادي، المشكلات المينية في العلاقات العامة، ط /ٜ٘

 .(ب ت ، المصرية
 .(مٜٛٚٔدار النيضة العربية ، :القاىرة) ، عة ، مذكرات في الإعلان الصادق بازر محمود /ٜٙ
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دار الميسرة  :الأردن ) إدارة المبيعات محمود جاسم الصميدي، ردينو عثمان يوسف، /ٜٚ
 .(م ٕٔٓٓلمنشر،

 (.مٜٜٚٔمنشورات جامعة حمب : حمب)  ٕمحمد الناشد ، التسويق والمبيعات ، ط /ٜٛ
 .(مٜٗٛٔ، دار العربي :القاىرة) محمود عساف ، أصول التسويق،  /ٜٜ

 .(مٜ٘ٛٔ، مكتبة عين شمس :القاىرة) محمود عساف ، أصول الإعلان،  /ٓٓٔ
دار : القاىرة )  -مدخل استراتيجي –محي الدين عباس الازىري ، إدارة النشاط التسويقي  /ٔٓٔ

 (.مٜٛٛٔالفكر العربي، 
 (.مٕٔٓٓمكتبة جرير : الرياض )،ٔالتسويق والتخطيط، ط -لندن –معيد الإدارة  /ٕٓٔ
دارة المبيعات، مصطفى /ٖٓٔ  (.مٜٓٛٔدار النيضة العربية، : بيروت)زىير ، التسويق وا 
 .(مٕٜٜٔ ب د ، القاىرة،)مصطفى كامل، إدارة الأفراد والعلاقات الصناعية  /ٗٓٔ
 .(مٜٜ٘ٔالمبنانية ، الدار المصرية : القاىرة )، ٔمنى الحديدي ، الإعلان ، ط /٘ٓٔ
دار المكتبة : الأردن ) ،ٕط، لعممية لمترويج التجاري والإعلانناجي مغلان ، الأصول ا /ٙٓٔ

 .(مٜٜٙٔالوطنية ، 
 (.مٜٜٛٔمطبعة جامعة القاىرة، : الاسكندرية) نادية العازف ، الإعلان ،  /ٚٓٔ
بية لمنشر الشركة العر: القاىرة) نبيل الحسيني النجار ، الإعلان والميارات البيعية، /ٛٓٔ

 (.مٜٜٙٔوالتوزيع،
 .(م ٜٜٚٔالشركة العربية لمنشر،: القاىرة) العلاقات العامة،، دى لطيفه /ٜٓٔ
 (.ت.مطبعة جامعة القاىرة ، د: القاىرة ) ىناء عبد الحميم سعيد، الإعلان والترويج ،  /ٓٔٔ
 .(ت .دار النيضة العربية، د: القاىرة ) يسري خضر إبراىيم ، إدارة المبيعات ، /ٔٔٔ

 المراجع الأجنبية:  انياً 
(1)  George E, Michael A, Belch, advertising and promotion( an integrated 

marketing communications perspective),(en linger) 6th edition, the 

McGraw-hill companies, 2003. 
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(2) Gilles Marion et Daniel Michel le marketing mode  d  ’ emploi ,les 

editions  d  ’ organisaton4 eme tirage. 1995. 

(3)  Hakwick How to use phsychology for better Advertising , printice 

Hall 1961.  

(4) Sylire Martin Jean Vedrine, Marketing Lesconcept – cels , les edition 

d  ’ organisaton Paris 2002. 

 :البمميةالرسائل :  ال اً 
أحمد أبو بكر عثمان عمر ، دور المزيج الترويجي في زيادة المبيعات ، دراسة حالة شركة دال  /ٔ

جامعة أفريقيا العالمية ، رسالة : الخرطوم ) م ٕ٘ٓٓم إلى ٕٓٓٓلمسيارات المحدودة في الفترة 
 (.م ٕٚٓٓماجستير غير منشورة ، 

لمبيعات ، دراسة تطبيقية لمصنع أيوب أحمد حمزة عبد الغني ، أثر الترويج عمى زيادة ا /ٕ
رسالة ماجستير غير منشورة جامعة جوبا ، : الخرطوم ) م ٖٕٓٓ –م ٕٔٓٓلمبوىيات 

 .(مٕ٘ٓٓ،
أحمد مصطفى راغب ، السياسات الترويجية الدولية دراسة حالة عمى بعض المنظمات  /ٖ

رسالة دكتوراه غير منشورة، كمية الإعلام جامعة القاىرة، : القاىرة)الترويجية ذات النشاط الدولي 
 (.مٜٗٛٔ

أثر التسويق عمي إدارة الشركات المنتجة والمسوقة لممشروبات ،أحمد موسى سعيد محمد  /ٗ
والتكنولوجيا ، رسالة دكتوراه غير  جامعة السودان لمعموم: الخرطوم ) ،الغازية بولاية الخرطوم

 (.مٕ٘ٓٓمنشورة،
أمجد منذر النفوري ، تخطيط الحملات الإعلانية لمسمع الاستيلاكية وأثرىا عمى سموك  /٘

  .(مٕٔٓٓجامعة دمشق ، كمية الاقتصاد ، رسالة ماجستير غير منشورة ، : دمشق)المستيمك ، 
البشير أحمد المرتضى ، أثر سياسات الإعلان عمى تسويق خدمات الشركة السودانية  /ٙ

 ةجامعة الزعيم الأزىري ، رسال: الخرطوم)م ٕٙٓٓ –م ٕٓٓٓفي الفترة ( سوداتل )  للاتصالات
 (.م ٕٚٓٓماجستير غير منشورة ، 
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إيياب محمد عثمان فقيري ، ترويج الخدمات السياحية والفندقية وامكانية تطويرىا في ولاية  /ٚ
 (.مٕٓٔٓجامعة شندي، رسالة دكتوراه غير منشورة، : السودان) الخرطوم، 

مال رضا محمد حلاوة ، أثر الإعلان عمى سموك المستيمك الفمسطيني في مجال السمع ج /ٛ
جامعة السودان لمعموم  :الخرطوم ) م ٕ٘ٓٓم إلى ٖٕٓٓفي الضفة الغربية من عام  الاستيلاكية

 (.م ٕ٘ٓٓغير منشورة ،  دكتوراهوالتكنولوجيا ، رسالة 
مستيمك ، دراسة تطبيقية عمى السمع حسام فتحي أبو طعيمة ، أثر الإعلان عمى سموك ال /ٜ

جامعة : الخرطوم ) م ٖٕٓٓ -مٜٜٛٔالغذائية المنتجة والمسوقة في المممكة الأردنية الياشمية 
 (.مٕ٘ٓٓسالة دكتوراة غير منشورة ، السودان لمعموم والتكنولوجيا ، ر

لأردنية حمزة عارف العدوان ، دور استراتيجيات التسويق في تنمية المبيعات بالشركات ا /ٓٔ
الخرطوم جامعة الزعيم الأزىري، رسالة دكتوراه غير ) دراسة حالة شركة ديجيتك للالكترونيات، 

 (.مٖٕٔٓمنشورة، 
) رامي عمي محمود أبو عمرة ، واقع الممارسات الترويجية لشركات التأمين في قطاع غزة، /ٔٔ

 (.مٕٔٔٓالجامعة الإسلامية، رسالة دكتوراه غير منشورة، : غزة
سارة الطاىر ، تأثير الإعلان عمى قرار الشراء لدى المستيمك السوداني تطبيق في فئات  /ٕٔ

: الخرطوم ) م ٕٗٓٓوالمادي من سكان القضارف في القضارف  الاجتماعيمختمفة في المستوى 
 (.م ٕ٘ٓٓجامعة جوبا ، رسالة ماجستير غير منشورة ، 

عمى قرارات الشراء وتفضيلات  سعيد حسن العجب حسب الكريم، أثر المزيج الترويجي /ٖٔ
م،   ٜٕٓٓ-م ٕٗٓٓالمستيمكين، دراسة تطبيقية عمى شركات المياه الغازية بالخرطوم لمفترة من 

 (.مٕٔٔٓجامعة النيمين ، رسالة دكتوراه غير منشورة ، : الخرطوم ) 
 ،   صريةسموى محمد يحي العوادلي ، تأثير الترويج التمفزيوني عمى السموك الشرائي لممرأة الم /ٗٔ
 (.مٜٜ٘ٔجامعة القاىرة، رسالة دكتوراه غير منشورة، : القاىرة ) 
لمبيعات ، دراسة حالة شركة الصديق البدي أحمد عوض ، أثر أساليب الترويج عمى زيادة ا /٘ٔ

-ٜٜٛٔجامعة السودان ، رسالة ماجستير غير منشورة  ،  :الخرطوم )السودانية  السكر
 .(مٕٕٓٓ
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أثر المزيج الترويجي عمى رضا العملاء دراسة تطبيقية شركة  عبد الرحمن شعيب ،صديق  /ٙٔ
 (.مٕٛٔٓجامعة أم درمان الإسلامية ، رسالة دكتوراه غير منشورة، : الخرطوم)التأمين الإسلامية 

جميورية مصر )عبد الحميم محمد عبود ، ترويج المدن باستخدام المفيوم الحديث لمتسويق،  /ٚٔ
 .( مٖٜٛٔ-ٜٔٛٔ،ر منشورة جامعة عين شمس ، رسالة ماجستي :
عبد الرحمن عايض أمين، دور الإعلان الصحفي عمى الأداء التسويقي لممنظمات الصحفية  /ٛٔ

  (.ت.جامعة النيمين، رسالة دكتوراه غير منشورة ، ب: الخرطوم) لدولة الامارات، 
عفاف خويمد ، فاعمية النشاط الترويجي في ظل تكنولوجيا المعمومات والاتصال في  /ٜٔ

 (.مٜٕٓٓجامعة قاصدي، رسالة دكتوراه غير منشورة،: الجزائر) المؤسسات الجزائرية،
دراسة عمي الزبير الطاىر بكري ، دور عممية الترويج في جذب العملاء لمخدمات التأمينية  /ٕٓ

جامعة السودان لمعموم والتكنولوجيا، رسالة دكتوراه غير : الخرطوم )حالة شركة شيكان لمتأمين، 
 . (مٖٕٔٓمنشورة ،

 ،         عمي سميم السنوسي، أثر التسويق عمى المبيعات بالتطبيق عمى شركة أعلاف زيمتن /ٕٔ
 .(ٕٛٓٓجامعة أم درمان الإسلامية، رسالة دكتوراه غير منشورة، : الخرطوم )
عماد الدين تاج السر مرغني ، أثر الإعلان والدعاية عمى تسويق المنتجات الغذائية ، دراسة  /ٕٕ

جامعة الزعيم : الخرطوم ) م ٕٚٓٓ –م ٕٙٓٓمطاحن سوق الغلال في الفترة حالة شركة 
 (.م ٕٚٓٓالأزىري ، رسالة ماجستير غير منشورة ، 

الأسس العممية في تخطيط الحملات الترويجية  دراسة تطبيقية )فاتن محمود شاد بدر الدين  /ٖٕ
ىرة، رسالة دكتوراه غير كمية الإعلام جامعة القا: القاىرة)عمى عينة من المعمنين في مصر، 

 (.مٜٗٛٔمنشورة، 
في شركة الخطوط  الاقتصاديفتحي محمد سميمان عبد الحي ، أثر الترويج عمى الأداء  /ٕٗ

جامعة السودان لمعموم : الخرطوم ) م ٕ٘ٓٓ –م ٖٜٜٔالجوية السودانية في الفترة من 
 (.م ٕٙٓٓ، رسالة ماجستير غير منشورة ،  اوالتكنولوجي

جامعة وادي  :السودان) محمد عكاشة محمد ، الإعلان وأثره عمى تسويق خدمات الياتف ،  /ٕ٘
 .(مٖٕٓٓ، ة غير منشور رسالة ماجستير النيل ،
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محمد عمى يونس ، أثر الإعلان عمى سموك المستيمك ، دراسة تطبيقية عمى شريحة الشباب  /ٕٙ
الإسلامية ، رسالة  امدرمان جامعة: الخرطوم ) م ٕ٘ٓٓ –م ٜٜٙٔبمدينة طرابمس في الفترة 

 (.م ٕ٘ٓٓغير منشورة ،  دكتوراه
محمد نصر الدين الأمين فضل الله ، دور الترويج في زيادة المبيعات دراسة حالة شركة دال  /ٕٚ

 (.مٕٕٔٓجامعة الخرطوم، دراسة دكتوراه غير منشورة،: الخرطوم) لمصناعات الغذائية ،
هحوذ نور الله آدم عبذالوهاب ، أثز إدارة الجودة الشاهلت على أداء قطاع الصناعج الغذائيت  /ٕٛ

 .(مٕٚٔٓجاهعت النيلين ، رسالت دكتوراه هنشورة ، : الخزطوم ) السودانيت ، 
ميا عبد الفتاح ، دور الإعلان والاتصال في انتشار خدمات الشركات ، دراسة حالة الشركة  /ٜٕ

، رسالة ماجستير غير منشورة  ،جامعة السودان : الخرطوم)ت المحدودة  ،السودانية للاتصالا
 .( مٕٕٓٓ

ناىد محمد توفيق ، أثر تطبيق المفيوم الحديث التسويقي عمى جودة وتطور منتجات  /ٖٓ
 (.مٕٓٔٓجامعة أم درمان الإسلامية، رسالة دكتوراه غير منشورة، : الخرطوم) الألبان،

 ،جامعة النيمين: الخرطوم )نصر الدين الأمين فضل الله ، دور الترويج في زيادة المبيعات،  /ٖٔ
. (مٕٗٔٓ ،رسالة ماجستير غير منشورة 

ىدى عبد الواحد ، أثر الإعلان الجيّد عمى المبيعات بالتطبيق عمى مصانع البسكويت  /ٕٖ
 .( مٕ٘ٓٓ ، ر غير منشورةجامعة النيمين ،، رسالة ماجستي :الخرطوم)العاممة في السودان ،

الوليد عبد القيوم عمى ، أثر الترويج عمى زيادة المبيعات بالتطبيق عمى الشركة السودانية  /ٖٖ
مدرمان الإسلامية ، رسالة أجامعة : الخرطوم ) م ٕٓٓٓ –م ٜٜٓٔلمصمغ العربي في الفترة 
 (.مٕ٘ٓٓماجستير غير منشورة ، 

 المقابلات الشخصية : رابباً 
اللاماب /ج الفكي ، مدير إدارة التسويق بمجموعة شركات معاوية البرير ، الخرطومأحمد الحا /ٔ

 .مٕٛٔٓ/ٔٔ/ٕ٘، 
ظيراْ  الخميس  ٓٓ:ٕٔالساعة  حافظ كرار محمد خميل ،مدير الإنتاج بمصنع الكيك، /ٕ

 .مٕٛٔٓ /ٓٔ/ٕ٘
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/ ، الخرطوم بشركة معاوية البريرطارق الرشيد أحمد البرير، رئيس قسم الأسواق الخاصة  /ٖ
 .مٜٕٔٓ/ٕ/ٕٛاللاماب 

عبدالقادر زين العابدين محمد عمي ، نائب رئيس قسم الدعاية والإعلان بشركة معاوية البرير،  /ٗ
 .مٜٕٔٓ/ٕ/ٕٛاللاماب / الخرطوم

ظهزا الووافق  ٕٔهحوذ عبذ الوهاب إبزاهين ، الوذيز الإقليوي  للوبيعاث بالشزكت ، الساعت  /٘

 .م ٕٛٔٓ/ٓٔ/ٕٗ
 .مٕٛٔٓسوبا / عبد الرحمن ، مدير المبيعات بشركة معاوية البرير، الخرطوم محمد السر  /ٙ
 /ٓٔ/ٕٗمساء الأربعاء  ٓٓ:ٖالساعة  ،هذيز الإنتاج بالوصنع ، هعز عوز عبذ الله احوذ  /ٚ

 .مٕٛٔٓ
مساء  ٓٓ:ٔالساعة  ىشام موسى صديق الرفاعي، مدير التسويق والمبيعات بالمصنع ، /ٛ

 .مٕٛٔٓ /ٓٔ/ٕٗالأربعاء 
 :التقاريرالمنشورات و: خامساً 

 .مٕٛٔٓ التسويق والمبيعات ، سجلات إدارةمجموعة شركات معاوية البرير /ٔ
 .،اللاماب غرب سباق الخيل ٕٛٔٓقسم الاستثمار  -لتقرير السنويا /ٕ
 .مٕٛٔٓ، سجلات إدارة المراجعة الداخمية، مجموعة شركات معاوية البرير /ٖ
 .مٕٛٔٓالإدارة القانونية، ، سجلات مجموعة شركات معاوية البرير /4
 .مٕٛٔٓ، سجلات إدارة المشتريات، مجموعة شركات معاوية البرير /5
 .مٕٛٔٓ، سجلات إدارة الحاسب الآلي، مجموعة شركات معاوية البرير /6
 .مٕٛٔٓ، سجلات إدارة الموارد البشرية، مجموعة شركات معاوية البرير /7
 .مٕٛٔٓ، سجلات إدارة الأمن، مجموعة شركات معاوية البرير /8
 .مٕٛٔٓ، سجلات إدارة الدعاية والإعلان، مجموعة شركات معاوية البرير /9

وزارة ( . م2005مارس)المجمد الثالث. الجداول النيائية لممسح الصناعي الشامل /10
 .جميورية السودان. الصناعة

 .م2009سجلات إتحاد الغرف الصناعية السوداني  /11
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الصناعات التحويمية في السودان ، واقع ( م2009مارس )سيف الدين داود المدني  /12
سجلات إتحاد الغرف الصناعية / منتجات الألبان (وتحديات السياسات الاقتصادية 

 .)أسامو عبد العزيز بر.والمحوم، م
اتحاد الغرف الصناعية السوداني، المؤتمر النوعي لقطاع الصناعات الغذائية، دراسة  /ٖٔ

  (. مٕٓٔٓ،يناير: الخرطوم)الصناعات الغذائية السودانية، تشخيصية لقطاع
 المواقع الإلكترونية: سادساً 

1. www.BE creative.com .م10:30 الساعة ، م2018 يوليو 10.   

                                            

http://www.be/
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( 1)ممحق رقم 
الاستبانة  خطاب تحكيم 

 بسم الله الرحمه الرحيم 

وزارة التعميم العالي والبحث العممي 
جامعة شندي   

كمية الدراسات العميا والبحث العممي 
 :................................................... الأخت الكريمة /الأخ الكريم 

 السلام عليكم ورحمة الله وبركاته

 ةتحكيم استبان/ الموضوع 

     إشارة لمموضوع أعلاه أرجو من سيادتكم التكرم بتحكيم ىذه الاستبانة والتي تيدف لقياس 
  أثر المزيج الترويجي في زيادة مبيعــــــــــات المنتجات الغذائية

لنيل درجة دكتوراه  مجموعة معاوية البرير لمصناعات الغذائيةدراسة حالة مجموعة 
ة في التجارة ، شاكراً لكم جيودكم في تصويب عبارات ىذه الاستبانة ، وسوف تكون ىذه الفمسف

. الإستبانة في غاية السرية ولن تستخدم إلا في أغراض البحث العممي فقط

  
ولكم فائق الشكر والتقدير 

 
: الباحث                              

شرف الدين سميمان أحمد حسن 
 0100456724: ت             
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( 2)ممحق رقم 

الاستبانة                                   
 بسم الله الرحمن الرحيم                                                                  

 وزارة التعميم العالي والبحث العممي

 جامعة شندي
 والبحث العممي كمية الدراسات العميا

              :...................................................الأخت الكريمة /الأخ الكريم 

       السلام عليكم ورحمة الله وبركاته                                   

 ملء استبانة: الموضوع

 الباحثقوم التجارة يعممي في مجال رتقاء بالبحث الأعلاه ومساىمة في الا لمموضوع بالإشارة  
 :بإعداد دراسة بعنوان

  المنتجات الغذائية مبيعــــــــــات في زيادةأثر المزيج الترويجي 

عبرىا  بين أيديكم التي أحاولىذه الاستبانة  درجة دكتوراه في فمسفة التجارة واضعاً لنيل  مقدمة 
الاستفادة من آرائكم من خلال تفضمكم بالإجابة الصحيحة والدقيقة مع كتابة أي تعميقات ترونيا 

 .ثقة في توخيكم الدقة والعناية العممية وتقديم ما يخدم البحث العممي والباحث عمىضرورية 
 .   فقطوسوف تكون ىذه الاستبانة في غاية السرية ولن تستخدم إلا في أغراض البحث العممي 

 .ولكم الشكر
                                             

 :الباحث                                   
 شرف الدين سميمان أحمد حسن

 0100456724: الهاتف 

 : البريد الالكتروني                                                         
shrafsuliman@gmail.com 

mailto:shrafsuliman@gmail.com
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 :البيانات الشخصية : أولًا 
 :   الذي تراه مناسباً أمام الخيار (  √) الرجاء التكرم بوضع علامة     

 : النوع/ 1
  )   ( أنثى/  ب                            )   ( ذكر/ أ
 :العمر/ 2

)    (                              سنة  ٓٗوأقل من  ٖٓ/ ب       (   )         سنة ٖٓأقل من / أ
  (    )  سنة فأكثر         ٓ٘/  د     (     )   سنة ٓ٘وأقل من  ٓٗ/ ج

  :المؤهل العممي / 3
          (        )       ثانوي /ب(                     ) أساس  / أ

  (      )    فوق الجامعي/ د         (       ) جامعي/ ج
 :التخصص العممي /4

)   (                  محاسبة/ج )   (   نظم معمومات / ب)   (               إدارة الأعمال/ أ
  ............أخرى أذكرىا/ و)    (          اقتصاد  / ه)   (          حاسوب/د

 :المسمي الوظيفي / 4
          (              )مندوب مبيعات  / ج)    (    رئيس قسم    / ب  (      )    إدارة مدير/أ
 ........ أخرى أذكرىا /و)    (     مشرف مبيعات  /ه)     (        مدير مبيعات /د

: في مجال العمل سنوات الخبرة /5
      (    )  نةس  ٘ٔوأقل من  ٘/ ب    (       )    سنوات   ٘أقل من  /أ 
    (   )  سنة فأكثر       ٕ٘/ د          (   )  سنة ٕ٘وأقل من ٘ٔ/ ج 
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 :البيانات الأساسية :ثانياً 
 :   الذي تراه مناسباً  مستوى الموافقةأمام (  √) الرجاء التكرم بوضع علامة 

 :بالشركة المبيعات وحجم  علاقة ذات دلالة إحصائية بين الإعلان هنالك: الفرضية الأولى

لا 
أوافق 
 مطمقاً 

لا 
 أوافق

 أوافق محايد
أوافق 
 بشدة

 م العبـــــــارة

     
ىتمام الشركة بالإعلان التعريفي يؤدي إلى ا

الحصول عمى معمومات تسويقية دقيقة وسميمة تزيد 
 .من المبيعات

ٔ.  

     
تقوم الشركة بتقديم سمعيا في الأسواق بما يتفق مع 

  .ٕ .المستيدفحاجات ورغبات الجميور 

يتم الإعلان عن السمع الجديدة لمشركة بعد دراسة      
 .المنافسين والأسواق المستيدفة

ٖ.  

انخفاض مبيعات سمع الشركة يؤدي لزيادة حملاتيا      
 .الإعلانية

ٗ.  

     
ىتمام الشركة بالإعلان يؤدي إلى زيادة مبيعاتيا ا

  .٘ .خلال تمك الفترة

     
وسائل التقنية في الإعلان تستخدم الشركة مختمف 

  .ٙ .والتي من شأنيا زيادة مبيعاتيا

تقوم الشركة بالإقصاء لنوع معين من سمعيا في      
 .الأسواق بعد قياميا بالحملات الإعلانية

ٚ.  

يقوم بإعلانات الشركة أشخاص متخصصين مما      
 .يؤدي لزيادة مبيعاتيا

ٛ.  
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 :بالشركةالمبيعات  إحصائية بين الدعاية والنشر وحجمعلاقة ذات   هنالك  :الفرضية الثانية

لا 
أوافق 
 مطمقاً 

لا 
 أوافق

 أوافق محايد
أوافق 
 بشدة

 م العبـــــــارة

الدعاية والنشر تدفع الجميور لشراء أكبر قدر من      
 .منتجات الشركة

ٔ.  

يتم تحديد قنوات الدعاية والنشر وفقاْ لطبيعة      
 .الجميور المستيدف

ٕ.  

تقوم الشركة بتحديد قنوات الدعاية والنشر بعد      
  .ٖ .دراستيا لقنوات المنافسين

الدعاية والنشر يؤديان إلى ولاء الجميور لمنتجات      
  .ٗ .الشركة

الدعاية والنشر يساعدان في إظيار المزايا التنافسية      
  .٘ .لمنتجات الشركة 

الجميور تستخدم الشركة الدعاية والنشر لتذكير      
  .ٙ .بعلاماتيا التجارية

تساعد الدعاية والنشر في توضيح بعض الجوانب      
  .ٚ .المتعمقة باستخدام منتجات الشركة

     
بالشركة قسم متخصص بالدعاية والنشر يساعدىا 

في توفير معمومات دقيقة عن طبيعة الجميور 
 .المستيدف

ٛ.  
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ت المبيعا وحجم إحصائية بين البيع الشخصيعلاقة ذات دلالة  هنالك :الفرضية الثالثة
 :بالشركة 

لا أوافق 
 مطمقاً 

لا 
 قأواف

 أوافق محايد
أوافق 
 بشدة

 م العبـــــــارة

تعتمد الشركة عمى ذوي الخبرة والتخصص في      
 .مجال البيع الشخصي

ٔ.  

تعتمد الشركة في الترويج لسمعيا عمى البيع      
 .الشخصي بدرجة كبيرة

ٕ.  

     
يساعد البيع الشخصي في توضيح الجوانب 

  .ٖ .المتعمقة باستخدام المنتج

     
الاعتماد عمى البيع الشخصي يؤدي إلى زيادة 

  .ٗ .أرباح الشركة

بعض منتجات الشركة تستمزم استخدام البيع      
 .الشخصي لمترويج عنيا

٘.  

يتماشى مع الشركة استخدام البيع الشخصي في      
 .بيا المنتج في دورة حياتوالمرحمة التي يمر 

ٙ.  

     
البيع الشخصي يساعد في إظيار المزايا التنافسية 

  .ٚ .لمنتجات الشركة 

     
استخدام البيع الشخصي يزيد من ولاء الجميور 

  .ٛ .لمنتجات الشركة
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المبيعات  وحجم علاقة ذات دلالة إحصائية بين تنشيط المبيعات هنالك : الفرضية الرابعة
 : بالشركة

لا أوافق 
 مطمقاً 

لا 
 أوافق

 أوافق محايد
أوافق 
 بشدة

 م العبـــــــارة

تقوم الشركة باختيار وسائل تنشيط المبيعات بما يتفق      
 .مع طبيعة الجميور المستيدف

ٔ.  

يؤدي استخدام الشركة لمجوائز واليدايا إلى استمالة      
 .المستيمكين لاستخدام الأصناف المروج ليا

ٕ.  

     
استخدام الشركة لمعينات المجانية يؤدي إلى تشجيع 

  .ٖ .المستيمكين لاستخدام الأصناف المروج ليا

     
استخدام الشركة لممسابقات يؤدي إلى جذب 
  .ٗ .المستيمكين لاستخدام الأصناف المروج ليا

تراعي الشركة عند اختيار وسيمة تنشيط المبيعات      
 .حجم السوق المستيدف

٘.  

الشركة برعاية بعض الأنشطة الاجتماعية مما تقوم      
 .يساعد في تنشيط مبيعاتيا

ٙ.  

     
المختمفة يؤدي إلى مشاركة الشركة في المعارض 

ستمالة وتشجيع المستيمكين لاستخدام الأصناف ا
 .المروج ليا

ٚ.  

     
استخدام وسيمة تنشيط المبيعات يؤدي إلى زيادة 

  .ٛ .مبيعات الشركة 

 
 
 



  
 

VIII 
 

 :هنالك علاقة ذات دلالة إحصائية بين العلاقات العامة لمشركة وحجم مبيعاتها: الخامسةالفرضية 
لا أوافق 

 مطمقاً 
لا 
 أوافق

 أوافق محايد
أوافق 
 بشدة

 م العبـــــــارة

وجود قسم متخصص في العلاقات العامة بالشركة      
 .يساعد في رفع كفاءة وظيفتيا الترويجية

ٔ.  

بتقديم بعض الخدمات لممجتمع  قيام الشركة       
 .الجميور لتقبل لمنتجاتيا 

ٕ.  

     
وجود أشخاص ذوي كفاءة وتخصص في مجال 
  .ٖ .العلاقات العامة بالشركة يسيم في زيادة مبيعاتيا

     
لمعلاقات العامة بالشركة دوراً مقدراً في التأثير عمى 

  .ٗ .قرار المستيمك الشرائي نحو شراء منتجاتيا

اىتمام الشركة بتوطيد علاقاتيا العامة مع الجميور      
 .كافة يؤدي لزيادة مبيعاتيا

٘.  

تقوم الشركة من خلال العلاقات العامة بتصحيح      
 .تجاه منتجاتيا الخطأبعض المفاىيم 

ٙ.  

     
تصال الفعّال بين تحقق العلاقات العامة بالشركة الا

  .ٚ .الشركة وجميورىا المستيدف

     
العامة في الشركة تساعد عمى الدخول في  العلاقات

الأسواق الجديدة مما ينعكس إيجاباً عمى حجم 
 .مبيعاتيا

ٛ.  

 

 

 



  
 

IX 
 

( 3)ممحق رقم 

 الاستبانة أداة محكمو

 

 

 

 

 

 

 الرقم  الاسم  الدرجة العممية التخصص الجامعة
 1 عامر سالم الشيخ القراي أستاذ مشارك إدارة أعمال جامعة شندي
 2 فائزة عمر محمد المحجوب أستاذ مشارك أعمالإدارة  جامعة شندي
 3 ميند جعفر حسن حبيب أستاذ مشارك محاسبة جامعة شندي
 4 أبوذر عمر آدم الأمين أستاذ مساعد إدارة أعمال جامعة شندي
 5 ىيثم طمعت عيسى عوض أستاذ مساعد إدارة أعمال جامعة شندي
 6 عبد المنعم أحمد حمد النيلالحارث  أستاذ مساعد إدارة أعمال جامعة شندي
 7 ىند محمد محمد السيد أستاذ مساعد إدارة أعمال جامعة شندي
 8 أمير عبدالله محمد أحمد حمزة أستاذ مساعد اقتصاد جامعة شندي
 9 سعيد حسن العجب حسب الكريم أستاذ مساعد إدارة أعمال جامعة شندي
 10 مصطفى أبوقرونأمير سميمان  أستاذ مساعد اقتصاد جامعة شندي



  
 

X 
 

 (4)ممحق رقم 

 صور ونماذج لمنتجات مجموعة معاوية البرير لمصناعات الغذائية

 
 

 

 

 شعار مجموعة شركات معاوية البرير



  
 

XI 
 

 

 
 

 
 

 
 

 (Best)وموذج للإعلان لمىتج مه مىتجات معاوية البرير 



  
 

XII 
 

 لمصناعات الغذائيةنموذج لمنتج شامبيون من مجموعة شركات معاوية البرير 

    

 (:منتج آخر من معاوية البرير) منتج بسكويت كابتن ماجد نموذج ل

 

 



  
 

XIII 
 

 :نموذج لمنتج طحنية ماجد

 
 :نموذج لمنتج عصير أورانجا

 
 



  
 

XIV 
 

 (:فيتا)نماذج من منتجات مصنع فوز لممياه الغازية 

 

 

 

 


