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 المشرف إقرار
/الاق  هه بااالإبااة هه ات ة ههىااسة/ ههيا ا   ههىااإشههاا  ههه اااسالهه سىاتهها ا  هه ااإعههباباشهه بانهه  ا

ا.االأعة ياإبااة/ه اتزءاة اة ط ن  اباتىااسة تل  اا  ا
اااااااااااااااا

ا
ا
ا
ا

ا

 المقوم اللغوي إقرار
 ةه اانجاا  الوساوةق "ال "انعكاساا  الكااا ا الوساوةقةل  لا اش بان  اه اااسال سىااسة/ل/ةىانهها

اأ هن  سغ/ هىا/  ن ا هىاوا/نه س ااأخطه ءةاات    اة ااسن   ىااس غ/ ىا/    حاة ا/ابا   ه اةه ا
ا/  ىااس  ن ا.االأل /بنللاةىااالأةااسال سىاةؤه ىاس ةن قشىانقباا   قا

ا

ا
 

 

 

ا
 

 رئةس لجنل الدراسا  العلةا ف  القسم إقرار
اه اااسال سىاس ةن قشىااأاشحنيااسةشافا/اسةق/مااس غ/يانن ءااع ىااس /    ااسةقبةىاة اق

ا
ا
ا
ا

 

 رئةس القسم العلم  إقرار
نن ءاًاع ىااس / ه   ااسةقبةهىاةه اقنهيااسةشهافا/اسةقه/مااس غه/يا/اةه لاستنهىااسبااله  ااس   ه ا ه ا

اه اااسال سىاس ةن قشى.اأاشحاسقلما
ا
 

ااس /ق ع:
ااسةشاف:اأ.م.ب.اباة  ال  ة  ا  بقااسنةاا

 2007اس  ا خ:اااااا ااااا 

ااس /ق ع:
اعنبااللهاة ة/باطهااسة/سىاب.لم:اس قبااس  ة ا/الا

 2007اس  ا خ:اااااا ااااا 

ااس /ق ع:
اأ.م.ب.انت ىا /نلاة ةباس قبااس  ة ا/الالم:
 2007اس  ا خ:اااااا ااااا 

ااس /ق ع:
اأ.م.ب.الاةباغ نما  سحاس قبااس  ة ا/الالم:
 2007اس  ا خ:اااااا ااااا 



 رار لجنل المناقشلاق
 

/اسةن قشهههىاقهههبااط  نههه اع هههىاهههه اااسالههه سىا/ن قشهههن ااسط سهههبا ههه ااستنهههىااس ق ههه ماأعضههه ءانأننههه نشههه با
ن ههههه ا2007 اااا3 اااااا22ة  /    ههههه ا/  ةههههه اسههههههاعلاقهههههىان ههههه ان ههههه ا خاا تهههههب اةاسن هههههياشههههه  بةاا/ا 

ا.االأعة ياإبااةاا  ااخ   صا اسة تل 
ا
ا
ا
ا
ا
ا
 

 

ا
ا
ا

 
 

 لاس الكلةارار مجلاق
ا

ا/الاق   با  ات ل هاااااااااااااااااسةن قبةا  اااااااااالإبااةات ةعاةت لا   ىا
ا/قااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااا.

ا
ا
ا

اا
ا
اا
 

 

ااس /ق ع:
ااس قبااس  ة :األ   اةل عباا

ااة لاستنىااسةن قشىا:اب.ض  ءا  ةبا ن/ ااسبن غاا
 2007اس  ا خ:اااااا اااااا 

ااس /ق ع:
ااس قبااس  ة :األ   اةل عب

اعن لااس ب بياعة اىااسةن قشى:اب.اتات لاعض/استن
 2007اس  ا خ:اااااا ااااا 

ااس /ق ع:
ااس قبااس  ة :اةبالا

اعض/استنىااسةن قشى:اب.ال ط  اأ ةباخ  فال ط  ا
 2007ا خ:اااااا ااااا اس  

ااس /ق ع:
ااس قبااس  ة :األ   اةل عب

اعض/استنىااسةن قشىا/ةشاف:اب.باة  ال  ة  ا  بقااسنةاا
 2007اس  ا خ:اااااا ااااا 

ااس /ق ع:
اةقاااةت لااس   ى:

 بب.انت ىا /نلاة ةباآياةاااالالم:

ا

ااس /ق ع:
اعة بااس   ى:

 ب.ا /ازات اااللهان  فااسبس ة االالم:

ا



 أ‌ 

 المستخلص
 

استتتفت هذه تتتراها  لاستتتبها الكتتتبهاتتتويها  بتتتها ها فستتتتولاوبهاتاتتتبتهه   تتتلاه ستتتفلالهت ت تتتهههتتت ه       
 تت اهتر تتوهتاتتتيه فن وتت ها ا هستتهفتهها   ف بتتبهتكتت هفا فتتهرولههتت ها  اتتهوها فستتتولا هاتاتتبعه ف وتتلاه ا

هفتتاها ناتتت هارايرتتهاها   ي تت ه  اف تتضهيلتتلاةها  لاستتبه ههذا فوتتله تتتهها  تتل بها تص وتتبه اتت ه 
ه  ىه ههبها اوه هذها لي به يهسالفتهها ف هفاهفا واتههه هاصهلهفن و ه ض تيهف وها سالذ.

تكتت ها ص لاتتذها  لاستتبهي فاتتهلها  تتبه تتيها بلضتتوهذها فتت هفنتته  ها تت ا ها  لاستتبه اتت ه تتيهههههههههه
هفاهصهتارل(.ا  تههاهفلاةهتات ه ت ويه يها الكهذها  ا توبهاويها  ف ولويها  انترويه)اله

ا  لاستتبه تتيه تتل ه تتهها ف  فتتعه تتيهتستتهي هفن و تتعه))  وتتب((ه لاوتته ها  بتتها هههتت يااه تتبه...هههههههه
ا فستتتولاوبها  ف تت ه  هاتتل ههت تتر وههتت ه تتههو تت ه ف وتتلها  اتتهوها فستتتولا ها تتر ها ف تت ذهيا تتعه

يت ه  تىهت ات  ه  ت تهههضتله تيهاتهه ها تلااهتا اههتكو تبها  اواتهذهتسهي ها لىه نااها  اواهذ
يستاه هها  تل بها ىها  به يهايسف فهاهذه  تههضا ها   تهصها فستتولا ههت هك هفتا ذايسفر هله

  ف ببه هكفاهله  هصتههه ه اهيذه ن ت  ه)ا اوضها  اه لههلاص(ههضله يه  اهفتاهله تههو  تيه
هايهوس ىهاتهوص قه  وعهسفلافواوبهفستولاوبه.

ا ا وتت ه تتيها فتاتتوهذه اتت ها  تتتهها فتاتتوبهاه ف تته ههتهتت هضتتتاهف تتوهايستتف فهاهذهفتتاهفلاتت واههههههه
ا تتههوستته  ه  تتىهكوتته ها  اتتهوها فستتتولا ه تتيه تتل هفا تتواها   لاتتهذهها فستتتولاوبه   تتلاذها  بتتها 

ها فستولاوبهاهك ه ههو  يه يها    لذ.ه
 

 
 
 
 
 
ه
 
 
 
 
 



 ب‌ 

 ثبت المحتويات
 
 

 رقم الصفحة الموضوع
 أها  سف   

 بها  نفتوهذراذه
 دهت اا ا راذه
 هـهالأ  ه راذه

 1ها  لا  ب
 3ها با هايت :ه  تاوبها  لاسبهتا  لاسهذها سهالاب

 4ه  تاوبها  لاسبههها  اناهايت ه
 12هتا ها  ل بها  انتربهها  اناها ره  ه
 14ها  لاسهذها سهالابههها  اناها ره ا

 17ها  اناها لااضهههفلاتواها  لاسهذها سهالاب
 21هاصهله  ل ه–فستولاوبها با ها ره  :ها  بها ها 

 22هفصتله بتتاها  بها ها فستولاوبهتا  وفتههها  اناهايت ه
 32هكوه ها  بها ها فستولاوبهها  اناها ره  ه

 44ها  اناها ره اه   لذهكوه ها  بها ها فستولاوبهتسا هفنسو ته
 51ها فستولاوبهه  بها   اه ه ها  يوجها فستولا ها با ها ره ا:
 52ه بها ها  يوجها فستولا هههها  اناهايت 
 54ها   فج بها ههها  اناها ره  
 60ه بها ها سالههها  اناها ره ا
 64ه بها ها فتيوضهههها  اناها لااض

 68ه بها ها فلتوجهها  اناها  ه  ه
 76ها با ها لااض:ها  اهوها فستولا ه      هذه

 77هعه بتتاها  اهوها فستولا هت صتاذهفنلاولاهها  اناهايت ه
هكوه ها  اهوها فستولا ههها  اناها ره  ه

هههههههههههههههههههههههههههههههههههههههههههههه
 ههههههههههههههههههههههههههههه

84 



 ج‌ 

ه:هفن و ها  فهيجهتا فاهلها  ترجهتهلضوهذها  لاسبا با ها  ه  
ه

هفن و ه لكهذهتها فاهلهإ  ترجها  لاسبهتهلضوهفتههها  اناهايت 
ه ف ولاذها  لاسبهاويايلفاهصهتا فهرولههههههههههههههههههه

91 
 

ههههههههها    لاذها  تضت وبهت   لاذها سف  ااهها  فهيجهفن و ها  اناها ره  
ها  بها ها فستولاوبههههههههههههههههه

110 

 138ها با ها سه  :هايسف فهاهذهتا فتاوهذ
 139هايسف فهاهذهههها  اناهايت 
 143هتاوهذا فههها  اناها ره  

 146ها  اه ل
 ها  لنق

 Aه    هاه   بهالإ   ويوبا 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                      



 د‌ 

 ولاالجدثبت 
 رقم الصفحة العنوان الرقم

فالوتتتتتت ه بتتتتتتتتاها  بتتتتتتها ها فستتتتتتتولاوبه تتتتتتيهتاتتتتتتتبه  تتتتتتلها  فتتتتتته ه 1
ه.تا اهنروي

24 

 27ه.فستولاوبفاهلو ها  بها ها  2
 49هفنسويها  بها ها فستولاوب.ا  ه ه 3
كواه اه   هايلفاهصها اسوصههاويها  اهوها فستتولا ها ي تبهاااته اه 4

  تتتتىهنتتتت اهتا  بتتتتها ها فستتتتتولاوبها ي تتتتبهاااه  تتتتهههت تتتت  ههوي اف اتتتت
ايرتتهاهههذهتت ها  تتل بها تص وتتبه اتت ه ه اف اتتبهت تتله  تتىهنتت ا

هه.ا   ي  هه ها  تا 

92 

 فتتتتهيجه لكتتتتبها فتتتتهرولهاتتتتويها  بتتتتها ها فستتتتتولاوبها ي تتتتبه   تتتتلاذهته 5
اااه  تتههاا تتهي هت تتل ه  تتىهنتت اهتا  اتتهوها فستتتولا ها ي تتبهاااتته اه

هايرتهاههذا تص وتبه ات ه   تىهنت اههت ها  تل بههت ت  ههوي اف ا
ه.ا   ي  هه ها  تا 

98 

هناتتتتتاه  وتتتتتتبهتكو تتتتتتبها  اواتتتتتتهذه تتتتتيه  فاتتتتتتهذها  تتتتتتل بها تص وتتتتتتب 6
 تهوتتبه تتهاهت  هوتتبهه2001 ي تت ه  بفتتل ه تتيهيرتتهاها  اه اتت ه هذ
 تتتتتضه اتتتتت  ها   تتتتتته  تتتتت ه تتتتتت هت اتتتتت  ها   تتتتتتهايا تتتتته  ه ه2005
ه.   اواهذ

115 

 فستتتتتتولا ههتتتتت ها  تتتتتل بها    تتتتتلاذها  تضتتتتتت وبه لاوتتتتته ها  اتتتتتهوها 7
ه2001ايرتتهاها   ي تت هاه  تاتت ه  بفتتل ه تتيهههذا تص وتتبه اتت ه 

ه.2005ه تهوبها اهاهت  هوب

116 

ه ه هذبه   صتبهاي فهاوتبه   تل بها تص وتبه اتا   فاهذهايضتههو 8
ه2002تهه2001ايرهاها   ي  هه ها  تا ه  بفل ه

123 

ايرتتتهاها   ي تتت ههتتت هههذناتتتبه اواتتتهذها  تتتل بها تص وتتتبه اتتت ه  9
ا  تاتتت ه  تتتت ه تتتتت ه تتتتيها تتتتتا ها   فاتتتتهذها تتتتىهاا تتتته  ه اواتتتتهذه

 تهوتتتتتبه تتتتتهاهت  هوتتتتتبهه2001ا   فاتتتتتهذه  تتتتت هاي تتتتتتا ه  بفتتتتتل ه تتتتتيه
ه.2005

130 

   تتتلاذها  بتتتها ها فستتتتولاوبهت   تتتلاذها  اتتتهوها فستتتتولا ه   تتتل به 10
ه.هه2005ه-ه2001ايرهاها   ي  ه  بفل هههذا تص وبه ا ه 

137 
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 ه‌ 

 الاشكالثبت 
‌

 رقم الصفحة العنوان الرقم
 7ها  لاسبههإ  ترج 1
 50هلا   هالها  يوجها فستو 2
 54ه اهي ها   فج 3
 68هاوغهايفاه هه ها فستوقها  اه ل 4

‌

‌

 



 رـر وتقديـشك
 

 الحمد لله والشكر لله رب العالمين الذي انعم عليّ وفضّل باتمام هذه الرسالة.  
 والصلاة والسلام على الحبيب المصطفى محمد وعلى آله واصحابه البرره.  

لا يسعني في البدء الا ان اسجل جزيل شكري وامتناني العميقين الى استاذي الجليلل الكبيلر        
كللريم باقلا لله الللدكتور درمللان سللليمان صللاد  المشللرو علللى الرسللالة واقراج للا علللى هللذا بعلملله وال

وارشلاداته القيملة  اته العلميلة يالمستمره لكل ما كتبته وتوج اتهءو را فه المباشراالنحو من قلال اشر 
فلي وملاحظاته السلديدة اولا  بللول قللال فتلرة اعلداد الرسلالة ومعلاونتي فلي تلوفير المصلادر والبحل  

 الانترنيت.
 ملن كما اسجل شكري وتقديري الى رئيس واساتذة  سم ادارة الاعمال  والاستاذة المحاضرين       

 الا سام الاقرى.
بالموصللل  سللاتذة الافاضللل فللي المع للد التقنلليواسللجل شللكري وتقللديري ايضللا  الللى العميللد والا       

ملن  دعم وعون لي قلال فترة الدراسة وقصوصا رئيس واساتذة  سم ادارة المقازن لما كان ل م من
 مراجعة وتوجيه وترجمة.

ويسعدني ان اشكر العميد والاساتذة الافاضل في المع د التقني / نينوى ومن م الست أميلرة         
 والتقلويم واقص بالذكر  اقي الدكتور عبد الستار العدواني لما كان له من فضل عليّ فلي المتابعلة

 طيلة فترة اعداد الرسالة .
واسللجل قللالص تقللديري وامتنللاني للسللادة الافاضللل رئلليس واعضللاء لجنللة المنا شللة لتفضللل م        

 و بول م منا شة الرسالة.
 كما اسجل شكري الجزيل لكل من السادة الافاضل المقوم العلمي والمقوم اللغوي.       
 كما اسجل شكري الكبير الى كل من :       
 العلمية والدراسات العليا في كلية الادارة والا تصاد. لشؤونل تب معاون العميدمك 

 والسلت  منتسبي المكتبة المركزية ومنتسبي مكتبة كلية الادارة والا تصاد فلي جامعلة الموصلل
 .سمرنافع

 .مسؤول ومنتسبي وحدة الشؤون العلمية ومكتبة المع د التقني بالموصل 

 جستير والدكتوراه الذين كان كل واحد من م عونا  للاقر.زملائي وزميلاتي طلبة الما 

اهلي واقوتي وزوجتي واولادي وكل من كان ل م يد العون في دعمي معنويا   ونفسليا وواقص ملن م 
 بالذكر ابني وميض لمساعدتي في الاعمال القاصة بالحاسوب.

  .مكتب البر  للمعلوماتية والانترنيت  
 

 الباحث



  

 1 

 ةـالمقدم
 

يظهر الكتاب والباحثين اهتماما متزايدا بالموضوعات ذات العلاقة بالنجاح التسويقي في          
المنظمات التسويقية والتي باتت تمس كل انشطة الاعمال,ويمكن القول بان النجااح التساويقي باد  

لمنظماة التساويقية ع اى يمتد الى المنظمات التي تناولات تقيايا ادااهاا التساويقي والاذل يمثال قادر  ا
فاااي الاساااوا  التاااي تعمااال فيهاااا , فضااالا عااان الاهااادا  التاااي تساااعى الاااى  والاساااتمراروالنموالبقاااا  

 تحقيقها  ت ك المنظمات.
 اتولا ننسى بان النجااح التساويقي قاد يتوقا  بشاكل او باا ر ع اى مادل قادر  ت اك المنظما       

يمكان وهذه الحالة امثل ة , والمع وماتية( استغلالالبشريع ى استغلال مواردها )المادية , الفنية , ا
تقودها الى النجاح من  لال ما يسمى بالكفا   التسويقية والتاي تتمثال فاي قادر  المنظماة ع اى ان 

 تعظيا م رجاتها التسويقية باقل ما يمكن من مد لاتها التسويقية.
 عية لا زالات لا تعيار اهمياةصانا شاركة لتعاال  مشاك ة اساساية فاي الدراسةهذه  وقد جا ت       
 لماشرات الكفا   التسويقية ودور ت ك الماشرات في تحقي  النجاح التسويقي لها.كبير  

ماااثر  جوهريااا بشااكل لا تقاال اهميااة بماشااراتها وانطلاقااا ماان ذلااك عاادت الكفااا   التسااويقية         
 يها لدعا عم ياة النجااح النجاح , فقد جرل التركيز ع لأست داا قياسن  ل ادا  او ماشر ا ر ع

الأثاااا المنزلااي بالموصاال والتااي ا تارهااا الباحااا بااان  اتالتسااويقي فااي الشااركة الوطنيااة لصااناع
 تكون مجالا ميدانيا لدراسته.

وفااااي ضااااو  ت ااااك المعطيااااات ونظااااراا لمحدوديااااة الدراسااااات التااااي تهااااتا بمضااااامين الكفااااا           
وجاادنا ماان الاهميااة بمكااان بنااا  اطااار شاامولي يحقاا   التسااويقية والنجاااح التسااويقي والعلاقااة بينهمااا

التساوي  مساتندين فاي ذلاك الاى  دار حقال ا فايمان التكامال باين طروحاات الكتااب والبااحثين  انوع
 الاهمية البالغة لمفهوا الكفا   التسويقة لتحقي  النجاح التسويقي.

جااااح التساااويقي بكوناااه فرضاااي يعاااال  الن إنماااوذ وتعبيااارا عااان ذلاااك قااااا الباحاااا بتصاااميا          
متغيااارا معتمااادا مااان  ااالال الكفاااا   التساااويقية بكونهاااا متغيااارا مساااتقلا وكاااان الساااعي جاااادا مااان قبااال 
الباحااا ل وصااول الااى معرفااة حاادود تطبياا  ماشاارات الكفااا   التسااويقية فااي تحقياا  وقياااس النجاااح 

وواقا  الادا   وتاا الاطالاع ع اى ساجلات الشركة الوطنية لصناعات الاثااا المنزلايالتسويقي في 
ل فاااي الشاااركة المعنياااة بالدراساااة واساااباب عااادا اسااات داا ماشااارات معيناااة لقيااااس النجااااح مااان  ااالا

 استطلاع ارا  المعنين بالقرار.
 

وبهد  تغطية مضاامين متغيارات الدراساة نظرياا وتطبيقيا,توزعات فقارات هيكال الدراساة           
مباحاااا تنااااول  اربعاااة دراساااة وذلاااك فااايالاااى ساااتة فصول,اساااتعرلا الفصااال الاول منهاااا منهجياااة ال
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 وصا  الشاركة المبحوثاةمحااور وتنااول المبحاا الثااني  اربعاة المبحا الاول منهجية الدراسة فاي
بينماااا تنااااول المبحاااا الرابااا  تقاااويا الدراساااات الساااابقة  وتنااااول المبحاااا الثالاااا الدراساااات الساااابقة
التساويقية فاي ثلاثاة مباحاا ايضااا ل كفاا    النظارل الاطااروانصب الفصل الثاني ع ى اساتعرالا 

تناول المبحا الاول التطور في مفهوا الكفا   بشكل عاا والكفا   التسويقية بشكل  اص اضاافة 
الااى بيااان اهميتهااا امااا المبحااا الثاااني فقااد تناااول اساااليب قياااس الكفااا   التسااويقية فااي حااين تناااول 

 ية وما هي افضل السبل لتحسينها.المبحا الثالا المشكلات ال اصة بقياس الكفا   التسويق
الفصااال الثالاااا مااان الدراساااة لاساااتعرالا مجاااالات الكفاااا   التساااويقية وتضااامن  و صاااص         

الفصل  مسة مباحا تنااول المبحاا الاول كفاا   المازي  التساويقي والثااني كفاا   المنات  والثالاا 
 التروي . كفا   السعر والراب  كفا   التوزي  وتناول المبحا ال امس كفا  

و صااص الفصاال الراباا  لاسااتعرالا النجاااح التسااويقي ضاامن مبحثااين تناااول الاول مفهااوا        
 وعوامل النجاح التسويقي و طوات تحقيقه بينما تناول الثاني ماشرات قياس النجاح التسويقي. 

مل وفرضيات الدراسة,واشت إنموذ اما الفصل ال امس فقد  صص لتح يل نتائ  وا تبار         
الفصااال ع اااى مبحثاااين  صاااص المبحاااا الاول لتح يااال علاقاااات الارتبااااط والتااااثير باااين متغيااارات 
الدراساة بينمااا  صااص المبحاا الثاااني لتح ياال النتااائ  باسات داا الماشاارات الموضااوعية وماشاارات 

 الكفا   التسويقية.
لاول منهما وا تتا الباحا دراستة بالفصل السادس المتضمن مبحثين استعرلا المبحا ا        

 اها الاستنتاجات بينما استعرلا المبحا الثاني اها التوصيات.
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 

 الفصل الاول
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 قةوالدراسات الساب الدراسةمنهجية 
 

بهااد  التقااديا ل ااد ول فااي الجانااب الميااداني وانطلاقااا ماان المرتكاازات النظريااة الااوارد  فااي         
, يتنااول الاول الاطاار المنهجاي مباحا رئيساية اربعة افردت فقدمضمون فصول الدراسة النظرية,

الدراساااات المبحاااا الثالاااا  يتنااااول, فاااي حاااين وصااا  الشاااركة المبحوثاااةل دراساااة , ويتنااااول الثااااني 
 ع ى النحو الاتي :يتناول الراب  تقويا الدراسات السابقة و و  السابقة

 المبحا الاول : منهجية الدراسة 
  : وص  الشركة المبحوثة لثانيالمبحا ا

 المبحا الثالا : الدراسات السابقة
 المبحا الراب  : تقويا الدراسات السابقة

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 

 المبحث الاول
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 منهجية الدراسة
 

يتضمن هذا المبحاا عرضاا بالمنهجياة التاي اعتمادها الباحاا فاي هاذه الدراساة وتتمحاور   
 مضامين هذا المبحا في اربعة محاور وفقا للاتي :

عاان مشااك ة واهمياة واهادا  الدراساة فضالا ليتضامن هاذا المحاور عرضاا  ور الاول :المحـ       
 وع ى النحو الاتي : طبيعتها والحدود التي تاطرها 

 :اولًا : مشكلة الدراسة 
انااب فااي الاونااة الا ياار  فااي مجااال ادار  التسااوي  لتشاامل جو  زادت اهتمامااات الباااحثين     

والكتااب  ثونوف  اطالاع الباحاا , فقاد تنااول هاالا  البااح متعدد  في المنظمات التسويقية  وع ى
مواضي  لا يستدل من  لالها  ع ى الكفا   التسويقية وانعكاسها ع ى نجااح المنظماات التساويقية 
وعندئااذ وجاادنا امكانيااة تقااديا اطااار شاامولي يحقاا  نوعااا ماان التكاماال بااين هااذين البعاادين , وفضاالا 

ي المكتبااة العراقيااة  صوصااا ماان رياااب الدراسااات التااي عاان ذلااك ياشاار الباحااا ان مااا لاحظااه فاا
تنحى هذا الاتجاه , مما دفعنا الى تبني هاذه  الدراساة ع اى الاررا مماا  تحم اه الباحاا مان جهاود 

 كبير  في الترجمة والحصول ع ى المصادر . 
وبهااااد  الوقاااااو  ع ااااى واقااااا  العلاقاااااة المنطقيااااة  باااااين البعااااادين اجاااارل الباحاااااا دراساااااة    
الاثاااا المنزلااي فااي مدينااة الموصاال اساافرت  اتلصااناع الوطنيااةفااي الشااركة  *اوليااة اسااتطلاعيه

نتائجها عن استنتا  مفاده ان ماشرات الكفا   التسويقية لا تست دا بالشاكل الصاحيف فاي الشاركة 
المعنيااة بالدراساااة حتاااى تحقااا  النجاااح التساااويقي المط اااوب , وانماااا تكتفااي بماشااارات معيناااة لتقيااايا 

 ن الربف او حجا المبيعات او ماشرات ا رل سيرد ذكرها في الدراسة .نجاحها قد يكو 
دراسة تتبنى مشك ة تساويقية فاي البيئاة الصاناعية العراقياة هذه ال ع ى ما سب  فان وتأسيسا

الاثاا المنزلي في الموصال , ويمكان توضايف مضاامين هاذه  اتلصناع الوطنيةممث ة في الشركة
 البحثية الاتية :المشك ة في ضو  اثار  الاسئ ة 

------------------------------------ 
 2/8/2006مدير الادار  :                                  24/5/2006) * (  المدير المفولا :  

  2/8/2006و  26/2المحاسب:    2/8/2006و  26/6/2006و  24/5/2006مدير التدقي  :      
 22/6و 24/5موظفي الحسابات                                  26/6/2006مدير الحسابات :  
 12/9/2006العام ين بالمبيعات                                    12/9/2006مدير المبيعات :  
   12/9/2006العام ين بالانتا                                        12/9/2006مدير الانتا  :  
 

 المبحوثة ؟ الشركةلكفا   التسويقية في ماهي طبيعية ا.   1
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  المبحوثة ؟ الشركةما هو واق  النجاح التسويقي في .   2
 ت كماهي اهمية العلاقة بين الكفا   التسويقية والنجاح التسويقي؟ وهل تدرك الشركة   03

 ؟الاهمية      
 اا  اح التسويقي ؟هل تست دا الشركة المبحوثة ماشرات الكفا   التسويقية لقياس النج  . 4

 ماشرات ا رل؟ وماهي ت ك الماشرات ؟      
 المبحوثة ؟ الشركةفي عم ية النجاح التسويقي في  التسويقية هل تاثر الكفا   .5

 
 :ثانيا : اهمية الدراسة 

 تستمد هذه الدراسة اهميتها من اعتبارات عديد  تتقدمها الجوانب الاتية :

جهود المبذولة فاي اباراز الادور الجاوهرل ل كفاا   التساويقية فاي تستكمل هذه الدراسة نظريا ال.   1
 تقرير النجاح التسويقي في المنظمات .

تحاااول الدراسااة استكشااا  العلاقااة بااين الكفااا   التسااويقية والنجاااح التسااويقي فااي المنظمااات .   2
 التسويقية.

رئيسايين هماا الكفاا    التساويقي ببعادين الفكارتسها هذه الدراسة وبشكل متواض  فاي ارناا  .   3
 التسويقية والنجاح التسويقي .

.  تتسااا  اهمياااة الدراساااة لتشااامل بعااادا ميااادانيا يضاااا  الاااى البعاااد النظااارل مااان  ااالال التح يااال  4
المبحوثة وتح يال ماشارات الكفاا    الشركةالواقعي والميداني لماشرات النجاح التسويقي في 

 التسويقية ايضا.
ليهما ايضا اهمية ا رل يمكن ان تضا  لاهمية هذه الدراساة مان يضي  البعدين المشار ا.   5

 االال السااعي نحااو متابعااة التوسااعات فااي الشااركة المبحوثااة ل تاكيااد لاحقااا ع ااى اهميااة هااذا 
 التوس  مح يا واق يميا  دمة  لتنمية الاقتصاد الوطني.

 
 :ثالثا : اهداف الدراسة

فاي ضاو  تحدياد وهادا  التاي تساعى لتحقيقهاا تكتسب هذه الدراسة اهميتهاا مان اهمياة الا        
 تتحدد الاهدا  وفقا لما ياتي :, و مشك ة الدراسة واهميتها

 كفا   التسويقية وماشارات ا ارل المبحوثة من ماشرات ل الشركة رزهتش يص مايمكن ان تف.   1
والتعااار  ع اااى واقااا  ت اااك الماشااارات لس سااا ة زمنياااة امتااادت مااان العااااا  , ل نجااااح التساااويقي

 .2005ولنهاية العاا  2001

بتقاديا  فاي رفا  درجاة النجااح التساويقي وتحقيا  الكفاا   التساويقية ل شاركة المبحوثاة الاسهاا.   2
 .مقترحات وتوصيات ممكن الا ذ بها واعتمادها
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 بموضوع الكفا   التسويقية والنجاح التسويقي. يالتسويق الادبفي ارنا  .  الاسهاا 3

   
 : ة وحدودهاالدراس طبيعة : رابعا

 :طبيعة الدراسة  .1
 :يمكن تحديد ثلاثة نواحي تجسد طبيعة الدراسة ع ى النحو الاتي بعامة ...     

 الع مية : وتتج ى بوصفها يمكن ان تضي  شيئا يعزز الجانب المعرفي لع ا لناحيةاآ.
 يقية والنجاح التسويقي.التسو فا   التسوي  في مجالي الك       

 اهميةالتي يمكن ان تتوضف من  لال السعي نحو التاكيد ع ى راتيجية : ة الستناحيالب.
 الوصول الى النجاحات التي لما لها من اثر في اعتماد معايير الكفا   التسويقية       

 والنمو.رار موالاستيمكن ان تحققها المنظمات التسويقية وذلك بما يضمن لها البقا       

 وما تتوضف من  لال ما يمكن ان تصل اليه من استنتاجات وهي  : ية التطبيقيةالناح .
 ت دا الشركة المبحوثة ع ى نحو  اص وقد يمتدتقدمهه في ضو ها من توصيات      

 ذلك لي دا المنظمات المشابهة ع ى نحو عاا.     

 حدود الدراسة :   . 2
 والبحثية ل دراسة.ضو  الحدود الزمانية والمكانية  يتا توضيف ذلك في

الحاادود الزمانيااة : ان الحاادود الزمانيااة لهااذه الدراسااة تتوقاا  ع ااى الفتاار  الزمنيااة التااي اجرياات .   آ
 .2005ونهاية العاا 2001الفتر  المحدد  مابين العاا فيها هذه الدراسة وهي 

الحاادود المكانياااة : تتحاادد الدراساااة مكانيااا باااالموق  الاااذل اجرياات فياااه الدراسااة وهاااي الشاااركة .   ب
 الاثاا المنزلي في مدينة الموصل. اتلصناع الوطنية

ل دراساااة ع اااى تنااااول الااادور الاااذل ت عباااه الكفاااا   الحااادود البحثياااة : تتركاااز الحااادود البحثياااة .    
  التسويقية في تحقي  النجاح التسويقي.

 
 نموذ  وفرضيات الدراسة: ا: المحور الثاني

 نموذج الدراسة : ا: اولا
ر  في مشك ة الدراسة والاتجاهات المبينة في اهدافها, تا شالما انطلاقا من المضامين        
نموذ  فرضي يوضف العلاقة المنطقية التبادلية بين متغيرل الدراسة تعبيرا عن الاجابة اتصميا 

 اسة.ع ى الاسئ ة البحثية المثار  في مشك ة الدر 
 
 
 

 الكفا   التسويقية
 حجا مبيعات الشركة ا

  ا قيمة مبيعات الشركة
 ا معدل نمو مبيعات الشركة 

 ا صافي ربف الشركة 
 ا العائد ع ى الاستثمار في الشركة 

 النجاح التسويقي
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 العلاقة الترابطية . 
 علاقة الأثر 

 -1-الشكل 
 انموذ  الدراسة

 
 

نماوذ  الدراساة تاا مان  الال دراساة واقا  النجااح  اويود الباحا هنا ان يوضف بان ا تبار         
التساويقي فااي الشااركة بأعتماااد مجموعااة ماان الماشاارات الماليااة فضاالا عاان دراسااة ماشاارات الكفااا   

تقريار النجااح بألاضاافة الاى التسويقية في الشركة ,وبيان الادور الاذل ت عباه الكفاا   التساويقية فاي 
 علاقات الارتباط والاثر بين بعدل الدراسة .

 
 : : فرضيات الدراسة ثانيا

                 ابعادها  بدلالة بين االكفا   التسويقية همعنوي : توجد علاقات ارتباط الفرضية الرئيسية الاولى
  مجتمعة وكلا ع ى حده  (التسعيرا   )كفا   المنت  وكفا   التوزي  وكفا   التروي  وكف        
 معدل نمو حجا المبيعات ومعدل نمو قيمة المبيعات ) ابعادهوالنجاح التسويقي بدلالة         
 .مجتمعين وكل ع ى حده (الارباح والعائد ع ى الاستثمار حجاو         

 ابعادها  بدلالة قيةبين االكفا   التسوي همعنوي ثرا: توجد علاقات  الثانيةالفرضية الرئيسية 
 )كفا   المنت  وكفا   التوزي  وكفا   التروي  وكفا   التسعير( مجتمعة وكلا ع ى حده         
    معدل نمو حجا المبيعات ومعدل نمو قيمة المبيعات ابعاده )والنجاح التسويقي بدلالة         
 . ى حده( مجتمعين وكل عالارباح والعائد ع ى الاستثمار حجاو         

 بدلالة ابعادها في النجاح   مستول تاثير الكفا   التسويقية تذبذب : لثةالفرضية الرئيسة الثا

                                  كفا   المنت           ا
 ا كفا   التروي  

                                      ا كفا   التوزي          
 ا كفا   التسعير
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 . مجالات الكفا   التسويقيةالتسويقي بدلاله ابعاده بسبب تباين مستول الاعتماد ع ى         
 لمشار اليها في االكفا   التسويقية  ابعاد كل من: هنالك تذبذب في رابعةال الفرضية الرئيسة

 النجاح التسويقي  ابعادو ة المبحوثة لشركبين سنة وا رل في االفرضية الاولى         
 . ايضا من سنة الى ا رل المشاراليها        

 
 : ادوات الدراسة : المحور الثالث

 ع ىالنحو الاتي : اعتمدت الدراسة عددا من الادوات البحثية      
    لاررالا بنا  الجانب النظرل ل بحا من الذل تا الافاد  منه  : يل المضمونتح اولا: 
      لال تح يل ارا  الباحثين والكتاب حول متغيرل الدراسة وكذلك في ما ي ص     
  ايضا الذل تمت الافاد  منه في اثنا  جم  البيانات من  لال  الجانب الميداني    
  -2001وذلك ل سنوات  المبحوثة )   المبحوامتح يل ما مدون في سجلات المجت    
   2005) . 

 : اعتمد اس وب المقابلات الش صية م  عدد من * 1 المقابلات الش صيةثانيا: 
 ير التدقي  ومدير المبحوثة ومنها المدير المفولا ومد الشركةالمدرا  في     
 ام ين المبيعات ومدير الانتا  اضافة الى موظفي الحسابات والعالحسابات ومدير     
  الشركةفي المبيعات والانتا  وذلك بهد  التعر  الش صي الى طبيعة نشاط     
 , فضلا عن  الشركةوالتوجهات ال اصة التي تعبر عن النجاح التسويقي في     

بغااارلا  الشاااركةي استحصاااال الحقاااائ  ذات الصااا ة بطبيعاااة اساااغلال الماااوارد المتاحاااة فااا
ط ااوب, والتعاار  عاان كثااب الااى طبيعااة ومسااورات تحقياا  الكفااا    التسااويقية بالشااكل الم

 المبحوثة. الشركةالماشرات المعتمد  في قياس النجاح التسويقي والكفا   التسويقية في 
 

 : :  ادوات تح يل البيانات المحور الرابع
 :وصولا الى اهدا  البحا تا اعتماد ادوات التح يل الاتية        

 

                                                 
1

 24/5/2006) * (  المدير المفولا :  
 2/8/2006و  26/6/2006و  24/5/2006مدير التدقي  :      

 22/6/2006و  24/5العام ين في الحسابات                 26/6/2006ير الحسابات : مد 
 12/9/2006العام ين في المبيعات                  12/9/2006مدير المبيعات :  
                                               12/9/2006العام ين في الانتا                       12/9/2006مدير الانتا  :  
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 :                            فاءة التسويقيةالمؤشرات الخاصة بقياس الك:  اولأ
 
  100× ااااااااا     - 100. الكفا   التسويقية = 1
 

 (  124-123, ص ص  2002) الحديثي والشمرل , 
 ي الم رجاتنسبة التغير ف                            

        ااااااااااااا     =   كفا   المنت  .   2
 المد لات نسبة التغير في                             

 (  398,  1982مشت  من معادلة الكفا   التسويقية ) عبد الودود , 
 نفقات القنا  - ايراد القنا                                

 ااااااااااااا    = كفا   قنا  التوزي  .  3
 ا اااات القنااافقن                               

                                                                                      (  279,  2001اول والسند , ) الر 
          ك فة التروي                       

                                                                                                  100×  (----------------------------)كفا   التروي   =  .4
 عدد الوحدات النقدية المتحققة من المبيعات                            

 (   159-155, ص ص  1998مشت  من ) او فار  , 
 
 . كفا   التسعير = اااااااااااااا    كذلك    ااااااااا5
 

 لي  بأستشار   ساتذ  في محاسبة التكا
 
 
 
 

  199 – 190, ص ص  1999مشت  ) العلا  والعبدلي , 
 
 :المؤشرات الخاصة بقياس النجاح التسويقي :  اً ثاني 
 حجا المبيعات = عدد الوحدات المباعة .   1

 سعر البي  ل وحد (.× قيمة المبيعات  = )عدد الوحدات المباعة .   2

 عدد انواع المنتجات                                 
 100× ااااااااااا          كفا   مزي  المنت  = .  6

  عدد ال طوط                                   

 
  
 

 المبيعات السابقة –المبيعات الحالية                                  
 100× ااااااااااااااااااا          معدل نمو المبيعات =.   3

   المبيعات السابقة                                           

 التكاليف التسويقية

 

 التكاليف الكلية

 رنسبة التغير في الأسعا

 

 حجم المبيعات

 نسبة الخصم في الأسعار

 

 حجم المبيعات
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  ( 110-100ص ص  ,  2001) ال وس , 

 (  567,  1988ل , ) الأزهر 
 
 )التك فة + المصروفات ( –صافي الارباح = الايرادات .   5
 

 (  458,  1999) الصحن , 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 الثانيالمبحث 

 المبحوثة الشركة وصف
 

  *ة:الاتيالمبحوثة من  لال النقاط  الشركةيمكن وص     

 صافي الربف بعد الضريبة                                         
 100× اااااااااااااا          معدل العائد ع ى الاستثمار = .  4

  اجمالي الموجودات                                             

 معينة  لال فتر  المنظمةمبيعات                              
 100× اااااا    اااااااااا     = الحصة السوقية .   6

 لنفس الفتر  الصناعةاجمالي مبيعات                               
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بر سامال  1977لسانة  21مارقا وفقا لاحكاا قانون الشاركات ال 1986تأسست الشركة عاا  : اولا
 االال الساانوات  ( دينااار عراقااي225000000( دينااار عراقااي تااا زيادتااه الااى)10000000قاادره)

 .2005في سنة  ( دينار عراقي900000000ثا تا زيادته الى ) 31/12/2004السابقة ولغاية 
( 900000000مقسامة الاى ) ( ديناار عراقاي900000000ر سمال الشركة الحالي هاو ):  ثانيا

% 51هي  2004سها, و ن نسبة مساهمة كلا من القطاع الاشتراكي والقطاع ال اص لحد سنة 
قطاااع اشااتراكي  %41نساابة  2005اصاابحت فااي ساانة  قطاااع  اااص ثااا %49قطاااع اشااتراكي و

 % قطاع  اص مدفوع بالكامل.59و
 تق  الشركة في مدينة الموصل وليس لها فروع دا ل القطر و ارجه. : ثالثا
 ساهمت الشركة بصفة ماسس بر سمال مجموعة من الشركات الاتية: : رابعا

 حيا ب غ عدد 2005حتى عاا  ( سها8000000شركة ال ازر لانتا  المواد الانشائية ).   1
 ( سها.40000000الاسها )      

 ( سها.4699981شركة التأميا لانتا  المواد الانشائية ).   2
 ( سها.1511681الانشائية ) شركة الكرمة لانتا  المواد  . 3
 ( سها.        2035035المصر  الاه ي العراقي) .  4

 ع ما ان القيمة الاسمية ل سها في الشركات اعلاه دينار عراقي واحد.        
تهد  الشركة الى تشجي  استثمار ر س المال بتوجيه وقياد  القطاع الاشتراكي في حقل  : خامسا

صاااناعة الاثااااا المنزلاااي, كماااا تعتماااد فاااي  ل طاااط الموضاااوعة بمجاااالالتنمياااة الصاااناعية وضااامن ا
نشاطها ع ى انتا  الاثاا بم ت   انواعها , كما تهاد  الشاركة الاى المسااهمة فاي تحقيا  النماو 
الاقتصادل ل قطر من  لال انتا  منتجات ذات جود  عالية بأسعار مناسبة ومتانة بحياا تتفاو  

 ع ى المنتجات الأجنبية.
 

----------------------------- 
* البيان ااات ماااأ وذ  مااان تقريااار مج اااس الادار  والبياناااات والحساااابات ال تامياااة ل سااانة المنتهياااة فاااي 

31/12/2005. 
 

مج ااس اادار   مج ااس اادار   ع ااى ساا طة فااي الهاارا التنظيمااي ويتكااون ماان رئاايس  ديعاا : سادســا
ل قطاع ال اص وثلاثة  عضا  ممث ين  ممثلا ل قطاع الاشتراكي ونائب رئيس مج س اادار  ممثلا

القطاع ال اص إضافة إلى مدير مفولا عان القطااع ال ااص  عن القطاع الاشتراكي ومث ها عن
وعضوين اثنين ممث ين عن العام ين , ويقوا المدير المفولا بأدار  الشركة ويتبعه اداريأ كا  مان 

عية كما يتبعه مباشر  مادرا  كا  مان الادار  السكرتارية والعلاقات والمشاور  القانونية والسيطر  النو 
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والحسابات والم ازن والتجارية والرقابة الدا  ية والت طيط والمتابعة والحاسبة والمع ومات والانتا  
 وكذلك التصميا .

ويتباا  الماادير التجااارل كاال ماان المشااتريات ال ارجيااة والمشااتريات الدا  يااة وماادير المبيعااات      
 نشاط المبيعات والمعرلا التجارل م  الكادر الذل يعمل فيه.الذل هو مساول عن 

تنت  الشركة كل انواع المنتجاات مان الاثااا ال شابي المسات دا فاي الادور ودوائار الدولاة  : سابعا
والماسسات التع يمية اضافة الى قيامها بنشاط المتاجر  مان اساتيراد وبيا   وشارا  لتحقيا  الاربااح 

 يب حديدية عن طري  التعاقد الدا  ي .اضافة  لانتا  اسر  ودوال
 مبد المنت  مباع وتعتمد حاليا مبد  المباع منت .         2003اعتمدت الشركة لحد سنة  : ثامنا

محااادد ثابااات بااال تعتماااد ع اااى اسااا وب  ع اااى ساااعر منتجاتهاااا لاتعتماااد الشاااركة فاااي تساااعير : تاســـعا
او اقال ساعر ساو  واحياناا بساعر  ع ى اساس سعر الك فة مضافا الياه هاامر رباف محادد التسعير

 الك فة فقط بهد  زياد  المبيعات وزياد  الحصة السوقية.
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 المبحث الثالث

 السابقة الدراسات
 

 الدراسات العربية
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 : ( 1989) مرشد ورسلان , دراسة   .اولا
ة الساااعودية / جاااا ت الدراساااة بعناااوان مفهاااوا الكفاااا   فاااي المنظماااات العاماااة بالمم كاااة العربيااا     

 دراسة ميدانية.
تسعى هذه الدراسة الى معرفة المفهوا السائد ل كفا   في المنظمات الحكومية في المم كة العربية  

الساااعودية ,وتح ي اااه فاااي ضاااو  المااادارس الفكرياااة لااالادار , اذ تاااا تح يااال نتائجهاااا مااان  ااالال ثلاثاااة 
فا  , والثاني عان العوامال المااثر  فاي محاور رئيسية اولها عن الانطباعات السائد  عن مفهوا الك

ماادلولها , والثالااا عاان الصاافات الايجابيااة التااي ساااعدت المنظمااات الحكوميااة  ع ااى ب ااو  الكفااا   
وذلاااك بأساااتبيان اتجاهاااات العاااام ين فاااي المنظماااات الحكومياااة واتجاهاااات مساااته كي منتجاااات هاااذه 

 المنظمات.
فاااي المنظماااات الحكومياااة وباااين المساااته كين ا اااتلا  باااين العاااام ين  واظهااارت الدراساااة وجاااود     

لمنتجات هذه المنظمات في تحديد معنى الكفا   , فتربط الفئة الاولى مفهوا الكفا   بمناخ العمل 
وت طياا  العلاقااات المتبادلااة بااين افااراده وحساان التنظاايا والاهتماااا بمشاااعر العااام ين ع ااى السااوا , 

 وا الكفا   بنوعية ومستول الم رجات .بينما تربط الفئة الثانية )المسته كين( مفه
 

 :(2002الحديثي والشمرل, دراسة ) . ثانيا
جاااا ت الدراساااة بعناااوان دراساااة لتقااادير وقيااااس الكفاااا   التساااويقية لمنتاااو  بااايلا المائاااد  فاااي       

بغداد ع ى مستول  محافظة بغداد بهد  قياس الكفا   التسويقية لمنتو  بيلا المائد  في محافظة
 لواحد ومن ثا الحكا ع ى مستول ادا  النظاا التسويقي لهذا المنتو .الصندو  ا

وقااد اوضااحت نتااائ  الدراسااة ان تقااديرات الكفااا   التسااويقية لمنتااو  باايلا المائااد  المحسااوبة      
ع ى التوالي في محافظة بغداد (%  65.21%( و)84.87) هي وف  السعرين المدعوا والتجارل

. 
جماال النتااائ  السااابقة الااى ان مقياااس الكفااا   التسااويقية ياشاار حالااة و   صاات الدراسااة ماان م     

وذلاك والذل ممكن ان يقود لتحقي  النجاح التساويقي مقبولة لمستول الادا  التسويقي لهذا المنتو  
جاات الا اارل ماان ناحيااة تمان ناحيااة ومقارنتهااا ماا  المن كفااا   هااذا المنتااو  مان  االال ارتفاااع نسابة

 .ا رل
ا الاستدلال ع ى وجود حالة من التطور في تأدية الوظائ  التسويقية مقارنة م  ويمكن من  لاله

 الوظائ  المقدمة ل منتجات الزراعية الا رل.
الى ان الكفا   التسويقية وفقا ل سعر المدعوا كانت اكثار مان الكفاا   ايضا توص ت الدراسة و     

تساااويقية اضاااافية  يعكاااس ادا  وظاااائ  باااين القيمتاااينالفااار  )وان التساااويقية وفقاااا ل ساااعر التجاااارل 
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نات  ايضا عن ان فالا الك   التسويقية لكل وظيفة تسويقية  وهو  (وتد ل الدولة في هذا الجانب
 بسبب الرقابة الحكومية ع ى الهامر التي تحصل ع يه كل وظيفة في حالة السعر المدعوا .

الفنيااة والاقتصااادية التااي تعماال  بااذل كافااة الجهااود واساات داا كافااة الوسااائلب توصااي الدراسااةو      
 وبالتالي رف  الكفا   التسويقية. بمعدل اكبر ع ى رف  الادا  التسويقي لمنتو  بيلا المائد 

 
 الدراسات الاجنبية:

 : (  Anderson & Brorsen, 1997دراسة ) .اولا
Marketing Efficiency And Efficient Marketing        

 وان الكفا    التسويقية والتسوي  الكفو .جا ت هذه الدراسة بعن     
المع ومات وال بر  المكتسبة عن ادار   طار الساعر وذلاك بتهد  الدراسة الى مشاركة المنتجين   
تشجيعها ع ى فها ادار  م اطر السعر وتحقي  الارباح باسات داا بادائل التساوي  كحاد ادنىالادار  ل

اذ قاارارات التسااوي  ومعرفااة توقعااات امكانيااة ات اا تحقياا  الكفااا   التسااويقية وتحسااينل طرالسااعر و 
 المح  ين ..

ان ماا يحادد ساعر الساو  هاو التوقعاات ولايس العارلا والط اب  هايو رجت الدراسة بنتيجاة      
عتماااد وت,  (ااذ لااحاااد يعااار  مقااادار الط اااب المساااتقب ي ولا مقااادار العااارلا الاااذل سااايكون متيسااار )

مباالغ ضا مة جادا ل حصاول ع يهاا الشاركات  تي تنفا والع ى حجا المع ومات المتيسر  التوقعات 
 لتقدير كلا من الط ب الحالي والمستقب ي.

                                                                                                                           ت الدراسة الى مايأتي:وتوص
           ق  اذ المو ت لايجب معرفة اتجاه التغير  رير كافي بلستتغير معرفة ان الاسعار ان  ا  1

 بالشرا اوالبي  .       
 من الافراد بالبي  يادل    ياا عدداذ ان ق ذاتية التنفيذ الدنيا والع ياتوقعات الاسعار  تصبف  ا2

 وبالعكس.الاسعار لا  ف الى      

  قة بسعر السو  صفة الكفا   التسويقية وسبب السب  بالحصول ع ى المع ومات المتع يعد  ا3
 لتحقي  اع ى الارباح.      

 معروفة.رير مع ومات السو  الحالية  الاهمية عندما تكونالمع ومات الجديد  ق ي ة  تصبف ا 4

 الى تغير الاسعاربين يوا وآ ر.المع ومات الجديد  تادل  اذ انبالاسعار  لايمكن التنباا  5
 

 (:Hogan,et al,2003.)دراسة   . ثانيا
Testing Marketing Efficiency Using Statistical Arbitrage with 

Application to Momentum &Value Strategies 
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ماا  التطبياا  التسااويقية بأسااتعمال تحكايا احصااائي ا تباار الكفااا   بعنااوان  الدراسااة جاا ت هااذه    
 لقو  الدف  وستراتيجية القيمة  .

 اسااتنادا الااى  تبااار الكفااا   التسااويقية بأساات داا اساا وب التحكاايا الاحصااائيلاراسااة وتهااد  الد    
اسااة , وقااد صااممت الدر  تسااها فااي ايجاااد مناااف  امينااة  اليااة ماان الم اااطرالتااي  الفاارص التجاريااة

  سعي ل  رو  من المقاييس .ل
المرتبطاااة  واكااادت الدراساااة باااأن اسااا وب التحكااايا الاحصاااائي قاااادر ع اااى التغ اااب ع اااى الازماااة     

 التجارية لان مفهومها رير متواف  م  الكفا   التسويقية. الكفا   التسويقية بأ تبار
قاو   امكانياةبع ا اساليب التحكيا الاحصائي ثا الاستقصا  التجريبي لا تبار  وقد جا ت الدراسة 

لصاافقات ررااا التسااوية لك اا  ا)فاارص تحكاايا احصااائية لايجااادسااتراتيجية القيمااة التجاريااة ا  الاادف  و 
مبيعاااات قصاااير  الاجااال الالاساااها الصاااغير  والايااارادات المط وباااة وموازناااات سااايولة تساااوي   وتاااأثير

 . (بأع ى مستويات اقترالا
والاكثاار ماان ذلااك  , ااحصااائي او رجاات الدراسااة باادليل ع ااى ان هااذه السااتراتيجية تولااد تحكيماا     

 ظاهر  لت فيلا الوقت الاضافي. منفعة ريرتحقي  امكانية 
 
 : ( Fafchamps,et al, 2003  ) دراسة  . اثثال

Increasing Returns & Marketing Efficiency In Agricultural Trade 

 جا ت هذه الدراسة بعنوان الكفا   التسويقية والغلال المتزايد  في التجار  الزراعية .    
التسااوي  الكفااو   السااو  والمنافسااة نتجاات فااي نظااا هااد  الدراسااة هااو التحاارل فيمااا لااو ان تحاارر

للانتااا  الزراعااي المتسااا بالكفااا   التسااويقية وهااذا يتط ااب معرفااة هاال ان نظاااا التسااوي  الزراعااي 
مان المسااهمة  المتحققاة هو كفو ؟ وهل ان التجاركانوا قادرين ع ى اساتغلال المكاساب بشكل عاا

 ؟مشروع الادار  عوائد زياد  حجا  في
لدراسة باالتركيز ع اى ك ا  واربااح التجاار بادلا مان حركاة وكرد ع ى هذه التساالات توصي ا     

 الاسعار. 
وقااااااد قاماااااات هااااااذه الدراسااااااة بااااااأجرا  مسااااااف تفصااااااي ي شاااااامل العديااااااد ماااااان تجااااااار) بنااااااين          

                                  . ومدرشقروملاول( لبحا وجود تأثيرل كفا   التسويقيةفي زياد  عوائدالتجار  الزراعية
رت الدراسة بأن زياد  عوائد الحجا وعوائد التكامل الر سي بقيت رير مستغ ة ع ماا باأن واظه     

فرضااية الدراسااة تقااوا ع ااى انااه اذا وجاادت عوائااد رياار مسااتغ ة ل حجااا او ل مساااهمة فااأن التجااار  
ة بواسطة التقييد او الاكراه والتكامل الر ساي وبالتاالي فالنتيجاة النهائيا كفا  الزراعية ستصبف اكثر 

 قتصاديات المتطور .لاابهي نظاا تسوي  اكثر قربا وتشابها 
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تقاال بزياااد  عاادد الوحاادات المشااترا , كمااا  واظهاارت الدراسااة ايضااا ان ك اا  الساافر الش صااية     
بدل السفر,الا ان ذلك يتط ب ثقاة اكبار باين التجاار  لعقد الصفقاتويمكن الاعتماد ع ى الهوات  
 كل اوس .واستعمال الشيكات والفواتير بش

ك فااااة ع ااااى ا ان ل نقاااال الممكاااانن تااااأثير و  , عائااااد الحجااااالتااااأثير  ان هناااااك و توصاااا ت الدراسااااة     
ناااق ي الكميااات الكبياار  ماان التجااار  وهااذا يتعااارلا ماا  رايااةالاطااول  ل مسااافاتلحمااولات الكبياار  ا

 المتعددين اذ يرون ضع  علاقة نسب الهامر م  حجا الصفقة.
الش صاية هاي مصادر زيااد  العائادات ولكان  ان ك ا  السافرالى  ضااي توص ت الدراسةكما      

 .بتأثير ق يل وبالتالي فأن اجمالي ك   التسوي  متناسبة م  حجا الصفقة 
سياسااات التقييااد والحااد ماان الااد ول فااي التجااار  الزراعيااة و ن  جاادولواوصاات الدراسااة بعاادا       

لابداعات الماسساتية لجعل الكفا   التساويقية لى التكنولوجيا وااتركيزها  تحول ع ى الحكومات ان
 للاسوا  الزراعية ذات درجة اع ى.

 
 ( ( Abaas ,2005دراسة  . ارابع

Strategy & Limitations To Improve Grapes Marketing Efficiency,  
 (Acase Study Of Sistan & Baluchestan, Iran). 

والقيود لتحسين الكفا   التسويقية لمنتو  العنب, حالاة  جا ت هذه الدراسة بعنوان الستراتيجية     
 دراسية في اق يمي سستان وب وجستان / ايران .

تهااد  الدراسااة الااى تشاا يص معوقااات الكفااا   التسااويقية لمنتااو  العنااب فااي اق يمااي سسااتان      
نة منتجاااات البسااات , واوضااحت الدراساااة بااأن محصاااول العناااب يعااد احاااد اكثاار وب وجسااتان الايرانياااة

اهمية وذلك بسبب امكانية انتا  م ت   الانواع في م ت   الاقاليا وبم ت ا  الظارو  المنا ياة 
 ,وسهولة توزبعها في نفس اقاليا انتاجها اضافة للاقاليا المجاور  وطهران.              

الكفاااا   التساااويقية فجاااا ت النتاااائ  باااأن كفاااا   ساااو  سساااتان اع اااى  فرضااايات لقاااد ا تبااارت     
 %(من سو  ب وجستان. 31بة)بنس

ل كفااا   التسااويقية لعم يااة تسااوي  مناات  لقااد ش صاات الدراسااة المحااددات التااي تعااد معوقااات      
اضافة لعوامل ا ارل الدور الس بي الذل ي عبه الوسيط والذل يعد احد هذه المشاكل, العنب ومنها 

الحقيقيااة, ونظاااا تسااعير  هااي نظاااا تسااعير مبيعااات الجم ااة الااذل لايأ ااذ فااي حسااابه ك اا  الانتااا 
التجزئة الغير المرروب فيه,يضا  لذلك عدا الكفا   في التغ ي  والنقل ونقص عم يات التصني  

 المناسبة والتسهيلات المحدود  ل ت زين.
 بعلا النصائف لتحسين الحصة السوقية في الاسوا  المعنية ذات العلاقة.الدراسة وتضمنت     

 
 :  Prepare By ( Soffront software,Inc.2005 )دراسة  0 اخامس
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How To Increase Marketing Efficiency To Gain And Retain Customers. 

 جا ت هذه الدراسة بعنوان كيفية زياد  كفا   التسوي  لكسب وابقا  الزبائن .     
لزباااائن تهاااد  الدراساااة الاااى تحدياااد كيفياااة زيااااد  كفاااا   التساااوي  لكساااب زباااائن جااادد وابقاااا  ا     

 الحاليين .
لمتوسااطة كيا  يمكان للاتمتاة التساويقية ان تسااعد الاعماال اعان تسااالات  وطرحات الدراساة     

اقصاااى  زباااون وانسااايابية جهاااود التساااوي  وعمااالع اااى دعاااا البياناااات وتحساااين مع وماااات الالحجاااا 
 ؟ الحملات التسويقية

 اساااااطة الحجاااااا تواجاااااه اعااااادادكماااااا اوضاااااحت الدراساااااة ان الاقسااااااا التساااااويقية للاعماااااال المتو      
لاتحصااى ماان التحااديات مثاال كيفيااة اسااتهدا  زبااائن اكثاار كفااا   , وتساامية الاسااوا  الصااغير  او 

 زياد  الاتصالات المباشر  واحد لواحد م  الزبائن.
ي العماال المتوسااط الحجااا ان فااToday u8 )  شااركاتوتاارل الدراسااة بااأن ع ااى مسوقي)    

لتنميااة الحصااة  وانمااا زياااد  السااعي الزبااائن الحاااليين  فظااةع ىالمحا فقااط ع ااى نشاااطها والايركااز 
 السوقية واضافة زبائن جدد.

 المتوساااطة الحجاااا فالأتمتاااة التساااويقية وريرهاااا يمكااان ان تسااااعد الحمااالات التساااويقية للاعماااال     
ولساانوات وزياااد  الكفااا   التسااويقية وهااذا مااا اعتمدتااه اكباار الشااركات  ل تغ ااب ع ااى هااذه التحااديات

 والان نفس الح ول متوفر  لسو  متوسطة الحجا . يد  ,عد
الاعماااال وتوصاااي الدراساااة باااربط ال بااار  والتكنولوجياااا المصاااممة  صيصاااا لاحتياجاااات ساااو      

  ابقا  ار التسوي  ونظاا ادوع يه فأن اتمتةتحسس الزبون وتنمية استجابته  المتوسطة الحجا لزياد 
 .الشركةحيا  المها مدل  بونالزبون ممكن ان تكون مفتاح لابقا  الز 

 
 : (Roberts , 2005)دراسة   0 اسادس

Maximize Your Marketing Efficiency             

 جا ت الدراسة بعنوان تعظيا الكفا   التسويقية .
توضاااف الدراساااة كيفياااة ابتكاااار صااايغة التعظااايا وكيفياااة اسااات دامه لت طااايط اساااتراتيجية ل تطاااوير   

 التسويقي .
 اومصمم ا صوصي اا نموذ  تسويقي ممتاز وجديد ونظاا مقارنات مرجعية اصبف ابتكار ان تعظي
 سئ ة الجوهرية الاساسية الاتية:الا ىعل رد ا الموجهين التسويقين و لدعا بح

 ما هو مستول الجود  المط وبة لد ول السو  بنجاح وبقو  ؟ا  1
 لبقا  او النجاح التسويقي ؟مفتاح ستراتيجي وعم يات وممارسات لتامين ا هناك هلا  2

 ن ؟ون اا مت كا قيادي الميول ؟ التسويقية ان تقيس  الستراتيجيةدار  للاكي  يمكن ا  3

 تحقي  اقصى استثمار ل وقت وكل الموارد الا رل ل حصول ع ى احسن عائد؟  اين يمكنا  4
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 حق  ذلك الاستثمار.وكي  يتمتى ا  5

ط اب العدياد مان الزباائن فاي المم كاة المتحاد  لاساتعرالا  وقد جاا ت هاذه الدراساة بناا ا ع اى    
 مد ل ل تسوي  ولعمل توصيات ل تطوير التسويقي .

ان العم يات التاي يحتاجهاا الكال لالادرا  التساويقية الفاع اة وكاذلك  لحقيقة   صت الدراسةوقد     
تتمثال فيماا  Critical Successful Factors لتحقي  النجاح التسويقي هي عوامل نجاح حرجة

 : يأتي
 السمعة والصن  .ا  1
 . الموائمة والتوفي  بين كل ما هو مط وب ومامقدا فعلاا  2

 علاقات التسوي  .ا  3
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 المبحث الرابع
 السابقةالدراسات  تقويم

 
 : مجال الاستفادة من الدراسات السابقة0 اولا
 والمنهجية المعتمد  النظرية والتطبيقية  التعر  ع ى بعلا المصادر والدوريات والبحوا01  
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 بنا  الاطار النظرل ل دراسة. منمكن الباحا فيها بحيا ت      
 الالماا بالوسائل الاحصائية ل دراسة الحالية , عن طري  الاطلاع ع ى الوسائل 02  

 اسة الدراسات وتحديد الوسائل الاكثر ملائمة لا تيار  نموذ  الدر  ت كالمست دمة في      
 الافتراضي .     

 التعر  ع ى النتائ  التي توص ت اليها ت ك الدراسات والتي سه ت ع ى الباحا 03  
 الانطلا  من حيا انتهى الا رون او البحا في الجوانب التي لا يتناولوها .     

 
 ما يميز الدراسة الحالية عن الدراسات السابقة :0 ثانيا
   علاقة بين مجالات الكفا   التسويقية وماشرات النجاح التسويقي الدراسة الحالية ال تناولت01  

 في الشركة المعنية بالدراسة والتي لا يسب  ان عولجت بالدراسات السابقة التي ورد      
 سردها ضمن هذا المحور.     
 الدراسة الحالية متغيرين رئيسيين لكل منهما متغيرات وابعاد فرعية, في حين  تناولت02  
  في محاولة منها لتحقي  اقتصرت الدراسات السابقة ع ى علاقة مجز   وريرمتكام ة     

 تكامل بين متغيراتها.     

 لدراسة الكفا   التسويقية وعدد ا ر من المالية الدراسة الحالية عدد من المقاييس  اااست د03 
 المقاييس الموضوعية لدراسة النجاح التسويقي.     

  محاولتها لايجاد علاقات ارتباط واثر اسة الحالية عن الدراسات السابقة في ا ت فت الدر 04 
 وثة.ة المبحشركبين مجالات الكفا   التسويقية والنجاح التسويقي في ال     

 
 

 
 
 
 

 الفصل الثاني
 اطار نظري –الكفاءة التسويقة 

 
بغاالا النظاار عاان مااات ممارسااات المنظية جانبااا مهمااا ماان تفكياار و شااك ت الكفااا   التسااويق       

ووضااعوا لهااا ن فيهااا ثون التسااويقو ن والباااحو المنظمااات التسااويقية التااي اهااتا المفكاار طبيعتهااا ومنهااا 
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الاول هو مجال استغلال مها في مجالين رئيسين ظالعديد من التعريفات والمفاهيا التي تنصب مع
 رجات ع ى ان لا مت والمن  لال العلاقة بين المد لاالموارد المتاحة ل منظمة استغلالا افضل 

قناعاااة المساااته ك ل منااات  والمجاااال الثااااني هاااو تحساااين العم ياااات المتع قاااة باااالبي  يااااثر ذلاااك ع اااى 
والشااااارا  وم ت ااااا  الناااااواحي الاقتصاااااادية ل عم ياااااة الاقتصاااااادية والاعتباااااارات الساااااعرية للاجااااارا ات 

 .التسويقية 
 ويتضمن الفصل ثلاثة مباحا وكالاتي :

 مفهوا الكفا   التسويقة واهميتها . تطور  المبحا الاول :
 قياس الكفا   التسويقية .  المبحا الثاني :
 مشكلات قياس الكفا   التسويقية وسبل تحسينها .  المبحا الثالا :

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 المبحث الأول
 تطور مفهوم الكفاءة التسويقية وأهميتها  

 
  :والكفاءة التسويقية تطور مفهوم الكفاءة:   أولاً 
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وذلاك باد  مناذ القادا, في اطار ما يط   ع ياه الكفاا   ل ل موارد مث ن الاهتماا بالاست داا الأ     
لأسباب تتع   بعامل الندر  التي اتسمت بها معظا ان لا نقل جمي  الموارد ,وكان ذلك يتا بطر  

وساابل  و ساااليب عديااد  وناات  عاان ذلااك العديااد ماان المفاااهيا والنظريااات ب صااوص مفهااوا الكفااا  
 . ( 282 , 1989 , ورسلان مرشد )تحقيقها 

ن فاااي قيااااس كفاااا   المنظماااات فاااي اساااتغلال مهمااايرئيسااايين واعتبااارا  هينويمكااان تميياااز اتجاااا
  : مواردها وهما
ماان قباال المساات دمة ركااز ع ااى المااوارد ذل الاا مغ اا نط اا  ماان منظااور النظاااا الا: الاتجاااه الأول 

 (. 255 , 2001 , ) ابو فار  المنظمة كمد لات لم رجاتها
من  لال قدر  الأنشطة الدا  ية ع ى تق يل ك   المد لات وتعد المنظمة هنا وتبرز الكفا   

 كثاار كفااا   ك مااا  فضاات ماان ك اا  مااد لات وحااد  الم رجااات دون التااأثير الساا بي ع ااى نوعيااة 
 وكمية وسعر وحد  الم رجات هذه.

الفاع يااة حياا التركياز بالدرجاة الأساساية ع اى انط ا  مان مفهاوا النظااا المفتااوح  : ه الثاانيالاتجاا
بقااااااا  المنظمااااااة واسااااااتمرارها باعتبااااااار ) ن الهااااااد  الأساسااااااي لوحااااااد  الأعمااااااال كأساااااااس لتحقياااااا  

 narayanan & nath) نقاالاا عاان ( 163 , 1998 , بااو فااار   )(  الاسااتراتيجية هوالتكياا  ماا  البيئااة

1993 , 162) . 
ومفهااوا الفاع يااة وردت وجهااات نظاار م ت فااة ماان الكتاااب وقاادر تع اا  الاماار بمفهااوا الكفااا        

 -ع ى النحو الأتي :و بهذا الصدد  عد  ارا والباحثين ويمكن تمييز 
 , 1989 ,)حسان  الأول : ركز ع ى الكفا   بوصفها الوجه الثاني ل فاع ية وهنا يمكن تمييز ر ل .

وهاااي المنظماااة الناجحاااة او  ن لعم اااة واحاااد ر  ليهاااا بوصااافها هاااي والفاع ياااة وجهااايالاااذل  شاااا (248
 الفاع ة .

ل كفا   ولكي تحافظ المنظمة ع اى بقائهاا  واساتمرارها  االثاني : ركز ع ى الفاع ية بوصفها امتداد
 . ( 314 , 1995 والعبيدل, الهيتي ). لابد ان تحق  درجة معينة من الكفا   والفاع ية في آن واحد 

ماشارات لقيااس النجااح كا مواسات دامه بمفهوا الفاع ياة مفهوا الكفا    من ارتباطالثالا : انط   
 الشااي  ن بشااكل مااا )) ولا يعنيااانمتعارضااا هماااان فااي المنظمااات إلا انااه فااي  حيااان ق ي ااة قااد يباادو

  (. Herbert  , 1981 199) .  (( نفسه
 فالفاع ية تعبر عن درجة تحقي  المنظمة لأهدافها في حين  ن الكفا   تكش  عان الأسا وب     

  (. 41-25 ,1990 ,. )الدبا  الامثل لتصر  المنظمة بالموارد المتاحة انجاز الأهدا 
 ل سباب الأتية :الى  الاعتقاد بارجحية الأتجاه الاول وذلك  لباحاويميل ا

 ن المنظمااات سااعت منااذ البدايااة لتحقياا   هاادافها بااأل شااكل ماان الأشااكال ونتيجااة لاشااتداد .   1
العماال والحاارص ع ااى تق ياال الك اا  وظهااور الاادعوات حااول ناادر  المااواد  المنافسااة وتعقياادات بيئااة
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وريرهااا ماان الأسااباب بااد  السااعي نحااو اسااتغلال المااوارد اسااتغلالاا  فضاال وبأساا وب ع مااي منهجااي 
 منظا.

ماا لايس فاي كال نا والحاالاظارو  و ال اكثار فاي لتحقيا  الاهادا  إن الكفا   قد تكاون واجباة.   2
 . الظرو  والأحوال

إلى الفاع ية بينما لا تجد علاقة بينهما في منظمات   رل كتحصيل حاصل  تادل الكفا   .   3
 .كالمنظمات التي تفشل في تحقي  راياتها بررا كفا تها العالية وبالعكس

 
  مفهوا الكفا   بشكل عاا. عري ي جدول يوضف تأتوفيما ي

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 (  1)  مرق جدول                                 
  تعريف مفهوم الكفاءة من وجه نظر الكتاب والباحثين

 التعريف المصدر  ت
1 Gerloff, 1985, 155 تقويا  دا  المنظمات.لار يمع 
البشارية والمادياة السعي إلى تق يل الضياع في موارد وحاد  الأعماال  22, 1988,  العامرل 2
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 .الأهدا من  لال الطرائ  والأساليب التي تعتمدها انجاز 

3 
 248, 1989حسن, 

 
 است داا الموارد ع ى النحو الامثل لتحقي  الأهدا  بأقل الك  .

 69 – 41, 1989الحمامي,  4
 

الاساااتغلال الامثااال ل ماااوارد المتاحاااة ل وحاااد  الاقتصاااادية التاااي  لماااد
 تسها بشكل  و بأ ر في التغير الايجابي لك فة وحد  اانتا .

 41-25, 1990الدبا ,    5
ر  المنظماااااااة بااااااالموارد المتاحاااااااة انجااااااااز صااااااالأساااااا وب الامثااااااال لت

 الأهدا .

6 
Narayanan & Nath , 1993,162  

       Hooley& Nigel, 1998, 32 

 

 عمل الأشيا  بشكل صحيف.
 

7 Clark, 1999, 719 
 .إتباع الوسائل التي تحق  الفاع ية

 
 لا المناسب.است داا الموارد المناسبة ل غر  18, 2000سكرل, عال 8
9 Chase, et al, 2001,6  المتحصل في العم ية و مقياس يست دا لقياس الفاقد. 
10 Dcock & Ross, 2001 ,167  الموارد.لتقويا الانشطة الدا  ية وحسن است داا مقياس مالي 

11     Horngren, et al, 2002 ,894  
مان  ىمعطاالماد لات المساتعم ة انجااز مساتول  العلاقة باين كمياة

 الم رجات.
12 
 

Stair & Reynolds, 2003, 10 
 

 تحقي  اكبر ما يمكن من الم رجات بأقل ما يمكن من المد لات.

 96,  2003حريا ,  13
القاااادر  ع ااااى اسااااتغلال المااااوارد المتاحااااة بأقاااال قاااادر ماااان الضااااياعات 

 . المادية و البشرية , والمالية

 الباحا 14

ل ماااايمكن مااان الماااوارد المتاحاااة تحقيااا  افضااال النتاااائ  المتوقعاااة بأقااا
 للاست داا

 واعتمااادا ع ااى مفهااوا الكفااا   المشااار اليااه تحااددت معظااا تعريفااات الكفااا   التسااويقية التااي 
كثيرا عن  دباهتماا الباحثين والكتاب وظهرت لذلك جم ة من التعريفات التي لا تبتعايضاا حظيت 

 .المفهوا الذل  وردناه عن الكفا   
يق ااال مااان تك فاااة الماااد لات انجااااز وظيفاااة معيناااة وبااادون  ل تق يااال لقناعاااة فاااالتغير الاااذل 

,  التسااااويقية ل كفاااا   االمساااته كين تجااااه الم رجاااات ماااان المنتجاااات هاااي بوضاااوح سااااتكون تحساااينا 
والتغيير الذل يق ل من الك   ولكنه فاي الوقات نفساه يق ال مان قناعاة المساته كين تجااه المنتجاات 

 (.35, 2000جي,ه فا   التسويقية)الديو ياا هو تق يل ل كربما واقع
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وم  صلاحية هذا المفهوا ل كفا   التسويقية , فإن است داماتها تتحدد في الصعوبة الكامنة 
 في قياس الم رجات وف  اعتبار قناعة المسته ك .

 ا إلى قسمين اثنين ول تغ ب ع ى هذه المسألة فإن الكفا   التسويقية يمكن تقسيمه)
 لتشغي ية الكفا   ا.   1

 الكفا   السعرية .   2

إن الكفااا   التشااغي ية تاات  ص فااي افتاارالا  ن الطبيعااة الأساسااية ل م رجااات ماان المنتجااات      
ااا فااي التق ياال ماان ك اا  المااد لات التااي تااادل الوظيفااة  تبقااى رياار متغياار  , والتركيااز ينصااب  ساسا

رل فاي تنااول المنات  و زناه وذلك عن طريا  إيجااد طريقاة جدياد  ل تق يال مان حجاا العمال الضارو 
واعتماد طريقة محسنة فاي تغ يا  الماواد وتجميعهاا والتاي لا تاادل فقاط إلاى زياادات فاي الكمياات 
نما تق ال مان حاالات الضارر  الال عم ياات النقال , كوضا  المنتجاات  الموجود  في فرا  معين وا 

مان عم ياة النقال ويق ال ع ى مساند  شبية قياسية من مكان انتاجها لمحل است دامها وبما يساهل 
 من احتمالات الفقدان والضرر .

هذه الأمث ة في زيااد  وتحساين الكفاا   التشاغي ية تادل ع اى مادل ومجاال المعرفاة المتاوفر  فاي     
ن   المنظماة الواحاد وبالتااالي تانعكس فاي مجم هااا ع اى مفهاوا التسااوي  , والك ا  يمكان  ن تق اال وا 

 . ( 35 – 34,  2000.) الديوه جي , (و  نها تتحسن م رجات المنتجات تبقى رير متغير   
 ن الكفاااا   التشاااغي ية تتع ااا  بمعظاااا الأنشاااطة التساااويقية كتحركاااات الأساااعار وكيفياااة توزيااا       

.    الماد لات ) الك ا  التساويقية (المنتجات وتنسيقها ويضي   يضاا بأنها تعمل ع ى  فلا ك
 (. 61, 19 80)   يل ,
ثل بالعلاقة بين المد لات والم رجاات ,وهاي تنصاب اساساا ع اى تق يال ك ا  كما انها تتم       
-123, ص2002 ,والشامرل الحاديثي) النشاطات التسويقية م  ثباات م رجاات ت اك الأنشاطة . انجاز 
134 .) 
وهاي ت اتص فاي تحساين العم ياات  ) الكفا   الساعرية ما القسا الآ ر من الكفا   التسويقية فهو  

ع يااه فإنهااا سااو  تبقااى وفاا   ,  والشاارا  والاعتبااارات السااعرية لتجاارا ات التسااويقيةالمتع قااة بااالبي
اعتبارات استجابة المسته ك لهاا وربماا  حسان قيااس فاي قناعاة اانتاا  باإجرا ات التساوي  هاو ماا 

 سيدفعه المسته كون في السو  .
 هي ثة شروط  ساسيةو ع ى الأقل ع ى ثلاولكن الاعتمادية في هذه القياسية هي التي تعتمد    
 المسته كون يجب  ن يزودوا ببدائل عديد  حتى يترك لها حرية اا تيار ..   1

الأسعار لهذه المنتجات يجب  ن تكون ملائمة وتعكس الك   في إعطا  ال يارات الم ت فة .   2
. 



  

 25 

ماان  منظمااات الأعمااال والتجااار  يجااب  ن تكااون حاار  نساابياا ل ااد ول وال اارو  لمسااتول معااين.   3
)الاااااديوه . (الأنشاااااطة وفااااا  معياااااارل الاااااربف وال ساااااار  والتاااااي تنااااات   ساسااااااا مااااان طبيعاااااة الأساااااعار

 (.35, 2000جي,
وفي ر ل آ ار فاإن الكفاا   الساعرية تتع ا  بدراساة تاأثير التغيار ل ساعار ع اى طار  التساوي      

لبيا  وم ت ا  وع ى درجات توزي  المنتجات بالنسبة لتسويقها وتاادل إلاى تحساين حركاة الشارا  وا
النواحي الاقتصادية لعم ية التسوي  . وتتأثر بتدري  المنت  تدريجاا وصفياا مما يساهل التعامال ما  

 . (61,  1980. )   يل , البائعين والمشترين 
وتعني ايضا كفا   توزي  الموارد بما يضمن الانسجاا الكامل بين منتجات المنظمة وما يط ب    

 (.134-123, 2002)الحديثي والشمرل,. ات المسته كينمن السو  والمتمثل بررب
ان الكفااا   السااعريةهي مصااط ف نساابي ولاايس مط اا  ,وانهااا ذات صاا ة بمعيااارمعين وهااو القيمااة   

 ( .http//www.wbcsd.org,2000فأل تغيير بق ل القيمة هوتغييرريركفو  اقتصاديا)
 
 كما ورد سابقا    التسويقية إلى قسمينوي  ص الباحا إلى  نه من الأهمية بمكان تقسيا الكفا   

 .حتى يمكن فهمها ومعرفة مكوناتها مما يساعد في امكانية تحسينها باستمرار
 :يلمفهوا الكفا   التسويقية وكالآت تعاري ( 2ونعرلا في الجدول )

 
 
   
 
 
 
 
 
 

 ( 2جدول رقم )                                          
 قيةلكفاءة التسويتعاريف ا

 التعريف المصدر  ت
( إلااى outputs) التسااويقية  قصااى نساابة ماان الم رجااات 61, 1980  يل,  1

 . (inputs)العم يات التسويقيةمد لات 
تحدياااد قيماااة الناااات  عاااان النظااااا التساااويقي ومقارناااة هااااذه  404, 1986الشنواني,  2
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 . (Total inputالقيمة بمقياس المد لات ااجمالية )
اقاال, و تحقيااا   بك ااا التسااويقية  الم رجاااات نفااس تحقياا  156, 1998ابو فار ,  3

  كثر بالك   نفسها. تسويقية م رجات
4 Kotler, 2000, 88 از الأنشطة التسويقية بكفا    كثر.جان 
5 Horngren ,et al, 2000,.229  العلاقة بين كمية المد لات التساويقية المساتعم ة انجااز

 .تسويقية ال مستول معطى من الم رجات
6 Hilton, et al, 2000,.8  نسبة الم رجات الفع ية ل عم ية التسويقية منساوبة لمعياار

 معين.
عاااااااان طرياااااااا  تحسااااااااين التسااااااااويقية تحسااااااااين الم رجااااااااات  32, 2001, والسند  الراول 7

النشااااااااط الاسااااااات داا الامثااااااال لماااااااد لات . او الماااااااد لات 
 التسويقية. ل حصول ع ى  فضل الم رجاتالتسويقي 

8 Bingham&Gomes,et al,2001,365   أدنى إنفا ب تسوي  حسن نوعية 
9 Chase, et al, 2001,.6 از نشاط تسويقي محدد عند  دنى ك فة ممكنة.جان 
10 Arnold, et al, 2002,.79  زياااااد  وحاااادات الم رجااااات التسااااويقية المنتجااااة ماااا  ثبااااات

 الك فة.
 126, 2002 ,ي والشمرلالحديث 11

Kohles & Downey,1972,24 

النشاااااااط التسااااااويقي م رجااااااات  ومعاااااادلاتتعظاااااايا نسااااااب 
 .هومد لات

12 
 

    Stair&George, 2003, 10 

     

 

  بأقل ما التسويقية تحقي   كثر ما يمكن من الم رجات
 المد لات.  يمكن من 

 
 
 
 

حااول الكفااا    (2الااوراد  فااي الجاادول ) التعاااري  ويسااتنت  الباحااا  ن هناااك نقاااط اتفااا  بااين
 لتسويقية : ا
 هي علاقة بين مد لات وم رجات الأنشطة التسويقية تتمثل بشكل نسبة. .   1
 تق يل تكالي  انجاز النشاطات التسويقية م  ثبات م رجات ت ك الأنشطة او تحسينها..   2
 الاستغلال الأمثل ل موارد التسويقية المتاحة من  لال  قصى م رجات بأقل مد لات ..   3

  رجات التسويقية قد تكون بشكل كمي  و وصفي .ان الم.   4

 تتكون من قسمين كفا   تشغي ية وكفا   سعرية ..   5
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 تعد احد  ها المقاييس المعتمد  في قياس  دا  النشاط التسويقي ل منظمة ونجاحها ..   6
 

 نها :وبنا ا ع ى ذلك يرل الباحا وكتعري  اجرائي بأنه يمكن تعري  الكفا   التسويقية بأ    
الاساتغلال الافضال لعناصاار المازي  التسااويقي وبماا ياامن تحقياا  مساتول مرضااي مان الم رجااات 

 التسويقية وبأقل المد لات.
 لأهادافها وبأقال الك ا  التساويقية ااستثمار الأمثل ل موارد التسويقية المتاحة ل منظمة تحقيقاا او     

 الممكنة.
 تتمثل في: ان مفهوا الكفا   التسويقية يتركز في: ان مسورات الباحا لاعتماد هذا التعري     
التغييرالاذل ياادل  ولااإلىالتق يال مان تكاالي  الماد لات ان مفهوا الكفا   التساويقية يتركاز فاي  . 1

لمنااات  وياااادل ثانيااااا االمساااته ك عااان  التق يااال مااان رضاااىالتساااويقية المط وبةلتنفياااذعمل معاااين دون 
علان وتسعير  )لعم ية التسوي  النواحي الاقتصادية لتحسين م ت    شرا  وبي  وتوزي  وتروي  وا 

 (.وريرها 
في النشاط الذل يادل لزياد  الم رجاات التساويقية ما  ثباات  مفهوا الكفا   التسويقية يتركز.   2

ي   قااال ,  و م رجاااات تحقيااا  نفاااس الم رجاااات بتكاااالالماااد لات الدا  اااة فاااي انتاجهاااا  و  تكاااالي 
 مد لات . وهذا هو  حسن آدا  لأعظا كفا   تسويقية .م  تق يل تكالي  ال كبر 

تعظيا ل نساب المتع قاة باالموارد الاقتصاادية المسا ر  ل دماة  عنها ينت  ان الكفا   التسويقية .  3
النشاااط الانتاااجي ل فااراد ماان ناحيااة والنشاااط التسااويقي فااي الوقاات والجهااد والمااال لجعاال المسااته ك 

 من المنتجات التي يط بها من السو  من ناحية   رل . النهائي قادر ع ى اشباع حاجاته

المنتجااات التااي يااتمكن النظاااا التسااويقي ماان كميااة تعظاايا ان الكفااا   التسااويقية يناات  عنهااا .   4
ع ااى ت ااك المنتجااات واساات دامها  لهااا عنااد حصااولهاوكميااة المنفعااة المتحققااة  ينتوفيرهااا ل مسااته ك
 بالكمية ت ك .

:  ثانيا   ة التسويقية:أهمية الكفاءاً
نماااا بكفاااا   اساااتغلال ت اااك الماااوارد فحساااب بماااا تم كاااه مااان ماااوارد  ستقااادا المنظماااات لا يقاااا وا 

 تحقي   هدافها الاقتصادية والاجتماعية. باستغلالاا يكفل نجاحها 
مااوارد البشاارية والماديااة بوصاافها تاادف  الااى اسااتغلال الماان هنااا تباارز  هميااة الكفااا   التسااويقية 

باااذلك تصااابف الكفاااا   التساااويقية سااامة ل عماااال الهادفاااة لتحقيااا  البقاااا  والنماااو اساااتغلالاا  فضااال و 
 وبالتالي تحقي  النجاح ل منظمة انطلاقاا من منظور الاستثمار الامثل ل موارد. 

توساا  المنظمااات وتوساا   رافقااتوممااا زاد فااي  هميااة الكفااا   التسااويقية  يضااا التعقياادات التااي 
يميااة إلااى صاافة الدوليااة والعالميااة ومااا يتط ااب ذلااك ماان اهتماااا  نشااطتها التسااويقية ماان صاافة ااق 
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د التااي بااد ت تظهاار كظاااهر  ر وتركيااز  كباار لمواجهااة حجااا التنااافس والصااراع المتزايااد وناادر  المااوا
 مهمة و طير . 

و جمالا يمكن النظر إلى  همية الكفا   التسويقية من زوايا م ت فة لعال  همهاا المنظاور الاذل 
والاذل يحاددها فاي  والرقاباة التحفيازمن الوظائ  اادارية فاي الت طايط والتنظايا و  يتناولها انطلاقاا 

 , 1986 , الشاانواني )  ( 398 ,1982 , (   ) عبااد الااودود 61,  1980 )   ياال , اطااار النقاااط الاتيااة :
 . ( 258 , 2001 , ابوفار  ) ( 410
لتنبااا بالاحتياجااات المسااتقب ية ماان والااذل يعتمااد  ساسااا ع ااى ا : ت طاايط العم يااات التسااويقية.   1

مااوارد وعناصاار وم رجااات نشاااط التسااوي  وعمااال الاسااتعدادات اللازمااة لمواجهتهااا وتوفيرهااا بماااا 
مكانيات المنظمة والت طيط لاسات دامها بأقال الك ا  ما  ثباات حجاا ونوعياة الم رجاات.  يتلائا وا 

لت طاايط  و المشاااكل الفع يااة  ثنااا  عنااد اعااة إضااافة ايجاااد الح ااول الناجحااة سااوا اا ل مشاااكل المتوق
 : النتفيذ ووض  البدائل ل معالجة وات اذ القرارات المناسبة وهذا ما ينت  عنه 

 المنتجين من المنتجات. حصة زياد   . آ
   انتاجية إضافة ل ناحية االناحية القرارات التسويقية الس يمة من  تبنيمساعدتها ع ى .   ب

 السعرية.       
 من بي  وشرا  وتجهيز لممارسة النشاط التسويقي لازمة لير وتحديد حجا الموارد  تقد.    

 . وت زين ونقل منت  معين من  لال الكفا   التكنولوجية      
 من قول التنافس  و الاحتكار السائد  في الأسوا  وارتباط ذلك بالأرباح  ى كثير ع التعر  . د

 . لال الكفا   السعريةتها ل نشطة التسويقية من التي يحصل ع يها الأفراد من ممارس    
 ودواف   الاهتماا ببحوا السو   اصة بحوا المسته ك لجم  مع ومات عن س وك ا.ه

 لشرا .الشرا  لديه وعادات ا      
  
 نشااطة العااام ين بهااذا تحديااد يتظمنااه : الااذل يتضاامن فااي جانااب ممااا تنظاايا جهاااز التسااوي  .   2

ولين عااان تحساااين الكفاااا   ب اصاااة وتحدياااد علاقاااات السااا طة بيااانها ومااانف النظااااا بعاماااة والمساااا 
مادياة الصلاحيات اللازمة لأدا  العمل إضافة امدادها بكل ما يساعدها ع ى  دا  وظاائفها مان 

 .(157, 1998 ,) بو فار  : وهذا يقود إلى او مع وماتية , 
د ال التقانة  -   إضافة إلى زياد   اطات التسويقيةإلى النش العناية بالوسائل وطر  العمل وا 

 .  اانتاجية لعنصر العمل الكفا       
 بالأنشطة التسويقية حيا يعد نشاطاا ضرورياا يتا في  العناية با تيار الأفراد العام ين -ب

 .ضو ه تطوير تنظيا هيكل التسوي  وصيارة ااستراتيجية التسويقية     

 تطوير تنظيا هيكل  يتا في ضو ه ضروريا ايعد نشاط وهو تطوير هيكل التسوي  - 
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 التسوي  وصيارة الاستراتيجية التسويقية.   
 
: ماان  االال دراسااة حاجااات ودوافاا  العااام ين وافضاال  بجهاااز التسااوي   التااأثير فااي العااام ين.  3

لتحقياا  مسااتويات إنجاااز  ع ااى ل هاادا  الاساااليب لقيااادتها ووسااائل الأتصااال فيمااا بياانها وصااولا 
ساا با او يااادل ل  اار  تبادليااة  ل ان كاال منهماااية فالعلاقااة بااين الكفااا   والتحفيااز علاقااة التسااويق
 ايجابا.

والتاأثير فاي سا وكها مان  الال  ايضا يشمل المسته كين بل ولا يقتصر التحفيز هنا ع ى العام ين
  إشباع حاجاتها مما يادل إلى:

 ق  الاتصال بالبيئة المحيطة الأنشطة التسويقية التي تح في نالعام ي ىتحقي  رض.    
 .في حدود المعايير المقرر   المستهد ويشاركون بشكل مباشر في تحقي  اانجاز      
شباع حاجاته من  لال ت في ىتحقي  رض.   ب  الأسعار وتحسين الجود   لاالمسته ك وا 

 ك   المد لات. لانتيجة لت فيل منت       
 

ومراقباة التنفياذ ل تأكاد مان مطابقاة العم ياات ما  الأهادا  : الرقابة ع اى العم ياات التساويقية .   4
والغايات الم ططة إضافة لقياس  دا  العام ين ومستويات تنفياذها ومعرفاة كفاا تها والكشا  عان 

التنفيذ لمعالجتها في وقتها وتجنب استفحالها وهذا يجعل ل كفا   التسويقية دور  قاتعو مالمشاكل و 
 (Khols , 1980 , 22):  في
 ضمان البقا  والاستمرار والنمو ل منظمة في السو ..    
 . اعتمادها كمقياس اقتصادل مها جداا لقياس  دا  السو .   ب
 

 
 

 ويرل الباحا بأن  همية الكفا   التسويقية تتجسد في :
 رباااح  ع ااى وانعكاااس ذلااك ع ااى  المااد لات ) الك اا   التسااويقية ( وتحقياا  ك اا  ت فاايلا.    1
 ونموها .ة واستمرارها المنظم ا بقا
تحسين مهاا الشرا  والبي  وم ت   الناواحي الاقتصاادية لعم ياة التساوي  كإساتجابة لررباات  .  2

 المسته ك وتكوين قناعته بالمنت  .

 وجع ها بمستول توقعاته . تات المسته كين من المنتجاحاجسعيها اشباع   . 3

 احها.است دامها كمعيار لقياس قو  المنظمة ونج .  4

 ل ل موارد ل حصول ع ى  فضل الم رجات التسويقية .فضااست داا الأ .  5
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 المبحث الثاني
  ةقياس الكفاءة التسويقي

 
  بأعتبارها قياس الكفا   التسويقيةالمست دمة في  ساليب الايهد  هذا المبحا الى ايضاح 

 .قياس النشاط التسويقي وصولا الى تحسينه ىمن الضرورات الم حة لغرلا العمل ع        
 تزايد اهتماا الباحثين والكتاب في مجاال التساوي  حاول كيفياة قيااس الكفاا  انطلاقا من ذلك      

ا ت فااوا حااول معااايير مااا يلاحااظ بهااذا الصاادد انهااا مو ة فااي ذلااك مساات دموالموشاارات ال ةالتسااويقي
 .سنتناولها في المبحا الثالا من هذا الفصلوالتي التي تواجه ذلك المشكلات لكثر  القياس 
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 لنشااااط التساااويقيا م رجااااتو ماااد لات تا اااذ فاااي الحسااابان  ةان ماشااارات الكفاااا   التساااويقي      
تشاااير الاااى العلاقاااة باااين م رجاااات النشااااطات التساااويقية والمصاااادر فهاااي واشاااكال العلاقاااة بينهماااا 

صاااادر ل نشااااطات والمنتجاااات المط وبااة لانتاجهاااا , وتساااتعمل عناااد صااان  قاارار حاااول ت صااايص م
(Gram,1993,15.) 

نظااارا  ةقيااااس الكفاااا   التساااويقيع اااى الاااررا مااان عااادا اتفاااا  البااااحثين ع اااى ماشااارات محااادد  ل     
 :سنعرلا فيما ياتي عددا منها لكثرتها 
 . ( 14 ,2005,البكرل),( 32 ,2001,والسند ,)الراول(258 ,2001,) بوفار ,(405 ,1986,)الشنواني

 : تسويقيةاللكلف ا.   اولا
 .مفهوا الكفا   عن الفاع ية  لكونها تميز المهمة الماشرات منعد ت و 

ع اى ادار  عناصار الك ا  التساويقية بانواعهاا الم ت فاة  ةتنصب معظا ماشارات الكفاا   التساويقيو 
 متمث ة بك   الت زين وك   البي  وريرها .

رالباا مقيااس جياد الم رجاات يعتبر لتق يال مان دون اان ان فالا االك   التسويقية بكال انواعهاا    
 .ةل كفا   التسويقي

التسويقية تمثل الفار  باين ساعر البيا  مان قبال المنات  وباين ساعر شارا  المساته ك الا يار  ك  فال
 .  (62, 1980)  يل,المنت   الهذ

ن باسااات داا هاااذا الماشااار ياااتا مااان  ااالال مقارناااات تعكاااس النسااابة باااي ةان قيااااس الكفاااا   التساااويقي
 .  ( ل منت اانتاجية والتسويقية الك ية ) الك  اجمالي الك    التسويقية واجمالي 

جاناب الالرياضي ل ربط باين  المقياسالتسويقية والك   الانتاجية ثا يطب   يتا حساب الك  و     
,  والشامرل )الحاديثي:  الاتية ةالرياضي لمعادلةالانتاجي والتسويقي من  لال مفهوا الك   وحسب ا

2002 , 123-134). 

  

 ]100×اااااااااااااااا ا  [  – 100= ةالكفا   التسويقي

 (الك   التسويقية + الك   الانتاجية )                                 
 

وقااد يساات دا فااي التح ياال مصااط ف المصااروفات التسااويقية باادل ماان الك اا   التسااويقية لانهااا     
التسااوي  منظمااات ى  تكااالي  الوظااائ  التسااويقية التااي تاديهااا مل ع ااتاشاامل ولان المصاااري  تشاا

 .المنظمات اضافة الى الارباح التي تا ذها هذه 

 التسويقية              الك  
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 .(62 ,1980  يل,): لغرضين رئيسيين هماتحقيقها التسويقية تبرزمن  لال ماشرالك    ان اهمية
ة باالك    الانتاجياة مقارناة الك ا   التساويقيو من  لال تقدير  ةمعرفة مدل الكفا   التسويقي.   1

 او بالاسعار المتوفر  .

 .تقدير الارباح التي تنت  من م ت   ال دمات والوظائ  التسويقية .  2
 

 :ت منها ويواجه است داا هذا الماشر بعلا المشكلا

 صعوبة قياس الك    الك ية بعامة والك    التسويقية ب اصة . -1

 المسته ك . ىقدار رضصعوبة قياس ادا   ال دمات التسويقية وم -2

 التسويقية    الككانت ع ى اساسها تقرير ما اذا  يمكن قياسية محدد عدا وجود معايير  -3
 . مرتفعة او مناسبة      
 (.408,  1986)الشنواني , : ارتفاع الك    التسويقية يعود الى احتمالات عد  منها   ن

 .مغالى بها اارباح ىتسويقية تتقاضمنظمات وجود   - 
 . المغالات بتقديا ال دمات اكثر مما يط به المسته كون  -ب

 عدا انجاز النشاطات التسويقية بطريقة كفو   وفعالة .  - 
 زياد  الك    الاجمالية .  -د
 .ارتفاع تكالي  التسوي  بتاثير عوامل  ارجية ا ه
 
ك   الك ية عان طريا  من ال طأ اعتماد اتجاه الك    التسويقية وحدها اذ يمكن ت فيلا ال .  4

 .(408, ص  1986)الشنواني , : زياد  الك    التسويقية وذلك عن طري  

 وبذلك فان  سو  المنت  لتوس  في الانفا  ع ى الجهود الترويجية مما ينت  عنه توس  فيا - 
 لا تك فة الانتا  ل منت  سو  تقل بنسبة اكبر من الزياد   في تك فة التسوي  وبالنتيجة ان فا   
 الك ية . الك     
 التنبا بالمبيعات بدقة بحيا يغطي مردودها ما انف  ع ى الدراسات ال اصة بالتنبا .  -ب

 الاولية وهذا يادل ايضا الى ان فالا تكالي   ها تيار موق  المصن  قرب مصادر   - 
 الانتا  بنسبة اكبر من زياد  الك    التسويقية لبعد الموق  عن الاسوا  .      

 التسويقية ولكن بنسبة اقل من اط  معينة يادل الى زياد  الك   ركيز المصان  في منت - د
 رات في الانتا  .و الوف     
      تعني ان فالا الكفا   ان زياد  الك    التسويقية لايرل الباحا ما تقدا وبنا ا ع ى       
 .التسويقية      
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                          ::روط معينااااااااااااااة منهااااااااااااااا ان الاعتمااااااااااااااد ع ااااااااااااااى هااااااااااااااذا المقياااااااااااااااس يتط ااااااااااااااب تااااااااااااااوفر شاااااااااااااا  -5
 . ( 35 , 2000جي , ه ديو ال ) , ( 261 , 1995صبحي ,  ) ,(  62 , 1980)  يل , 

  .المسته كون يجب ان يزودوا ببدائل عديد  ويترك لها حرية الا تيار  - 
 .سب منااعدادها بشكل ك   ن و ان تعكس اسعار البدائل التي يزود بها المسته ك  -ب

 الى الصناعة . من و حرية د ول و رو  المنظمات التجارية   - 

 .المسته ك تتاثر النظاا التسويقي بالا تلافات السعرية الناجمة عن الا تلافات في تفضيلا  -د
 

 : قلة عدد الوسطاء.   ثانيا

عاادد د وبااذلك يتحاادفااي كاال مسااتول , التسااويقية العام ااة ع ااى المنظمااات تحديااد  عضااا  القنااا      
 .(Kotler&Alan,1996, 404) . وسطا  التداول لمنتجاتها

ان ق اة عادد الوساطا  افقياا او راسايا فاي س سا ة  ساوي كما هو مع وا في ع ا التو من البديهي     
  (34 , 2000جي , ه ديو ال)ل منت  يادل حتماا الى:التوزي  بين المنت  الاص ي والمسته ك الا ير 

 . ت   والفقدان والنقص بسبب ق ة تكرار تداولها ونق ها ق ة تعرلا المنت  ل  . 1
 ت فيضا كبيرا في  الك    التسويقية .  . 2

 مسته ك الا ير مما يضمن المحافظة ع ى جود  المنت  .السرعة وصول المنت  الى .  3

ماشااارات  كاحاااد عااادد الوساااطا   صنتيجاااة لتق اااي التساااويقية ومااا  امكانياااة اعتمااااد ان فاااالا الك ااا 
صاحيحا فاي كال الاحاوال  اصاة عنادما يعماال  دعادد الوساطا  لا يعا ان ق اة   التساويقية الا الكفاا

بمباادا تقساايا العماال والت صااص ومااا يحققاااه ماان وفااورات فااي مجااال التسااوي  كمااا هااو الحااال فااي 
 .مجال الانتا  

رلا ان يتحق  من  لال اسوا  البي  بالجم ة المنتظمة  او المعاان ق ة عدد الوسطا  يمكن     
التاي تشااج  الاتصااال المباشاار ما  المنتجااين ممااا يااادل الااى او اشااكال التسااوي  المباشاار التجارياة 

 لمشتريين بالسو .ازياد  اعداد البائعين و 
كل ت ك الطر  والاساليب ستادل الى تق يل عدد الوسطا  م  مراعا  طبييعة المنت  وظرو      

 (.(Gandhi & Namboodiri ,2002, 28 تسويقه
وقاا  عااادد الوساااطا  ونااوع النشااااط التساااويقي  المط ااوب لانجااااز العمااال بكفااا   ع اااى طبيعاااة تيو   

يجااب ان يكااون المناات  متااوفر فااي الزمااان والمكااان التااي حيااا المناات  المسااو  وظاارو  تسااويقه , 
 .(Kotler & Alan,1996, 404)المسته ك . يط بها 

احااد ماشاارات الكفااا    يمكاان اعتباااره ق ااة عاادد الوسااطا  ياارل الباحااا بااأنع ااى مااا تقاادا  وبنااا اا   
 .لما يحققه من ت فيلا ل ك   والمحافظة ع ى جود  المنت التسويقية 
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 : في الجهود الترويجيةوالترشيد الاقتصاد .   ثالثا

وهااي حااوافز المنتجااات رياا  علمنظمااات التسااويقية تااادل نتااائ  جيااد  فااي تافااي  ةالجهااود الترويجياا
 . (Kotler & Alan,1996  , 416)  ي  منت قصير  الاجل لتشجي  شرا  او ب

دراك لااادل المساااته ك باااالمنت  وتع يماااه وارشااااده الاااى  صائصاااه وكيفياااة اضاااافة الاااى تكاااوين ا    
 . (158,  1998)ابو فار  , استعماله 

)الشاانواني , التااروي  منهااا : مااايتع   بالمغااالاه فااي وسااائل  الاان هناااك ساا بيات ترافاا  ذلااك  اصااة
1986  ,407). 

 . واست داا وسائل الاعلاا المغالا  في تقديا بعلا ال دمات -1
 .است داا سياسة الاررا  في البي  كالتقسيط المريف وريرها   -2

ممكاان ان يااادل الااى كاال او ات رويجيااة وبنااا  ع ااى مااا تقاادا ماان ساا بيان المغااالات فااي الجهااود الت
 ي :اتبعلا مما ي

 زياد  الك   التسويقية .   -   

 قد لا يكون بحاجة اليه .منت    المسته ك لشرا  اررا  -ب  
وقوع المسته ك في مشك ة عدا القدر  ع ى السداد في الوقت المحدد مما يق ل من الاشباع  -    

الااذل كااان يتوقاا  الحصااول ع يااه ماان المناات  وهااذا قااد يقااود الااى شااعور المسااته ك بانااه مغاارر بااه 
 .وعدا تكرار شرا هة في التعامل م  ذلك المنت  فقده الثقلالمنت  ذلك ه عن ا يتحول ولا بذلكو 

اشااباع رربااات ومطالااب المسااته ك عنااد ع يااه يمكاان اعتبااار الاقتصاااد فااي الجهااود الترويجيااة      
اسات داا بشارط وبالشكل الذل يحق  ت فيلا تكالي  التسوي  هو احد ماشرات الكفا   التساويقية 

 . وعدا التض يلالصد  في وسائل الاعلاا والتروي  
ماان  االال النظاار لهااذه الكفااا    باايند مقاااييس الكفااا   التسااويقية يتأحااان اساات داا هااذا الماشاار ك

س ايااماان نفقااات التااروي  لان ق وحااد  نقديااةكوظيفااة احااد مهماتهااا الاساسااية زياااد  المبيعااات لكاال 
 افاقهاتا انيا وحاد  نقدياةالكفا   التسويقية لانشطة التروي  يتا من  لال تح يل كش  النفقات لكل 

 . (158 ,  1998ابو فار  ,  ) ع ى هذه الانشطة.
  

 : توفر معلومات للمستهلك.   رابعا

فااي   النجاااح فااي تحقياا  هااد  المساااعد لمهااا ع ااى اساااس مااديان كفااا   التسااوي  يمكاان تقي     
 .(405,  1986)الشنواني , اشباع رربات ومطالب المسته كين 

 دا العمال ع اى اشاباعها يعاثاالمسته كين وتحدياد ط بااتها لذلك فان التعر  ع ى  احتياجات      
تزوياد المساته كين بالمع وماات  ةرجال التسوي  الكفوئين اضاافة الاى مسااوليل ولياتا من اها المس

التي تمكنها من ات اذ قرارات الشرا  الس يمة والتي تحق  اقصى درجاات الاشاباع عناد اماتلاك او 
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جااود  من فضااة ذو سااعر عااالي و المسااته ك قاارارا بشاارا  مناات  اساات داا المناات  وبعكسااه فقااد يت ااذ 
بااالررا ماان تااوفر منتجااات بدي ااة ذات جااود  اع ااى وسااعر اقاال  نتيجااة نقااص مع وماتااه ممااا يمكاان 

 س بيا ل كفا   التسويقية . اا اعتبار  ماشر 

ي حقياا  الكفااا   التسااويقية وان الت فاايلا فاافااي ت اكبياار  االمتااوفر  عاان السااو  دور  ان ل مع ومااات  
حجا المع ومات رالبا ما يادل الى ت فايلا فاي الكفاا   التساويقية مان  الال تاأثيره ع اى مساتول 

  (Anderson,et.al ,1998, 183)وتغير الاسعار. 

 
  : العاملين داخل المنظمة ىرض.   خامسا

ا ت فاات الارا  حااول اهميااة رضااى العااام ين كماشاار ماان ماشاارات قياااس الكفااا   التسااويقية وياااتي  
الكفااا    نتيجااة لا ااتلا  الماادارس ونظرتهااا ل عااام ين ودورهااا  فااي تحقياا  الكفااا    بعامااة وذلااك 

 ب اصة . ةالتسويقي
ينظارون ل عاام ين ع اى انهاا م  وقاات اقتصاادية يتااثر سا وكها فاصحاب المدرساة التق يدياة       
حتمياااة لتركياااز   حقااا  كنتيجاااةت  الاقتصاااادل  وع ياااه فاااان الكفاااا   التساااويقية ماااثلا تقباااالوا لويتشاااك

النظاا التسويقي  ع ى تحسين الوظاائ  اادارياة  مان ت طايط وتنظايا وتوجياه  ورقاباة ما  الا اذ 
عنصارا مان عناصار النشااط  ويهم ااون  ابالاعتباار الجواناب المادياة  المرتبطاة بالعاام ين باعتباااره

 بذلك العوامل البيئية والظرو  ال ارجية .
ينظارون ل عاام ين ع اى انهاا م  وقاات اجتماعياة  سة السا وكيةاصحاب المدر  في حين ان        

يتاثرون بالظرو  البيئية والاجتماعياة والنفساية  كبشرية لها احاسيسها ومشاعرها وعواطفها وبذل
 . هدا ل العمل و ارج

ع ى التعامل م  الظارو  هاي التاي تحادد مساتول في م ت   مستوياتها  اتان قدر  الادار        
الظرو  المادية مما يجعل رضى العام ين في النشاط التسويقي ركيز  مهمة من ركاائز  الكفا   لا

ط ااب ذلااك التركيااز ع ااى الجوانااب النفسااية والاجتماعيااة دا اال النظاااا تتحقياا  الكفااا   التسااويقية وي
وجعاال المناااخ العاااا  اكثاار انسااانية وتسااوده العلاقااات الجيااده  ةوالمنظمااة بعامااب اصااة التسااويقي 
مان  الال الموائماة باين  فاي ادار  العاام ين  الشافافيةالمعنوية العالية وتحقي  الذات واتبااع والروح 

واهمياااة تحقيااا  روح الفريااا  والعمااال الجمااااعي, وكااال ذلاااك اهااادا  التنظااايا واهااادا  العاااام ين فياااه 
ليه ودفا  ورفا  معادلات الانتاجيااة و وشاعوره بالمسااا  هسايادل الاى حارص العاماال ع اى تحساين ادا 

 ل مماا يحقا  الكفاا    فاي مجاال عم اهفضابشاكل ا ةالحرص ع ى است داا الموارد المتاح وتحقي 
 . ( 279 , 1989,  رسلانمرشد و  ) ,
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ان اهدا  النشااط التساويقي المتوقعاة يمكان تحقيقهاا بكفاا   عان اعتمادا ع ى ذلك ممكن القول   
ى احتياجاات العاام ين ودوافعهاا طري  الاهتماا بالعنصر الانساني في الادار  والتنفيذ والتعر  ع ا

 الذل يحفزها ع ى بذل اقصى جهد ممكن لتحقي  الكفا   التسويقية . لبالشك
وصال ما  البيئاة المحيطاة  الح قاة  يمث ون ومن  لال نشاطها ان العام ين في النظاا التسويقي   

 .(157,  1998)ابو فار  , ئها يعتبر كماشر ل كفا   التسويقية اوان رض
 

 :او الزبائن  رضى المستهلكين . سادسا
هاا يعن رضاى طرفالمنت  حتى تكتمل ح قة عم ية التسوي  لابد من  ن تسفر عم ية تبادل 

البااائ  والمشااترل ولا بااد  ن يهااتا المسااو  بتحقياا  رضااى المسااته ك والمحافظااة ع ااى ديمومااة هااذا 
ع اى سابيل المثاال  التسا يا المسته ك  همية كمواعياد يوليهاالرضى وان يهتا بكافة التفاصيل التي 

 . ( 27,  2001, القيروتي ) لاالحصر
إن رضاااى المساااته ك يعاااد مااان الأماااور التاااي شاااغ ت المنظماااات وقادهاااا إلاااى تبنياااه باعتبااااره 

 ااااص, ويمثااال احاااد المقااااييس الغيااار شاااكل مقياساااا مهماااا لااا دا  بشاااكل عااااا ول كفاااا   التساااويقية ب
 .المالية 

 طالنتائ  المتحققة من است داا المنت  والتي لا يشتر عن تصوراته ويعكس رضى المسته ك 
 . ( 14, 2005,  البكرل ) ن تكون الأقل ك فة 

وهذا الماشر يعد من  كثر الماشرات التي تحتاجهاا المنظماات ل حصاول ع اى مع وماات لا 
مان قب هاا بال  يضاا فاي مادل اساتعدادها المقادا تنحصر فقط في قناعة ورضى المسته ك باالمنت  

لياتا الت طايط لهااا واعتباار ذلاك كماشاار ذو جااود  افضال تها فاي الحصاول ع ااى منات  جدياد ورربا
 لنجاح النشاط التسويقي. 

دراك توقعات المساته ك عناد تصاميمها مصمموا المنت  كذلك فان  ل منات  بحاجة إلى فها وا 
كاانها ماان إن لااا يكاان هااذا التصااميا يفااو  التوقاا   ساسااا لان ذلااك يعتباار الطريقااة الوحيااد  التااي تم

ن المساته ك يمكناه  ن يحقا  إدراكاه ل منات  لأالمنت   و ال دمة المقدماة, و  منتحقي  نوعية عالية 
 .(63, 1999)الطائي, من  لال التمييز بين عدد من المستويات الم ت فة ل نوعية 

 رربااات صاميا المنتجااات بطريقاة تناساابا تتيااالمساته كين دوافاا  وبعاد  ن يااتا إدراك وتفهاا  
ها, ولاجتاااااذاب ائبكسااااب رضااااا معهاااااا محافظااااة ع اااااى اساااااتمرارية التعاماااال له كين المتااااادفقين المساااات

 . ( 31,  1998, مقاب ة  )مسته كين جدد.
تتكااون ماان عناصاار ماديااة باال منتجااات لا يشااترل فهااو عااين المسااته ك بيجااب النظاار ل مناات  و 

 . ( 33,  1993,  ثابت ) .يشترل مجموعة من المناف  والمزايا 
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ع ااى  هميااة  Kotlerبط بااين رضااى المسااته كين ورضااى العااام ين حيااا  كااد وهناااك ماان ياار 
عاااالي مااان المساااتول النعكس ي, حياااا ساااالمساااته كين رضاااى العاااام ين جنباااا إلاااى جناااب مااا  رضاااى 

الرضاااى عناااد العاااام ين بشاااكل  و باااأ ر ع اااى رضاااى المساااته كين وبالتاااالي كساااب رضاااى واحتاااراا 
 . ( 151,  2000,  مان وآ رونر  بو نقلا عن  Kotler).المجتم  

ومساااتول توقعاتاااه عااان  دا  المنااات  بعاااد الشااارا  حياااا  كوهنااااك مااان ياااربط رضاااى المساااته 
سيشااااعر المسااااته ك بالسااااعاد   و ااحباااااط عنااااد مقارنااااة الأدا  المتحقاااا  ماااان المناااات  وعلاقااااة ذلااااك 

 . (  Kotler, 2000, 36بتوقعاته )
يما يضيفه من عوائد ومان  صولا تسويقية مهمة فرضى المسته ك يعد أن اضافة لما تقدا ف

 (.Halstead & Sandra,1994, 114-129ل تكالي  التسويقية ) لا ف
إلاى التغيياب  و عادا الاهتمااا وتفقاد المنظماة  كوبررا ما تقادا فقاد يتعارلا رضاى المساته 

 . كثر من العرلا المنت  زبائنها بسبب زياد  الط ب ع ى  ا الدافعية ارض
 

عناد المنظماات التاي تركاز ع ياه يعاد راياة  وقناعتاه ه كتقادا باان رضاى المسات مان  ص م
و دا  تسويقية إضاافة لكوناه ماشار ل كفاا   التساويقية لأنشاطتها التساويقية ويتحقا  ذلاك مان  الال 

الأسااعار  و زياااد  فااي الجااود  ماا   لاتحقياا  المنظمااة لأع ااى رضااى ل مسااته ك عاان طرياا  ت فااي
ل ل موارد المتاحة  و حتى زياد  ال دمات وحتاى فضبالاستغلال الاو ثبات الأسعار  و كلا الاثنين 

إن  دل ذلك إلى هبوط في الأرباح حيا  ن المنظمة لهاا وساائل   ارل لزيااد  ربحيتهاا مثال زيااد  
الاسااتثمار فااي البحااا والتطااوير ممااا يااادل ذلااك إلااى  ن يكااون رضااى المسااته ك هااو ماشاار جيااد 

 (.Kotler, 2000, 36ومها ل كفا   التسويقية )
 
 

 : الكفاءة السعرية  ابعا.س
يحقاا  ل تمثاال قاادر  النظاااا التسااويقي ع ااى الاساات داا الكفااو  ل مااوارد المتاحااة وتوزيعهااا بشااك

  ( 127,  2002,  والشمرل الحديثي )الملائمة بين سعر المنت  والسعر الذل يرضي المسته كين .
ة وفعالياة العم ياة ع ى القول الاقتصادية المحادد  ل ساعار وممارساة تحساين حركاتركز  وهي

التسااويقية ال اصااة بااالنواحي البيعيااة والشاارائية والاعتبااارات السااعرية لتجاارا ات التسااويقية والعم يااة 
تعكاااس ررباااات المساااته كين إضاااافة إلاااى م ت ااا  الناااواحي الاقتصاااادية  ادا التساااويقية حتاااى تظااال 

 .يةعم ية التسويق ل
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قياااس ماان وجهااة  وافضاال , تجابة المسااته كإن الكفااا   السااعرية سااتظل دائماااا حسااب اعتبااارات اساا
هو اصااد  معيااار فالسااعر  , نظاار اانتااا  اجاارا ات التسااوي  هااو كااا ساايدف  المسااته ك فااي السااو 
 .لتشباع الذل يستمده المسته ك من النات  النهائي ل نشاط التسويقي

يصااله ل مساتهالمنت  تعني عرلا  والتيوع يه يمكن اعتبار الكفا   السعرية        ك بأقال ك فاة وا 
بأقل تك فاة  منت قناعته بال وتكوينممكنة وتحسين عم ية البي  والشرا  استجابة لرربات المسته ك 

 ( (2001,32,والسند )الراولةالتسويقي ا كف ممكنة من الماشرات المهمة ل
 

 * :1ةلييتشغالكفاءة ال . ثامنا
ار وكيفيااة توزياا  المنتجااات بمعظااا الأنشااطة التسااويقية كتحركااات الأسااع هااذا المعيااار تع اا ي

)بياا   و معااين  ع ااى  ساااس تحديااد حجااا المااد لات المط وبااة لأدا  نشاااط تسااويقيويرتكز وتنساايقها 
شاارا   و ت اازين  و تجهيااز  و تعبئااة  و نقاال مناات  معااين(, فهااو يشااير إلااى العلاقااة بااين المااد لات 

,  1982,  عباد الاودود )قي والم رجات التي تتضمنها مهمة إنتاا  المنااف  مان  الال النظااا التساوي
398 ) . 

 منتجااات تبقااى ثابتااةماان اليقااوا  يضااا ع ااى افتاارالا إن الطبيعااة الأساسااية ل م رجااات  كمااا
 الاراول ( ) 34,  2000,  ديوه جايالا ) :, بينما التغير يحدا في كل ما من شاأنه إن ياادل إلاىنسبيا
 . ( 134-123,  2002,  والشمرل الحديثي ( ) 32,  2001,  والسند
 . التي تادل الوظيفة ( الموارد )( حجا المد لات ان فالا تدني ).   1
 تدني تكالي   دا  العم يات التسويقية دون التأثير ع ى جانب الم رجات لنسبة الكفا   ..   2

 ل ل منتو  والاقتصاد في  ساليب ال زن وتكاليفه .فضتحسين المد لات كالتوزي  الا.   3
ارتفاااع الااى حتماااا  ادلحجااا الم رجااات سااينساابي فااي ت ماا  ثبااوت تاادني حجااا المااد لا ان

حجاا الم رجاات ما  النسابي فاي ثباوت الم ف  في الكفا   التشغي ية ل نشاط التساويقي بينماا عناد 
عباد الاودود )زياد  فاي حجاا الماوارد )الماد لات( سايحدا حتمااا ان فاالا فاي مساتول هاذه الكفاا  . 

,399,1982.) 
من معاييرالكفا  التساويقية يكفاي  ن نعار   ن هنااك  اباعتباره معيار شر ولبيان  همية هذاالما 

التطبيقيااة المرتبطااة والع وا المعرفااةمجااالات م ت اا  ع ى الاسااتعانة بااال برا الفنيين فااي اشااديدإقبالا
, ص 2002الحااااديثي, بالنشاااااط التسااااويقي ماااان ع ااااوا إداريااااة  و هندسااااية  و فيزياويااااة  و كيمياويااااة )

127). 
 

 : كفاءة البحوث والتطوير التسويقية  . تاسعا
                                                 

 . , العم ية , التقنية الفنية,  مصط حات مرادفة لمصط ف الفنية مثل التكنولوجيةهناك *  1
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وهي ماشر آ ر من ماشرات الكفا   التسويقية , وتهد  لمسااعد  الادار  فاي ات ااذ القارارات     
التسااويقية وذلااك بجماا  وتح ياال وترجمااة المع ومااات والبيانااات بشااكل موضااوعي وتقااديا المع ومااات 

 الضرورية لمت ذ القرار .

  بعادد كبياار مان الاسااوا  يكاون بحاجااة الاى وظيفااة مت صصااة وبحكاا اتصااال مادير التسااوي     
في مجال المع ومات ودراسة الاسوا  من منافساين ومساته كين وماوردين وم ت ا  عناصار البيئاة 

حتااى بعااد انتااا  المناات  الانسااب او تصااريفه و ال ارجيااة , اضااافة لحاجتااه ل مع ومااات اثنااا  تقرياار 
  ع ااى ماادل رضااى المسااتهتكين عاان منتاان  المنظمااة البياا  لتقااديا  اادمات مااا بعااد البياا  والتعاار 

 . ( 132 - 131,  2005,  ) العمروآرائها 
ان كفا   بحوا التسوي  تبرز مان  الال كمياة ونوعياة المع وماات التاي توفرهاا والتاي تسااعد     

المنظماااة ع اااى ايجااااد فااارص تساااويقية جدياااد  لاشاااباع ررباااات مساااته كين لاااا تشاااب  بعاااد ولحااال او 
لمشكلات التي يعاني منها المسته كين لاست دامها منت  معين والتعر  ع اى نقااط الت في  من ا

القو  والضع  لدل المنظمة بما يسها في تحدياد اهادا  ممكناة التنفياذ بادون صاعوبات كبيار  فاي 
 . ( 11,  2003,  ) عبيداتالمستقبل 

يااااد  والمناساااابة كااااذلك فااااأن كفااااا   بحااااوا التسااااوي  تباااارز ماااان  اااالال الطاااار  التسااااويقية الجد    
ل والا تيار الانسب لقنوات التوزيا , والاساوا  الجدياد , والاسااليب الجدياد  فاي فضوالاست داا الا

 . ( 21, 2001 , الديوه جيالبي , ومجالات ا رل عديد  ) 
بحااااوا التسااااوي  تعااااد احاااادل الادوات الاداريااااة والتنفيذيااااة لمساااااعد  ادار  المنظمااااة وقسااااا ان     

ص لات اذ القرارات, ووض  الاساتراتيجيات التساويقية, والوساي ة لوضا  المفهاوا التسوي  بشكل  ا
 . ( 9,  2000 , ) السيدالتسويقي موض  التطبي  العم ي

ماان الطبيعاااي ان اعاااداد ووضاا  الاساااتراتيجية التساااويقية وتنفياااذها يكااون بناااا ا واساااتنادا ع اااى      
لتساااوي  وال اصاااة بالبيئاااة العاماااة والبيئاااة التح يااال الاساااتراتيجي ل مع وماااات التاااي توردهاااا بحاااوا ا

     . (2000,311الصميدعي,)التسويقية والتي يجب في النهاية ان تساعد في تحقي  الكفا   التسويقية 

بحوا التساوي  تشامل كافاة عناصار المازي  التساويقي التاي مجالات ي  ص الباحا الى ان      
رار تواف  ما تقدمه المنظمة من منتن  م  رربة تعد كمجالات ل كفا   التسويقية التي تضمن استم

المساااته ك وحاجتاااه والاااذل بدوناااه لايكاااون ل منظماااة القااادر  ع اااى بيااا  منتجهاااا مماااا يعناااي ال ساااار  
وال رو  من السو , اضافة لاست دامها في تقييا الجهود البيعية لرجال البي  وتقاس كفا   بحوا 

 ع ى تحقي  ذلك.التسوي  في قدرتها 
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 المبحث الثالث
 مشكلات قياس الكفاءة التسويقية وسبل تحسينها

 

 :قياس الكفاءة التسويقية  تمشكلا اولا :
 ,1980,  ياال)   ااص الباااحثون الااى جم ااة ماان المشااكلات فااي قياااس الكفااا   التسااويقية لعاال اهمهااا

 , ( 134-123, 2002, الشمرلو  )الحديثي(Gwinner,et al,1997,45),(2004,153,الزيواني,)( 61-62
 , والسااند (,)الااراول156 ,1998, فااار ابو (,)402 ,1982 , عباادالودود ,)( 35  -34,  2000 جااي ,ه الااديو  )

2001 , 32 ) , (Daft & Neo,2003,.64) . 
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 .تعدد الانشطة التسويقية.   1

 ية.تنوع مد لات الانشطة التسويقية وتعددها والمتمث ة بالموارد التسويق.   2

 الا تلافات المهارية والثقافية والنفسية والاجتماعية بين اعضا  كادر التسوي  .   3
 شرات كفا  ومناسبة لتقيا وقياس ا ن عن انجاز الانشطة التسويقية وا تيار ميلو والمسا 

 والنتائ  المتمث ة بالم رجات .  زكفا   اانجا

 ست دامها لقياس وتقيا الكفا   عدا اجماع الباحثين حول تحديد ماشرات معينة لا.   4
 .التسويقية 

 عدا وجود قواعد عامة تحدد عدد الماشرات المالية المفرولا ان يتضمنها التح يل .   5
 .(laurent,1979, 401-413)لجمي  البيانات لمحاور الوض  المالي ل منظمة المدروسة 

   قية ب اصة وهما عناصر   التسويالك قياس الك    الك ية بعامة و  في صعوبةوجود .   6
 .                                  يةلقياس الكفا   التسويق مست داالنموذ  الرياضي ال

 ك ع ى قياس الكفا   التسويقية لصعوبة قياس مستول ادا  ال دمات التسويقية وتاثير ذ.   7
  كفا   التسويقيةدليلا ع ى الليس وان فالا الك    التسويقية وحده ان عامل ارتفاع لا
   منظمة مالا يرتبط بمستول الادا  المذكور اذ ان مكونات الكفا   التسويقية هي مستولل

 ادا  هذه ال دمات .  وك   ةال دمات التسويقي  ادا

 م رجات وف  اعتبار قناعة المسته ك وكما هو الصعوبة قياس رضى المسته ك وقياس   . 8
 منت  دون  تا المد لات اللازمة ان ك  هو ت فيلا مع وا فان تعري  تحسين الكفا   

 .المنت ذلك ان  يادل ذلك الى ت فيلا رضى المسته ك عن 
  ,ملازمة مفهوا الفاع ية لمفهوا الكفا   في احيان كثير  لا بل تاثير احداهما ع ى الا ر   . 9

 لفاع ية ويتمثل ذلك فقد تادل الكفا   دورا ايجابيا ل فاع ية وذلك عندما تقود الكفا   الى ا
 في اعتماد بقا  المنظمة ع ى تحقي  الكفا   , بينما  قد تادل الكفا   دورا س بيا ل فاع ية 
 وذلك في حالة تحقي  اهدا  المنظمة ولكن ب سار  مما يضع  قدر  المنظمة ع ى البقا  

 .(96, 2003)حريا ,مما يتوجب است داا كلا المفهومين ضمن مقاييس النجاح ل منظمة  
   قد ف تضارب الكفا   السعرية م  تحسين الكفا   التشغي ية في بعلا الاحيان وبالعكس  . 10

ا عناد اسات داا دينت  نقص في الكفا   السعرية عند تحسين الكفا   التشغي ية ومثاال ذلاك ماا يحا
   لغااارلا رفااا  الكفاااا ةمعينااا  لمنظماااة صاااناعية  تقنياااات حديثاااة متقدماااة فاااي العم ياااات الانتاجياااة

النمو بشاااكل كبيااار مماااا ياااادل الاااى التق يااال مااان عااادد بااا  نظماااةفاااان ذلاااك يسااامف ل م االتشاااغي ية لهااا
اوان ذلاك يسامف ل منظماة باالنمو ما  منظماات   وذلاك يق ال  ياارات المساته ك.الا رل  نظماتالم

نماو المنظماة مان تا رل تعمل في ميدان لا يكون ل مسته ك  يارات بدي ة ملائمة مان قبال او ان 
ان فاااالا لك ااا  الانتاااا  الواسااا  بساااعر اقااال مماااا يسااابب تكااادس الانتاااا  فاااي الاساااوا  وهاااذا   االال
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سيشمل اكثر المنتجين وفي هذه الحالة سيكون الط ب اقل مان العارلا مماا يانعكس ع اى الكفاا   
 السعرية .

ري  المناات  لغاارلا رفاا  الكفااا   تاادويتوضااف ذلااك ايضااا فااي حالااة اقتااراح تاادري  ل مناات  او توحيااد 
 .  ة مما يادل لزياد  ك   العم يات ل عديد من المنظمات السعري

ويلاحااظ ماان جانااب ا اار حاادوا ارتفاااع محقاا  فااي الك اا   التسااويقية عنااد اعتماااد وسااائل رفاا   
التساااويقية وبالتاااالي يحااادا ان فاااالا فاااي الكفاااا   الانظماااة الكفاااا   الساااعرية لااابعلا الانشاااطة او 

 .يةمة  التسويقظالتشغي ية لم ت   الانشطة والان
ان هذا التضارب المحتمل عند محاولاة رفا  الكفاا   التساويقية يتط اب فتار  طوي اة لدراساة اثار     

 .هذه الكفا   في الانشطة التسويقية ل عديد من المنتجات
المنظماات  ل ادور  فها معظا صعوبة تحديد المستول المقبول ل كفا   التسويقية وذلك لعدا  . 11

 .وا التسوي  في زياد  المبيعات المها الذل ي عبه نشاط بح
جيااة وصااعوبة تحديااد الزمنااي الااذل يظهاار فيااه اثاار الانشااطة التروي لصااعوبة تحديااد المااد  . 12

مان نفقاات  وحاد  نقدياة لنتائ  التروي  وصعوبة قياس وتقييا زيااد  المبيعاات لكا نقطة القبول عن
تاروي  هاو احاد ال ية باعتباار انالتروي  وكل ذلك له اثر في تشكيل صعوبة قياس الكفا   التساويق

 . العم ية التسويقية  في المهمة ةالتسويقي الأنشطة
صاااعوبة تجنااااب مشااااك ة تاااادا ل اثاااار الانشااااطة التسااااويقية وا تلاطهااااا )ومنهااااا الترويجيااااة (   . 13

وانعكاااس ذلااك فااي  نتااائ  عم يااة التقياايا والقياااس وبالتااالي صااعوبة فصاال اثاار التغيياار فااي النتااائ  
 .ممارسة ت ك الانشطة التسويقيةالمتحققة من 

تصاارفات المسااته ك فااي ظاال  ع ااى يااز اثاار الانشااطة الترويجيااةيعاادا القاادر  ع ااى ادراك وتم  . 14
 .ة الجذرية ذات الاثر في تصرفاته يالتغيرات البيئ

الاعتراضات المتركز  بالدرجة الاولى ع ى عدا امكانية تقرير مستويات ل ربف من جهة او  .  15
 .  ع ى ا ضاع المنفعة ل قياس الموضوعي او التدقي  من الدرجة الثانية عدا القدر 

وجود معارضة قوية وشاديد  مان قبال قطاعاات معيناة ومجاامي  مان الافاراد وبشاكل دائماي   . 16
ضد الا اذ بالمقترحاات والح اول التاي يتقادا بهاا الابعلا لتحساين او رفا  الكفاا   التساويقية او فاي 

 .نظرها او من وجهه نظر النشاط الذل يمارسونه  هةير مرروب فيه من وجلتاثيرها الغ ,تطبيقها
السااا وك الفاااردل والجمااااعي للافاااراد مااان  ةان تقيااايا الكفاااا   التساااويقية يقااا  ضااامن مسااااولي  . 17

 .لين عن ذلك وهو س وك لا يمكن ان ي  و من الا طا  والتناقضات و المسا 
 .(Perrott , 2002 ,  8 )يانات لا يمكن قياس الكفا   في حالة نقص الب  . 18
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صااعوبة الوصااول الااى احتساااب تك فااة التسااوي  , وحتااى لااو توصاا نا لبيانااات دقيقااة تمثاال   . 19
 الحكااا ع ااىع ااى اساسااها يمكاان  قياساايةساانواجه بمشااك ة عاادا وجااود معااايير  انااتك فااة التسااوي  فان

 (.408 ,1986شنواني , ). كون هذه الك    مرتفعة او مناسبة
 

  :تحسين الكفاءة  التسويقية  ثانيا :
 وتتضمن عرلا الاجرا ات ووسائل تحسين الكفا   التسويقية وكما يأتي:       

 :اجرا ات تحسين الكفا   التسويقية. 1
تحساااين الكفاااا   ل امكانياااة تحدياااد اجااارا ات تطبيقياااة وعم ياااهيجمااا  عااادد مااان البااااحثين ع اااى      
,  1980)  يااال, ( 33 , 2000جاااي , ه الاااديو  ) , ( 134-123 , 2002 ,والشااامرل الحاااديثي ) ويقية  التسااا
62.)  
 ك ا  المنات   او ةالاوظيفي او احادل المهااا التساويقي الادا  ك ا  اجرا  تغير ياادل لت فايلا.    

شباع او التغيير فاي المنااف  الزمانياة او المكانياة او الشاك ية او لادون ان يصاحب ذلك ان فالا 
 . سته كوا المنت مالحيازية الذل يحصل ع يه 

 زياد  قيمة المناف  التسويقية دون زياد  الك   التسويقية ..   ب

 تحقي  الاثنين معا ..    
      تحاااول ناااكباااائعين او مشاااترين وتجناااب  ل موا اااد ول فاااي الساااو  لتمكااان المنظماااة الجدياااد   د . 

 دون ذلك .

 لبي  او الشرا  .بين مدرا  المنظمات او في عم يه ا  ئتجنب احتمالية التواط اه

 .حات وتع يمات لترشيد س وكه ا.  تحسين حالة ا بار السو  وتزويد المسته ك بايضو

 .(401, 1982,عبد الودود )وتوحيدها  س.  نشر حالة التدري  والمقاييز 
 

 
 
 وسائل تحسين الكفا   التسويقية:. 2

, 1986دياد  منهاا )الشانواني,لتحقي  تحسين وزياد  فاي الكفاا   التساويقية يمكان اعتمااد وساائل ع
409) 

 التوزي  : ك     لحساب يلاكتاست داا محاسبة ال.    
   بمااا تم كاه مان ادوات مان وضاا  وتحدياد البادائل الافضال لنشاااطات يلاكاتتساتطي  محاسابة ال  

ممارسة كال نشااط مان نشااطات التساوي  وتح يال ت اك الك ا   ك  التسوي  , حيا تقوا بحساب 
يقية ومنهاااا الاااربف الفاااائلا الممكااان تحقيقهاااا مصااانفة ع اااى اسااااس المساااته كين او والاربااااح التساااو 
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المبيعات او  طوط المنت  وبذلك يمكن للادار  ان تت ذ قرارها با تيار البديل الملائا وبما ينسجا 
  .م  تحسين ل كفا   التسويقية

 : ت فيلا ك   العمل.   ب
العم يات الانتاجية والانشطة ي طور  فتوالمعدات المالحديثة  التقانة كد ان است دااا من الم       

التسااااويقية واساااات داا العااااام ين ماااان ذول الشااااهادات وال باااار  والا تصاااااص اضااااافة الااااى الباااارام  
دا  الاوالااادورات المت صصاااة ماااا  نظاااا حااااوافز كفاااو   وباااارام  رقاباااة صااااارمة ومساااتمر  وتحسااااين 

ير التنظيا الادارل والمالي وبما يتناسب اضافة الى تطو ل منت  الانتا   ك  الاقتصادل بت فيلا 
م  حاجات الانشطة التسويقية والاستمرار في تنمياة وتقاويا القاول البشارية واجارا  ماا يتط باه ذلاك 

  العماال والمااد لات والااذل ياانعكس بشااكل مباشاار  ااالتقااويا والتنميااة , كاال ذلااك كفياال بت فاايلا ك
 .وتحسين الكفا   التسويقية  ورير مباشر ع ى ت فيلا ك   التسوي  وبالتالي زياد 

 اعتماد بحوا التسوي  :  .  
وركيز  اساساية لنجااح الت طايط الع ماي ل نشااط التساويقي  لتعد بحوا التسوي  شرط ضرور      

وفها مشكلاته  اصة ما يتع   ببحاوا المساته ك والاذل يجاب التركياز ع ياه بشاكل  ااص لكوناة 
ن الالماااا والمعرفااة بكاال مااا يتع اا  بالمسااته ك ماان  االال الوسااي ة التااي تااتمكن بهااا ادار  التسااوي  ماا

جمااا  وتح يااال البياناااات المتع قاااة بطبيعاااة احتياجاتاااه ودوافااا  وسااا وك الشااارا  لدياااه وعاداتاااه وقدرتاااه 
 ه .ا الشرائية وبالوقت والسعر المناسبين والكمية والنوعية الملائمين ومراعا  قناعته ورض

باااذلك برجااااال  مساااتعينةلسااا يمة ماااان قبااال الادار  لتحقيااا  ذلااااك وباااذلك يمكااان وضاااا  ال طاااط ا             
التسوي  الم مين بالع وا الس وكيه والرياضية والاحصائية والاقتصاادية وباسات داا  طار  واسااليب 
وبااارام  ناجحاااة وكفاااو   تمكااان مااان زيااااد  او تحساااين الكفاااا   التساااويقية والتاااي تااانعكس فاااي تاااوفير 

 .فة من فضة وجود  عالية ووقت ملائا وتنوع مط وب منتجات تشب  احتياجات المسته ك بك 
 :  ومعالجتهاالتسويقية  تالتغ ب ع ى المشكلا  . د
ن التساااوي  يجهاااز الادار  بماااد ل ع ماااي يجع هاااا تنفاااذ الحاااد الاع اااى  مااان الكفاااا   فاااي الانشاااطة ا 

 .(52, 2005البكرل ,عن التنسي  المستمر فيما بينها ) التسويقة فضلاا 
ناات  بالتسااوي  والكفااا   التسااويقة واهميتهااا فااي تحسااين نصاايبه ماان المنتجااات سااو  وان معرفااة الم

 .تساعده ع ى ات اذ قرارات تسويقية س يمه سوا  ما ي ص الناحية الانتاجية او الكفا   التسويقية 
وهناك ثلاثة طار  اساساية ل تغ اب ع اى ومعالجاة المشاكلات التساويقية والتاى يارتبط كال منهاا     

                  (.62,  1980:)  يل,لمشاكل المترابطة م  بعضها وهذه الطر  هىبعدد من ا
 

                               الطريقة الوظيفية  .                                                                     -
 الطريقة التنظيمية .  -
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 الطريقة الس عية.  -
  زمات الكافية :توفير المست.   اه

والقول البشرية اللازمة لتشغيل واستغلال التجهيزات الاساسية بكامال طاقتهاا ومماا  لكالاموا      
 يترتب ع ى ذلك من ت فيلا ل ك   وبالتالي تحسين الكفا   التسويقية .

 است داا المعايير النوعية الدولية: .  و
انتااا  متتجااات ذات جااود  ممتاااز   والتااي سااتادل حتمااا الااى14001 و ISO 9001مثاال اياازو  

 . (.Moor,2002,18  ) ومستويات اع ى من الكفا   المنتجة 
 (. 3كما في الجدول )  وتا ذ زياد  وتحسين الكفا   التسويقية احد الاشكال التالية

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 - 3 -جدول 
  أشكال تحسين الكفاءة التسويقية                               

 لبيانا الصيغة ت

1 
 + الم رجات
 زياد  الم رجات م  ثبوت المد لات = المد لات

2 
 ++ الم رجات
 + المد لات

زيااااااد  الم رجااااااات بمعاااااادل اكباااااار ماااااان زياااااااد  
 المد لات 

3 
 = الم رجات

 م   فلا المد لات  الم رجاتثبوت  المد لات -

4 
 الم رجات -

 المد لات--
ل تق يال الم رجاات ما  تق يال الماد لات بمعاد

 اكبر من الم رجات
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 / 1 ط العساااكرل, احماااد شااااكر, التساااوي  الصاااناعي ماااد ل اساااتراتيجي, دار وائااال ل طباعاااة والنشااار, عماااان , )

2000 ) . 
 
 

فااي  كثياار  ماان عاادا الكفااا   يعاااني فااي حااالات النشاااط التسااويقي وممااا تجاادر الاشااار  اليااه ان    
مان قبال ذلاك رالباا ماا  ياتا و    التساويقية جوانب متعدد  مما يتط ب مجهودا  اصا لتحسين الكفاا

 (.409, 1986)شنواني ,جهتين 
وتد  ها بما تم كة من امكانيات لعلا  بعلا الجواناب وبوساائل من  لال تشريعاتها  الدولة.   1

 .  ومعروفة دمتعد

باا تلا  القطاعاات التاي يعم اون بهاا صاناعية كانات اا  من  لال س وكها  رجال التسوي .   2
 .ة اا زراعية وفي م ت   المستويات تجاري

 

وي  ااص الباحااا الااى ان عاماال الناادر  التااي تمتاااز بهااا معظااا المااوارد المتاحااة اثاار فااي ظهااور     
مفهاااوا الكفاااا   التساااويقية والاااذل اصااابف لا باااد مناااه لكاااي تساااتطي  المنظماااات باااا تلا  طبيعتهاااا 

ماشاار لقياااس نجاااح ت ااك المنظمااات واهاادافها ماان الاسااتمرار والبقااا  والنمااو وبالتااالي اساات دامه ك
والتاكد من استغلال ت ك الموارد افضل استغلال وذلك بالتق يل من ك ا  الماد لات الاى ادناى حاد 
, ع ااى ان لا ياااثر ذلااك سااا با ع ااى جااود  الم رجااات او تق يااال قناعااة المسااته ك بت ااك الم رجاااات

الك   وكيفية ت فيضها وتسمى تتكون الكفا   التسويقية من قسمين يركز القسا الاول منها ع ى و 
 بينما يركز القسا الثاني ع ى القيمة وكيفية رفعها وتسمى بالكفا   السعرية . التشغي يةبالكفا   

وت ت اا  المنظمااات ماان حيااا درجااة اهتمامهااا بالكفااا   التسااويقية وحجااا المشاااكل التااي تواجااه     
ع ااى مواجهااة المنافسااة والتغ ااب ع ااى  تطبيقهااا , وك مااا زاد اهتماااا المنظمااة بهااا ك مااا كاناات اقاادر

 عامل ندر  الموارد المتاحة وتحقي  النجاح التسويقي .
ة فمنها ما يركز ع ى الك   ومنها ماا يوتست دا المنظمات ماشرات عديد  لقياس كفا تها التسويق

يركااااز ع ااااى المسااااته كين ورضااااائها او رضااااا  العااااام ين وا اااارل تركااااز ع ااااى البحااااوا التسااااويقية 
 لات اذ قرار صائب وناجف لتحقي  نجاحها التسويقي . وتطويرها
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 الفصل الثالث
 المزيج التسويقي كمجال للكفاءة التسويقية

 
يتفاا  الباااحثون والكتاااب فااي مجااال ادار  التسااوي  ع ااى الماازي  التسااويقي بوصاافه المجااال        

فاي اطاار كال عنصار مان عناصار ه الكفاا   الرئيسي لبحا الكفا   التسويقية من  لال دراسة هذ
  المزي 

 وذلك ع ى النحو الاتي:
 المبحا الاول : كفا   المزي  التسويقي .

 المبحا الثاني : كفا   المنت  .

 المبحا الثالا : كفا   السعر .

 المبحا الراب  : كفا   التوزي  .
 المبحا ال امس : كفا   التروي  .
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 ولالمبحث الأ 
 كفاءة المزيج التسويقي

 
مفهاوا المازي  التساويقي بإن التعقيدات وسرعة التطور في السو   دل إلى الاهتماا والعمل 

الااذل يعااد كنشاااط تسااويقي يتضاامن مجموعااة ماان السياسااات والوسااائل فااي مجااال ت طاايط المناات  
ماان  االال  كفااا  والتسااعير والتوزياا  والتااروي  والتااي تسااعى جميعهااا اشااباع رربااات المسااته كين وب

تح يل المع ومات واسات داا الوساائل المتاحاة فاي التاأثير ع اى العوامال التساويقية المرتبطاة بمنااف  
 وحاجات المسته ك.
التي تواجه إدار  التسوي  هي كيفية ربط وتكامل عناصر المازي  التساويقي  لاتومن المشك

 سااتثمارع ااى الا ت وتحقياا  عائاادرباااح وزياااد  حجااا المبيعاااالمتمث ااة بالأتحقياا  الأهاادا   لغاارلا
بقناعااة المسااته ك بمنتااو  المنظمااة وكونااه يشااب  حاجاتااه وررباتااه ويحقاا  لااه والتااي ياارتبط تحقيقهااا 

بعوامل السعر والتصميا والتعبئة والتغ ي  والتروي  والتوزي  وعناصار ومكوناات المرتبطة المنفعة 
   رل تعتبر محددات لا تيار المنتو .
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سايعتمد مازي   ااص باه لجعال منتجاتاه  ا ع ى حركة الساو  والمنافساةوبنا   ن كل منافس
مرروبة  كثر ل مسته ك والحصول ع اى اكبار حصاة ساوقية مماا يوجاب ع اى المنظماات ان تكاون 

 مرنه في سياساتها ال اصة بالمزي  التسويقي.
 عناصر المزي و إن كفا   المزي  التسويقي تتج ى في إعداد  طط وستراتيجيات وسياسات 

شااباع  هاااه ع ااى تحقياا  التاارابط بينقاادر الالتسااويقي بكفااا  , و  والعماال ع ااى تحقياا  هااد  المنظمااة وا 
 حاجات المسته كين. 

 .(lazer, 1971, 14)اعتبارات معينة منها:  ذلك يتط ب و
حساب تأثير  ل عنصر من عناصر المزي  التسويقي ع ى باقي العناصار عناد ات ااذ قارار .   1

بشاااكل متكامااال وعااادا امكانياااة قيااااس وتقااايا كااال عنصااار وتااااثيره بشاااكل  لكونهاااا تعمااال ب صوصاااه
 .منفصل

 مرونة البرنام  التسويقي بحيا يتقبل التعديلات التي تلائا  ل مستجدات..   2

 عدا الاقتصار ع ى الدراسات المكتبية في تحديد العلاقات والروابط بين العناصر. .   3

لعناصار ومكوناتهاا وبشاك ها المتفاعال والمتكامال مان اجال الاهتماا الكبير بطريقة است داا ا.   4
  إشباع رربات وت بية احتياجات المسته ك وتحقي  هد  المنظمة.

عناصاار فرعيااة رياار  يشااملوان كاال منهااا  عناصاار الماازي  التسااويقي بأربعااة عناصاار , تتحاادد   
 : ( 2) مستق ة بشكل تاا عن العنصر الاص ي لانها تعمل ضمن اطاره كمافي الشكل 

 
 عناصر المزي  التسويقي 

 
 
 
 

 المنت                       الساااو  المساااتهد                      التروي 
----                                                                     ---------- 

 الدعاية                                                                         
 البي  الش صي                التوزي            السعااار النوعية                  

 التروي  ل مبيعات              لائحة الاسعار       مكان التس ياال صائص               
       التروي  والاعلان  ال صومات          قنوات التوزي                            التصميا
              البي  المباشر   الاعتمادات           الموق                                    التنوي 

 الانترنيت                 العلامة                   فتر  السداد           الت زين

 المزيج التسويقي
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   المادل               التجارل    التوزي شروط الائتمانالتغ ي             
 والتس يا شروط النقل                         الحجا                

                       ال دمات                و 
                   مزي  المنت 

     ال ون
 الوزن

                                                                                                                                                               
  - 2 -شكل                                         

 عناصر المزي  التسويقي 
 و ( 25,  الاردن , عمان , دار وائل ل طباعة والنشر , 2001 , عبدالسلاا , زياد محمد وعبدالغفور شرمان )
 (kotler, 2006, 19 ) . 

 
هذا وسيتا التطر  الى كفا   كل عنصر من عناصر المزي  التساويقي فاي المباحاا اللاحقاة مان 

 .هذا الفصل
 
 
 

 المبحث الثاني
 المنتجكفاءة 

 
يمثاال المناات  احااد المتغياارات الأربعااة فااي الماازي  التسااويقي وهااو ماان العواماال الدا  يااة التااي 

حكا بها ع ى نحو واس  لان قرارات التسعير والتروي  والتوزي  تانظا مان يمكن السيطر  ع يها والت
كفاا   المنات   وتظهر 0(122, 2000ديوه جي, ال)ق ب المزي  التسويقي  المنت  ويعد,قرارات الشرا  
 من  لال :

 قدرته ع ى تحقي  الوعود والوفا  بها وتوفيرها لاست دامها من جانب المسته كين.  .  1

  . ( Kotler, 2006, 716)  داا العلاقة بين مد لات اانتا  وم رجاتهاست .   2

تحقياا  اشااباع حاجااات المسااته كين وتحقياا  يعنااي إن كفااا   المناات  تتحقاا  فااي قدرتااه ع ااى       
باساااتعمال الحاااد الأدناااى مااان ماااوارد المنظماااة التساااويقية الناااادر  مااا  ويمكااان ان ياااتا ذلاااك  رضااااها

 الك فة وهذا ما يعر  بالكفا   التسويقية. وت فيلااستمرار تحسين القيمة 
 .فان كفا   المنت  تتحق  بجودته  ما سب  إضافة ل.   3
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ب صائصااه  قااادرا ه مناات  الكفاو  والتااي تجع ال الك يااة  صاائصالالجاود  تعااد مان  هااا لان         
 (.kotler, 1997,.55)ع ى إشباع حاجات المسته ك 

يااار فاااي زيااااد  مكاناااة وموقااا  المنظماااة وسااامعتها العالياااة إنهاااا تساااها بشاااكل كبفضااالا عااان         
والاادولي فاي سااو  تنافساي وبالتاالي تحقياا  عوائاد ماليااة والاق يماي المتمياز  ع اى المسااتول الاوطني 

 ها ونموها.استمرار المنظمة و  بقا  تغطي النفقات مما يادل بالنتيجة إلى
 : عناصره والتي اهمهامن  لال كن تحديد المجالات ال اصة بالكفا   التسويقية ل منت  موي
 

 : تنويع المنتج اولا :
شااباع حاجااات المسااته ك, وبمااا  ن الهااد   إن كفااا   المناات  مرتبطااة فااي تحقياا  المنفعااة وا 
الأساسي في تنوي  المنتجات هاو ت بياة ط اب جميا  الأهادا  الساوقية بم ت ا   ذواقهاا وحاجااتها 

المنتجات وذلك عندما تانجف المنظماة فاي تحدياد تحق  من  لال تنوي  تع يه فان كفا   المنت  س
النااوع المناسااب ل هااد  السااوقي المناسااب, ومثااال ذلااك مااا قاماات بااه شااركة جناارال موتااورز بصاان  
وتوجيااه مااوديلات لأجاازا  محاادد  ماان السااو  حااين وجهاات ساايارات البيااوك لت بيااة ط ااب المحتاارفين 

فوجهتها لت بية ط ب الأفراد الذين يريدون مثل الأطبا  والمحامين  ما سيارات بونتياك واولدزموبيل 
 ن يظهروا بمظهر رياضي, ووجهت سيار  شوفر ليت لت بية ط ب السائ  الاعتيادل الاذل يساعى 

 .ل حصول ع ى وسي ة عم ية النقل 
ان تقساايا المنتجااات الااى انااواع قااد يكااون الغاارلا منااه تحديااد السااعر او طريقااة التااروي  او زماان   

اليب التوزياا  والقنااوات المساات دمة لااذلك او كيفيااة وكميااة الساا   المتواجااد  او وكثافااة التااروي  اواساا
 اس وب الاعلان وريرها .

     ومماااا يجاااب  ن ن فااات النظااار إلياااه اناااه لا يمكااان فصااال تاااأثير بااااقي العوامااال والتاااي تتااادا ل مااا   
 . بعضها البعلا لتحقي  الكفا   ل منت  ولا يمكن العزل بينها بشكل كامل

 
 : وعية المنتجن ثانيا :

بأنهااا ال صااائص التااي   تشااير إلااى قاادر  المناات  ع ااى تحقياا  المتط بااات الوظيفيااة, وتعاار 
ن جااوهر التميااز, و  تميااز بااين المنتجااات المتشااابهه بنااا ا ع ااى جااود  المناات ,   هااذا رالبااا مااا يااتا ا 

ة, ئ و التعبوالرائحة,  والمكونات ,والوزن,إضافة إلى عناصر التميز الأ رل ومنها السعر, وال ون,
  و حتى سمعة المنشأ  وريرها.

ان كفاااا   نوعياااة المنااات  تتحقااا  فاااي قااادرتها ع اااى جعااال المساااته ك ي تارهاااا مااان باااين بااااقي 
 النوعيات الا رل ل منت  نفسه .
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تاااه ونهاااا تناساااب قدر كع اااى اعتباااارات كثيااار  منهاااا  ةا تياااار المساااته ك لنوعياااة معينااا ويساااتند      
جود ولا  تجاه ت ك النوعياة  و لجودتهاا العالياة  و لعمرهاا  و لتاأثير الشرائية من حيا السعر  و لو 

وجذب ت اك النوعياة مان  الال لونهاا  و حجمهاا  و طريقاة تغ يفهاا  و رائحتهاا  و حجاا منفعتهاا  و 
 متانتها  و سهولة است دامها  و كونها  مينة عند الاست داا وريرها كثير.

, القيروتاي)نات  وملائمتهاا للاساتعمالات المقصاود . من ت ك الناواحي تبارز كفاا   نوعياة المو 
2001 ,188.) 

 
 : العلامة :ثالثا  

لتعاادد مصااادر اانتااا  وحالااة المنافسااة القائمااة فااي السااو  فقااد تط ااب  ن يكااون هناااك  ظااران
يساااتطي  المساااته ك  ن يمياااز باااين اذ تعاااد جاااز  لايتجاااز  مناااه وهوياااة لاااه وبهاااا  علاماااة لكااال منااات 

  (.190, 2002 )البكرل,المنتجات. 
 من  لال قدرتها ع ى تحقي  الأهدا  الاتية: العلامةوتتحق  كفا   

إيجاااد صاا ة بااين المناات  والمسااته ك المسااتهد  بحيااا يااتا الشاارا  مباشاار  ع ااى  ساااس الثقااة .   1
  .لعلامةبا
 . علامةتسهيل تقديا وتسوي  المنت  الجديد بأست داا نفس ال.   2
 ع يها. نتجات المنافسة والتسبب في تفوقهل منت  عن الم هاتميز   . 3
يشاتريها  رف  كفاية عم ية التسو  التي تشير إلاى عادد الأصانا  التايتوجود علامة مميز   .  4 

 (180, 2003, وتوفي   )معلاالمسته ك في وحد  زمنية معينة لتحقي  مستول معين من ااشباع 

ذب ت ك الفئة من المسته كين الذين لايس تنطول ع ى بعد ترويجي يتمثل في قدرتها ع ى ج  . 5
 لها  ل ولا  ل صن  الذل يحمل ت ك العلامة.

عنصااار حياااول يحااااول المنااات  بهاااا التاااأثير ع اااى المساااته ك فتكاااون لدياااة تصاااورا جيااادا  تعاااد  . 6
 ل منتو .

 ومدل ارتباط المسته ك بها بما إن العلامة ترتبط بنوعية المنتو  والسو  والمسته كينوع يه و     
ومساااتوياتها الثقافياااة كماااا  نهاااا لهاااا ارتبااااط باااااعلان, إضاااافة إلاااى الارتباطاااات والتاااأثيرات النفساااية 

  .مفهومة وواضحة حتى يمكن ل مسته ك من استيعابهاماثر  و  والتقنية فلا بد  ن تكون
 

 : التعبئة والتغليف :رابعا 
تساويقية ياتا مان  لالهاا  . وقاد عاد  دا  باين المساته ك والمنتاو  عم ية اتصاال التغ ي  ديع

 اجتذاب المسته ك ولفت انتباهه ل منت  والتعري  به ومن ثا إررا ه بالشرا .
 .وعد  يضا احد الأبعاد الأساسية المكونة لمفهوا المنت 
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وممااا ي فاات الانتباااه فااي الوقاات الحاضاار إن الناااس كثياارا مااا تهااتا بااالمظهر ال ااارجي       
المسته ك إلى ا تيار ذلك المنات  بغالا النظار عان جاوهره وقاد  الجذاب والشكل الجميل مما يدف 

تا اساتغلال ت اك الظااهر  مان قبال المنتجاين وانصاب الاهتمااا ع اى تصاميا عباوات وار فاة جذاباة 
 , (2001,148,وعباااد السااالاا الشااارمان)تياااة:وجمي اااة تحقااا  الكفاااا   مااان  ااالال تحقيقهاااا ل هااادا  الا

 (.192 ,2001, )القيروتي
المنافساااة وبالتاااالي جاااذب مساااته كين جااادد وزيااااد   العلامااااتالمنااات  عااان بااااقي  علاماااةز يتمي .  1 

 المبيعات وبالتالي زياد  الحصة السوقية.

تزوياااد المساااته كين بمع وماااات وافياااة عااان محتوياااات و صاااائص ومنااااف  وطريقاااة اساااتعمال .   2
لصاالاحية وتاااري  المناات  إضااافة إلااى مع ومااات   اارل عاان المنشااأ والأسااعار و ماااكن البياا  ومااد  ا

 الانتها  وريرها من المع ومات.

المحافظااة ع ااى المحتويااات ماان الت اا  والأضاارار الشااك ية ل مناات  ووصااولها ل مسااته ك باانفس  .  3
 الجود  وال واص مما يعني المحافظة ع ى المنفعة المط وبة من المنت  المعبأ  و المغ  .

 المسته ك وبالتالي ا تيارها.  من قبلالعلامة ع ى سرعة وسهولة تذكر  ساعدت .  4

 من  لال است داا نفس العبو  مرات عديد  . الكفا   الاقتصادية تحقي   .  5

 رضه في  شكال هندسية تثير اهتماا المسته ك.عوسي ة ترويجية ل منت  ل دعت .  6

 
 :المساندة للمنتج  الخدمات :خامسا 

لداعمة ل منات  إذ  نهاا جاز  لا يتجاز  مان د   و انمن المها جدا التركيز ع ى ال دمات المسا
 .المنت  

 .الوصااول إلااى رضااى ومطالااب المسااته كين وقناعااة المسااته ك بهاااب وتتمثاال كفااا   ال اادمات
  إيااااارادات جدياااااد  يااااتحق وتساااااهيل بياااا  المنتاااااو  ع ااااى  وبااااذلك تسااااااعد , (162, 2001, القيروتااااي)

 ل منظمة.
دلياال المشااترل الموجااود ماا  المنتجااات  ذات الصاا ة بااالمنتو  الأصاا ي فمث هااا ال اادمات مااا 

 والهدايا التي توزع في رحلات الطيران.
واظهاارت دراسااة اجرياات ع ااى ال اادمات المساااند  ان العديااد ماان ال اادمات تقاادا ل زبااون امااا       

بدون مقابل او بسعر الك فة ونتيجة لاعاد  توزي  وتصاني  هاذه ال ادمات حصا ت المنظماة ع اى 
 (  194 ,1995,اوبرل وي سونزياد  في مجهوداتها التسويقية.) ارباح اضافية بدون  ل

   
 :  تصميم المنتج سادسا :
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ان تصااميا المناات  ممكاان ان يكااون احااد اكثاار الادوات  التنافسااية قااو  , وان المصااما الجيااد       
تصااميا منتجااات سااه ة وامينااة ور يصااة للاسااتعمال  اضااافة الااى اعتباااريا ااذ بالاعتبااار المظهاار 

 (.Kotler,1995, 281)مات وبسيطة واقتصادية للانتا  والتوزي  وال د
إن كفااا   التصااميا ل مناات  تتركااز فااي إمكانيااة التصااميا الجيااد ع ااى جااذب انتباااه المسااته ك       

نفقااات لا اليفاابشااكل يااريف المسااته ك إضااافة إلااى ت  هبشااكل اكباار نحااو المناات  وحساان فعاليااة  دا 
 لمنظمات الأ رل.لمنتجات اة ع ى المنتجات المشابهة نتاجية كما يعطيه ميزه تنافسيالا

ولكناه ريار ماريف الجاذاب والممياز  حاذا الحق  جمي  عوامل كفا   التصميا مثال توقد لا ت
التصااميا رياار كفااو  وهناااك عواماال   اارل تتاادا ل فااي تأثيرهااا ع ااى  دبالاسااتعمال, بهااذه الحالااة يعاا

 تصميا المنت   و تتأثر بالتصميا.
 
 : ائص المنتجخص سابعا :

مااا يحتاجااه لبااأكبر قاادر ممكاان يجااب  ن تكااون المنتجااات ذات  صااائص مطابقااة وموافقااة 
                       ,  ويط به المساته كون إضاافة إلاى إمكانياة تنفياذ هاذه الاحتياجاات تقنياا وان تكاون مجدياة اقتصااديا

والتاي تتمثال بالشاكل الماادل يجب الأ ذ بنظر الاعتبار العوامل الأ رل ل صائص المنتو  كما و 
ل منتو  ومستول الجاود , وقاوه التحمال والاعتمادياة وساهولة الاسات داا وتاأثير المنتاو  ع اى البيئاة 

كماا  وريرها من العوامل التي تنطبا  ع اى جميا  المنتجاات ساوا  كانات م موساة  و ريار م موساة
  : ( 3) في الشكل 
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  - 3 -شكل                                         

 خصائص المنتج 
,  والتوزيااا  ل نشااار , الحاماااد , مفااااهيا معاصااار  التسااوي , 2003, , نظااااا موساااى وشااافي  اباااراهيا حاااداد سااويدان)

 (106, عمان,الاردن 
 

وت ت اا  الجوانااب التااي يركااز ع يهااا التسااويقيون فااي  صااائص المنتااو  عاان الجوانااب التااي 
 (.206 , 2003, وحداد سويدان )يركز ع يها المنافسون 

 
 
 
 

 : مزيج المنتج:ثامنا 
 ويشمل )نطاق المزيج , اتساق المزيج, عمق المزيج(      

فاي مجاال تهيئاة المنتجاات المعروضاة  نظماةويشمل كافاة النشااطات التاي تقاوا بتأديتهاا الم
 ل بي  وتصميمها بحيا تتف  وحاجات المسته ك.

يد ما يجب  ن يكون ع يه  ط المنتوجات هذه النشاطات تمكن المنتجين والوسطا  من تحد
 والتع يا والتبيين. غ ي ويشمل تصميا البضاعة والتعبئة والت

إن التوسا  فاي ع يه ف ,ويمثل مزي  المنتو  مجموعة المنتجات التي تعرضها المنظمة ل بي       
,  2002 ,وآل ماراد ()النمار 193, 1999, والعبادلي )العالا  لكفاا   المنات .  االمزي  يمكن اعتبااره ماشار 

56 .) 
 

 : حجم المنتج تاسعا :
المهااا  ن يكااون ل منتجااات , وع يااه فماان  ماان عواماال كفااا   المناات  حجااا المنتااو  عاااملا ديعاا     

 حتى يمكنها من ت بية كل الط بات وبذلك تتحق  كفا   الحجا. علامة كثر من حجا واحد ولكل 
 حجا المنتجات مما يحق  :تجاه نحو تق يص  دل إلى الا والتقدا التقني  إن تطور الحيا 

 .في اانتا  الدا  ة والمساعد عتبارات اقتصادية وذلك بتق يص المواد ا  -1

 اشغال المنتو  لحيز صغير من الفرا  .  -2

 .والاست داا تداولالسهولة   -3
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بالهااد   اوثيقاا اوي  ااص الباحااا ممااا تقاادا الااى نتيجااة مهمااة وهااي ان لكفااا   المناات  ارتباطاا     
نجااااح المنظماااة الاااذل يعتماااد تحقيقاااه ع اااى قناعاااة  النجااااح التساااويقي والاااذل يقاااود الاااىالاكبااار وهو 

المسااته ك بمناات  المنظمااة وكونااه يشااب  حاجاتااه وررباتااه ويحقاا  لااه اكباار منفعااة وباقاال ك فااة ماان 
 االال كفااا   عناصااره , وبالتااالي يكااون المسااته ك رياار قااادر ع ااى مقاومااة الرربااة فااي شاارا  ذلااك 

الااذات ممااا يااادل الااى زياااد  الحصااة الساااوقية و زياااد  المبيعااات ممااا يقااود لتحقياا  ارباااح تمكااان ب
 . والتي تمثل النجاح التسويقي ل منظمة التطورو المنظمة من البقا  والاستمرار والنمو 

 
 
 
 
 
 
 

 لثالمبحث الثا
 كفاءة السعر 

7 
اهاااا عناصااار  دمروناااة بااال يعااا االساااعر احاااد عناصااار المااازي  التساااويقي المهماااة واكثرهااا يعاااد       
الذل يحقااا  عائاااد لعناصااار واحاااد ا ,(Lancaster&Paul,1993,212 التساااويقي بعاااد المنااات  )المااازي  

باااين المساااته كين والمنتجاااين وباااذلك فاناااه يااااثر ع اااى ايراداتهاااا  امشاااترك ال منطماااة, كماااا يعاااد قاسااام
 وارباحها.
الغ الصاااعوبة وتحيطاااه التعقيااادات ان موضاااوع التساااعير بالنسااابة ل نشااااط التساااويقي امااار بااا        
حجاا المبيعاات,  زيااد  لتعاارلا الحاصال باين هادفي تحقيا  الاربااح العالياة وزيادتهاا وباينا بسبب

 (.169 ,2000, والسند  وان السعر هو الميزان بينهما )الراول
مان فالمنظمة تقرر الاسعار لمنتجاتها بعد دراسة وتح يل المع ومات من السو  لتقابل كال        

الاهدا  القصاير  والطوي اة الاجال , اذا تا اذ فاي الاعتباار قادر  وامكانياة الادف  ل زباائن ورد فع هاا 
وتاااثير السااعر ع ااى الط ااب وربااط نوعيااة المناات  بالسااعر وريرهااا ماان العواماال لتحديااد سااعر متااوازن 

 يعكس الثمن الذل سيدفعة المسته ك لقا  المناف  التي سيحققها له المنت .

فااي حالااة عاادا وجااود نوعيااة محاادد  لاادل المسااته ك فااأن السااعر يكااون هااو الحاسااا اذ قااد و         
, 2000ديوه جاي, الاان فاضه نسابيا )را  من عدمه بسبب ارتفاع السعراواعتداله او شلتت ذ القرارات با

33.) 
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ن السااعر فااا وبااالررا ماان زياااد  دور العواماال الغياار السااعرية فااي عم يااات التسااوي  الحديثااة
فاااي المااازي  التساااويقي, وهنااااك العدياااد مااان العوامااال ال ارجياااة والدا  ياااة تا اااذ  امهمااا اصااار يبقاااى عن

 (.Nagle,et at,1995, 5بالاعتبار عند وض  السعر )
تتحقا  ,كماا kotler,2006, 716 ) باسات داا العلاقاة باين البيا  والشارا ) الكفا   الساعرية وتتحق    

وتحسااااين عم يتااااي الشاااارا  والبياااا   ,  ة ممكنااااةبعاااارلا المناااات  وايصااااالة الااااى المسااااته ك بأقاااال ك فاااا
اضاافة لتحقيا  اهادا  التساعير المرراوب  وتكاوين قناعاة لاه باالمنت  ,كأستجابة لرربات المسته ك

 .في تحقيقها 
تتحقاااا  بنجاااااح و  علاقااااة بااااين المنظمااااة والمسااااته كوالكفااااا   السااااعرية هااااي افضاااال صااااور  ل  

ع ااى قناعااة تامااة بااان مايحصاال ع يااه ماان  كالمنظمااة فااي تحديااد اسااعار لمنتجاتهااا تجعاال المسااته 
ان ذلاك يتط اب ا اذ الاماور التالياة ,و منفعة ورضى بالمنت  يكافي  او يزيد عن مايدفعه مان ساعر

 2000 ,والشاااامرل )الحااااديثي (32, 2000, والسااااند الااااراول ) ( 35 , 2000 , ديوه جاااايالاااا:(بعااااين الاعتبااااار
,123-134) .  
 بدي ة تساعد المسته ك با تيار مايلائمة. . عرلا تشكي ة اسعار م ت فة واسعار1

تااااأثير ايجااااابي ع ااااى موقاااا  المسااااته ك ماااان المناااات  ويحقاااا  الرضااااى  . يكااااون سااااعر المناااات  ذا2
 ل مسته ك.

 لا تقود نسبة الارباح المترتبة ع ى السعر المعرولا الى ات اذ موق  س بي تجاه المنت .. 3

 من المنت .المقارنة بين اصنا  متعدد   ع ى. قدر  المسته ك 4

 . يكون السعر المعرولا لهذه المنتجات مناسبا.5

 . يغطي السعر الك فة الك ية ل منظمة.6

ان اهااا جانااب ماان الجوانااب الاساسااية لتحقياا  الكفااا   السااعرية هااو الاهتماااا وماان الجاادير بالااذكر 
 باعتبارها من ابرز العوامل تأثرا بالسعر. بالك  

 او عناصر الكفا   السعرية؟والساال المطروح هنا ماهي مكونات 
السااق  الادنااى ل سااعر الااذل يمكاان ان للاجابااة ع ااى هااذا الساااال نقااول بااأن الك اا  التسااويقية هااي 

فاااي حاااالات  حجاااا الط اااب الساااق  او الحاااد الاع اااى ل ساااعر, إلا دعاااي, بينماااا  يعااارلا باااه المنااات 
 (.268, 2003 ,وحداد  )سويدانظمة بسعر اقل من الك فة كحالة ماقته استثنائية تبي  المن

مصااري  التساويقية من اليبرز ارتفاع الك   التسويقية من  لال ما تتحم ه الوحد  الواحد  
 كنتيجة لارتفاع ك   ادا  الانشطة التسويقية الم ت فة.
  :(408, 1986)الشنواني,   ةويعزل ارتفاع الك   التسويقية للاسباب الاتي

د منااط  جغرافياة متباعاد  اانفار و لعم ياات الانتاجياة ازدياد الت صاص الحرفاي والجغرافاي فاي ا  .1
 .كك   النقل وكثر  الم اطر بأنتا  انواع محدد  من المنتجات مما حمل المنت  ك   اضافية
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)مثل ك ا  مماا حمال المنات  ك ا  اضاافيةلتوس  مان الاساوا  المح ياة الاى الاساوا  الدولياة ا  .2
 بحوا السو (.

المشترل: مثل  دمات ايصال المنت  ل مسته ك والتعبئة و دمات ال دمات المط وبة من قبل   .3
 .البي  ما بعد

عدا اتبااع الاسااليب السا يمة بسبب الهدرالنات  عن الزياد  الغير الم ططة بالك   التسويقية  . 4
 في ادا  الانشطة التسويقية.

 شطة التسويقية الوصول لك   معيارية للان  هذه الاسباب تست زا دراستها دراسة ع مية بهد
الانشاطة وبالتاالي تحقيا  ساعر كفاو  مان  ت اك م رجاات بهد  ت فيضها بدون التأثير ع ى جاود 

 .  نظمةمالجهة نظر كلا من المسته ك و و 
 :ولعل اهمها هيعناصره وتبرز كفا   السعر من  لال كفا         

 
 

 : الخصومات اولا :
 )      واحياناا تكون بشاكل عيناات مجانياة ارعم ية الت فيلا التي تجرل ع ى الاسعي وه      
 .( Kotler, 1996,369)  الاستجابات الاكيد  ل مسته كين لمكافأ   (283 , 2003 ,وحداد  سويدان

  : ان كفا   ال صومات تبرز من  لال تحقيقها
 .سيولة نقدية من  لال تحفيز الزبائن ع ى الدف  الفورل او في اقصر وقت . 1

 .صة السوقية من  لال زياد  المبيعاتزياد  الح . 2

وبعاد الموساا وماا االموسامي قبال م زون الانتا  تق يل ك   الت زين من  لال الت  ص من  . 3
 .يتبعه من ك   ت زين  وريرها

 .تحقي  الارباح من  لال بي  كميات اكبر . 4

 تق يل نفقات التروي  من  لال قياا الوسطا  بمهمة التروي . . 5

 : السماحات ثانيا :
    قود تشجيعية تدف  بواسطة المنتجين نوهي  ,و نوع   ر من الت فيلا في قائمة الاسعاره     
   لتجار التجزئة لتمييز منتجات المنت  بطريقة معينة اولاعاد  منت  قديا وا ذ منت  جديد      
 بدلا عنه وبأسعار محدد .      
 العلاوات . : ثالثا
 قو  الدف  . : رابعا

 . التجارل شروط الائتمان : خامسا
 التسعير. : سادسا



  

 59 

 
ي  ااص الباحااا الااى ان ل سااعر اهميااة ودور كبياار فااي نجاااح المنظمااة التسااويقية ممااا ينسااجا      

 بذلك م  الاطر النظرية في مجالي الاقتصاد والتسوي  حول اهمية الأسعار .
مان زيااده فاي العائادات والاربااح فاي  ع ى المنظمة ان ت تار بين زياد  السعر وما يحققهان و     

المدل القصير وما قاد يقاب اة مان  فالا المبيعاات وانعكااس ذلاك ع اى الاربااح , او تق يال الساعر 
وبالتالي زياد  الحصة السوقية وزياد  المبيعات وما يتبعه من تحقيا  الاربااح ع اى المادل الطويال 

 .لسو  واستمرارها ونموها وتطورها وبقا ها في ا
المنظمااااة لسااااعر يلائااااا  بتحدياااادالباحااااا ان ابسااااط اشااااكال تحقياااا  الكفااااا   السااااعرية تكااااون  وياااارل

وقاادر  ذلااك السااعر ع ااى تحقياا  مصااالف  ك فهااا الك يااة , ويحقاا  اهاادافها الربحيااةالمسااته ك ويغطااي 
 بالسعر. جمي  الاطرا  ذات العلاقة

 
 
 الرابعالمبحث 

 كفاءة التوزيع
 

 وظيفاة اساساية مان وظاائ  التساوي  مازي  التساويقيهاو احاد عناصار الوالاذل  عدّ التوزيا 
التوزي  يادل الى فشل الاساتراتيجية ومن اهميته ان  ل  طأ في استراتيجية  نص  التسوي  وعد

 ولبيان اهمية التوزي  نطرح الاستفسار الاتي: (210, 1999, والعبدلي  العلاالتسويقية برمتها )
  ل مواصااافات الموضاااوعة ع اااى اسااااس ماااا ماااا جااادول ان تنااات  المنظماااة منااات  جياااد ومطااااب

يط بااه المسااته ك وتقااوا المنظمااة بااالتروي  لااه عباار الوسااائل المتعاادد  الممكاان اساات دامها وتضاا  
السااعر المناسااب, وتقااوا بااال زن والتعبئااة والتغ ياا  لمنتجاتهااا ثااا يبقااى المناات  حباايس الم ااازن ولا 

 (280, 2002)البكرل,الجيد ..؟ يصل ل سو  المستهد  وف  معايير الوقت والك فة والحالة
ان اكثااار اساااباب تااادهور سااامعة ومكاناااة المنظماااات وارتفااااع تكاااالي  المنتجاااات يحااادا بسااابب     

الارتباك الحاصل في عم ية التوزي  وضع  قنا  التوزي  والتي جاوهر مهمتهاا هاو ايصاال المنات  
والمكاان والنوعياة والك فاة من مصادر انتاجه الى اماكن الط اب ع ياه باأكثر كفاا   وعناياة بالوقات 

 الملائمين.
ظماااة ان تقااوا بدراسااة معمقاااة قباال وضااا  سااتراتيجية التوزيااا  نولهااذه الاسااباب فاااان ع ااى الم

 والتي تنصب ع ى المنت  والسو  والمسته ك.
هي والتي تسها وتعزز الكفا   التوزيعياة التسوي  رجل قرارات المت ذه من قبلال ن من  ها 

؟ ثاااا ماااا عااادد الماااوزعين فاااي المساااتويات  عياااة المناسااابة و ل منهاااا ستسااات داتحدياااد القناااوات التوزي
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 الم ت فاة )تجاار الجم ااة والتجزئاة(؟ وال جهااة ساتقوا بالوظاائ  التوزيعيااة )المنظماة  ا الوسااطا (؟ 
 وا يرا ما هي المواد والمست زمات اللازمة لتوزي  المنت  المط وب ؟ 

 ح القرارات اعلاه.ويعتمد تحقي  الكفا   التوزيعية ع ى نجا
العديد من الموزعين يجدون من الضرورل التركيز ع ى جوهر الكفاا   فاي العمال والتاي ان 

يعتمااادون ع اااى المجهاااز فاااي  هااااتجع تقاااول الرابطاااة مااا  المساااته كين و  تزياااد المياااز  التنافساااية التاااي
 حصولها ع ى المع ومات وال دمات التي يقدمها لها.

ر ل باان الادار  تحتاا  الاى اجارا  البحاا لارارالا تحقيا  وفي مجال كفاا   التوزيا  هنااك 
اقتصاااديات التوزياا  ماان  االال تطااوير نظااا رقابااة ال اازين ومواقاا  الاساار  والا تيااار الجيااد لمنافااذ 

 ((senge, 1990, 189 التوزي  بالجم ة وتحسين انماط النقل وريرها.
ن فاضا وتدني  اصة عناد تشهد ا ةان مستويات الكفا   التوزيع يه لاتاذ ان احد المشاك

زياااد  تنفيااذ المنظمااة ماان منتااو  معااين لدرجااة كبياار  ممااا يحاادا تباااطا فااي تنفيااذ بعاالا العم يااات 
ردود فعال سا بية تااثر فاي رضاى المسااته ك  يكاونتع ا  بانظا التسا يا مماا يالتوزيعياة  اصاة فيماا 

 ومن ثا في مبيعات المنت .
توزياا  والنقاال ل وحااد  الواحااد  وعاادد المااوزعين كفااا   التوزياا  بأساات داا معاادل تك فااة التتحقاا  

 (Kotler, 2006, 718وحجا الط بيات. )
دياااد الا تناااا  الحقيقاااي ح  تر االمساااتول المقباااول ل كفاااا   التوزيعياااة يحاااتا ع اااى الاد ان تحقيااا     

مسااتويات م اازون الامااان ونقطااة اعاااد  بفااي مزيااد ماان الارباااح وطاقااة التوزياا  وان تهااتا  واسااتثماره
اجياااة ع اااى ت بياااة لكااال منتاااو , وان تجااارل التح يااال الكاااافي لمعرفاااة مااادل قااادر  طاقتهاااا الانتالط اااب 

 عمالاة لفأن ع يها ان ت جا الى ما يعولا نقص الطاقة الانتاجية كال جو  والا  ط بات المسته كين
 الاضافية والتعاقدات م  الا رين او زياد  الطاقة الانتاجية ل منظمة.

 
بااادر  لتحسااين كفااا   التوزياا  ماان  االال التحااول الشااك ي والتغياار فااي وقااد قاماات شااركة كاساايو بم

 *1( htt://www.gepllc.com.2005.18)وزي  وامور ا رلتوسائل واساليب ال
 وتتمثل المبادر  بما ياتي:

لكاسايو ع اى التس يا المشترك :وذلك باتفا  شركات التوزي  الكبير  م  المنتجين الا ارين  .1
اصابف ة التجزئة الكبير  في مناط  طوكياو وامااكن ا ارل وباذلك التس يا المشترك م  باع

 هناك موزعين دا يين و ارجيين .

                                                 

                                                       :ل مزيد من المع ومات راج  *  1
(Global Energy Partners,LLS, "Dustribution efficiency Intative".2005) 
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ل الااور  عااوجاعااد  النظاار فااي مااواد الصاندو  ال ااارجي جهاود لتحسااين تصااميا الغاالا  : .2
الصااااغير  ووضاااا   القطاااا  , وايقااااا  الصاااانادي  الدا  يااااة بارقااااا ار  مااااا يمكاااان المقااااول 

 ال ارجية .ي  في الصنادالمنتجات مباشر  

وذلك بت فيلا الفضا  بقدر ماا اعاد  النظر في فضا  الصنادي  حجا صندو  اصغر : .3
 يمكن وبدون اعاقة اد اال المنت  .

 تغ ي  مبسط :تق يل استعمال المواد ل حد الاع ى . .4

 .الواح يمكن استعمالها عد  مرات :باستعمال صنادي  تبني تغ ي  قابل للارجاع  .5

:وتق ياال حجااا ومااواد الصااندو   االال اعاااد  ايير السااقوط والاهتاازاز اعاااد  النظاار فااي معاا .6
 .النظر في معايير الاهتزاز والسقوط 

ممااا % 20حنات بمقاادار االت فاايلا ماان النقاال بالشاا :الااى النقاال بالسااكك الحديديااة ال جااو  .7
واحجاااااا اكباااار ماااان الحماااال الواحااااد  بكميااااات اكباااار ادل الااااى التااااوفير ماااان  اااالال التحمياااال

   . Co2 غاز وا بوت فيلا نسب الت
 : والتي من اهمها مايأتي عناصره ان كفا   التوزي  تبرز من  لال كفا  

 
 : قنوات التوزيع اولا : 

المساااته ك  وجهاااات نظااار كااالا مااانيمكااان تحدياااد مفهاااوا كفاااا   قناااا  التوزيااا  مااان  ااالال    
ل بقادرتها ع اى تتمثا اتهاا, فالمساته ك يارل فاي هاذا المجاال والوسطا  والاوكلا جة  والمنظمة المنت

ايصااال المناات  الااى المسااته ك عنااد حاجتااه لااه وبالنوعيااة المرروبااة والكميااة المط وبااة وبأقاال سااعر 
ر يكااافئ المنفعااة المتحققااة ماان ممكاان يناسااب قدرتااه الشاارائية ويعطيااه رضااى بااان مايدفعااه ماان سااع

 ه ل منت  اضافة الى ضمان  دمات ما قبل البي  وما بعد البي . شرا
ع اى تحقيا  انسايابية فاي تصاري  المنتجاات وعادا  بقادرتها يارون انهاا تتمثالفالوسطا  اما 

 اصااااة ماااا يتع اااا  بااااال زن  وان فااااالا التكاااالي  التسااااويقية تتكديساااها او تراكمهااااا وق اااة المشااااكلا
 .ارباح جيد   وتحقي 

تتركااااز فااااي تحقياااا  الارباااااح بزياااااد  المبيعااااات وتااااوفير فتاااارل انهااااا امااااا المنظمااااات المنتجااااة 
السااااو  بالوقااات والجااااود  والسااااعر المناااافس والمناسااااب والرقابااااة بشاااكل فعااااال ع ااااى المنتجاااات فااااي 

الانظماة التساويقية وتحقياا  التنساي  بااين العم ياة الانتاجيااة والعم ياة التسااويقية وان فاالا التكااالي  
 والحصول ع ى المع ومات عن المسته ك وررباته وط باته وبسرعة ودقة وتحقي  التكامل.

التي تساعد ع ى تحقي  كفا   التوزيا  وهاي التكامال الافقاي لقناوات  هناك عدد من العوامل
التوزي  وتحديد سياسات التوزي  المناسبة والا تيار الس يا لقنوات ومنافذ التوزي  والتقاويا المساتمر 

 (.234, 2003, توفي  معلا و لها )
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در  المنظمااة بنااا ا ع ااى قااالمنظمااة تتحاادد با تيارهااا لقنااا  تسااويقية دون ا اارل  طموحاااتان 
  .وحجا وكثافة التوزي  في توفير الدعا المط وب ل قنا  التوزيعية 

 (.279 ,2000, والسند  الراول):بهذا النموذ  الرياضيويمكن ا تيار القنا  الافضل       
 
 

  = القنا  التوزيعية كفا  
 نفقات القنا                                 

 
 .(175, 2001)شيرمان ,ا  التوزي  تتمثل في معايير تقييا قن انكما 
 زياد  حجا المبيعات قياسا بالماضي . -1

 حصة السو  . -2

 .  دمة المسته ك -3

 . مستويات مناسبة من الم زون -4

 . مزي  الس عيم  الجهود بيعية متوازنة  -5

 . تنمية مقدر  وكفا   العام ين لدل الوسيط -6
ع ااى زيااااد  المبيعااات والتاااروي  لمنتجاااات  وزيعي تقااااس بماادل قدرتاااهالمنفاااذ التااكفااا    فاااانوبعامااة 

 المنظمة التي يتعامل معها.
 

 :التوزيع المادي  : ثانيا
وان كفا تااه تكماان فااي تحقياا  انسااياب مااادل , التوزياا نصاا  يوصاا  التوزياا  المااادل انااه 

ة مناسابة مماا الاى امااكن اسات دامه باقال ك فاة واسارع وقات وجاوده ونوعيال منت  من مكاان انتاجاه 
   حاجات ورربات المسته كين وتحقي  الارباح التسويقية.بيش

)الاااراول (320, 2003حاااداد, ()ساااويدان276, 2001)القرياااوتي,:الاتيةويتضااامن التوزيااا  الماااادل العناصااار 
 Philips,et al,1986,489) (Marken,1982,355)) (292, 2001والسند, 

 . الت زين  -
 . ادار  الم زون  -
 . اولةالمن  -
 . النقل  -
 . الموق   -
 . التغطية  -

 نفقات القنا  –القنا   اتايراد
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 . الانواع ... وريرها من العناصر - 
 

ع اااى كفاااا   نشااااط يعتماااد بشاااكل كبير ي  اااص الباحاااا الاااى ان نجااااح المنظماااات التساااويقية        
التوزيا  حياا عادّ الا يار نصاا  التساوي  وال  طاأ فاي سااتراتيجته ساتادل الاى فشال السااتراتيجية 

مل لذا فأن اهميته في نجاح المنظماات التساويقية تتج اى فاي ساد الفجاوات المكانياة التسويقية بالكا
 منفااذ الملائاااالا ماان  االال الت اازين والنقاال ومعالجااة الفجااو  القيميااة با تيااار مااوالزمانيااة ومعالجته

 توزياا  المااادل والانشااطة المتع قااة بااه بمااا يحقاا  انساايابية تاادف  المنتجااات وتواجاادها فااي السااو  ل
 الاسااتمرار و  البقااا التااي تمكاان المنظمااة ماان الحصااة السااوقية وتحقياا  الارباااح و و  المبيعااات وزياااد 

 والنمو والتطور.
 
 
 

 لخامسالمبحث ا
 كفاءة الترويج

 
توصايل نشااطات المنظماة التساويقية  ع اىالمنظماة  قادر التاروي   فاي  كفا   مفهوا ينصب

الجدياد  عن طري  تعاريفها بالمنتجاات او ال دمة لجمهور المسته كين بقصد احداا تفاعل معها 
 وتنشاايط الط ااب ع ااى القديمااة منهااا واحااداا ط ااب ع ااى المنتجااات التااي جاارل تطويرهااا وتحويرهااا

 .بأقل الجهود والتكالي 
نجاح الوسائل والبرام  الترويجية المعتمد  ل بالدرجة الاولىان نجاح العديد من المنتجات يعود    

                 (.199, 2000البكرل ,) تي يتضمنها المزي  التسويقيال  رلالا  عناصروبالدرجة الثانبة ل
 .فلا بد من مدا ل لاتصالات المنظمة م  المسته كين والوسطا  وعامة الجمهور    
 .( 289,  2001, القيروتي ) وتقوا هذه الجهات بتوفير مع ومات راجعة لبعضها البعلا   
 

 كفاءة انشطة الترويج : : اولا
ع ااى الانشااطة التسااويقية احااد اهااا  اتااا انفاقهاا وحااد  نقديااةيعااد تح ياال كشاا  النفقااات لكاال 

المقاااييس لكفااا   ت ااك الانشااطة بعامااة وكفااا   انشااطة التااروي  ب اصااة وع يااه ينبغااي النظاار الاااى 
 من نفقات التروي  . وحد  نقديةالكفا   كوظيفة مهمتها الاساسية زياد  المبيعات لكل 

س الكفااا   وتقييمهااا ماان المهمااات الصااعبة وتاارتبط بمشااك ة تحديااد الماادل تبقااى عم يااة قياااو 
الزمني الذل ينبغي ان ينعكس من  لاله اثر الانشطة الترويجياة  اصاة فاي حالاة السا   المعمار  
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هاي عادا الاتفاا  ع اى نقطاة القباول عان نتاائ  انشاطة التاروي  والتاي  ومشك ة ا ارل,  وال دمات
وتحدياد ال ادمات المساتقب ية, يضاا  مشاك ة ا ارل تظهار فاي حالاة تعتبر ماشر مها جدا لقياس 

يااادل الااى ممااا حاادوا تغيياار فااي النظاااا الاقتصااادل والااذل يتبعااه تحااولات وتغياارات بيئيااة جذريااة 
فاااي وتااادا ل ت اااك الاثاااار فاااي النتاااائ  المتحققاااة و  عااادا القااادر  ع اااى تميياااز اثااار الانشاااطة الترويجياااة

 ات الجذرية البيئية ذات الاثر في تصرفاته.تصرفات المسته ك في ظل ت ك التغير 
عنااد تقياايا الكفااا   لنشاااط التااروي  ينبغااي اعتماااد معيااار عائااد المساااهمة فااي تقياايا النشاااط و 

اثار تادا ل وم  انه افضل من معيارل المبيعات والربف رير انه لا يضامن تجناب حادوا مشاك ة 
 .(260, 2001فار ,  ابويا )قيالانشطة وانعكاسه في نتائ  عم ية القياس والت

 
 
 : كفاءة المزيج الترويجي ثانيا :
 ل مزي  الترويجي اهمية اقتصادية واجتماعية ل مجتم  ككل حيا يادل الى تنشيط ان         

الحركة التجارية والصاناعية وزيااد  الاساتثمار مان  الال اقاماة منظماات جدياد  نتيجاة لقادر  مازي  
ط ب ع ى المنت  الامر الذل يادل الى اتساع نطا  الساو   وتكوينالتروي  وفاع يته في تنشيط 

وبالتالي ارتفاع حجا الانتا  مما يزيد حاجة المنظمات الى تشغيل الايدل العام ة وهذا يادل الى 
 ارتفاع الد ول والقو  الشرائية.

 كمااا ان زياااد  الانتااا  تااادل الااى ان فااالا ك فااة الوحااد  ممااا يعنااي ان فااالا الاسااعار ويااادل ذلااك
ايضاا الااى زيااد  القاادر  الشارائية لاادل ابناا  المجتماا  ويعاا الرفاااه الاجتمااعي والاقتصااادل ل مجتماا  
ككااال. وكااال ذلاااك يقاااود الاااى نجااااح المنظماااة مااان  ااالال زيااااد  المبيعاااات وتحقيااا  الاربااااح وبقاااا  

 واستمرار المنظمة ونموها وتطورها.
تنشاايط وسااائل و البياا  الش صااي  الماازي  الترويجااي والااذل يشااتمل ع ااى الاعاالان ويهااد    كمــا  

الاااى  )الدعاياااة,العلاقات العامة,التساااوي  المباشااار,الانترنيت(الا رلونشااااطات التاااروي  المبيعاااات 
 ويتضمن العناصر الاتية: تحقي  التدف  الكفو  ل منتجات من  لال منافذ التوزي  الى المسته ك

 
 : الاعلان.  1

منت  تبد  قبال طرحاه فاي الن حملات التروي  عن يوص  الاعلان بأنه رجل بي  مطبوع وا      
 س  من الاعلان.او السو . وقيل انه هو التروي  وبالعكس إلا ان التروي  مفهوا 

ويسااود الاعتقاااد لاادل ار ااب الادارات باسااتحالة قياااس كفااا   الاعاالان لصااعوبة تحديااد مااا تحصاال 
 ع ى حم ة الاعلان.  هاقاانفوحد  نقدية تا ع يه المنظمة من مناف  بالشكل الدقي  لكل 



  

 65 

ماان ع ياه  بالمقابال يعتقاد الكثيار مان المادرا  اناه رالباا ماا يكاون ممكناا قيااس مايحصا ونبينماا    
 .(kotler, 2006, 718) :يةلاتمواكبة الاحصائيات امصاري  اعلانها بشرط 

 ك فة الاعلان لكل ال  مشترل مقصودين بواسطة الاعلان.   -ا
 مهور الذل لاحظ او ر ل او قر  الجز  الاعظا من كل اعلان.النسبة المئوية ل ج  -ب

 الاعلان. تأثيررال المسته ك بمحتول و   - 
 التي حفزها الاعلان.الط بات عدد   -د
 الك   لكل ط ب.  ها

 قياس الس وك قبل وبعد الاعلان تجاه المنتو .  -و

 عدد الاستفسارات المتأتية عن الاعلان.  -ز
ين كفاا   الاعالان بماا فيهاا ا تياار مواقا  اعالان حسات اذ عدد من ال طوات لتوبأمكان الادار    

يااة يااتا نماشاار  تعماال ع ااى ايصااال محتااول الرسااالة الاعلانيااة الااى المسااته ك وبأفضاال وسااي ة اعلا
الاعلان من  لالها وحسب ظرو  البيئة المحيطة, وتحديد الاهدا , والا تيار المسب  ل رساائل 

 حاسوب لقياد  ا تيار الوسط والبحا عن وسط افضل يشترل.واست داا تقنيات ال
 
 : ( قوة المبيعات البيع الشخصي )  . 2

 بالزبااائنويعنااي اتصااال البااائ  او مندوبيااة ش صاايا مااة, وهااو احااد عناصاار الماازي  الترويجااي المه
ب ويناساا زبااونكااأجرا  لا بااارها واقناااعها بشاارا  مناات  بالشااكل الااذل يلائااا كاال افااراد او منظمااات 

ظرو  كل مقاب ة, كذلك امكانية تقديا مشور  حول المنتجاات الجدياد  وطريقاة اسات دامها وريرهاا 
 من  دمات مابعد البي .

انه اكثر فاع ية في المرح اة المتاأ ر  لعم ياة الشارا  كثر  نفقاته الا عيوب هذا الاس وب ومن      
  (341, 2003, وحداد سويدان)

 :كادر المبيعات  ة لمراقبة الماشرات التالية عند قياس وتقييا كفا  ان مدرا  المبيعات بحاج     
Brierty , 1998,.546)  ) (Kotler, 2006, 718) 

 قو  البي  واهميتها.ا   
 متوسط عدد الط بات لكل بائ  في اليوا الواحد.ا  ب 

 متوسط ندا  البي  في كل عقد.ا    

 متوسط الايرادات في كل ندا  المبيعات.ا  د 

 ك فة الضيافة لكل ندا  مبيعات.  ها

 ( ندا  بي .100النسبة المئوية ل ط بات المتحققة لكل مئة )ا  و 

 عدد المسته كين المتسربين في كل فتر .ا  ز 
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   ك فة القول العام ة في المبيعات كنسبة مئوية من مجمل المبيعات المعدل الزمني لكل ا  ح 
 لقا .       

 لقا . معدل تكالي  كلا  ط 

ومن  لال رصد المنظمة ل ماشرات اعلاه تتمكن من تقيايا كفاا   الاتصاال الش صاي وتت اذ     
 الاجرا ات اذا استدعى الامر مثل زياد  حجا قو  البي  او تق يصها او تدريبها او ريرها.

 
 
 
 
 
 : ترويج المبيعات . 3

لاعلان والبي  الش صي وتشمل هي الجهود الترويجية ال اصة بوسائل تروي  المبيعات عدا ا    
وتادوين البياناات والاحصاائيات لك ا  التاروي  المنات  متابعة وسائل اثار  انتباه الزبائن في ا تيار 

 من قبل مساولي الرقابة التسويقية.
  (Kotler, 2006,718)من  لال:  قاسان كفا   تروي  المبيعات ت

 النسبة المئوية لكمية المبيعات.  - 
 تروي  المبيعات.تكالي    -ب

 عدد الاستفسارات عن الظاهر .  - 

فاااي تحدياااد الاسااااليب الترويجياااة الاكثااار كفاااا   الواجاااب ويساااها جمااا  وتح يااال البياناااات هاااذه      
 اتباعها لتحقي  الاهدا  المط وبة  ل تقيس نتائ  الانفا  المالي في مجال تروي  المبيعات.

  تروي  المبيعات ويحدد تأثيرها في  ندما تحدد كان تحسين كفا   تروي  المبيعات يحدا ع    
 (Kotler, 2006,718المبيعات. )
 في تقييا كفا   تروي  المبيعات:التالية الماشرات وتست دا 

 من المبيعات. ةمتحقق وحد  نقديةنسبة ك   تروي  المبيعات لكل  - 
 الم ت فة. حجا المبيعات المتحققة من ممارسة جهود تروي  المبيعات بأدواتها -ب
 
 .  الدعاية : 4

(. وتأ اذ الدعاياة 218, 2000,والساندالاراول جهود المنظمة في اقناع الا رين باالاعلان عنهاا )هي 
 عن المنظمة ومنتجاتها يقوا بها الا رين. التعري  , وهيشكل قالب ا بارل

 (237 ,1999,والعبدلي )العلا 
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 : العلاقات العامة.  5

مان  الال تاوفير مع وماات طيباة   م ت   القطاعات التي تها المنظمة بنا  علاقات طيبة م    
لهاااا مااان  ااالال التعامااال مااا  الاشااااعات والقصاااص التاااي تساااي  لسااامعة  طيباااة سااامعة وبناااا  عنهاااا

 .المنظمة 
وتبرز كفا تها من  لال تصميا المنت  والاهتماا ب ونه وشك ه واصدار الكتيباات التاي تعار      

, القيروتااايتها ومااادل اهتمامهاااا بالمسااااولية الاجتماعياااة تجااااه الجمهاااور )بالمنظماااة ومركزهاااا وف ساااف
2001 ,290.) 

 
 
 : المعارض التجارية.   6

جز  مان ادوات تنشايط المبيعاات او جاز  مان البيا  الش صاي لكنهاا ادا  ترويجياة رئيساية تعد     
   ضمن المزي  الترويجي.

ر  قنااا  سااتراتيجية )دفاا , سااحب( والتااي فيهااا ان المعااارلا التجاريااة عمومااا ت عااب دورا فااي ادا    
يدف  المسوقون المنتجات الى قنوات التوزي  من  لال معرلا التساوي  وتساحبها  الال الاعالان 

 .مبيعات لوتروي  ا
 : اس كفااااا   المعااااارلا التجاريااااة منهاااااقياااا التااااي يمكاااان لهااااا ان تربااااكالعواماااال  بعاااالاوهناااااك     

(Smith,1998 23) 
المنظماة ممكان ان يكاون لهاا عائادات اجتماعياة متزاياد  ع اى ا اتلا   اهادا  معاارلاكال ا     

 الوقت.
المعارلا التجارياة نموذجياا كجاز  مان بارام  التساوي  الشاامل تفاعل الاهدا  من استعمال ا  ب 

 م  العناصر الا رل لمزي  الاتصال التسويقي.

 دور  الشرا  في العديد من المشتريات الصناعية.ا    

 لقياس.االاقتصادل ل عرلا في المعرلا التجارل يبقى صعب المكسب ا  د 
تساااات دا لعاااارلا كافااااة المنتجااااات بااااأ تلا  انواعهااااا بشااااكل جااااذاب والمعااااارلا التجاريااااة        

 وباس وب ترويجي جيد سوا  كان ل عرلا فقط او ل بي  , ولا سيما المنتجات الجديد  .
لبعيد تتضمن عنصارين يجاب ات ااذ قارارا ي  ص الباحا الى ان ل تروي  استراتيجية للامد ا      
 منهما: عنصر لكل

الماازي   القاارار الاول يتع اا  باساات داا اساااليب التااروي  الم ت فااة والتولياا  والتوفياا  بينهااا لاعااداد 
 الترويجي.

 القرار الثاني يتع   بحجا الجهود الواجب بذلها او استثمارها في عم ية التروي .
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 .مشك ة ال يار اماا المنظمة بين اوجه نفقات التروي  الم ت فة وررلا هذه القرارات هو مواجهة 
 
 ويسمى  حيانا تسوي  الط ب المباشر(. التسويق المباشر:) 7

 هواتصال مباشر م  المسته كين  فراد مستهدفين بعناية ل حصول ع ى استجابة فورية      
(Kotler&Armstrong,1999,262.) ,ساااااوي  المباشااااار كجهاااااد وقاااااد باااااد ت المنظماااااات باااااالتحول ل ت

ل وصول ل مسته ك المستهد  بشكل  كثر كفا   ولبنا  علاقة) فرد إلى فرد(  قول و كثر ش صية 
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                           .(126 , 1999 ,الصميدعي)  م  المسته ك

, إضاافة منظماة(إلاى  )منظمةن ع ى نحو واس  في  سوا  المسته ك. و سوا  لآويست دا        
لأسااوا  المساااهمات ال يريااة, إذ انااه ي عااب دورا كبياارا فااي بنااا  علاقااة طوي ااة الأمااد ماا  المسااته ك 

 .(Rappen, et  al. 1999,125)تسوي  العلاقة المباشر ()

ع اااى برياااد التساااوي   احياناااا مبيعاااات وتشاااتملإن  قااادا  شاااكال التساااوي  المباشااار هاااو نااادا  ال
المباشر )إرسال عرلا, إعلان, وتذكير( ومن الأشكال الشائعة الأ رل تسوي  الدليل, والتساوي  
اللاسااا كي إضاااافة ل شاااكال المتنامياااة الأهمياااة مثااال التساااوي  الت فزياااوني ذل الاساااتجابة المباشااار , 

والتساوي  ع اى ال اط )وهاو لت فزياون التفااع ي الفيديول وا وقنوات التبض  المنزلي, وتسوي  النص
ع ااى ناااوعين هماااا عباار ال اااط التجاااارل, والانترنياات( فضااالا عااان  وساااط ااعااالان مثااال المجااالات 

 والصح  والمذياع المست دا لهذا الغرلا.
وبامكااان المنظمااات  ن ت تااار بااين الاسااتمرار بتكااوين واجهااات مجااال تجاريااة الكترونيااة, ودفاا     

مسااتمر , والمشاااركة فااي الأسااوا  العامااة, وجماعااات الأ بااار وهيئااات الأدلااة,  ااعلانااات بصااور 
 .ني وشبكات البا ااذاعيوشبكة الاتصالات المجتمعة واست داا البريد الالكترو 
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 - 4 –شكل 

     رصيغ الاتصال في التسوي  المباش

(Kotler,Philips,&ArmstrongGray,1999"PrinciplesMarketinget,"8
th

ed,Printice-             

  Hall, Inc, )     

 
يحتااا  المسااوقين المباشاارين إلااى تحديااد  صااائص الزبااائن الااذين هااا راربااون وقااادرون وجاااهزون 

( RFMل شااارا  وذلاااك لغااارلا تقيااايا وا تياااار الزباااائن, ويوصاااي )باااوب شاااون( باسااات داا طريااا  )
لتعاقاااب, المب اااغ الحاااالي(. إذ  ن  فضااال الزباااائن المساااتهدفين هاااا الاااذين اشاااتروا وتعناااي )الحداثاااة, ا

( RFMحاااديثا وبصاااور  متتابعاااة وينفقاااون  كثااار وباااذلك تحساااب النقااااط لكااال مساااتول مااان طريقاااة )
-Basu & Batra,1995, 202)وتسجل نقاط كل زبون, والأكثر نقاطا هو الأفضل وجاذبا للاهتمااا 

404.) 
والنجااااح فاااي هاااذا المجاااال فاااان ع اااى المساااوقين المباشااارين ت طااايط ولكاااي تتحقااا  الكفاااا   

الحمااالات بعناياااة, وات ااااذ قااارارا بصااادد الأهااادا  والأساااوا  المقصاااود  والتوقعاااات بدقاااة, وتصاااميا 
ب الحماالات التاي تتصاا  العارلا, وا تياار الحم ااة, ووضا  المعااايير لتحدياد نجااح الحم ااة, وتجنا

 عة, وتغزو  صوصية المسته ك. داو مض  ة, او رير جيد ,او  بأنها مربكة
وياارل الباحااا  ن كفااا    ل شااكل ماان  شااكال التسااوي  المباشاار تباارز ماان  االال تحقيقهااا  

اكبر عدد من العرولا الملائمة ل مشترين, و دنى ك فاة ل باائعين, و طاول اجال واساتمرارية ل علاقاة 
 م  المسته كين م  إضافة مشترين جدد ل منظمة.

التساااوي  المباشااار لكااال مااان المساااته ك المتحققاااة مااان اسااات داا  و لاصاااة القاااول إن الفوائاااد
 Tannenbaum)  بدرجة كبير  إلياه فاي تساوي  منتجهاا        والمسو  جع ت المنظمات تتجه و 

& Lanterborn,1993,111).         
ساااعة وبشااكل مااريف كمااا انااه  24فالمسااته ك يسااتطي  التبضاا  ماان البياات وع ااى ماادل    

كبااار مااان المنااات , وبأمكاناااه ط اااب المنااات  لنفساااه ول  ااارين, والع اااا باااالمنت  يكاااون  مااااا  ياااارات ا
 المتيسر من دون الارتباط بموعد زمني في مقاب ة الباعة  و الانتظار وريرها.

وبنفس الوقت فان الفوائد ل مسوقين تبرز من  لال إمكانياة إجارا  التعاديلات الساريعة طبقاا 
يقومون بسرعة بإضافة المنتجاات إلاى عروضاها وتغيار لظرو  السو  ودفعا لط ب المسته ك إذ 

الأسعار والأوصا  وتعديل العرولا والوسائل وطر  الشحن ال اصة بها وطريقة التسديد وذلاك 
 وبنا  العلاقات وتوق  عدد المسته كين. أك ه لتعظيا رربة المسته ك إضافة إلى التكالي  الاوط
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يها الجهود من اجال تحقيا  الكفاا   التساويقية ويرل الباحا ان هناك مجالات كثير  تتجه ال
ويعااد الماازي  التسااويقي احااد اهااا مجااالات تحقياا  الكفااا   التسااويقية وذلااك ماان  االال دراسااتها فااي 
اطار كل عنصار مان عناصار المازي  التساويقي )المنات  والتاروي  والتساعير والتوزيا  ( ولعال اهاا 

لاذل تادور حولاه جميا  الانشاطة التساويقية عنصر هو كفاا   المنات  وذلاك لكوناه يمثال الاسااس  ا
ال اصاااة بالمنظماااة باااا تلا  طبيعتهاااا واهااادافها بقصاااد ت بياااة احتياجاااات المساااتفيدين والمساااته كين 
لمنتجات المنظمة وان ذلك يادل حتماا الاى نجااح المنظماة وبقا هاا واساتمرارها ونموهاا ايضاا .ولا 

التروي  من الاهمية بمكان اذ انها تشتمل  ة باقي عناصر المزي  اذ ان كفا  مييعني ذلك عدا اه
ع ااى كافااة الطاار  التااي تعتماادها المنظمااات لايصااال الساامعة الجيااد  ل مسااته كين ممااا يااادل الااى 
جذبها لمنتجاتها وبذلك يتحق  النجاح التسويقي ل منظمة , اما كفا   التسعير فلا تقل اهميتة عن 

تنعاا اناه قاد حصال ع اى قيماة كام اة مقابال لمااا كفاا   التاروي  اذا ان المساته ك يجاب ان يكاون مق
دفعااه وهنااا تاااتي اهميااة وصااعوبة تحديااد ذلااك السااعر لمااا يرافاا  ذلااك ماان تاااثيرات عديااد  كااالك   
والعاارلا والط ااب وساا وك المنافسااين والسياسااات الحكوميااة  والانظمااة والقااوانين والعواماال الدا  يااة 

فتتركز اهميته الكبير  في كونه مساولا عان  ل منظمة وريرها . اما ما ي ص عنصر كفا   التوزي 
باشااار  او مااان  ااالال قناااوات التوزيااا  الم ت فاااة اضاااافة الاااى يااا  منااات  المنظماااة ساااوا  بالشاااكل المب

 مساوليته عن نقل المنت  من اماكن تواجده لمكان است دامه .
من اجل ذلك ك اه يجاب ع اى المنظماات ايالا  دراساة الكفاا   التساويقية فاي اطاار مجاالات 

 المزي  التسويقي جانبا كبيرا من اهتمامها لضمان نجاحها وبقائها ونموها.
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 الفصل الرابع
 النجاح التسويقي للمنظمات 

 
اادار  ما  بداياة القارن الحاادل والعشارون بتطاوير مفهاوا كفاا   المنظماة والاذل  ابد  مفكرو       

المتاحاااة فاااي المنظماااة التساااويقية مااان اجااال تحقيااا   يااادل ع اااى الاسااات داا الامثااال والرشااايد ل ماااوارد
الأهدا  التي تسعى إليها,وكان التطوير قد جا  عن طري  وض   ساليب إحصائية كمية لغرلا 
حساااب الكفااا   التسااويقية سااوا  كااان ذلااك يتع اا  بالكفااا   التسااويقية  جمااالا  و بكفااا   المناات   و 

تساعى المنظماة إلاى الاقتاراب  هااوي  والتي عن طريقكفا   التوزي   و كفا   التسعير  و كفا   التر 
لكفا   التسويقية يتحق  النجاح التساويقي ا تحقي من الأهدا  التي جا ت من اج ها. ومن  لال 

 ل منظمة.
ت ااك  د ااول ادل الااى  اصااةبعامااة والمنظمااات التسااويقية بازدياااد وتنااامي عماال المنظمااات  ان   

 الاماار الااذل حاادل بااالبعلا هاااازدياااد حااد  المنافسااة بين يعماال  ارجيااة وبالتااالالمنظمااات  سااوا  
وفي ذلاااك ماااد لا لاحتمالياااة تااادني تحقااا  ماشااارات الكفاااا   دائااار  المنافساااة, هاااا الاااى ال ااارو  مااانمن

وماادل تحقيقهااا ل غايااة التااي وجاادت ماان  ونجاحهااا ادار  الع ياااا فيهااا والتااي تجسااد ف ساافة التسااويقية
 اج ها.

يحتااال مكاناااة فاااي الدراساااات والبحاااوا  بالاوناااة الا يااار  قيولقاااد ا اااذ مفهاااوا النجااااح التساااوي
التسااويقية وان لااا يكاان بصااور  متكام ااة وواضااحة, لااذلك ساايتناول هااذا المبحااا دراسااته ماان حيااا 
المفهاااوا والأهمياااة وتسااا يط الضاااو  ع اااى  هاااا الماشااارات المسااات دمة فاااي قياساااه, ذلاااك لان مساااالة 

لأكباار والأكثاار  هميااة لأيااة منظمااة مهمااا كاااان لتسااويقي ل منظمااة التسااويقية هااو الهااد  ااالنجاااح 
 نشاطها وحجمها وطبيعة إعمالها وموجوداتها وعائديتها.

 وسيتا تناول النجاح التسويقي في هذا الفصل ضمن مبحثين .
 

 .و طوات تحقيقهالمبحا الاول : مفهوا النجاح التسويقي 
 المبحا الثاني : قياس النجاح التسويقي .
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 المبحث الاول 
 النجاح التسويقي وخطوات تحقيقه 

 
 :اولا : مفهوم النجاح التسويقي 

ماان المعاارو  لاادل ار ااب الكتاااب والباااحثين فااي مجااال إدار  التسااوي  بااان جااذور النجاااح         
تمتاااد إلاااى الدراساااات التساااويقية التاااي تناولااات تقيااايا  دا  ت اااك المنظماااات ,ويكمااان مفهاااوا  يالتساااويق

 مماا يمكنهااا مان تحقياا ياا  والنماو نظماة التسااويقية ع اى البقاا  والتكالمالنجااح التساويقي فااي قادر  
 الأهدا  التي تسعى إلى تحقيقها المنظمة التسويقية والتي وضعت  صلا لها.

إذن يستشاااا  الباحااااا وماااان  اااالال المفهااااوا بااااان النجاااااح التسااااويقي ل منظمااااة لااااه متط باتااااه       
ع ى مجاراتها حتى تستطي  تحقي  البقا  فاي الساو  ال اصة بالتكي  م  البيئة التسويقية والقدر  

 ثا النمو. الذل تعمل فيه ت ك المنظمة ومن
  لال ما تقدا نستطي   ن نض   فكار ب صوص مفهوا النجاح التسويقي: من 
ماشاااااار تسااااااويقي واحااااااد باااااال يأ ااااااذ كاااااال الماشاااااارات بلا ياااااارتبط نجاااااااح المنظمااااااة التسااااااويقية .   1

 به.  اصةوظرو   ط باتمتولكل ماشر ,الاعتباربنظر 
يعااد بقااا  المنظمااة التسااويقية فااي السااو  هااو جااوهر النجاااح التسااويقي, ذلااك إن مجاارد بقااا  .   2

وذلااك , المنظماة التساويقية فاي الصاراع التنافساي ما  بقيااة المنظماات الأ ارل يعاد نجااح بحاد ذاتاه
س الاذل تنط ا  حياا يعاد البقاا  المرتكزالأساا, بسبب الظارو  التاي تعمال بهاا المنظماة التساويقية

وضاا  ملائااا ل تكياا  ماا  البيئااة المحيطااة بالمنظمااة ماان اجاال الاسااتمرار  منااه المنظمااة ل بحااا عاان
 بت ك البيئة.

آ ر ل نجاح التسويقي إذ يبين هذا الماشر مدل إمكانية المنظمة التسويقية  ايعد النمو ماشر .   3
لا عان ذلاك اعتمااد اساتراتيجية فضا,  وقدرتها ع ى الاساتمرار فاي النشااط التساويقي الاذل تقاوا باه

ون احااد  هاادا  السااو  وزياااد  الحصااة السااوقية عاان طرياا  زياااد  المبيعااات, وبااذلك فااان النمااو يكاا
) انه يبعاا الحيوياة  بقوله ع ى  همية النمو ( Aaker,et al,1988,48) وياكد المنظمات التسويقية

ع ياه فاان  هادا   ,ن ماردوداتوالنشاط في المنظمة من  لال ما يفرزه من تحاديات وماا يقدماه ما
نما هي ضرورية  يضا  . ( النمو ليست صحية فحسب وا 
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يعااد التكياا  والااذل يمثل)درجااة قدر المنظمااة ع ااى التنبابالمشااكلات الدا  يااة وال ارجيااةالتي .   4
يجااااد السااابل الكفساااتواجههافي  وبهاااذا  (Mott,1999,19)(الامكاني اااة بالسااايطر  ع يهاقااادر المساااتقبل وا 

التااااوازن وتحقياااا  الاسااااتقرار  تكااااوين  مواجهااااة المواقاااا  وات اااااذ القاااارارات اللازمااااة ليااااالتك يحقاااا 
يجاااد اوالاسااتمرار لعماال المنظمااة التسااويقية. إذن يعااد التكياا  ال طااو  الأولااى والمهمااة ماان اجاال 
قنياات العلاقة باين التغييار فاي البيئاة واحتاوا  ت اك التغييارات وتق ايص الفجاو  بينهماا وقاد تسات دا ت

 ي . في إحداا حالة التكمتعدد  

يتمثل بقدر  المنظمات التسويقية ع ى البقا  والاستمرار  يويرل الباحا بان مفهوا النجاح التسويق
في دائر  المنافسة القائمة فاي الساو  عان طريا  التكيا  ما  البيئاة التساويقية والنماو فاي ظال ت اك 

 كس ع ى الأهدا  الك ية ل منظمة.البيئة حتى تستطي  تحقي  الأهدا  التسويقية لها والتي تنع
 

 ثانيا:مواصفات المنظمات الناجحة تسويقيا:

تعتمااد معظااا المنظمااات ذات التوجهااات التسااويقية  ساااليب عديااد  ل تسااوي  لغاارلا تحقياا  النجاااح 
التسويقي, فهاي تقاوا باأجرا   بحااا ومساوحات بصاور  مساتمر  ومنتظماة ع اى  ساواقها ومنافسايها 

اد ال تحسينات ع ى سياسة العناية باالزبون وجاود  المنات , وتتقبال التغيارات وزبائنها سعيا منها 
ت ك التحسينات بشكل مستمر ولا تغفال معالجاة المشااكل الأساساية فاي هاذا المجاال,  هاالتي تتط ب

وفااااي دراسااااة  جرياااات ع ااااى عاااادد ماااان الشااااركات البريطانيااااة والألمانيااااة الناجحااااة تسااااويقيا تبااااين  ن 
         (www.Arabnokia.net,2005)لتسويقية الناجحة قد تتمثل بالاتي: مواصفات المنظمات ا

 لديها مدير تسوي  ناجف.  . 1
 يعرفون زبائنها جيدا.  . 2
 لديها مواق  ويب ناجحة.  . 3

 يجيبون عن الاستفسارات الوارد   ليها ع ى البريد الالكتروني فورا.  . 4

  شركات المنافسة وتحديدها ومحاولة اه تعام ها م  المعرفتها بالزبائن الذين يغيرون اتج  . 5
 كسبها.      

 يقومون بتحديد وتح يل سبب فقدان  ل عميل في حالة حصول ذلك والمعالجة الفورية   . 6
 والجدية.      

 لديها قدر عالي من الوعي التسويقي يقاب ه مستول مماثل من التطبي  الملائا.   . 7
 

 : الباحا بأن هناك مواصفات ل منظمات التسويقية الناجحة ومنها قابل يرلموبال      

  ن تمت ك المنظمات التسويقية الناجحة راية استراتيجية واضحة..   1
   الاهتماا بالعنصر البشرل من حيا الا تيار وااعداد والتطوير والتحفيز والتشجي  .   2
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 الدائا والمشاركة في ات اذ القرارات.      
 في كل شي  ينفذ طبقا لمعايير الجود  العالمية. TQMلاهتماا بالجود  المتكام ة ا.   3

 الاهتماا بالتحسين والتطوير المستمر..   4

    النظر ل زبائن ع ى  نها شركا  وتقديا النصف واارشاد  ليها واانصات دائما إلى .   5
 فضل من حيا الجود  والتك فة.متط باتها إضافة ل سعي لتحقي  رضائها بتقديا  دمة        

  حساااين المساااتمر والابتكاااار وااباااداعاعتمااااد قااايا تهاااتا وتركاااز ع اااى العمااال باااروح الفريااا  والت.   6
 . واحتراا الفرد وتحمل المساولية

 

 : أسباب نجاح المنظمات التسويقية : ثالثا
ماان الأسااباب مااا هناااك منظمااات تسااويقية ناجحااة تعماال ع ااى تحقياا   هاادافها باسااتمرار ولااديها     

يجع ها ناجحة وبتطور مستمر, وبالمقابل هناك منظمات لا تساتطي  تحقيا  ابساط الأهادا  التاي 
وضعت لها و يضا لديها اسبابها ال اصة, وفي ضو  ذلك نساتعرلا مجموعاة مان الأساباب التاي 

 تجعل المنظمات التسويقية ناجحة في عم ها ومن ت ك الأسباب:
( www. Arabnokia .Net,2005 ) 

 يتضمن : وانوجود هد  إستراتيجي واضف وس يا يكون  ساسا ل ت طيط ومعيارا ل رقابة, .   1
 تحديد هد  إستراتيجي عاا ثا تقسيمه إلى  هدا  مرح ية محدد  وواضحة.   -     

تناساااااب حجاااااا الهاااااد  مااااا  حجاااااا النجااااااح المط اااااوب والطاقاااااات المم وكاااااة والمتاااااوفر          -ب    
 لمط وب والمناسب ل وصول إلى الهد .وتحديد الوقت ا

 لقياس مدل التقدا واست دامه كمحفز ل عمل. دوريااايمان بالهد  ومراجعته    -     
الجدية التامة في وض  الهد  وفي الوصول إليه, إذ يجب بذل اكبر جهد ل وصاول ل هاد  .   2

الأهاادا  الم ططااة إذ  ن   و ك مااا كااان الجهااد المبااذول اكباار ك مااا اقترباات الأهاادا  المحققااة ماان
يمااان  بمااا  المنظمااةالجديااة فااي الهااد  تجعاال العماال ناجحااا وتقااود للالتاازاا وتعكااس ماادل حماااس وا 

 .التطوير عم ه اووقته الجهده اع ى النجاح ومدل استثماره اعم ه ومدل إصرارهت
هناااك  بشااكل مط اا , إذ لا بااد  ن يكااون  يهاااعتماااد عالاعاادا بااالظرو  و  المط قااة عاادا الثقااة.   3

ل شاك قيماة مضااعفة تفهماا لأهميتاه ع اى  ن لا ,و  ك بناا ا ع اى الظارو  والاحتياجااتمجال ل ش
 يتحول الشك إلى قيمة مدمر  ل حماس والتفاال.

: قيمااة المنظماة تتحادد بمقاادار التغييار, والاسااتمرار  الاذاتيوالتنميااة والتطوير التع ايا والتادريب .   4
 ة الذاتية وتطوير القدرات.بنفس المقدار من التطوير والتنمي

التركياز ع ااى النجااح ماان  الال تجنيااد القادرات لتحقياا  الأهادا  ممااا يكاون لااه دور  ساسااي .   5
فاي الحفااظ ع اى التقادا والنجااح. ومان  الال التركياز يمكان تحدياد الهاد  ووساي ة الوصاول إليااه, 
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ام  والااازمن والأدوات وتحدياااد البرنااا ,وتحدياااد ال طاااة وال طاااوات اللازماااة لوضاااعها موضااا  التنفياااذ
 .اللازمة لذلك وبالتفاصيل 

 ييا العمل المنجز وتعديل الانحرافات.تق.   6
 رابعا: اسباب فشل المنظمات التسويقية

 هناك  سباب تسويقية دقيقة قد تكون سبب  ساسي في فشل المنظمة التسويقية ومنها:      
 ( 95 ,2005 , برنوطيال )

باادون لااه  وهااذا ينطباا  ع ااى عماال جديااد يااتا ا تيااار موقاا  البياا  : سااو  ا تيااار موقاا  البياا .   1
دراساة كافيااة ل ساو  والحجااا المتوقاا  ل مبيعاات ضاامن ذلااك الموقا  فهااو يقاااا فاي منطقااة لا يصاا ها 

 الزبائن, ويتا ا تيار الموق  بدون دراسة كافية.
  أوي اة, ثاا فجاإهمال المنافسين: وهذا قد يحصال ما  عمال قاائا وقاد يكاون نااجف لسانوات ط.   2

فقد يهمل  ,المنافسينمراقبة تتعرلا ل فشل, ويكون السبب في الكثير من هذه الحالات هو إهمال 
العمل نشاطها الترويجي  و  لتسعيرل  و ال ادمات التاي يقادمونها وريرهاا  و قاد يهمال التغيار فاي 

باااار جااادد إلاااى إعااادادها  و حجمهاااا كماااا قاااد يهمااال التهدياااد الفع اااي الاااذل يساااببه د اااول منافساااين ك
 السو .

إهمااال التغياارات البيئيااة: وهااذا هااو ساابب آ اار مهااا لتعاارلا الكثياار ماان منظمااات الأعمااال .   3
التسااويقية ل فشاال, فقااد يتمتاا  العماال بالنجاااح لساانوات , وفجااأ  يبااد  بمجابهااة الفشاال المتصاااعد وقااد 

الساابب نجااد بأنااه يعاازو ذلااك ابتااد ا إلااى ظاارو  مرح يااة , كالكساااد  و ريااره , ولكاان عناادما نراجاا  
ترا اااى فاااي متابعاااة تطاااورات بيئياااة مهماااة وهاااذا رالباااا ماااا يحصااال بشاااكل تااادريجي وبطااائ فتهم هاااا 
المنظمات التسويقية ثا تكتش  بعد سنوات بأنها تهدد وجودها وهذه التغيارات قاد تكاون قانونياة  و 

كي ل زبااائن .وابسااط مثااال ع ااى ذلااك التغياار التاادريجي فااي الساا وك الاسااتهلاتكنولوجيةاقتصااادية  و 
 نتيجة تغير  وضاعها الاقتصادية.

وياارل الباحااا بااان ماان الامااور الاساسااية التااي تساااعد المنظمااة التسااويقية ع ااى النجاااح ان يكااون 
القاادر  ع ااى امااتلاك رايااة كام ااة لتفاصاايل سااير العماال والانشااطة الاداريااة التااي تجاارل فااي  الاادبه

ماا  التغياارات التااي  ر والقاادر  ع ااى التكياا المنظمااة فضاالا عاان حساسااية المنظمااة التسااويقية ل تغياا
 صل في البيئة التسويقية ال ارجية.تح
 

 : خطوات تحقيق النجاح التسويقي للمنظمات : خامسا
 ن تتباا   طااوات معينااة ومنطقيااة فااي  ماان الافضاال ل منظمااة التسااويقية لكااي تحقاا  اهاادافها      

 www. Land ofsilence,com,1999 )              :)تحقي  ذلك ومن  ها ت ك ال طوات
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ع اى منتجاات المنظماة و المنتجاات المشاابهة المنافساة والقناعاة  الزباائنتحديد كيفية تعار  .   1
المباشارين, موقا  وياب, البرياد  البي بوجود منتجات مشابهة منافسة. واها هذه الوسائل هي رجال 

اكس, المعاارلا التجارياة , حاالات ش صاية ومحترفاة, النشار, ارساالات الفا ,الالكتروني, إشاارات
الوقااائ , ااعاالان وريرهااا ماان الوسااائل الأ اارل. ولمعرفااة  ل الوسااائل  فضاال يجااب عماال اسااتبيان 
يشمل كل الأطرا  من زبائن ومسته كين بل حتى الزملا  والأصدقا  والأهل , وحساب ك فة كل 

 وسي ة وعمل ت صيص لها في الميزانية.
من نتجات من وجهة نظر الزبون وليس المنظمة وتركيزها في  كثر تحديد المزايا المط وبة ل م.   2

عطا  وزن لها. او  مسة  ربعة  مزايا مهمة وا 
ويمكن است داا  س وب الت وي  بدل الترريب مثلا است داا ااعلان لأ بار الزبون بأنه 

لمب ااغ  و ( باادلا ماان إ باااره بأنااه ساايربف اY( إذا لااا يشااترل المناات  )Xسي ساار المب ااغ  و المزيااه )
(. وم  إنها نفس المع ومة إلا  ن التحذير من ال سار  لاه تاأثير Y( إذا اشترل المنت  )Xالمزية )

 اكبر ع ى الزبون من إ باره بالربف وبذلك سيكون التسوي   كثر فاع ية بتطبي  هذا المبد .

بااالعملا   ا تيااار صاايغ اتصااال متطااور  تتضاامن الق ياال ماان البيانااات والتااي بواسااطتها تتصاال.   3
ويجب ا تيار إحدل هذه الرسائل واساتعمالها كأسااس ل حمالات الغيار , رسائل  ىالمحتم ين وتدع

الم موسة والتي تعتبر  كثر الوسائل تأثيرا, ثا تجهيز الفاكسات لتحميل الرسالة وتغير تحية البرياد 
ي اترك الاسا ورقا الصوتي وتوقي  البريد الالكتروني لتتضمنها وعندما تحصل ع ى البريد الصوت

 الت فون واعمل مراجعة ك ما  مكن لهذه الرسالة.
تقساايا الزبااائن إلااى زبااائن نشااطين وزبااائن رياار نشااطين وزبااائن فاارص,  دتقساايا الزبااائن: يعاا.   4

رفالها وذلك لتحديد نوع م اطباة كال  والفصل بينها بشكل دقي   طوه مهمة يجب عدا إهمالها وا 
ترشاايحها حسااب تمياازها لتقرياار كيفيااة الوصااول  لاايها والتفااو  ع اايها و  ةماان هااذه التقساايمات الثلاثاا

بالاعتماااد ع اااى إمكانيااات شااارا ها ويعااد الزباااائن الحااااليين الموجااودين هاااا الأكثاار احتماااالا ل شااارا  
والزباااائن الساااابقين ياااأتون بالمرتباااة اللاحقاااة لاحتماااال الشااارا  الأكثااار ثاااا الفااارص والتاااي هاااي الأقااال 

تسوي  هو بنا  قاعد  مساتمر  لتزاياد الزباائن العائادين لاذلك فاان الهاد  وبما  ن ررلا ال ,احتمالا
ماان هااذه ال طااو  هااو سااحب الزبااائن رياار النشااطين فااي حااال الوصااول إلااى الفاارص ل ماار  الأولااى 

 والتركيز ع ى بنا  إعاد  الزبائن.
 وفي هذه النقطة يجب اعتماد  طوات متس س ة مثل:  :تطوير العمل بتطوير الروتين . 5

 تقرير الرسالة المط وب إيصالها.ا    

 تقرير من يتصل م  هذه الرسالة.ا  ب 
 تطوير الوسائل الأكثر فاع ية لاست دامها في الجهود المتفوقة.ا    

    تقسيا الزبائن إلى فرص وزبائن نشطين وزبائن رير نشطين.ا  د  
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                                           تقرير وتحديد عدد مرات تكرار كل نشاط.   -ها
وليس مان  (الميزانية, ملاك الموظفين, الوقت المتوفر)وهذا يعتمد ع ى ظرو  المنظمة ال اصة 

الصعب تحديد كا مر  يتكرر كل نشاط والحاجة للالتزاا بكل نشاط ويعتمد ذلاك ع اى نسابة نجااح 
 المبيعات.

 
 : عوامل نجاح المنظمات التسويقية : ساساد
حديااد  هااا العواماال التااي تساااعد المنظمااات التسااويقية ع ااى تحقياا  النجاااح ماان  االال يمكاان ت     

 ( Beever,2004,7 ):الوصول إلى الأهدا  المط وبة بالاتي

لتحديد كيفية تعر  الزبائن ع ى منتجات المنظمة والمنتجات المنافساة مسف  المنظمة  جرا .   1
يا الزبااائن حسااب امكانيااة الشاارا  الااى زبااائن ولتحديااد افضاال الوسااائل الممكنااة لتحقياا  ذلااك وتقساا

نشطين وريرنشطين وزبائن فرص والفصل بينها بدقة لتحدياد ناوع الاتصاال معهاا ع اى ان يشامل 
احتياجااااتها وط بااااتها وقااادراتها الشااارائية وعوامااال التفضااايل و  ينحتم ااازبائنهاااا الحااااليين والمالمساااف 

إضاااافة إلاااى  جااارا  مساااف عااان كااال ماااا يتع ااا   والتنفيااار لاااديها والتوقااا  المساااب  ل تغيااار فاااي  ذواقهاااا
عاااداد تقاااارير تعكاااس الواقااا  الحقيقاااي لتحقيااا   بالعاااام ين فاااي المنظماااة بصااافتها عاااام ين وزباااائن. وا 
معالجااااة ناجحااااة كمااااا يجااااب  ن يشاااامل المسااااف المنظمااااات التسااااويقية الناجحااااة وتشاااا يص عواماااال 

مكانياتهاا المادياة والبشا رية والانظا المعتماد  فاي إدار  و سباب نجاحهاا ومان  الال دراساة موقعهاا وا 
 نشاطاتها و هدافها الرئيسية.

ثناا  ممارسا مالت طيط الع.   2 ة ت اك الأنشاطة ي المستمر لنشااط المنظماة التساويقي قبال وبعاد وا 
 حالة. لكلها و جرا  المعالجات اللازمةوتش يص التغيرات الحاص ة وفعاليتوبم ت   اتجاهاتها

  .هعنع ى جمي  المع ومات المط وبةالحصول  ظمة والتأكد منتحديد السو  المستهد  ل من .3

 سااااليب وا تبااااره مااان جميااا  الأوجاااه وا تيار الساااو  التاااروي  لمنااات  المنظماااة قبااال طرحاااه فاااي . 4
إضاااافة إلاااى اعتمااااد وساااائل الجاااذب والتررياااب بمنااات  , التاااروي  الأكثااار كفاااا   وتاااأثير واقااال ك فاااة

 المنظمة.

ن بأنشطة التسوي  والتأكد من  ن كادر النشاط التسويقي ذو قاب ية تدريب الموظفين والعام ي.   5
اضافة الى العمل ع ى تق يص الروتين بهد  تطوير العمل اضاافة الاى ل معرفة وواس  ااطلاع, 
ع اى  ياة تطاورات جدياد  فاي مجاال العمال  و فاي المنظماات المنافساة  اطلاع العام ين والموظفين

  و المنتجات المنافسة.

تحديااد مجااالات اانفااا  فااي مجااال النشاااط التسااويقي وت صاايص اعتماااد لهااا فااي الميزانيااة  .  6
ار المرراوب بهاا مان قبال الزباائن مثال ماواد التاروي  التاي تاوزع يا اصة مواد التروي  إذ يجاب ا ت
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في المعارلا التجارية والتي يمكان لبساها كالقبعاات ويتبعهاا الأقالاا, والتقويماات  و الكاسايتات  و 
 واد المكتبية. الم

ابتكاار وا تياار صايغ اتصاال متطاور  تتضاامن بياناات تحقا  الاتصاال باالعملا  المحتم ااين   .  7
للاتصااالات واسااتعمال النظاااا الرئيسااي الآلااي لاسااتلاا النساا  الالكترونيااة ماان  ماا  المتابعااة الفوريااة

د ال وا  را  المع ومات بشكل  سرع مان الاتصاال اليادول لي إمكانياة إرساال وبالتاا ,الاتصالات وا 
 التجديدات التسويقية المنتظمة بالبريد الالكتروني  و الهات   و البريد الاعتيادل.

حققااة لتحديااد نقاااط القااو  تلمنظمااة ل نتااائ  المماان قباال ا التعقااب والمراجعااة المسااتمر  والدوريااة.   8
 والضع  في الأدا  ومعالجة الانحرافات في وقت حدوثها وحسب مسبباتها.

اساااتبعاد الفااارص الغيااار مرشاااحة ل كساااب إذ رالباااا ماااا ياااتا تقسااايا الزباااائن إلاااى زباااائن حااااليين .   9
وزبااائن سااابقين وفاارص وتعااد الأ ياار  هااي الأقاال احتمااالا ل شاارا  إذ يجااب اسااتبعاد الفاارص التااي لا 

 . يمكن جذبها لمنتجات المنظمة  و تغير ولائها تجاه المنظمة
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 المبحث الثاني
 قياس النجاح التسويقيمؤشرات  

 
يمكااان ل منظماااة متمث اااة بأداراتهاااا الع ياااا ومج اااس اداراتهاااا واصاااحاب المصااا حة المرتبطاااة         

بالمنظمااة ماان اساات داا ماشاارات قياااس النجاااح التسااويقي فااي المنظمااة وهناااك مجموعااة ماشاارات 
 فسااها بالنجاااح او الفشااالممكاان ل منظمااة التسااويقية ان تسااتعين بهااا ل حكااا ع ااى ن ساا وكية وماليااة

 والتي تتمثل بالاتي:
 التكيف   اولا:

باااين البيئاااة المتحركاااة دوماااا بينهاااا و  لايجااااد جسااار ل منظماااة ويعاااد ال طاااو  الاولاااى والمهماااة       
والعالياااة التعقياااد والتاااي تحمااال العدياااد مااان المفاجااا ت ال اصاااة بالمساااته كين والمنافساااين والتقنياااات 

الاقتصااااديةوالتي ع اااى المنظماااة التحساااب لهاااا والتحااارك بأتجااااه  والتشاااريعات الحكومياااة والظااارو 
احتوائها وردا فجو  التباين بينها وبين البيئة ال ارجية, وتست دا المنظمة لذلك تقنيات عديد  عاد  
ما تكون ذات اماد قصاير لان حالاة التكيا  ليسات الحالاة النهائياة المرروباة مان قبال المنظماة بال 

بقااااا  والنمااااو والتطااااورمن اجاااال ب ااااو  الاهاااادا  التااااي ت طااااط المنظمااااة هااااي مقدمةلاحااااداا حالااااة ال
ل وصااول اليهااا ,ولوعااد التكياا  حالااة نهائيااة مرروبااة ماان قب هااا فساايادل فااي الامااد البعيااد الااى ان 

 .(138, 1999)الركابي,يكون وبالا ع يها
د ذلااك ماان فالمنظماات الكفااو   هااي الاقاادر ع ااى التكياا  ما  البيئااة والمتغياارات الم ت فااة ويتجساا   

 لال ابتكار المنتجات او الابتكارات التسويقية ل منظمة او ت بية الاحتياجات المتزايد  والمتساارعة 
 ( .Clark ,1999, 700-735ل زبائن وبما يمكنها من تحقي  النجاح التسويقي )

 
 البقاء والاستمرار  ثانيا :
ط   منه المنظمة ل بحاا عان وضا  ويعد جوهر النجاح التسويقي والمرتكزالذل يمكن ان تن      
ي  م  والاستمرار في البيئة المحيطاة بالمنظماة وان الوثاوب ئا لاجرا  المزيد من عم يات التكملا

من والى البقا  ينبغي ان يحق  ل منظمة راياتها واهدافها والا فبعد مد  تكون المنظمة قد ابتعادت 
 عن نشاطها الاساسي بشكل كبير .

والاساتمرار يعاد مان باين اهاا دوافا  النمووالتطاور ل منظماة التاي يمكان ان  ان استهدا  البقاا 
تتقبااال  فاااالا ارباحهاااا اوزياااااد  ك ااا  انشااااطتها انمااااا لاتقبااال قااااط فقااادان البقااااا  وع ياااه فااااأن جمياااا  
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)الركابي المتغيرات الدافعة ل نمو والتطور تفقد اهميتها ان لا تقترن بضرور  بقا  واستمرار المنظمة 
 ,1999 ,142). 

 
  النمووالتطور  ثالثا:

ويعدهاادفا قائمااا بحااد ذاتااه بوصاافه ماشاارا لقياااس ماادل امكانيااة المنظمااة ع ااى الاسااتمرار فااي 
النشاط وتحقيقها ل نجاح التسويقي اضاافة لكوناه احاد العم ياات المرروباة بسابب مايولاده مان حاافز 

ت ,ومان الباااحثين ماان لارتنااا الفاارص وماا يااوفره مان عواماال وقادرات لمواجهااة التهديادات والتحااديا
يميز بين النمووالتطورومنها من يميز بين النماو والحجاا والتاي كثيارا ماتسات دا بشاكل متباادل  ل 

 يعبر احدها عن الا ر , ويأ ذ النمو اشكالا متعدد  
 توس  السو  والحصة السوقية نتيجة لبي  اكبر كمية من نفس المنتو  او المنتجات ا  1

 ائن . الا رل لنفس الزب     

 اد ال منتجات جديد  . ا  2

 د ول مجالات عمل جديد  .ا  3

 الاقتنا  او الاندما .ا  4

 التكامل .ا  5

شاارل احاااد ر البوتعااد الادار  الناجحااة هااي الضاامانة وعاماال مهااا لنماااو المنظمااة بينمااا يعااد العنصاا
 (. 141,  1999) الركابي , العوامل الماثر  في عم ية النمو 

 
      بيعات رابعا:  نموالم

 (Ambler&Kokkinaki,31 ) تسويقي السائد  والمهمة ل منظماتويعد من مقاييس النجاح ال     
وسوا ا كانت المبيعات كمية اا قيمة فأنها تعاد احاد اهادا  البرناام  التساويقي , وهنااك مفهاومين 

  :( Dibb&Sally,1994,17 ): لنمو المبيعات
بةالمئوية القصول لاحتماليةالسو  التي تتوقعهاا منظماة واحاد  احتمالية المبيعات: وهي النس .  1

 مفرد  ضمن صناعات معينة  ل تتوق  تحقيقها سوا  في صعود اوهبوط المبيعات.
تنباااات المبيعااات  : هااي كميااة المنتجااات المتوقاا  بيعهااا ماان قباال المنظمااة  االال فتاار  زمنيااة  .  2

 .معينة وعند مستول معين من الانشطة التسويقية 
 ويمكن لادار  التسوي  في المنظمة ان تزيد حجا مبيعاتها عن طري  حجا المبيعات       

المرتقب وحجا المبيعات التقديرل , اذ يشيرالاول الى الرقا الذل تأمل المنظماة تحقيقاه اماا الثااني 
 فيشير الى الرقا الواجب تحقيقه في ضو  ظرو  وامكانيات المنظمة الحالية .
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حقيااا  هاااد  نماااو المبيعاااات ليسااات ساااه ة فاااي ضاااو  تق باااات الاساااعار والاضاااطراب ان مهماااة ت  
 الاقتصادل والتض ا والتغييرات البيئية والتشريعات الحكومية والتقنيات المتطور  المستمر  .

 
 

  الربحية   خامسا:
يعد الوصول الى معدلات ومساتويات عالياة مان الاربااح والتاي تساها فاي رفا  قيماة المنظماة      

بقا ها ونموها هد  رئيسي لمعظا المنظمات الاقتصادية ع اى ا اتلا  انواعهاا صاناعية كانات و 
اا تجارية وحتاى كثيار مان المنظماات ال دمياة وذلاك عان طريا  تطاوير المنتجاات او الاساوا  او 

س وماشار لكفاا   ربااح تمثال مقياالاالتقانات والتي تعد سابب ورا  تحقيا  حالاة الربحياة العالياة, فا
السابعاول اذ انها تبارز نتيجاة السياساات والقارارات التاي تت اذها ) ظمة وقياس كفا تها التنظيميةالمن
(, كمااااا تمثاااال ماشاااار لنجاااااح الانشااااطة التسااااويقية وذات تاااااثير فااااي ا تيااااار المنظمااااة 47, 2000,

 (.40,  2001,  ل وسا).لستراتيجيتها المستقب ية وتقويا ستراتيجيتها الحالية 
 

 ROIعلى الاستثمار  العائد  سادسا :
 الوحاد يعد احد ماشارات النجااح التساويقي ومقيااس مان مقااييس الربحياة يسات دا لقيااس قادر      

في اصول المنظماة ع اى تولياد الاربااح , كااا يسات دا فاي ات ااذ قارارات   المستثمر   الواحد النقدية
(,ويمكان اسات دامه 54 ,1979الضاررامي ,اضافة منتجات جديد  ل  طوط الانتاجية فاي المنظماة )

فااي تحدياااد وقياااس حجاااا المبيعاااات المتوقاا  او ماااا يجاااب ان يتحقاا  مااان اساااتثمار قاادر معاااين مااان 
 (.567 ,1988)الازهرل, النشاط التسويقي وذلك بالاست داا النموذ  الرياضي ال اص به

لعائاااد ولتحدياااد هاااذا العائاااد يمكااان الاسترشااااد بالعائاااد المتحقااا  فاااي السااانوات الساااابقة او بمتوساااط ا
المتحقااا  او الساااائد فاااي الصاااناعة ويعبااار عناااه بشاااكل نسااابة مئوياااة تعكاااس مااادل كفاااا   الانفاااا  
التسويقي وادرا  التسوي  في تشغيل مواردها بالقياس الى حجا المبيعات المحق  فان كانت متدنية 
فتشاااير الاااى عااادا نجااااح المنظماااة وان كانااات النسااابة مرتفعاااة فانهاااا تعكاااس نجااااح المنظماااة وكفاااا   

 (.278, 1999الضمور ,عالية ادارتها )وف
وزيااد  العائاد ع اى الاساتثمار الاذل تحصال  الساوقية ل منظماةحصاة الزيااد  بين  وهناك من يربط 
 (.Cranfield School,2001, 97ع يه المنظمة )

 
  الحصة السوقية   سابعا:

     ( 458, 1999الصحن)يمكن تمثيل الحصة السوقية بالمعادلة الاتية : 
 مبيعات المنظمة في فتر  زمنية معينة                         
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     100×   ااااااااااااااااااا= الحصة السوقية       
 مبيعات الصناعة في ذات الفتر                            
وهي مبيعات المنظمة معبرا عنها بنسبة مئوية ل مبيعاات الك ياة ل صاناعة او القطااع , وتتبااين    
 ( .Greenley,1989,173ن سو  الى ا ر ومن صناعة لا رل )م

وتمثاال ماشاارا فاااعلا لقياااس ماادل نجاااح المنظمااة وقاادرتها ع ااى تحقياا  الانفااراد والااربف فااي       
السو  , كما انها تمثل ماشرا فاعلا لتعزيز مركز المنظمة التنافسي , كما يتا من  لالها التمييز 

تها التساااويقية والغيااار ناحجاااة وذلاااك مااان  ااالال مقارناااة ادا  باااين المنظماااات الناجحاااة فاااي نشااااطا
المنظمااة ماا  الادا  الك ااي ل سااو  او الصااناعة او ماا   ل منااافس ا اار فااي مجااال الاعمااال نفسااه, 

 وهل هي حققت الربف اا  سرت حصتها في السو  .
ة وقد تسعى المنظماة لمعرفاة حصاتها فاي الساو  مان  الال اسات داا تح يال الحصاة الساوقي      

ل تاكاااد فيماااا اذا كاااان التغييااار فاااي المبيعاااات ناتجاااا عااان اساااتراتيجية المنظماااة اا بسااابب الظااارو  
 . (429, 2000الديوه جي ,والماثرات ال ارجية التي لا يمكن السيطر  ع يها والتي ادت لذلك )

قية , فالرربة فاي زيادتهاا قاد تاادل الاى  فالا الربحياة فاي من الضرورل الاهتماا بالحصة السو و 
لمدل القصير بينما تحقي  الحصة السوقية الاع ى قد يادل الى الربحياة فاي المادل الطويال كماا ا

يمكاان زيادتهااا عاان طرياا  زياااد  المبيعااات وذلااك بمقارنااة مبيعااات العاااا الحااالي بمبيعااات الاعااواا 
الساابقة وتوسااي  ال طااوط الانتاجيااة او عنادما يحاادا تحساان فااي الظارو  الاقتصااادية التااي تعماال 

المنظمة نتيجاة لنماو الساو  وزيااد  معدلاتاه او زيااد  فعالياة المازي  التساويقي ل منظماة مقارناة بها 
طقي الاذل يادرك بادا  المنظمات الا رل المنافسة لها , اضافة الى التاثير البشرل والت طيط المن

ت داا الحصاااة لغااارلا الت طااايط دون ساااواها واسااا عااااتاقية فاااي بعااالا القطاهمياااة الحصاااة الساااو 
 ب ي ل توس  والنمو.المستق
 وتعد الربحية والحصة السوقية هي الاكثر شيوعا من بين ماشرات النجاح التسويقي .    
ياا  إليااه ب صااوص البقااا  والنمااو والتك قااد تعتباار بعاالا المنظمااات التسااويقية إن مااا تااا التطاار و 

يجية منهاا. التساويقية و اصاة الاساترات المنظماات ماشرات لقياس النجاح التسويقي في الكثيار مان
وبهااذا تكااون دور  النجاااح التسااويقي متمث ااة بالبقااا  والتكيياا  والنمااو وتحقياا  الأهاادا  لكاال منهااا. 
ولذلك فان ماشرات القياس تعددت حسب طبيعة المنظمة المراد تقييا  دااها فماثلا نجاد إن بعالا 

لمنظماة, فاي المنظمات التسويقية  كدت ع ى مساالة معياار بقاا  المنظماة كماشار رئيساي لنجااح ا
قابل منظمات تسويقية   رل  كدت ع ى مدل قدر  المنظمة التسويقية ع ى التكيي  محين نجد بال

, فاي حاين نجاد منظماات ةم  البيئة التسويقية كماشر آ ار لقيااس النجااح التساويقي لت اك المنظما
ا ا ع اى ماا تسويقية   رل تركز ع ى مسالة النمو  كماشار رئيساي ل بقاا  والاساتمرار والنجاح.وبنا

تقااادا ي  اااص الباحاااا إلاااى نتيجاااة مفادهااااي باااان اادار  التساااويقية فاااي  ل منظماااة مااان المنظماااات 
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ال اصة بها لا تستطي  است داا ماشر واحد لقياس النجاح التسويقي فيها وبذلك تحتاا  إلاى عاد  
 .مقاييس منها كمية ومنها وصفية

 
 
  الشركة المبحوثة: التسويقي في لقياس النجاحكمية اعتمد الباحا عد  ماشرات  وقد 
 

الأثااا المنزلاي  : ماشارات لقيااس الكفاا   التساويقية فاي الشاركة العاماة لصاناعةالمجموعة الأولى
 *وهي: في مدينة الموصل

 التكالي  التسويقية                                            
 (100×  اااااااااا)   - 100 = الكفا   التسويقية.   1

 كالي  الك يةالت                                         
 

 نسبة الزياد  في الم رجات                         
   ااااااااااااااكفا   المنت  =  .  2

 نسبة الزياد  في المد لات                         
 
 نفقات القنا ( –)ايراد القنا                                 
   اااااااااااااااكفا   قنا  التوزي  =   . 3

 نفقات القنا                                        
 
 تروي  ال ك فة                                   

 100×  اااااااااااااااا = كفا   التروي   . 4 

 عدد الدنانير المتحققةمن المبيعات                         
 

 عدد المنتجات                               

  100×  ااااااااا = كفا   مزي  المنت   . 5

 عدد ال طوط                                
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------------------------------------ 
 انية التطبي .* تا استبعاد كفا   التسعير لعدا توفر البيانات الملائمة وبالتالي عدا امك

ي فاي : ماشرات لقياس النجااح التساويقي المساتند  إلاى ماشارات الأدا  التساويق المجموعة الثانية
 * :يالشركة المدروسة,وكانت كالات

 
 عدد الوحدات المباعة = حجا المبيعات.   1
 
 سعر البي  ل وحد × عدد الوحدات المباعة  = قيمة المبيعات.   2

                              
                            
 المبيعات السابقة –المبيعات الحالية                                  

       100×   اااااااااااااااااامعدل نمو المبيعات =  .  3
 المبيعات السابقة                                      

 
 بف بعد الضريبة  صافي الر                              

 100×   ااااااااااااا العائد ع ى الاستثمار= .  4

 اجمالي الموجودات                               
 
 تكالي  + المصروفات ( ال)  –صافي الربف بعد الضريبة = الايرادات  .  5
 

                        حصة مبيعات النوع                                                         

 100×  ااااااااااااا =  النوع من اجمالي مبيعات الشركةحصة  .  6

 اجمالي مبيعات الشركة                                                       
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------------------------------------ 

لبيانااات عاان إجمااالي مبيعااات صااناعة * تااا اسااتبعاد الحصااة السااوقية الك يااة ل شااركة بعاادا تااوفر ا
 الأثاا ال شبي في مدينة الموصل .

 الفصل الخامس
 نموذج وفرضيات الدراسةأتحليل النتائج واختبار 

 
 : هما مبحثين هذا الفصل ويتضمن           

 المبحا الاول : تح يل علاقات الارتباط والتاثير بين متغيرات الدراسة .
 .تائ  باست داا الماشرات الموضوعية وماشرات الكفا   التسويقيةالمبحا الثاني : تح يل الن
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 المبحث الاول                                       
 اختبار انموذج الدراسة وفرضيتها 

 تحليل علاقات الارتباط والتاثير بين متغيرات الدراسة 
 

, ولاجاال تحقياا  هة, ا تبااار الفرضاايات المنبثقااة عناانمااوذ  الدراسااايقتضااي التحقاا  ماان سااريان 
ا مجموعة مان ادوات التح يال الاحصاائي التاي سانأتي ع اى ذكرهاا تباعاا حساب حذلك اعتمد البا

هااذا مضاامون , ثااا تقساايا الدراسااةقاا  اساات دامها, وفااي ضااو  الفرضاايات المنبثقااة عاان نمااوذ  امو 
ات الارتبااط باين متغيارات الدراساة, فيماا بحا الى محورين اساسيين, يتناول الاول تح يل علاقمال

ينصب الثاني ع ى تح يل علاقات التأثير بين ت ك المتغيرات, وتعرلا تفاصايل ذلاك ع اى النحاو 
 التالي:

 المحور الاول : تحليل علاقات الارتباط بين متغيرات الدراسة :
باحاا فاي تنفياذ ذلاك بهد  التعر  ع ى قوه وطبيعاة العلاقاة باين متغيارات الدراساة  عتماد ال     

( وع ى النحاو Tار)بار معنوية الارتباط ع ى ا تبفي ا تيعتمد فيما البسيط ع ى معامل الارتباط 
 الاتي:

 - 4 -جدول 
ع ى حده والكفا    وكلا  ينالارتباط البسيط بين النجاح التسويقي بدلالة ابعاده مجتمع قيا معامل

الأثاا المنزلي  اتحده في الشركة الوطنية لصناعالتسويقية بدلالة ابعادها مجتمعة وكلاا ع ى 
 في الموصل

 المتغيرات المعتمدة           
 

 غيرات المستقلةالمت

معدل نمو حجم 
 المبيعا ت

معدل نمو قيمة 
 حجم الأرباح المبيعا ت

العائد على 
 المؤشر الكلي الاستثمار

 0.432 0.261 0.156 0.639 0.655 كفاءة المنتج 

 0.841 0.668 0.770 0.919 0.711 التوزيعكفاءة قناة 

 0.814 0.941 0.752 0.694 0.636 كفاءة الترويج
 0.682 0.483 0.671 0.684 0.674 كفاءة مزيج المنتج

 0.84 0.66 0.77 0.91 0.71 المؤشر الكلي



  

 87 

P < 0.5 P 

< 0.01 N 

= 5 

 
 

 :ار الفرضية الاولىباخت :أولا 
بدلالة  ة الى وجود علاقة ارتباط معنوية بين الكفا   التسويقيةيشير مضمون هذه الفرضي        

في  ابعادها مجتمعة )كفا   المنت ,كفا  التوزي ,كفا   التروي ,كفا   مزي  المنت ( وكلا ع ى حده
بدلالة ابعاده مجتمعين )معادل نماو حجاا المبيعات,معادل  النجاح التسويقيبين و  المبحوثةة شركال

عاارلا نتااائ  ا تبااار نو  حجا الارباح,العائااد ع اى الاسااتثمار( وكاال ع ااى حاده ,نماو قيمااة المبيعااات
 هذ  الفرضية ع ى النحو الاتي:

 
الكفااا   التسااويقية بدلالااة ابعادهااا ( نتااائ  قياااس علاقااة الارتباااط البساايط بااين  4يظهاار الجاادول ) 

ي الشااركة فاا والنجاااح التسااويقي بدلالااة ابعاااده مجتمعااين وكاال ع ااى حااده مجتمعااة وكاالا ع ااى حااده
 ما يأتي:            الاثاا المنزلي في الموصل, اذ تكش  هذ  النتائ   اتلصناع الوطنية

النجااح و باين الكفاا   التساويقية بدلالاة ابعادهاا مجتمعاه  جادا  جياد  موجباة وجود علاقاة معنوياة -
  (%0.84  , اذ ب غااات قيماااة معامااال الارتبااااط باااين المتغيااارين )بدلالاااة ابعااااده مجتمعاااين التساااويقي

 وهي قيمة عالية جدا تاشر قوه العلاقة بين المتغيرين.
( باااين الكفاااا   % 0.91( وممتااااز )% 0.66وجاااود علاقاااة معنوياااة موجباااة تتاااراوح باااين متوساااط) -

 التسويقية بدلالة ابعادها مجتمعة وكل بعد من ابعاد النجاح التسويقي ع ى حده.
بين كل بعد  %( 0.84) ( وجيد  جدا% 0.68جود علاقة معنوية موجبة تتراوح بين متوسط)و  -

بدلالاة ابعااده مجتمعاين عادا العلاقاة باين  النجااح التساويقيتساويقية ع اى حاده و من ابعاد الكفا   ال
( وهااي تاشاار وجااود % 0.43كفااا   المناات  والنجاااح التسااويقي بدلالااة ابعاااده مجتمعااين اذ ب غاات)

 علاقة مقبولة بين البعدين.
( بااين ابعاااد % 0.94( وممتاااز )% 0.63موجبااة تتااراوح بااين متوسااطة )وجااود علاقااة معنويااة  -

النجاح التسويقي كل ع ى حده عدا علاقة الارتباط بين وبين ابعاد الكفا   التسويقية كلاع ى حده 
( وهاي علاقاة ضاعيفة جادا وريار معنوياة وكاذلك % 0.15كفا   المنات  وحجاا الاربااح اذ ب غات )

( وهاي علاقاة ضاعيفة ريار % 0.26العائاد ع اى الاساتثمار اذ ب غات )و  العلاقة بين كفاا   المنات 
 معنوية.
هااااذا وقاااااد جااااا ت جميااااا  نتااااائ  الارتبااااااط بااااين الكفاااااا   التسااااويقية بدلالاااااة ابعادهااااا مجتمعاااااة                                   

الاولى  وكلاع ى حده م  النجاح التسويقي بدلالة ابعاده مجتمعين وكلا ع ى حده داعمة ل فرضية
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عاادا ماااي ص العلاقااة بااين كفااا   المناات  وكاالا ماان حجااا الارباااح والعائااد ع ااى الاسااتثمار وبااذلك 
 نتوصل الى قبول فرضية البحا الرئيسة الاولى.

 
 

 اختبار الفرضية الرئيسية الثانية: : ثانيا
راسااة تواصاالا ماا  ماااتا عرضااه فااي اولا ماان نتااائ  تح ياال علاقااات الارتباااط بااين متغياارات الد     

تااأتي مضااامين هااذه الفقاار  ثانياااا لتسااتكمل ا تبااار سااريان نمااوذ  الدراساااة ماان  االال التحقاا  مااان 
صحة الفرضية الرئيسية الثانية حاول وجاود علاقاات تاأثير باين متغيارات الدراساة وتحقيقاا لاذلك تاا 

 spss-1o)بأعتمااد البرمجاة الاحصاائية (Regression Analysis)اسات داا تح يال الانحادار 

for windows) :ويأتي تنفيذ ذلك في ضو  المعطيات الاتية 
 - 5 -جدول 

نتائ  علاقة التأثير بين الكفا   التسويقية بدلالة ابعادها اجمالاا وكلاا ع ى حده والنجاح التسويقي 
 الأثاا المنزلي في الموصل اتفي الشركة الوطنية لصناع بدلالة ابعاده مجتمعة وكلاا ع ى حده

 
 ت المتغيرا    

 المعتمدة         
 غيرات المت

 المستقلة

معدل نمو حجم 
 امبيعت

معدل نمو قيمة 
 المبيعت

 المؤشر الكلي العائد على الاستثمار حجم الأرباح
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 المؤشر الكلي
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تستهد  عم ية التح يل مستول تأثير الكفا   التساويقية بدلالاة ابعادهاا مجتمعاة وكالا ع اى        
حده في النجاح التسويقي بدلالاة ابعااده مجتمعاين وكالا ع اى حاده فاي الشاركة الوطنياة لصاناعات 

 simpleموصااال ويسااات دا اسااا وب الانحااادار البسااايط فاااي تحقيااا  ذلاااك)الاثااااا المنزلاااي فاااي ال

(Regression ( كما يست دا ا تباارF(وا تباار )SIG فاي التحقا  مان معنوياة نتاائ  الا تباار )
 ال اصة بالفرضيه

 الذل يكش  مايأتي : (5) وفي ضو  معطيات الجدول   
 )تاثير الكفا   التسويقية بالنجاح التسويقي(   
R) مل التحدياااادياشاااارمعا -

ان نساااابة الا ااااتلا  المفساااار فااااي النجاااااح التسااااويقي بساااابب تااااأثير (  2
( وهااي نساابة جيااد  تاادل ع ااى ان % 70.6الكفااا   التسااويقية بدلالااة ابعادهااا مجتمعااة لاتقاال عاان )

( ماان الا تلافااات الك يااة فااي النجاااح التسااويقي فااي الشااركة المبحوثااة تتحاادد ماان  االال % 70.6)
اسااتغلال المااوارد المتاحااة لااديها وتحقياا  الكفااا   التسااويقية والنساابة المتبقيااة معرفااة الشااركة بكيفيااة 

نماااوذ  الانحااادار والتاااي لايمكااان  تمثااال نسااابة مسااااهمة المتغيااارات الغيااار الدا  اااة فاااي( % 29.4)
 السيطر  ع يها.

ويااااة عنااااد ( وهااااي ذات قيمااااة معن% 7.192( المحسااااوبة)Fوفضاااالا عاااان ذلااااك ب غاااات قيمااااة)     
ذلااااك ان منحنااااى الانحاااادار جيااااد فااااي تفسااااير العلاقااااة بااااين الكفااااا    ويعنااااي%(  0.075مسااااتول)

( ولايس عناد المساتول % 0.07التسويقية والنجاح التسويقي بدلالة ابعاده مجتمعين عند المستول)
(0.05 %.) 

 0.07تقود الى قبول الفرضاية الرئيساية الثانياة عناد المساتول) وهذه المعطيات والنتائ  الاحصائية
 ( .% 0.05عند المستول )( ورفضها %

 (التسويقي )تاثير الكفا   التسويقية في كل بعد من ابعاد النجاح
Rتاشاااار معاااااملات التحديااااد ) -

( ان نساااابة الا ااااتلا  المفساااار لتااااأثير الكفااااا   التسااااويقية بدلالااااة 2
ابعادهاا مجتمعاة فاي كال بعاد مان ابعااد النجااح التساويقي ) معادل نماو حجاا المبيعات,معادل نماو 

( % 59.3( )% 84.4) (% 50.5) المبيعااات,حجا الارباااح ,العائااد ع ااى الاسااتثمار( هاايقيمااة 
%(  44.6%(  ) 59.3%( ) 84.4%( ) 50.5)( ع ى التوالي مماا يعناي ان نسابة % 44.6)

ماان الا تلافااات الك يااة فااي ابعاااد النجاااح التسااويقي الماشاار  اعاالاه وع ااى التااوالي تحاادد ماان  االال 
( % 15.6( )% 49.5بطبيعااااة الكفااااا   التسااااويقية والنسااااب المتبقيااااة ) معرفااااة الشااااركة المبحوثااااة
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ع ااى التااوالي تمثاال نساابة مساااهمة المتغياارات الغياار الدا  ااة فااي نمااوذ   (% 55.4( )% 40.7)
 الدراسة والتي لايمكن السيطر  ع يها.

( % 16.2( )% 3.05( المحساوبة لابعااد النجااح التساويقي )F) وفضلا عن ذلك ب غات قيماة   
( % 0.179( ع ااى التااوالي وهااي قاايا ذات دلالااة معنويااة عنااد المسااتويات)% 2.41)%(  4.36)
ذلاك ان منحناي الانحادار جياد عناد  يعناي( ع ى التاوالي و % 0.218( )% 0.128( )% 0.27)

( ع ااااااى التااااااوالي مماااااا يعنااااااي قبااااااول % 0.21( )% 0.12(  )% 0.02( )% 0.17المساااااتويات)
عنااد المسااتويات  ر ل كفااا   التسااويقية فااي ابعاااد النجاااح التسااويقيالفرضااية القائ ااة بااأن هناااك تااأثي

 0.05المستول)     ( ع ى التوالي ورفضها عند% 0.21( )% 0.12( )% 0.05( )% 0.17)
 .( % 0.05( عدا ما ي ص التأثير في معدل نموقيمة المبيعات حيا يقبل عند المستول)%

 كل بعد من ابعاد النجاح التسويقي( )تاثير كل بعد من ابعاد الكفا   التسويقية في
Rياشر معامل التحديد) -

( ان نسب الا تلا  المفسر بسبب تأثير ابعاد الكفا   التسويقية 2
كاالا ع ااى حااده فااي كاال بعااد ماان ابعاااد النجاااح التسااويقي فااي الشااركة المبحوثااة هااي ع ااى 

 النحو الآتي:
R)) ياشر معامل التحديد

 ان نسبة الا تلا  المفسر بسبب : 2

والعائااد ( فااي كاال ماان حجااا الارباااح % 6.8( )% 2.4تااأثير كفااا   المناات  ضااعيفة جاادا) -
 الي.الاستثمارع ى التو  ع ى

ومعدل نماو حجاا ( في كل من معدل نموقيمة المبيعات % 42.9( )% 40.8وضعيفة)     
 ع ى التوالي.المبيعات 

 ( في العائد ع ى الاستثمار.% 44.6) ضعيفة تأثير كفا   التوزي  -

    ( في كل من معدل نمو حجا المبيعات وحجا % 59.3( )% 50.6ومقبولة)       
 الارباح ع ى التوالي.      

  ( في معدل نمو قيمة المبيعات.% 84.5وجيد  جدا)       
 تأثير كفا   التروي  -

 ومعدل نمو ( في كل من معدل نمو حجا المبيعات % 48.1( )% 40.5ضعيفة)       
 . تواليلمبيعات ع ى القيمة ا       

 ( في حجا الارباح .% 56.6ومقبولة )  
 ( في العائد ع ى الاستثمار.% 88.5وجيد  جدا )  

 ( في العائد ع ى الاستثمار.% 23.3ضعيفة جدا) تأثير كفا   مزي  المنت  -
 الارباح ومعدل نمو  ( في كل من حجا% 47.4( )% 45.4( )% 40وضعيفة )           

 قيمة المبيعات ع ى التوالي.حجا المبيعات ومعدل نمو            
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وهي نسب تدل ع ى ان مقادار كال نسابة مان النساب اعالاه مان الا تلافاات الك ياة فاي النجااح    

معرفااة الشااركة بكيفيااة اسااتغلال المااوارد المتاحااة التسااويقي فااي الشااركة المبحوثااة تتحاادد ماان  االال 
قية, والنساب المتبقياة مان النساب المئوياة كال منهاا تمثال نسابة لديها وبالتالي تحقي  الكفا   التسوي

 مساهمة المتغيرات الغير الدا  ة في نموذ  الانحدار والتي لايمكن السيطر  ع يها.
( هااي 5والااوارد  فااي الجاادول ) ولكاال بعااد ماان الابعاااد ( المحسااوبةFفضاالا عاان ذلااك فااأن قاايا )    

( بانفس الجادول  ل ان منحناي الانحادار SIGحقاول)  ذات قيا معنوية عناد المساتويات الاوارد  فاي 
جيد في تفسير العلاقات بين كل بعد من ابعااد الكفاا   التساويقية وباين كال بعاد مان ابعااد النجااح 

( عاادا العلاقااة بااين كفااا   التوزياا  % 0.05التسااويقي عنااد ت ااك المسااتويات ولاايس عنااد المسااتول)
التاااروي  والعائاااد ع اااى الاساااتثمار اذ ان منحناااى  والعلاقاااة باااين كفاااا  ومعااادل نماااو قيماااة المبيعاااات 

 ( .% 0.05الانحدار جيد في تفسير العلاقة بينها عند المستول )
مماا يعنااي رفالا الفرضااية القائ ااة باأن كاال بعااد مان ابعاااد الكفااا   التساويقية تاااثر فااي كال بعااد ماان 

( SIGد  في حقول )( وقبولها عند المستويات الوار % 0.05ابعاد النجاح التسويقي عند المستول)
ال اصااة بهااا بأسااتثنا  تااأثير كاال ماان كفااا   التوزياا  فااي معاادل نمااو قيمااة المبيعااات وتااأثير كفااا   

 ( .% 0.05التروي  في العائد ع ى الاستثمار اذ تقبل عند المستول)
وهااذا ياادعا مااا جااا  فااي الفرضااية الرئيسااية الثانيااة ماان وجااود علاقااة تااأثير معنويااة لابعاااد الكفااا   

 يقية كل ع ى حده في ابعاد النجاح التسويقي كل ع ى حده.التسو 
 )تاثير  كل بعد من ابعاد الكفا   التسويقية في النجاح التسويقي(

Rياشر معامل التحديد ) -
ثيركلا من كفاا   المنات  وكفاا   ( ان نسبة الا تلا  المفسر لتأ2

بدلالاة ابعااده مجتمعاين  التوزي  وكفا   التروي  وكفا   مزي  المنت  فاي النجااح التساويقي
 66.2( ومتوساااطة)% 70.7( وجياااد )% 18.7فاااي الشاااركة المبحوثاااة هاااي ضاااعيفة جااادا)

 (و)% 18.7( ع اااااااى التاااااااوالي وهاااااااي نساااااااب تااااااادلل ع اااااااى ان )% 46.5( وضاااااااعيفة)%
( ماان الا تلافااات الك يااة فااي النجاااح التسااويقي تتحاادد % 46.5(و)% 66.2(و)70.7%

 29.3%(و) 81.3)    تساااويقية والنساااب المتبقياااة بمعرفاااة الشاااركة المبحوثاااة بالكفاااا   ال
ع اااى التاااوالي تمثااال مسااااهمة المتغيااارات ريااار الدا  اااة فاااي %(  53.5%(و) 33.8%(و)

 نموذ  الدراسة او التي لايمكن السيطر  ع يها .

 
( هااي ذات قايا معنويااة دالاة عنااد  5( المحسااوبة )الاوارد  فااي جادول Fقايا ) فااأنوفضالا عاان ذلاك 

( ل علاقااة % 0.05ولاايس عنااد المسااتول) (0.09و)(0.07و)(% 0.20(و)% 0.46) ياتالمسااتو 
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م  النجاح التسويقي  وكفا   التوزي  وكفا   التروي  بين كل من كفا   المنت  وكفا   مزي  المنت 
وكفاااا   التوزيااا   وهاااذا ياااادل الاااى رفااالا الفرضاااية القائ اااة باااأن كفاااا   المنااات  وكفاااا   مااازي  المنااات 

قبولهااااا عنااااد لكاااان ( و % 0.05)     فااااي النجاااااح التسااااويقي عنااااد المسااااتولتاااااثر  وكفااااا   التااااروي 
 .ع ى التوالي (0.09(و)0.07و)(% 0.20( )% 0.46المستويات )

وهذا يدعا ماجا  في الفرضية الرئيسية الثانية من وجود علاقة تاأثير ابعااد الكفاا   التساويقية كالا 
وعند مستويات متباينة ع اى اساساها يمكان ع ى حده في النجاح التسويقي بدلالة ابعاده مجتمعين 

 قبول او رفلا الفرضيات .
 

 :ن  ص مما تقدا الى 
صحة الفرضية الرئيسية الثانياة مان وجاود علاقاة تأثيرالكفاا   التساويقية بدلالاة ابعادهاا مجتمعاة  -

 وكلا ع ى حده والنجاح التسويقي بدلالة ابعاده مجتمعين وكل ع ى حده.
ية الثالثاة ماان تذبااذب مساتول تااأثير الكفااا   التساويقية بدلالااة ابعادهااا فااي صاحة الفرضااية الرئيساا -

    النجاح التسويقي بدلالة ابعاده بسبب تباين مستول الاعتماد ع ى مجالات الكفا   التسويقية.
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 المبحث الثاني                                         
 تحليل النتائج باستخدام المؤشرات الموضوعية ومؤشرات الكفاءة التسويقية 

 
الاثاث  اتالمؤشرات الموضوعية لقياس النجاح التسويقي في الشركة الوطنية لصناع - اولا

 .2005ولغاية  2001المنزلي بالموصل للفترة من 
تااااا اعتماااااد مجموعااااة ماااان الماشاااارات الموضااااوعية وتح ي هااااا لغاااارلا قياااااس ماااادل النجاااااح 

ولغاياة  2001التسويقي الاذل حققتاه الشاركة الوطنياة للاثااا المنزلاي مان عدماه  الال الفتار  مان 
 ومن الماشرات التي اعتمدت لقياس النجاح التسويقي في الشركة المبحوثة هي كالاتي: ,2005

 - 6 –جدول 
لاثاا المنزلي ل فتر  من ا لصناعات جا كمية وقيمة المبيعات من منتجات الشركة الوطنيةح  

 م  معدل النمو لكل نوع ومعدل النمو لاجمالي المبيعات 2005 ولغاية 2001
 السنة                 

 
 المنتج

2000
سوحدة 

القيا
 2001
 2002
معدل النمو  

+%
- 2003

معدل النمو  
+%

- 2004
معدل النمو 

 
+%

- 2005
معدل النمو  

+%
- 

 183 170 36 60 (30) 44 133 63 27 ررفة غرف نوم نفرين

 176 69 2400 25 (99) 1 65 248 150 دولاب دولاب بابين

 30 86 (43) 66 (64) 115 98 317 160 سرير سرير نفر واحد
 42 44 (16) 31 (82) 37 35 203 150 كوميدل كوميدي

 75 35 (74) 20 (58) 77 632 183 25 طقا طقم استقبال
 (13) 74 (48) 85 (28) 162 275 225 60 طقا كرسي ديوان
 190 446 10 154 (74) 140 53 535 350 كرسي كرسي طعام
 (63) 40 10 109 (34) 99 331 151 35 منضد  منضدة ديوان

 اا اا اا اا اا اا 25 355 285 مرتبة مراتب

 99.7 1198 (59) 600 (94) 1447 111 24462 11620 وحد  اثاث متنوع
 (95) 20 اا 403 اا اا اا اا اا كرسي كرسي جامعي )رحلة(

 67 20 (91) 12 اا 135 اا اا اا منضد  منضدة حاسبة
 (26) 150 (83) 202 اا 1179 اا اا اا منضد  منضدة مكتب
 1107 169 (93) 14 اا 190 اا اا اا سيت سيت طبلات
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 30 181 (71) 139 اا 485 اا اا اا مكتبة مكتبة صاج
 السنة                 

 
 المنتج

2000
سوحدة 

القيا
 2001
 2002
معدل النمو  

+%
- 2003

معدل النمو  
+%

- 2004
معدل النمو  

+%
- 2005

معدل النمو  
+%

- 

 اا 19 اا اا اا اا اا اا اا دولاب دولاب مطبخ

 اا 75 اا اا اا اا اا اا اا م بن ملبن

 اا 46 اا اا اا اا اا اا اا باب باب

 اا اا اا اا اا اا اا 704843 اا سرير اسرة حديدية

 اا اا اا اا اا اا اا اا اا دولاب دولاب حديد

الوحدات المباعة  مجموع
 )بالوحدة وحسب النوع(

7402 
 2000سنة

74% 
12862 26742 108% 4111 -85% 1920 -53% 2842 48% 

 قيمة المبيعات
 )دينار عراقي(

351583443
 

154
 %

891081783
 3514244900
 

294% 
855542455

 
-76% 

278473250
 

-68% 

342290100
 

23% 

 
                                                                                                                                

 :  حجم وقيمة المبيعات.  1
حاادات المنتجااة والمصااروفة لغاارلا البياا  ولكاال المنتجااات ولم ت اا  وهااو عاادد  و قيمااة الو 

وسااهولة احتسااابه  بااه الانااواع ويمتاااز بكونااه ق ياال الك فااة وسااهولة الحصااول ع ااى البيانااات ال اصااة
سوا اا كعدد وحدات مباعة او قيمة مبيعات, وهاو ماشار مهاا جادا مان ماشارات النجااح التساويقي 

 اذ القرارات والاجرا ات التصحيحية لتجاوز ان فاضه. اصة وان المدرا  يعتمدونه في ات 
كماا هااو  2005لغاياة  2001بتح يال المبيعاات ل شاركة الوطنيااة للاثااا المنزلاي ل فتار  ماان 

( 26742والبالغااة ) 2002يتبااين تحقياا  زيااد  فااي حجااا المبيعااات لساانة  (6واضاف فااي الجاادول )
قاد يعناي زيااد  فاي كمياة  مماا ( وحد 12862والبالغة ) 2001وحد  مقارنة بحجا المبيعات لسنة 

 .وذلك ل ثبوت النسبي للاسعار الط ب ع ى منتجات الشركة ولم ت   الانواع من قبل السو 
ويعاازل ساابب الزياااد  لاسااباب عديااد  قااد تتع اا  بكااون اسااعار هااذه المنتجااات مناساابة مقارنااه 

ص المتمثاال بااورر النجااار  باسااعار المنتجااات المنافسااة فااي السااو  والمنتجااة ماان قباال القطاااع ال ااا
الصااااغير  او معاماااال النجااااار  الكبياااار , او ان زياااااد  الط ااااب هااااي بساااابب نوعيااااة ال شااااب الممتاااااز  
المسااات دا فاااي صاااناعة الاثااااا والاااذل يمثااال المااااد  الاساساااية لصاااناعة الاثااااا اضاااافة ل نوعياااات 
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المقدمة عند البي  الجيد  ل مواد الاولية الا رل من قمار او اسفن  او صمغ, او نتيجة ل  دمات 
 وكل ذلك يعني اتساع سو  المنتجات ل شركة.

وعنااد تح ياال الزياااد  يتبااين انهااا شاام ت مبيعااات كاال انااواع المنتجااات وباادون اسااتثنا  إلا ان 
 الزياد  لا تكن بشكل متساول لكل الانواع.

 - 7 –جدول 
الاثاا المنزلي  اتالماشرات الموضوعية لقياس النجاح التسويقي في الشركة الوطنية لصناع  

 2005ولغاية  2001بالموصل ل فتر  من 
 

 
 قد حققت زيااد  كبيار  فاي قيماة المبيعاات (7لاحظ جدول ) وبنا ا ع ى ما تقدا فأن الشركة

والبالغااة  2001( دينااار عراقااي قياسااا بااالمتحق  فااي ساانة 3514244900) ب غاات 2002ل ساانة 
  الوحاادات المباعااة  االال ( دينااار عراقااي بااالررا ماان الثبااوت النساابي لاسااعار بياا891081783)

 سنتي المقارنة.
نلاحظ ان فالا حجا المبيعات لاجمالي اناواع الوحادات المباعاة وبشاكل  2003وفي سنة 
( وحااد  وهااذا الان فااالا شاامل مبيعااات كاال نااوع ماان انااواع المنتجااات وباادون 4111كبياار إذ ب ااغ )

لااا تكاان تناات  فااي الساانوات  اسااتثنا  بااالررا ماان انتااا  وبياا  اربعااة انااواع جديااد  ماان المنتجااات التااي
 السابقة.

 السنة               
 2005 2004 2003 2002 2001 وحدة القياس

حجم المبيعات )وحدة 
 وحسب النوع(

12862 26742 4111 1920 2842 

قمية المبيعات )دينار 
 عراقي(

891081783 3514244900 855542455 278473250 342290100 

 %48 %(53)- %(85)- %108 %74 نمو حجم المبيعات معدل
 %23 %(68)- %(76)- %294 %154 معدل نمو قيمة المبيعات

 (231663264)- (74985616) - 51842628 480482322 226557328 صافي الربح )دينار عراقي(

عن بالربح نسبة النمو 
 السنة السابقة

1110% 112% -(89)% -(245)% -(209)% 

 %(23)- %(12)- %8 %54 %41 على الاستثمارالعائد 
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ويعزل سبب الان فالا الى تعرلا الب د ودوائر الدولة والقطاع الاشتراكي والم ت ط ومنهاا 
ولغاياة  1/1الشركة الوطنية لظرو  استثنائية التي طالت منتجات الشركة المنتجة فاي الفتار  مان 

ا  لاكثر من ثلاثة اشهر بسبب والتي كانت معد  ل بي , كذلك توق  الانت 2003من سنة  31/3
, وباذلك فاأن مبيعااات هاذه السانة تمثاال فقاط انتاا  ال مسااة 2003احاداا النصا  الاول مان عاااا 

اشهر الا ير  من النص  الثاني من هذه السنة, وهاي نسابة جياد  قياساا بالانتاا  ع اى مادل سانة 
د وكهرباا  والادواا الغيار كام ة ما  اساتمرار الظارو  والاوضااع الاساتثنائية وازماة الطاقاة مان وقاو 

رو  الا ااارل. وكااال ذلاااك ادل الاااى ان فاااالا كبيااار جااادا باجماااالي قيماااة ظاااالمناااتظا وريرهاااا مااان ال
 قياسا بالسنة السابقة. اعراقيا( دينار 855542455والبالغة ) 2003ة نالمبيعات لس

يضااا  عاماال ا اار مهااا فااي تفسااير الان فااالا الهائاال فااي حجااا المبيعااات الاجمااالي فااي 
كانات تنفاذ مان  2002وهو ان اكثر مبيعات الشركة فاي السانوات الساابقة ومنهاا سانة  2003سنة

قباال دوائاار الدولااة والااوزارات اضااافة الااى دوائاار الدولااة الرساامية ذات الثقاال الاكباار والشاابه الرساامية 
الا رل وهذه ك ها لا تعد تتعامل م  الشركة بسبب ظرو  العارا  ولكان فاي نفاس السانة وبالاذات 

قامت دوائر الدولة التي تعرضت ل سارقة والنهاب بشارا  اثاثهاا  2003الثاني من سنة في النص  
 من الشركة مما حق  ت ك المبيعات في ت ك السنة بالكمية والقيمة.

نلاحااااظ اسااااتمرار الان فااااالا فااااي حجااااا المبيعااااات لت ااااك الساااانة والبالغااااة  2004وفاااي ساااانة 
هناااك زياااد  فااي حجااا مبيعااات اربعااة بااالررا ماان ان  2003( وحااد  قياسااا بمبيعااات ساانة 1920)

انااااواع ماااان المنتجااااات, هااااذا بالاضااااافة الااااى انتااااا  كرسااااي جامعيااااة لااااا تكاااان تناااات  سااااابقا , إلا ان 
الان فااالا فااي حجااا المبيعااات شاامل جمياا  الانااواع الا اارل ماان منتجااات الشااركة فااي ت ااك الساانة, 

اضاافة الاى اقباال النااس  2003وهذا يعزل بسبب اكتفا  الدوائر بشرا  الاثااا فاي السانة الساابقة 
ع ى شرا  الاثاا الاجنبي الذل د ل القطر نتيجاة فاتف الحادود واساتيراد البضاائ  الاجنبياة ومنهاا 

ذات نوعياة افضال مان الاثااا  انهاا الاثاا وعزو  المواطنين عن شارا  الاثااا المح اي حتاى لاو
 ين.الاجنبي ويدعا هذا ارتفاع المستول المعاشي لنسبة كبير  من المواطن

( دينااار 278473250والبالغااة ) 2004وقااد تباا  ذلااك حتمااا ان فااالا قيمااة مبيعااات ساانة 
 عراقي قياسا بالسنوات السابقة.

نلاحاااظ ارتفااااع اجماااالي حجاااا عااادد الوحااادات المباعاااة لت اااك السااانة والباااالغ  2005فاااي سااانة 
قااااط ( وحااااد  قياسااااا بحجااااا مبيعااااات الساااانة السااااابقة ولجمياااا  الانااااواع عاااادا  مسااااة انااااواع ف2842)

ان فضت مبيعاتها, هذا اضافة الى انتا  وبيا  ثلاثاة منتجاات جدياد  لاا تكان تنات  ساابقا, اضاافة 
لقياااا الشااركة بتطاااوير مااوديلات وطااراز منتجاتهاااا واد ااال تحسااينات جوهرياااة بالشااكل والاااديكورات 

 وانواع الاقمشة والاهتماا بالشكل النهائي ل منت .
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المبيعااات الاجماليااة لت ااك قيمااة الااى زياااد   2005وقااد ادل ارتفاااع حجااا المبيعااات فااي ساانة 
( ديناااارعراقي وهاااي اع اااى مااان قيماااة المبيعاااات الاجمالياااة ل سااانة 342290100السااانة اذ ب غااات )

 السابقة.
ومن  لال استعرالا الزياد  والان فالا في حجا المبيعات سوا ا كعدد وحادات مباعاة او 

 2003فاي سانة  ولكان ان متصاعدا بالزيااد قيمة مبيعات نلاحظ ان الاتجاه العاا قبل الاحداا ك
بساابب الظاارو  التااي ماار بهااا القطاار والغياار مسااتقر  وبااررا ذلااك اسااتطاعت  ان فاالا  2004و 

ممااا يعطااي ماشاارا لاسااتعاد  الشااركة لحيويتهااا وتوجههااا  2005الشااركة ان تزيااد مبيعاتهااا فااي ساانة 
 نحو تحقي  النجا  التسويقي ولكن بمعدل متواض .

نية تعتمد مبد  المنت  مباع ولاذلك فعناد اجارا  تح يال ل بياناات عان مبيعاات ان الشركة الوط
بهاد  قيااس وتقيايا المبيعاات الفع ياة نسابة  2005لغاياة  2001كل سنة من السانوات ل فتار  مان 

الساانوات ولكاال نااوع ماان انااواع  ل% ولكاا100الااى اهاادا  المبيعااات المتوقعااة تظهاار النساابة تقريبااا 
 طباع وكأنه ماشر ل نجاح التسويقي الممتاز ل شركة الوطنية.المنتجات, مما يعطي ان

ان حجا المبيعات لا يمكن لوحد  ان يوضف مدل النجاح التسويقي الجيد في المنظمة لان 
التغيااار بالزيااااد   و الان فاااالا فاااي حجاااا المبيعاااات كوحااادات او قيماااة قاااد يحااادا بسااابب ظااارو  

 ا رل مما يستوجب است داا ماشرات ا رل. اقتصادية او بسبب الموسمية او اية اسباب عديد 
 ة.رابعال الرئيسية وهذه المعطيات تقود الى قبول الفرضية

 
 : معدل نموحجم وقيمة المبيعات  . 2

وتمثل نسبة الزياد  في مبيعات الفتر  الحالية عن مبيعات الفتر  السابقة بشرط تساول الفتار  
 . ةالزمني

%ومعاادل 74مقاادار 2001 االال ساانة  (7لجاادول )لاحااظ ا ب ااغ معاادل نمااو حجااا المبيعااات
 .2000% مما يعني ارتفاع ت ك المعدلات عن السنة السابقة 154نمو قيمة المبيعات مقدار 

قاد  2001قياساا بالسانة الساابقة  2002كما يلاحظ ان معدل النماو ل مبيعاات الكمياة لسانة 
%( 25لمبيعاااات باااين )%(, حياااا تاااراوح معااادل النماااو فاااي كمياااات اناااواع المنتجاااات ا108ب اااغ )

 %( لطقا الاستقبال.632ل مراتب و)
%( 294عاان الساانة السااابقة ب اااغ ) 2002كمااا ان معاادل النمااو فااي قيمااة المبيعاااات ل ساانة 

 وهي نسبة عظيمة جدا تعتمد كماشر ل نجاح التسويقي ل شركة.
 وبنااا ا ع ااى ذلااك يمكاان القااول ان نمااو المبيعااات يعكااس زياااد  فااي عاادد الزبااائن الجاادد ع ااى

نتجااات لاتتكاارر بفتاار  قصااير   ملهااذا النااوع ماان ال منتجااات الشااركة  اصااة اذا ع منااا ان المشااتريات
ماان قباال المااواطنين ويسااتثنى ماان ذلااك بعاالا  المنفااذ  باال ع ااى فتاارات طوي ااة  اصااة المشااتريات
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الاادوائر المهمااة المعروفااة التااي اعتااادت تجديااد اثاثهااا ساانويا, وع يااة فااان معاادل النمااو هااذا يعتمااد 
 .2002ر ل نجاح التسويقي ل شركة ل عاا كماش
      نلاحااااظ حصااااول ان فااااالا كبياااار فااااي معاااادل نمااااو المبيعااااات الكميااااة ب ااااغ 2003وفااااي ساااانة      
ع اااى ان معااادل الان فاااالا فاااي مبيعاااات  2002اجماااالي المبيعاااات فاااي سااانة مقارناااة ب %( 85-)

قيمااااة  %( كااااذلك فااااان معاااادل الان فااااالا فااااي99-%( و )28-كميااااات الانااااواع تراوحاااات بااااين )
 %( مقارنة بالسنة السابقة.76-ب غ ) 2003المبيعات لسنة 

لا  2003ومااان الجااادير بالاااذكر ان الان فاااالا الحاصااال فاااي معااادل نماااو المبيعاااات ل عااااا 
يعكااس فشاال الشااركة فااي تحقياا  نجاااح تسااويقي وذلااك لاقتصااار المبيعااات ع ااى منتجااات الاشااهر 

لررا مان جمياا  الظارو  الصااعبة التااي وبااا 2003ال ماس الا ياار  فقاط ماان النصا  الثاااني ل عااا 
 عمت الب د ومنها الشركة وهذا بر ل الباحا ماشر نجاح وليس فشل ل شركة.

فاااانلاحظ ان هناااااك تذبااااذب بالارتفاااااع والان فااااالا فااااي معاااادل النمااااو  2004امااااا فااااي ساااانة 
ب لادو ل مبيعات بين انواع المنتجات ل شركة, ففي الوقت الذل نلاحظ فيه ان معدل نمو مبيعات ال

%( نجد ان هناك ان فالا في معادل نماو فاي مبيعاات سايت 2400ذو البابين وصل الى نسبة )
 %(.93-الطبلات ب غ )

-فقااد ان فاالا بنساابة ) 2004امااا معاادل النمااو لاجمااالي حجااا مبيعااات الشااركة فااي ساانة 
%( 68-%( وهي نسبة كبير  وبذلك تحق  ان فالا فاي معادل النماو لقيماة المبيعاات بنسابة )53

الاثااا  مانبة كبير  ايضا بسبب اتجاه المواطنين نحو شرا  المنتجات الاجنبية المستورد  وهي نس
بعاادا اسااتقرار الوضاا   ةالسااو  اضااافة لغيرهااا ماان الاسااباب المتع قاا لال شاابي المنزلااي الااذل رااز 

 الامني وعدا قياا الشركة بأل نشاط ترويجي ل بضاعة.
عد ماشر لفشل الشاركة فاي تحقيا  يات وعموما فان ان فالا معدل نمو حجا وقيمة المبيع

 .2004نجاح تسويقي ل سنة 
فقااد تحساان الوضاا  حيااا نلاحااظ حصااول زياااد  فااي معاادل نمااو حجااا  2005امااا فااي ساانة 

 فقاااط حصااال فيهاااا ان فاااالا تاااراوح بااايناناااواع منتجاااات ل شاااركة عااادا اربعاااة اناااواع  لكااالالمبيعاااات 
  فاااي معااادلات النماااو فقاااد عمااات %( رح اااة جامعياااة, اماااا الزيااااد95-%( لطقاااا الاااديوان و )13-)

%( لساااارير النفاااار الواحااااد و 30جمياااا  انااااواع المنتجااااات المباعااااة الا اااارل والتااااي تراوحاااات بااااين )
%( لساايت الطاابلات والتااي سااب  ان حصاال فيهااا ان فااالا هائاال فااي حجااا مبيعاتهااا فااي 1107)

 .2003العاا 
ب غ معدل  و %(48فقد ب غ ) 2005اما معدل النمو في اجمالي حجا المبيعات في السنة 

%(, وبالررا من انها لا تمثل نسبة ممياز  جادا إلا انهاا 23نمو قيمة المبيعات لنفس السنة نسبة )
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تعطي ماشر لاسترجاع الشركة لحيويتها بشكل تدريجي وان الشركة قد ات ذت اجرا ات ادت الاى 
 ت ك الزياد .

هااا تعاار  جمهااور يعاازل الااى عااد  اسااباب من 2005ان ارتفاااع معاادل نمااو المبيعااات لساانة 
المااواطنين ع ااى المزايااا ال اصااة بالنوعيااة الممتاااز  للا شاااب والمااواد الاوليااة المساات دا فااي انتااا  

قياساا باساعار المنتجاات الاجنبياة او المتاوفر  فاي  الشركة اضافة الاى الاساعار المناسابة ل منتجاات
ي دوائار الدولاة وال ادمات يضاا  اليهاا مياز  البيا  بالتقسايط لمنتساب السو  من المنتجات المح ية 

 عند البي  وريرها من الاسباب الا رل.
بمعادل النماو لحجاا وقيماة المبيعاات نلاحاظ اناه  ةوبشكل عاا وعند تح يال البياناات ال اصا

و  2003بينماااااا ان فااااالا  ااااالال السااااانوات   2005و  2002و  2001ارتفااااا   ااااالال السااااانوات 
كة, وهااذا يعنااي ان الشااركة وفااي الظاارو  وذلااك ل ظاارو  الاسااتثنائية التااي ماارت بهااا الشاار  2004

 الاعتيادية استطاعت تحقي  نجاح تسويقي محسوس وبشكل نسب متميز .
 ة.رابعوهذا يقودنا الى قبول الفرضية الرئيسية ال     

 
 : صافي الربح .  3

وهااو ماشاار ا اار ماان ماشاارات النجاااح التسااويقي ويمثاال المجمااوع الك ااي للاياارادات بانواعهااا 
 المجموع الك ي ل مصروفات.مطروحا منه 

لاحاااظ  2001لسااانة الاسااااس  ل مبيعاااات وبدراساااة وتح يااال البياناااات ال اصاااة بصاااافي الاااربف
( 226557328الاذل ب اغ ) ل مبيعاات نلاحظ نمو محسوسا قد تحق  فاي صاافي الاربف (7جدول)

( دينااااارعراقي عاااان صااااافي الااااربف المتحقاااا  فااااي ساااانة 206138975ازداد بمب ااااغ ) اذ دينااااارعراقي
%( ان هااذا الارتفاااع يعااد 1110( دينااارعراقي  ل مااا يمثاال زياااد  )20418353والبااالغ ) 2000

انعكاس طبيعي يرتبط بزياد  المبيعات اضافة للاسباب الا رل التي تعرضنا لبعضها عناد تح يال 
 حجا المبيعات والنمو الحاصل في قيمة المبيعات اما باقي الاسباب فتت  ص في:

   اد   ططها الانتاجية والتعاقد م  الدولة والقطاع الاشتراكي مما ادل الى قياا الشركة بزي.     
 زياد  كمية وقيمة الانتا  والمبيعات قياسا بالسنة السابقة.      
 تحقي  نسب انجاز ذات مستول عالي من الادا  بحيا تجاوزت الارقاا الم ططة..  ب 

 السيطر  النوعية لت ك السنة, بحيا  ت فيلا نسبة الهدر وحسب ما اكدته تقارير قسا.    
 ب غت اقل من النسبة المقرر  بكثير.     

 لصاالف وزار  الادفاع ةياديدحقامت الشركة اضافة الى ال طة الانتاجياة بأنتاا  اسار  ودوالياب .   د
 . ادناه (8بالجدول) نوكما مبي
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 - 8 –جدول                                            
 الاثاا المنزلي/في الموصل اتالاضافية ل  طة الانتاجية ل شركةالوطنبة لصناعالمنتجات 

 2002و  2001ل عاا                                     

 المبلغ الاجمالي/ آلاف الدنانير الكمية / وحدة نوع المنتجات
 2170447 704843 اسرة حديدية
 280000 10000 دولاب حديد

 

فقاد  2002ي الاربف يعتبار ماشار ع اى النجااح التساويقي ل شاركة اماا فاي سانة ان الزياد  في صاف
مماااا حقااا  زيااااد  فاااي صاااافي الاااربف بمقااادار  اعراقيااا ا( ديناااار 480482322ب اااغ صاااافي الاربااااح )

 % ويعود سبب ذلك الى:112 ل بمعدل زياد   اعراقي ا( دينار 253924994)
ت كبير  جادا تاا تجهياز دوائار الدولاة والقطااع تنفيذ نماذ  جديد  في منضد  الحاسبة وبكميا.     

 الاشتراكي منها والجامعات, اضافة الى المواطنيين. 
التوس  في انتا  موديلات جديد  مان الاثااا بأنواعاه و اصاة طقاا الاساتقبال وطقاا الاديوان .  ب

 والمكتبات.

عااادن وقااد نالاات المساااهمة فااي معاارلا بغااداد الاادولي والمعاارلا النااوعي لااوزار  الصااناعة والم.    
 منتجات الشركة اعجاب الجمي  ونت  عنة ابراا عقود وشرا  م  جهات عديد .

تنفيذ عقود انتا  اسر  ودواليب حديدية لصالف وزار  الدفاع بمب غ م يارين و مسامائة و مساة .   د
 وستون م يون دينار عراقي.

 وهناك اسباب ا رل دا  ية تبرر ذلك وهي:     

% وان نسابة الانجااز كانات بمساتول عاالي تجااوزت الارقااا 92الانتاجية بنسبة  تنفيذ ال طة.    
 الم ططة.

التوساا  فااي  طااط الشااركة الانتاجيااة والقياااا بالتعاقااد ماا  دوائاار الدولااة والقطاااع الاشااتراكي .   ب
 ووزار  الدفاع ع ى بيعها منتجاتها مما ادل الى زياد  كمية وقيمة الانتا  والمبيعات.

( 1180800 ل بزيااااد  ) اعراقيااا ا( ديناااار 2643300  نفقاااات الدعاياااة والاعااالان الاااى )زيااااد.    
 %.81يعادل بمعدل نمو  ل  2001دينارعراقي عن السنة الماضية 

 تحقي  نسب هدر ق ي ة لاتتجاوز النسب المقرر  بل اقل منها..   د
افي الااربف والااذل هااو ان ماا سااب  ك ااه يعتباار نشاااطات كفاو   تقااود فااي النهايااة الااى زيااد  ونمااو صاا

 ماشر موضوعي من ماشرات النجاح التسويقي ل شركة.
مما يعني حدوا ان فالا  اعراقيا( دينار  51842628فقد ب غ صافي الربف ) 2003اما في سنة 

 ل ماا يعاادل نسابة  اعراقياا( دينار 428639694هائل حيا ب غ مقدار النقص في صاافي الاربف )
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كبياار  ررااا قياااا الشااركة بشاارا  الاثاااا الجاااهز وبيعااة الاااى  % عاان الساانة السااابقة وهااي نساابة89
% ماااان ايراداتهااااا الجاريااااة, وعنااااد تح ياااال اسااااباب 17جهااااات ا اااارل ممااااا حقاااا  ايااااراد لهااااا بنساااابة 

 الان فالا تبين انها نتجت بسبب الظرو  التي يمربها الب د  .
 

باذلك فالا يعاد و  2003كل ما سب  كان له تأثير ع ى ت فيلا صاافي الاربف المتحقا  لسانه      
 اصااة وان الشااركة ات ااذت اجااارا ات  يذلااك ماشاار ع ااى فشاال الشااركة فااي تحقيااا  نجاااح تسااويق

 : كفو ه لتحقي  ارباح ل شركة وتجنب الفشل منها
 توريد مواد اولية )  شاب واقمشة متنوعة, اصبا , مست زمات انتا , ادوات احتياطية  .   

 ورل لتق يل ك   المنتجات المصنعة وت فيلا ل مكائن واثاا نص  مصن ( من القطر الس    
 اسعار الاثاا للاستفاد  من المنافسة السعرية وتحقي  حصة سوقية اكبر وبالتالي تحقي      
 النجاح التسويقي.    

  ارجية لصناعة الاثاا والديكور ومنها شركة ميناس لغرلا  اتالتباحا م  شرك .  ب
 التطور الحاصل في صناعة الاثاا حسب المواصفات التعاقد م  احدها بقصد مواكبة       
 الموديلات الحديثة وما يتلائا وحاجة الاسوا  المح ية وط بات الزبائن.و       

 تنفيذ نماذ  جديد  من اطقا الاستقبال والديوان والاثاا المكتبي وحسب ط ب  السو   .   
 وبنوعيات ممتاز .     

 % من ايراداتها الجارية.17حقي  الايرادات ل شركة بنسبة شرا  الاثاا الجاهز وبيعة وت .  د
ان الايااارادات والاربااااح المتحققاااة فاااي هاااذ  السااانة هاااي نتيجاااة نشااااط الشاااركة ل  مساااة اشاااهر .   هاااا

 الا ير  من النص  الثاني لت ك السنة فقط.

وبااذلك شااهد  اعراقياا ا( دينااار 74985616-اظهاار نشاااط الشااركة عجاازا كبياارا ب ااغ ) 2004 االال 
( دينارعن السنة السابقة  ل ب غت نسبة 126828244افي الربف ان فاضا هائلا و طيرا ب غ )ص

 وهي نسبة كبير  عن السنة السابقة ويعود ذلك لعد  اسباب: (%245 ) الان فالا
%( عن السنة السابقة صااحبها ان فاالا 74بنسبة ) 2004ان فالا الايرادات  لال السنة .    

 %( فقط.34ت )المصاري  بنسبة اقل ب غ
تعاقدت الشركة الوطنية للاثاا المنزلي م  شركة ميناس لصاناعة الاثااا والاديكور )قطااع .   ب

بتااري    اص( ع ى تشغيل معامل الشركة وتأمين المواد الاولية ومست زمات الانتا  بالعقد المبارا
لغارلا المباشار   ولغاية نهاية السنة المالياة حياا تاا تسا يا المعامال لشاركة مينااس 26/5/2004

بأعمااااال الانتااااا  والتشااااغيل إلا ان الشااااركة المااااذكور  لااااا تسااااتط  البااااد  بالتشااااغيل والانتااااا , نظاااارا 
ل ظاارو  وعاادا تمكاان الشااركة ماان الايفااا  بالتزاماتهااا )تشااغيل المكااائن واكمااال اجاارا ات الصاايانة 

الوصول ل شاركة او  ل معامل( بعد ان بد ت بأنجاز قسا منها وذلك لعدا قدر  ال برا  الاجانب من
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وهاااو وقااات باااد  اعااااد  تشاااغيل  1/12/2004تاااوفير الماااواد الاولياااة اللازماااة, واساااتمر ذلاااك لغاياااة 
المعاماال ماان قباال الشااركة الوطنيااة وتحم اات شااركة ميناااس جااز  ماان الرواتااب والاجااور ومصاااري  

 .*الصيانة

نتاااا  وتحقيااا  نتيجاااة لت كاااا شاااركة مينااااس فاااي تنفياااذ بناااود العقاااد وحصاااول ا فاااا  فاااي عم ياااات الا
%( من صافي الارباح المقرر  لصالف الشركة الوطنية 25الايرادات لا تتمكن الشركة من تسديد )

 لصناعة الاثاا المنزلي.

باساعار       بط  تصري  م زون الانتا  التاا في الم اازن لارتفااع اساعار بيعهاا مقارناة   .  
 السو  المح ية.

تاجية ل شركة بسبب توق  نشاطها لاكثر من  مسة ان فالا مستول تنفيذ ال طط الان.   د
 .2003في العاا اشهر 

عدا السيطر  وتحديد حالات الهدر والضياع لكميات المواد الاولية المست دمة في الانتا  .   ها
 بسبب عدا ثبات المعادلات الفنية ال اصة بها.

يد المصر  الصناعي .  تحمل الشركة ل فوائد المترتبة ع ى السحب المكشو  من حساب رص و
ولا تزود الشركة بتأييد بصحة الرصيد لدل المصر   2004/ 31/12الظاهر في و / بغداد 

 بذلك التاري .
التامة  ولكون هياكل المنتجات الغير 2003.  بالنظر لفقدان اضبار  التسعير  ل منتوجات لسنة  ز

 فة الصحيحة ل منتو  مما ادل لذلك لا يتمكن قسا الك فة من تحديد الك 2003الصن  تعود لسنة 
 الى ت فيلا صافي الربف نبيجة حساب مواد الانتا  الغير التاا بك فة اع ى.

( 7561350أثاااااا وبقااااي بااااذمتها مب ااااغ )عاااادد ماااان زبااااائن القطاااااع ال اااااص تااااا تجهياااازها ب.   ح
 .ولصعوبة التعر  ع ى عناوينها لا تتمكن من مطالبتها واعتبرت ديون معدومة اعراقيادينار 
 

كل ت ك الاسباب من معوقات ومشكلات شاركت بشاكل مباشار وريار مباشار فاي ان فاالا 
ررااا الاجاارا ات  يعااد ماشاار لتذبااذب وتاادني مسااتول النجاااح التسااويقي صااافي الااربف ل شااركة والااذل

والتااي سااب  ذكرهااا عنااد اسااتعرالا الاجاارا ات الكفااو   لتحقياا  ارباااح ل شااركة المت ااذ  لتجنااب ذلااك 
 وتجنب الفشل. 

 
 

 31/12/20امية ل سنة المنتهية في رير مج س الادار  والبيانات والحسابات ال ت*تق
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تعرضاات الشااركة ل  سااار  ول ساانة الثانيااة ع ااى التااوالي حيااا كاناات نتيجااة  2005فااي ساانة 
 ل ان مقااادار الزياااد  فاااي العجااز عااان  اعراقيااا( دينار 231663264-النشاااط العجاااز والااذل ب اااغ )

وبااذلك ب غاات نساابة الزياااد  فااي العجااز  اعراقيااا( دينار 156677648ب غاات ) 2004الساانة السااابقة 
 %( وهي نسبة كبير  و طير  ويعزل ذلك الى:209)
ان الايارادات ارتفعات  ن%( عن السنة السابقة في حاي75ارتفاع المصروفات الجارية بنسبة ).    

 %( فقط.41.7بنسبة )
اا فااااي تاااايد م اااازون الانتااااا  الق ااااة المبيعااااات والتسااااوي  للاثاااااا المصاااان  حيااااا ب ااااغ رصاااا.   ب
( م يون دينارعراقي نظرا لاقبال المواطنين ع ى شرا  الاثااا 280ما يزيد ع ى ) 31/12/2005

كااون مبيعااات الشااركة فااي ت ااك الساانة اقتصاارت لالمسااتورد والمطااروح بكثاار  فااي الاسااوا  المح يااة و 
تاوفر عقاود تصانيعية مان  ع ى المواطنين وعدد جدا ق يل من دوائر الدولاة دا ال المحافظاة ولعادا

الاى الانعكااس السا بي ع اى العم ياة كال ذلاك قبل معظاا دوائار الدولاة كماا كاان يحادا ساابقا ادل 
 الانتاجية والتسويقية.

شااركة  التذبااذب فااي اصاادار الاواماار الاداريااة فااي الفتاار  التااي ارتبطاات بهااا الشااركة بعقااد ماا  .    
مماااا ادل الاااى تاااراكا لانتاجياااة والتوقااا  مينااااس وتااادا ل الصااالاحيات والصااار  ووضااا  ال طاااط ا

 ا طا  مالية وانتاجية وتسويقية بشكل عاا.

عدا انتظاا العمل بصور  جيد  انعكس ذلك ع اى مساتول ادا  الفارد كماا ان عطالات بعالا   . د
 ادل لتأ ير الانتا  . 2005المكائن والتي تا اصلاحها في سنة 

 ك الفتر  ادل الاى تاأ ر الانتاا  ولا سايما ان الشاركة انقطاع التيار الكهربائي المستمر في ت.   ها
 لا تمت ك مولدات تفي بالغرلا.

وجااود صاارفيات اضااافية وبمبااالغ كبياار  لقياااا الشااركة بااأجرا  الصاايانة والصاابارة ع ااى ادار  .   و
 وم ازن الشركة وتحويل الاثاا المسته ك في رر  الادار  الى الم ازن واستبدالة بأثاا جديد.

العواماال مجتمعااة وريرهااا ماان الاسااباب ادت الااى ظهااور عجااز فااي نشاااط الشااركة كاال ت ااك 
اضافة  2005في ت ك السنة بشكل كبير تسويقي النجاح ال تذبذب وتدنيوهي ماشرات دالة ع ى 

وباااااررا الاجااااارا ات التاااااي ات اااااذتها الشاااااركة لزيااااااد   2004و  2003الاااااى السااااانتين التاااااي سااااابقتها 
 ارباحها,ومنها:

 اد اولية متنوعة من القطر السورل وبيعها وتحقي  ايرادات عالية.استيراد مو  .   
استيراد مواد اولية وبأسعار مناسبة جدا ونوعياات جياد  جادا لاسات دامها فاي الانتاا  بقصاد .   ب

 ت فيلا ك   الانتا .

 تصني  اثاا مكتبي متنوع لدوائر الدولة الم ت فة في الفصل الا ير من السنة..    
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( لتاار ماان زياات الغاااز الفااائلا عاان حاجتهااا فااي فصاال الصااي  لعاادا 10000ركة )بياا  الشاا.   د
 است دامها وبقصد توفير السيولة وقد تا بيعها ل قطاع ال اص بسعر جيد حق  ايراد جيد.

 بي   شب جاا لمحل التساهل قطاع  اص وحققت الشركة ايرادا جيدا من ذلك..   ها

ل بااب الواحاد  اعراقيا ا(ديناار 2000عر م فالا جادا )شرا  ابواب من فند  نينول اوبارول بسا .  و
%( وقد تا بيعها كأبواب جديد  بعاد تصا يحها )الجدياد منهاا( 50ع ى ان نسبة الصلاحية ل باب )

ضااع  ماان سااعر الشاارا  بينمااا اساات دا الجااز  الا اار فااي الانتااا  وبياا   (6. 5 )وبسااعر بياا  ب ااغ
 لعم ية.المتبقي ع ى وضعيته وبذلك حققت ايرادا جيدا من ا

نلاحااااظ  2005ولغايااااة  2001أسااااتعرالا إتجاهااااات صااااافي الااااربف المتحقاااا  ل فتاااار  ماااان بو 
ثااا  2003ثااا ان فاضااه فااي ساانة  2002و  2001تحقياا  نمااو فااي صااافي الااربف  االال الساانتين 

 وبشكل متزايد. 2005و  2004تحقي  عجز في 
حقياا  نجاااح نسااتنت  ماان ذلااك ان الشااركة و االال الظاارو  الاعتياديااة كاناات مسااتمر  فااي ت

تسااويقي متنااامي ومتصاااعد ل شااركة إلا ان الظاارو  الصااعبة والاسااتثنائية التااي ماارت بهااا الشااركة 
وان فاااالا وتااادني النجااااح تحقيااا  النجااااح التساااويقي مساااتول الشاااركة فاااي  تراجااا والب اااد ادل الاااى 

 بشكل متنامي ايضا.التسويقي 
 .ةرابعوهذه المعطيات تقود الى قبول الفرضية الرئسية ال     

 
 : العائد على الاستثمار  . 4

ويمثاال نساابة الااربف او الايااراد المتحصاال ماان اسااتثمار راس المااال فااي الموجااودات او ريرهااا 
ويسااات دا كماشااار مااان الماشااارات المالياااة الموضااااوعية المسااات دمة فاااي قيااااس النجااااح التسااااويقي 

 ة.شركل 
, هااااذا وقااااد اعراقياااا( دينارا125000000مب ااااغ ) 2001ساااانة  ب ااااغ راس مااااال الشااااركة فااااي[

سااااهمت الشااااركة بصاااافة ماسااااس راساااامالي فااااي كاااال ماااان شااااركتي ال ااااازر والتااااأميا لانتااااا  المااااواد 
( ساااها وفاااي شاااركة 8000000الانشاااائية ويب اااغ عااادد اساااها الشاااركة الوطنياااة فاااي شاااركة ال اااازر )

 .*]( سها ع ما ان قيمة السها الواحد دينارعراقي واحد4699981التأميا )
لاحااظ الجاادول  %(41بمعاادل ) عائاادا ع ااى اسااتثماراتها 2001لقااد حققاات الشااركة فااي عاااا 

ررااا عاادا وجااود نسااب معياريااة مثاليااة وحسااب الصااناعات و ) وهااي نساابة يمكاان اعتبارهااا جيااد  (7)
ان ت ك النسبة تمثال فرقاا ف( ل شركةيمكن اعتمادها كمقاييس او اعتبارها كماشر ل نجاح التسويقي 

%( مماا يعناي نجااح الشاركة بزيااد  العائاد 33) الفر  ب غ اذعن نسبة السنة السابقة بالزياد  كبيرا 
ع ااى الاسااتثمار قياسااا بالساانة السااابقة وبالتااالي يعنااي زياااد  الربحيااة ل شااركة الوطنيااة وهااو ماشاار 

 لنجاحها التسويقي.
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( 225( م يااون دينااار عراقااي الااى )125تااا زياااد  ر س مااال الشااركة ماان ) 2002فااي ساانة 
%( عن السنة 13%(  ل زياد  )54قت الشركة عائد استثمار بنسبة )م يون دينار عراقي وقد حق

ممااا يعاااد كماشاار لنجااااح الشاااركة  2001%( عاان سااانة 32وبمعاادل نماااو عائااد اساااتثمار ) 2001
 التسويقي. 
%( ممااا يعناي ان فاالا بمقاادار 8حققاات الشاركة عائادا ع ااى الاساتثمار بنسابة ) 2003وفاي عااا 

مماا  2002%( عن السنة السابقة 85ل ان فالا ب غ )وبمعد 2002%( عن السنة السابقة 46)
يمثاال ماشاار لفشاال الشااركة فااي تحقياا  نجاااح تسااويقي فااي ت ااك الساانة إلا ان بساابب الظاارو  التااي 

الاااى المعوقاااات مااارت بهاااا الشاااركة كاااان لهاااا تاااأثيرا كبيااارا وقوياااا فاااي الوصاااول لت اااك النتيجاااة اضاااافة 
 صافي الربف لت ك السنة.والمشكلات الا رل التي تا التطر  إليها في موضوع 

 

وبااذلك  %(20%(  ل نقاص بمقادار )12-فااأن العائاد ع اى الاساتثمار ب ااغ ) 2004اماا فاي سانة 
وهاي نسابة  2003%( قياساا بسانة 250-ب غ معدل ان فالا العائد ع ى الاستثمار لت ك السانة )
عراقي  يعكس ( م يون دينار 900000000هائ ة و طير  ررا قياا الشركة بزياد  راس مالها الى )

 الفشل الذري  ل شركة في تحقي  نجاح تسويقي.
  *كانت استثمارات الشركة الوطنية كما يأتي: 2005وفي العاا 

 ( دينارعراقي.900000000راس مال الشركة ).    
 ا( سااهم40000000) ب ااغ عاادد اسااها الشااركة فااي شااركة ال ااازر لانتااا  المااواد الانشااائية.   ب

 ا الواحد.بقيمة دينارعراقي ل سه

بقيماااة  ا( ساااهم4699981عااادد اساااها الشاااركة فاااي شاااركة التاااأميا لانتاااا  الماااواد الانشاااائية ).    
 دينارعراقي ل سها الواحد.

بقيماااة  ا( ساااهم1511268عااادد اساااها الشاااركة فاااي شاااركة الكرماااة لانتاااا  الماااواد الانشاااائية ).   د
 دينارعراقي ل سها الواحد.

بقيمااة دينااار عراقااي  ا( سااهم2035035لاه ااي العراقااي )عاادد اسااها الشااركة فااي المصاار  ا.   هااا
 ل سها الواحد.

 
---------------------------------- 

 31/12/2005تقرير مج س الادار  والبيانات والحسابات ال تامية ل سنة المنتهية في 
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%( عاان الساانة 11%( حيااا ان فاالا بمقاادار )23-وبااررا ذلااك ب ااغ العائااد ع ااى الاسااتثمار )    
%( وارتباااااط ذلااااك 91ساااابقة وبااااذلك يكااااون معاااادل ان فاااالا العائااااد عاااان الساااانة الساااابقة بنساااابة )ال

  بان فالا صافي الربف المتحق  في ت ك السنة وتحقي  عجز.
ان هذا الان فالا الم حوظ فاي هاذا الماشار يعناي ان الشاركة لاا تحقا   ططهاا التساويقية 

 قي.قصير  المدل وبالتالي فش ها في تحقي  النجاح التسوي
وبمعاادل نمااو جيااد, ثااا  2002و  2001وبااذلك نلاحااظ ارتفاااع معاادل الاسااتثمار فااي ساانة 

 وبمعدل ان فالا كبير و طير. 2005و  2004و  2003ان فلا في سنة 
 .الرابعة  الرئسية وهذه المعطيات تقودنا الى قبول الفرضية

 
 : الحصة السوقية .  5

زلاي لفتار  سانة الاى مبيعاات قطااع صاناعة وتمثل نسبة مبيعات الشركة الوطنية للاثاا المن
ماشاارات  ماانالاثاااا المنزلااي لاانفس الساانة )حكااومي او م اات ط او  اااص(. ويعااد هااذا ماشاار جيااد 

 .النجاح التسويقي 
وسو  لن يعتمد هذا الماشر وذلك لعدا توفر البيانات عن مبيعاات قطااع صاناعة الاثااا 

جاااار  الموصااال والاتحااااد العااااا ل صاااناعات ال شااابي المنزلاااي رراااا زياااار  الباحاااا لكااالا مااان ررفاااة ت
المهنية واعتاذارها بحجاة عادا تاوفر اياة مع وماات عان مبيعاات اياة قطااع مان قطاعاات الصاناعة 

 واقتصار  دماتها ع ى الجوانب الادارية.
ولكاان ماان المع ااوا ان حصااة الشااركة الوطنيااة للاثاااا المنزلااي تعااد اكباار حصااة سااوقية ماان 

 :وذلك لاسباب عديد  الموصل حافظةي في ممبيعات الاثاا المنزل
 ض امة ر س مال الشركة.   .  
 جود  منتجاتها وجود  المواد الاولية الدا  ة في الانتا .  . ب

 اسعارها التنافسية.  .  

  دماتها المقدمة عند البي .  . د

  التزاا دوائر الدولة بشرا  منتجاتها وبشكل عقود كونها تمثل جهة رسمية مدعومة من. ها
 قبل الدولة,  ل است داا العقود المنفذ  م  دوائر الدولة حول تجهيزها بمنتجاتها.      

 مراقبة نشاطها من قبل ديوان الرقابة.  .و

  امكانية الشركة الكبير  مقارنة بأمكانيات الورر والمعامل الاه ية والقطاع ال اص,   . ز
 .1986سنة  وال برات المتوفر  لديها حيا تأسست الشركة      
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وسنعتمد القاانون التاالي والمشات  مان القاانون الاصا ي حياا يباين حصاة مبيعاات كال ناوع مان    
 المنتجات من اجمالي مبيعات الشركة الوطنية للانواع ك ها:

 
 مبيعات الصن   لال سنة                                       

          100×  ااااااااااااااااااااااااا = ة مبيعات النوعحص

   اجمالي مبيعات الشركة لكل الانواع في نفس السنة                      
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 -9-جدول 
الاثاث المنزلي في الموصل لكل نوع من انواع  اتحصة مبيعات الشركة الوطنية لصناع

 2005ولغاية  2001واع للفترة من المنتجات الى اجمالي مبيعات المنتجات لكل الان
 السنة

 حصة 
 من  مبيعات كل نوع

 اجمالي مبيعات الشركة لكل الانواع

2001 2002 2003 2004 2005 

 5.98 3.13 1.1 0.24 0.21 غرفة النوم
 2.43 1.3 0.02 0.93 1.2 دولاب بابين

 3.03 3.44 2.8 1.19 1.24 سرير نفر واحد
 1.55 1.61 0.90 0.76 1.17 كوميدي

 1.23 1.04 1.90 0.68 0.19 طقم استقبال
 2.6 4.43 3.94 0.84 0.47 طقم ديوان
 15.69 8.02 3.41 2 2.72 كرسي طعام
 1.41 5.68 2.41 0.57 0.27 منضدة طعام

 اا اا اا 5.27 2.22 مراتب

 42.15 31.25 35.2 91.47 90.3 اثاث متنوع
 0.7 20.99 اا اا اا كرسي جامعي

 %70 0.29 3.28 اا اا اسبةمنضدة ح
 5.28 10.52 28.7 اا اا منضدة مكتب
 5.95 0.73 4.62 اا اا سيت طبلات
 6.37 7.24 11.8 اا اا مكتبة صاج
 0.67 اا اا اا اا دولاب مطبخ

 2.67 اا اا اا اا ملبن
 1.62 اا اا اا اا باب

 اا اا اا اا اا كرسي هيدروليك

 اا اا اا اا اا رحلة مدرسية
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 لصاناعة الاثااا المنزلايبتح يل حصة مبيعات كال ناوع مان اناواع منتجاات الشاركة الوطنية
عادا وجاود اتجااه  تباين (9لاحاظ الجادول ) 2005ولغاياة  2001من اجماالي مبيعاتهاا ل فتار  مان 

موحااد لارتفاااع وان فااالا حصااة مبيعااات كاال نااوع, فأتجاااه وحجااا الزياااد  والاانقص ت ت اا  ماان نااوع 
 ومن سنة لا رل. لا ر

فمثلا نجد ان حصة مبيعات )طقا ررفة النوا( من اجمالي مبيعاات اثااا الشاركة فاي سانة 
%(  ل ان معادل النماو 0.21هاي ) 2001%( في حين كانت الحصة فاي 0.24ب غت ) 2002
 . %(14.3ب غ 

%( وع يااه 1.1اتجاااه الحصااة للارتفاااع بشااكل واضااف اذ ب غاات ) وجااد ان 2003وفااي ساانة       
%( وهو ماشر مها ع ى زياد  الط ب ع ى ررفة النوا لهاذه 358.3فأن معدل نمو الحصة ب غ )

السنة وذلك بسبب قيااا الفنااد  الكبيار  بتعاويلا رار  الناوا التاي تعرضات الاى عم ياات السارقة, 
فقاط وباذلك  2003اضافة الى ان هذه النسبة تمثل حصة مبيعات انتا  النص  الثااني مان سانة 

 .ر هذه النسبة ومعدل النمو هي ماشرات جيد  يمكن اعتبا
%( وب ااغ معاادل نمااو حصااة 3.13اسااتمرت الحصااة بالارتفاااع اذ ب غاات ) 2004وفااي ساانة 

حيااااا ب غاااات حصااااة المبيعاااااات  2005%( واسااااتمر الحااااال كااااذلك فاااااي ساااانة 184.5المبيعااااات )
الحصاة %( ان الزياد  المستمر  في حصاة المبيعاات ومعادل 91.1%( وب غ معدل نموها )5.98)

ع اااى شااارا   المساااته كينيعااازل الاااى تعاااويلا الفنااااد  الااانقص فاااي رااار  الناااوا وتجديااادها واقباااال 
منتجااات الشااركة ماان راار  النااوا ذات النوعيااة الممتاااز  والسااعر المناسااب وال اادمات والتسااهيلات 
الجيد  والتي تفو  رر  النوا الاجنبية في ار ت ميزاتها, يضا  لذلك ارتفاع المساتول المعاشاي 

 ريحة الموظفين والذين يمث ون نسبة كبير  من المجتم .لش
)كرساي الطعااا( اذ نلاحاظ ان فاالا حصاة مبيعاات ولاينطب  نفس التح يل ع ى المنت  من

%( بعااد ان كانااات 2.0اذ ب غاات حصااة المبيعاااات ) 2002الصاان  ومعاادل نمومبيعاتاااه فااي سااانة 
%( ,امااا 26.47ب اغ )  ل ان معاادل الان فاالا فااي حصاة المبيعااات 2001%( فاي سانة 2.72)

فاااانلاحظ زياااااد  حصاااااة المبيعااااات اذ ب غاااات ع ااااى التاااااوالي    2005,2004,2003فااااي الساااانوات 
%(  مماااا يعناااي ارتفااااع معااادلات نماااو الحصاااة والتاااي ب غااات 15.69%( و )8.02%( و )3.41)
%( ع ااااى التااااوالي وهااااي نسااااب كبياااار   اصااااة فااااي الساااانوات 95.6%( و )135.2%( و )24.9)

 ني زياد  الط ب ع يها وباستمرار.مما يع 2005و  2004
كمالا ينطب  ما تقدا من تح يل ع ى المنت  ) دولاب ذو بابين( اذ يلاحاظ ان فاالا حصاة 

وباذلك ب اغ  2001%( فاي سانة 1.2%( بعد ان كانات )0.93اذ ب غت ) 2002مبيعاته في سنة 
ت اذ ب غااا 2003%(  ويساااتمر الان فاااالا فاااي سااانة 22.5-معااادل ان فاااالا حصاااة المبيعاااات )

%( وتبرياااار ذلااااك حسااااب رال 97.8-%( وبااااذلك ب ااااغ معاااادل ان فااااالا الحصااااة )0.02الحصااااة )
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الشااركة هااو تحاااول دوائاار الدولااة المتعام اااة ماا  الشاااركة ومنهااا وزار  الاادفاع الاااى اساات داا الااادولاب 
 الحديدل ذو البابين بدل ال شبي.

%( مماا 1.3نلاحظ ارتفاع حصة المبيعات من الدولاب ذو الباابين الاى ) 2004وفي سنة 
%( وهاي نسابة ممتااز  جادا وتساتمر ت اك الزيااد  فاي سانة 6400ادل الى زياد  معادل النماو الاى )

%( وب اغ معادل النماو لحصاة المبيعاات 2.43ولكن بنسبة اقل اذ ب غت حصاة المبيعاات ) 2005
ع ااااى شاااارا  هااااذا المناااات  لسااااعره المناسااااب وكونااااه مناسااااب  المسااااته كين %( بساااابب اقبااااال86.9)

 ش ص واحد او ش صين وجمال شك ه. لاست داا
قياساا بسانة  2002اما المنت  )سرير نفر واحد( فنلاحظ ان فاالا حصاة مبيعاتاه فاي سانة 

ممااااا يعنااااي ان معاااادل  2001%( فااااي ساااانة 1.24%( بعااااد ان كاناااات )1.19اذ ب غاااات ) 2001
%( وهاو نسابة ضائي ة لا يمكان اعتبارهاا ماشار اذ سارعان ماا 4-ان فالا حصاة المبيعاات ب اغ )

%( وهااي 135.3%( وارتفاااع معاادل النمااو اذ ب ااغ )2.8لتب ااغ ) 2003ارتفعاات الحصااة فااي ساانة 
فب غت  2004نسبة كبير  مما يعني زياد  الط ب ع ى المنت  واستمرت الحصة بالارتفاع في سنة 

ان فضاات  2005%( إلا انهااا فااي ساانة 22.9%( وارتفاا  معهااا معاادل نمااو الحصااة فب ااغ )3.44)
%( وهاي نسابة 11.9-%( وبذلك اصبف معدل ان فاالا حصاة المبيعاات )3.03ق يلا اذ ب غت )

ق ي اااة لا يمكااان الاعتاااداد بهاااا إلا انهاااا تبقاااى كماشااار ع اااى ان فاااالا الط اااب ع اااى هاااذا الناااوع مااان 
 المنت .

وينطب  نفس التح يل ع ى المنت  )كوميدل( فانلاحظ ان اتجااه حصاة مبيعاتاه ومعادل نماو 
عدل نمو حصة السرير ذو النفر الواحد  لال الفتر  من الحصة هي نفس اتجاه حصة مبيعات وم

ان فضت حصة مبيعاات الكوميادل مان اجماالي  2002بالضبط ففي سنة  2005ولغاية  2001
وبااااذلك ب ااااغ  2001%( فااااي ساااانة 1.17%( بعااااد ان كاناااات )0.76مبيعااااات المنتجااااات فب غاااات )
ريار مبارر  ثاا عاادت  %( وهاي نسابة كبيار  وهائ اة جادا ولاساباب35-ان فالا حصة المبيعاات )

%( ع اااى التاااوالي 1.16%( و )0.9اذ ب غااات ) 2004و  2003الحصاااة لترتفااا   ااالال السااانتين 
%( ع ااى التااوالي ولكاان فااي 78.9%( و )18.4وبااذلك ارتفاا  معاادل نمااو حصااة المبيعااات فب ااغ )
بساايطة نلاحااظ ان نساابة الزياااد  فااي ساانة  2003الوقاات الااذل نجااد فيااه ان نساابة الزياااد  فااي ساانة 

 تعتبر عالية وذات دلالة ع ى زياد  الط ب ع ى المنت  او التوس  في مبيعاته. 2004
ان فضااات حصاااة المبيعاااات عااان السااانة  2005ولاااا يبااا  الوضااا  كماااا هاااو ع ياااة ففاااي سااانة 

%( وهااي نساابة بساايطة 3.7-%(  ل ان ان فااالا حصااة المبيعااات ب ااغ )1.55السااابقة فب غاات )
 . 2004ما حصل في سنة لان فالا الط ب مث  كبيرجدا لا تعد كماشر 

اما ما ي ص )طقا الاستقبال( فنلاحظ ان حصة مبيعاته من اجمالي مبيعات المنتجات قد 
%( ع ى التوالي مما يعني 1.9%( و )0.68اذ ب غت ) 2003و  2002ارتفعت  لال السنوات 
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 2002زياااد  معاادل النمااو فااي حصااة مبيعااات كاال ساانة عاان الساانة التااي ساابقتها اذ ب ااغ فااي ساانة 
%( 179.4) 2003%( بينمااا ب ااغ فااي ساانة 19حيااا كاناات ) 2001ة بساابن%( قياسااا 257.9)

 وهي نسبة كبير  ايضا إلا انها اقل من سابقتها. 
%( وب ااغ معاادل ان فااالا 1.04فأن فضاات حصااة المبيعااات لتصاابف ) 2004امااا فااي ساانة 
لنماو %( وارتفا  معادل ا1.23%( ثاا عاادت الحصاة لترتفا  فأصابحت )45.3-حصة المبيعاات )

 ع ى انها نسبة بسيطة ذات دلالات رير  طير . 2005%(  لال سنة 18.3الى )
 2001اماااا ماااا ي اااص المنااات  )طقاااا الاااديوان( فااانلاحظ ان حصاااة مبيعاتاااه كانااات فاااي سااانة 

%( و 0.84اذ ب غات ) 2004و  2003و  2002%( استمرت بالارتفاع  لال السنوات 0.47)
ي ارتفاااع معاادل نمااو المبيعااات وبمعاادلات عاليااة %( ع ااى التااوالي ممااا يعناا4.43%( و )3.94)

%( ع ااااى التااااوالي ايضااااا ثااااا تعااااود 12.4%( و )369%( و )87.7 اااالال الساااانوات المااااذكور  )
%( وباذلك ب اغ معادل ان فاالا حصاة المبيعاات 2.6اذ ب غات ) 2005الحصة لتن فلا في سنة 

 %( .41.3لمنت  طقا الديوان )
)منضااد  الطعاااا( إذ ان اتجاااه حصااة مبيعاتهااا  وينطباا  نفااس الكاالاا والتح ياال ع ااى المناات 

%( 0.27ومعدل نمو الحصة يشبه اتجاه ومعدل حصة طقا الديوان فقاد كانات حصاة المبيعاات )
حيااا ب غاات   2004و  2003و  2002ولكاان يلاحااظ ارتفاااع حصااة المبيعااات  االال الساانوات 

%( و 111.1%( ع ااااى التااااوالي وب ااااغ معاااادل نمااااو الحصااااة )5.68%( و )2.41%( و )0.57)
فقااااد ان فضاااات حصااااة  2005%( ع ااااى التااااوالي ايضااااا بينمااااا فااااي ساااانة 135.7%( و )322.8)

%( وهاي نسابة 75.2-%( وبذلك ب غ معدل ان فالا حصاة المبيعاات )1.41المبيعات لتصبف )
 كبير  ذات دلالة ع ى ان فالا الط ب ع يها.

ب غااات حصاااة  وقاااد 2002اماااا المنااات  مااان )المراتاااب( فقاااد توقااا  انتاجهاااا فاااي نهاياااة سااانة 
%( مما يعناي انهاا 2.22%( بعد ان كانت )5.27مبيعاتها من اجمالي المبيعات في ت ك السنة )

%( وهاي نسابة كبيار  وماشار  تعكاس 137.4حققت زيااد  فاي معادل النماو لحصاة المبيعاات ب اغ )
 زياااد  الط ااب ع يهااا وذلااك بساابب تعاقااد وزار  الاادفاع ماا  الشااركة حااول شاارا  انتاجهااا ماان المراتااب

ل وزار  الدفاع وحال الجاير وعادا وجاود عقاود فقاد اساتمر توقا  الانتاا  لهاذا المنات  الاى سانة حو 
2006. 

وعنااد تح ياال حصااة مبيعااات الاثاااا المتنااوع ماان اجمااالي المبيعااات نلاحااظ ارتفاعهااا  االال 
%(  ل ان معاادل نمااو حصااة المبيعااات 90.3%( بعااد ان كاناات )91.47إذ ب غاات ) 2002ساانة 
ان فضاات حصااة  2004و  2003زياااد  رياار محسوسااة ولكاان  االال ساانتي  %( وهااي1.3ب ااغ )

%( ع ااااى التااااوالي وبااااذلك ب ااااغ معاااادل ان فااااالا حصااااة 31.25%( و )35.2المبيعااااات فب غاااات )
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%( ع اااااى التاااااوالي ايضااااا ثاااااا عاااااادت الحصااااة لترتفااااا  فب غااااات 11.2-%( و )61.5-المبيعااااات )
 زداد بنسبة معقولة.%(  ل ان الط ب ا34.9%( وزاد معها معدل النمو الى )42.15)

وب غااات حصاااة مبيعاتاااه مااان اجماااالي  2004اماااا )الكرساااي الجاااامعي( فقاااد باااد  انتاجاااه سااانة 
%( وب ااغ معاادل ان فااالا حصااة 0.7لتصاابف ) 2005%( ثااا ان فضاات ساانة 20.99المبيعااات )
 .االمنت %( وذلك لاكتفا  الجامعات والمعاهد من هذ96.7-المبيعات )

%( ثا 3.28وب غت حصة مبيعاتها ) 2003جها سنة وب صوص منضد  الحاسبة فبد  انتا
%( وفااي 91.2-%( فب ااغ معاادل ان فااالا حصااة المبيعااات )0.29الااى ) 2004ان فضاات ساانة 

%( مماا يعناي 141.4%( وب اغ معادل النماو )0.7ارتفعات حصاة المبيعاات وب غات ) 2005سنة 
مان )سايت الطابلات( زياد  الط ب ع ى منضد  الحاسابة ونفاس الكالاا تقريباا ينطبا  ع اى المنات  

إذ تشاابه منضااد  الحاساابة ماان حيااا ساانة الانتااا  واتجاااه حصااة المبيعااات ومعاادل نمااو الحصااة إذ 
وب غااات حصاااة مبيعاتهاااا مااان اجماااالي  2003باااد ت الشاااركة فاااي انتاااا  سااايت الطااابلات فاااي سااانة 

%(  ل ب ااغ 0.73لتب ااغ الحصااة ) 2004%( ثااا ان فضاات فااي ساانة 4.62مبيعااات ت ااك الساانة )
%( وهااذا يعنااي زياااد  الط ااب بشااكل كبياار ولاسااباب ثااا التطاار  715ة المبيعااات )معاادل نمااو حصاا

 اليها في معرلا التح يل الساب .
وب غاات حصااة  2003امااا ب صااوص منضااد  المكتااب والمكتبااة الصااا  فبااد  انتاجهمااا ساانة 

%( ع اااى التاااوالي ثاااا ان فضااات 11.8%( و )28.7مبيعاااات كااال منهماااا مااان اجماااالي المبيعاااات )
فب غات حصاة المبيعاات كال منهماا فاي سانة  2005و  2004هماا و الال السانتين مبيعات كال من

%( و 5.28ب غااااااااات   ) 2005%( ع اااااااااى التاااااااااوالي وفاااااااااي سااااااااانة 7.24%( و )10.52) 2004
%( ع اااى التاااوالي ايضاااا وباااذلك ب اااغ معااادل ان فاااالا حصاااة المبيعاااات لكااال منهماااا فاااي سااانة 6.4)

-%( و )49.8-) 2005%( ع اااااااااى التاااااااااوالي وفاااااااااي العااااااااااا 38.98-%( و )63.3-) 2004
 %( ع ى التوالي ايضا.11.1

وب غاات  2005امااا المنتجااات ماان دواليااب المطااب  والملاباان والابااواب فبااد  انتاجهااا فااي ساانة 
%( ع اى التاوالي 1.62%( و )2.67%( و )0.67حصة مبيعاتها من اجماالي مبيعاات الشاركة )

ثاااا ماان قباال الاادوائر تعتباار ساانوات تعااويلا للا 2004و  2003وماان المع ااوا ان كاالا ماان ساانة 
ع ى الشرا  لذلك نلاحظ ارتفاع حصة مبيعات كل الانواع مان اجماالي  المسته كين وحدوا اقبال

المبيعااااات ومعاااادلات نموهااااا  اااالال ت ااااك الساااانتين عاااادا الاااادولاب ذو البااااابين وطقااااا الاسااااتقبال اذا 
 .2004والثاني  لال سنة  2003ان فضت حصة المبيعات ومعدلات نمو حصة الاول سنة 

تذبااااذب بالارتفاااااع والان فااااالا فااااي حصااااة كاااال نااااوع ماااان انااااواع يستشاااا  الباحااااا وعمومااااا 
      . 2005ولغاية  2001المنتجات ومعدلات نموها و لال كل سنة من سنوات الفتر  من 
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ويعود سبب الان فالا في حصة المبيعات ومعادلات النماو فاي حصاة المبيعاات وبالتاالي  
 لاسباب التالية:الط ب ع ى الس عة لكل او احد ا

اقتناااا  هاااذا الناااوع مااان المنتجاااات يكاااون لفتااارات طوي اااة ولا ياااتا تبااادي ها وتجديااادها فاااي المااادل .    
 القصير.

 د ول الس   الاجنبية المستورد  ورزوها الاسوا ..   ب

 تأثير المستول المعاشي لشرائف عديد  من المجتم  وهذا اثر ع ى حجا الط ب والشرا ..    

 ناس عن الشرا  بأنتظار ما سيكش  عنه المستقبل.احجاا ال.  د

 قصور الشركة في التروي  لمنتجاتها لعد  سنوات..   ها

 الظرو  الاستثنائية التي مرت بها الشركة ب اصة والب د بشكل عاا..   و

 ماد الشركة ع ى قنا  توزي  رئيسية واحد .تاع.   ز

                                                                                                                                                                                                                                                                   تباين درجة الحاجة الى المنت  وحسب النوع..   ح

سااابب الزيااااد  فاااي حصاااة المبيعاااات ومعااادل نموهاوبالتاااالي الط اااب ع اااى المنااات  فيعاااود   ماااا      
 للاسباب التالية:

 المزايا العديد  لمنتجات الشركة من جود  موادها الاولية وسعرها المناسب و دماتها الجيد ..   
 اى المنتجاات المساتورد  اقبال الناس ع ى المنتجات الوطنية والمح ية بعد ان ثبت تفوقها ع.   ب

 ذات النوعية الرديئة.

ارتفااااع المساااتول المعاشاااي لااابعلا شااارائف المجتمااا  ومنهاااا الماااوظفين والررباااة فاااي تعاااويلا  .   
 الحرمان.

 النوعية والسعر المناسب.  اهتماا الشركة ما را بالشكل النهائي ل منتجات اضافة الى جود .  د

راكي والم اات ط الااى تعااويلا الاانقص فااي اثاثهااا ال شاابي حاجااة دوائاار الدولااة والقطاااع الاشاات .  هااا
 نتيجة الاحداا التي مرت بها كذلك الرربة في التجديد والت  ص من القديا والتال  جزئيا.

قياا الشركة بالتروي  ما را لمنتجاتها و بوسائل عديد  منها اشتراكها في المعارلا التجارية .   و
 تجات في الت فزيون.ومعرلا بغداد الدولي والاعلان عن المن

 اد ال منتجات جديد  لا تكن تنت  سابقا مط وبة في السو . .   ز
 

نحو ع يه يجب التركيز ع ى المنتجات التي تمتاز حصة مبيعاتها ومعدلات نمو مبيعاتها      
الارتفاع بشكل اكبر من المنتجات التي تتجه حصة مبيعاتها ومعدل نموها نحو الان فالا وكما 

 .( 9و  6)  ينولجدالب وضفم
 2001الاثاث المنزلي للفترة من  ات: مؤشرات الكفاءة التسويقية للشركة الوطنية لصناع ثانيا

 2005ولغاية 



  

 114 

 
 (10جدول )

 ل شركة الوطنيةجدول يبين ماشرات الكفا   التسويقية وماشرات النجاح التسويقي 
 2005  -  2001لصناعات الاثاا المنزلي ل فتر  

                                      
 : الكفاءة التسويقية .  1

  2001ماان تح ياال ماشاارات الكفااا   التسااويقية ل شااركة الوطنيااة للاثاااا المنزلااي ل فتاار  ماان 
 كفاا   التساويقية ل شاركة فاي سانة يتضف ان النسبة المتحققة ل (10لاحظ الجدول ) 2005ولغاية 
%(هااي نساابة عاليااة تمثاال ماشاار ممتاااز لكفااا   الشااركة التسااويقية ويعاازل 99.1والبالغااة ) 2001

قياساااا الاااى اجماااالي  اعراقيااا ا( ديناااار 5435871السااابب الاااى ان فاااالا الك فاااة التساااويقية والبالغاااة )
حجااااا  مااا  تحقيااا  اعراقيااااا( دينار 601788048الك ااا  الك ياااة ل شاااركة فااااي ت اااك السااانة والبالغاااة )

ارباااح عاليااة ادل لتحقياا  عائااد  مبيعااات عااالي سااوا ا بعاادد الوحاادات او بقيمااة المبيعااات وتحقياا  
 استثمار جيد.

كانت النسبة المتحققة ل كفا   التسويقية هي ايضا ممتاز  جدا وزادت عان  2002وفي سنة 
بسااابب ان فاااالا الك فاااة  %( وذلاااك ايضاااا99.8%(  ل ب غااات النسااابة) 7السااانة الساااابقة بمقااادار )

قياسا بأجمالي التكالي  الك ياة لت اك السانة  اعراقيا( دينار 7315361التسويقية لت ك السنة البالغة )
واقتاااران ذلاااك بزيااااد  ونماااو حجاااا المبيعاااات بالكمياااة والقيماااة  اعراقياااا( دينار 707898274البالغاااة )

فاا  والتااي هااي ماشاارات ل نجاااح وبنسااب مرتفعااة والااذل حقاا  ارباحااا عاليااة جاادا وعائااد اسااتثمار مرت
التسويقي مما يعكس اثر الكفا   التسويقية ع اى نجااح الشاركة التساويقي وارتبااط ماشارات النجااح 

 التسويقي بماشرات الكفا   التسويقية.

 ةـالسن               
 اءة ـالكف
 

 الملاحظات 2005 2004 2003 2002 2001

  % 94.04 % 93.8 % 96.6 % 99.8 % 99.1 الكفاءة التسويقية
  % 0.57 % 0.90 % 1.12 % 0.26 % 1.08 كفاءة المنتج
  % 3.7 % 15.7 % 36.9 % 751.2 % 223.3 كفاءة التوزيع
  % 0.59 % 0.48 % 0.17 % 0.08 % 0.16 كفاءة الترويج

  % 3.7 % 3.3 % 4 % 3 % 2.5 المنتج مزيجكفاءة 
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%( وهاااي نسااابة 96.6ب غااات نساابة الكفاااا   التساااويقية المتحققااة ل شاااركة)  2003وفااي سااانة 
قياسااا بالك فااة الك يااة  اعراقيااا( دينار 24362408ية البالغااة )ممتاااز  تعكااس ان فااالا الك فااة التسااويق

هاااذه النسااابة عااان السااانة ( ديناااار عراقاااي ومماااا يلاحاااظ ان فاااالا 707898274ل شاااركة والبالغاااة )
معاادل النمااو ل مبيعااات اضااافة و حجااا المبيعااات %( وارتاابط ذلااك بان فااالا 3. 2السااابقة بمقاادار) 

ان فااااالا كبياااار ادل لان فااااالا العائااااد ع ااااى  الااااى ان فااااالا صااااافي الااااربف المتحقاااا  لهااااذه الساااانة
 الاستثمار.

%( ممتااااز  و ب غااات الك ااا  93.8بقااات نسااابة الكفاااا   التساااويقيةالبالغة ) 2004وفاااي سااانة 
فاااااااااي حاااااااااين ب اااااااااغ اجماااااااااالي التكاااااااااالي  الك ياااااااااة  اعراقياااااااااا( دينار 18338054التساااااااااويقية مب اااااااااغ )

%( عان السانة الساابقة 2.8وايضا نلاحظ ان فالا النسبة بمقدار )ا عراقيا( دينار 295988460)
وارتباااط ذلااك بأن فااالا حجااا المبيعااات بشااكل كبياار وان فااالا معاادل النمااو فااي المبيعااات اضااافة 

 2004ليتحاول الاى عجاز و ساار  فاي سانة  2003الى استمرار ان فالا صافي الربف عان سانة 
 وتأثير ذلك ع ى ان فالا العائد ع ى الاستثمار. 

بقااى النسااابة ل كفاااا   التساااويقية ممتااااز  اذ ب غااات إذ ت 2005ويسااتمر الحاااال كاااذلك فاااي سااانة 
في حياا ب اغ اجماالي التكاالي   اعراقيا( دينار 32391881%( وب غت الك فة التسويقية )94.04)

كمااا نلاحااظ زياااد  نساابة الكفااا   التسااويقية بمقاادرا بساايط جاادا  اعراقيااا( دينار 543192335الك يااة )
وزيااد  معادل النماو ل مبيعاات بشاكل م حاوظ إلا %( وارتبط ذلك بأرتفااع حجاا المبيعاات 0. 2)هو

 ان صافي الربف ان فلا بشكل كبير مما ادل الى ان فالا العائد ع ى الاستثمار.
ان بقااا  نساابة الكفااا   التسااويقية عاليااة ع ااى ماادل الساانوات ال مااس والتذبااذب البساايط فااي 

نساابة ياادل ع ااى %( كااأدنى 93.8ع ى نساابة و )كااأ%( 99.8الارتفاااع والان فااالا ل نساابة بااين )
كفا   عالية ل شركة يرتبط بأن فالا الك   التسويقية مقارنة بأجمالي التكاالي  الك ياة اضاافة الاى 

يبااااع مااان  ااالال التعامااال مااا  الااادوائر الرسااامية  ينت اعتمااااد مباااد  المنااات  مبااااع حياااا ان كااال ماااا
 والوزارات اضافة ل قطاع ال اص.

 
 : كفاءة المنتج .  2

%( نتيجة لزيااد  نسابة 0.6ان فاضا في نسبتها اذ ب غت ) 2001ة لسن المنت كفا   وتظهر 
الم رجات بمعدل اقل من الزياد  في نسبة المد لات اذ ب غت نسبة الزيااد  فاي الم رجاات بنسابة 

%( تقريبااا, وهاذا ممكاان ان يعااد 125%( فاي حااين ب غاات نسابة الزياااد  فااي الماد لات نساابة )74)
حقاااا  بأساااات داا العلاقااااة فااااي مااااد لات الانتااااا  وم رجاتااااه كماشاااار لعاااادا كفااااا   المناااات  والااااذل يت

(Kotler , 2000, 705.) 
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 ن كفا   المنت  يمكن ان تتحق  وتوص  بأنها جيد  من  لال جود  المنات  والتاي تجع اه 
 ذقااادرا ب صائصاااه ع اااى تحقيااا  الاشاااباع والرضاااى ل مسااته ك وبماااا يتماشاااى مااا  ط باااات الساااو  ا

جهااااا ا شاااااب وماااواد اوليااااة ذات جااااود  عاليااااة جاااادا وماااان ارقااااى تسااات دا الشااااركة الوطنيااااة فااااي انتا
النوعياااات وذات عمااار طويااال اضاااافة الاااى ان اساااعار منتجاتهاااا مناسااابة قياساااا باساااعار المنتجاااات 
المنافسة اضافة الى ال دمات المقدمة عند البي  من نقل وتركيب وصبغ مجاني مما يحق  الرضا 

 ل مسته ك واشباع احتياجاته.
( يتبين ان نسبة الم رجات والبالغاة 0.28والبالغة ) 2002في العاا  المنت كفا   وبتح يل 

%( وذلاك بسابب 383%( قد ازدادت بنسابة اقال مان نسابة الزيااد  فاي الماد لات والبالغاة )108)
تسعير المد لات من المواد الاولياة بساعر الساو  بادلا مان القيماة الدفترياة وع اى سابيل المثاال تاا 

ل طبقااة الواحااد   اعراقيااا( دينار 15000وط المساات دا فااي الانتااا  بمب ااغ )احتساااب ال شااب المضااغ
ل متر المكعب الواحاد مان  شاب الب اوط بادلا مان ك فتهاا التاري ياة  اعراقيا( دينار 300000ومب غ )

ل طبقاة الواحاد  مان ال شاب المضاغوط و  اعراقيا( دينار 222من ) تب غالمثبتة في السجلات والتي 
ل متر المكعب من  شب الب وط مما ادل الى تض يا ك   الماد لات وباذلك  اعراقيا( دينار 260)

ل شااركة اضااافة الااى ق ااة كفااا   المناات  ماان  االال اساات داا  المنت كفااا  لان فااالا  ااعطااى ماشاار 
وهااذا مااا يتناااقلا ماا  مااا يعكسااه حجااا المبيعااات ومعاادل  هالعلاقااة بااين مااد لات الانتااا  وم رجاتاا

 الذل ادل لزياد  صافي الربف بمعادلات عالياة جادا فاي هاذه السانة النمو في كمية وقيمة المبيعات
 وتحقي  عائد استثمار عالي جدا ايضا كما قدمنا سابقا.

( حيااااا ان فضاااات كاااالا ماااان 1.12) مناااات فقااااد ب غاااات نساااابة كفااااا   ال 2003امااااا فااااي ساااانة 
 %( هااي اكباار ماان85-الم رجااات والمااد لات إلا ان نساابة الان فااالا فااي الم رجااات والبالغااة )

لهااذه  ان فااالا كفااا   المناات الااى %( ممااا يشااير 76-ت والبالغااة )د لانساابة الان فااالا فااي الماا
ويادعا هاذه القياساات ان فاالا حجاا ومعادل نماو المبيعاات وان فاالا صاافي الاربف والعائاد السنة 

 ع ى الاستثمار اضافة الى ان فالا الكفا   التسويقية ولكن بنسبة بسيطة جدا.
كااااالا مااااان الم رجاااااات  ت( حياااااا ان فضااااا0.9) منااااات   الب غااااات كفاااااا  2004وفاااااي سااااانة 

%( هاااااي اقااااال مااااان نسااااابة 53-والماااااد لات إلا ان نسااااابة الان فاااااالا فاااااي الم رجاااااات والبالغاااااة )
 %( مما يشير الى تحسن كفا   المنت  .59-الان فالا في المد لات والبالغة )

لان  %( وذلك57ب غت )اذ  منت كفا   الفقد حدا ان فالا في نسبة  2005نة اما في س
%( هي اقال مان نسابة الزيااد  فاي الماد لات البالغاة 48ب غت ) والتيالم رجات في لزياد  ا نسبة

%( مماااا يعاااد ماشااار لان فاااالا كفاااا   المنااات  باااالررا مااان التحسااان وحااادوا زيااااد  فاااي حجاااا 84)
ومعادل النمااو فااي حجااا المبيعاات بالكميااة والقيمااة إلا ان الان فااالا فاي صااافي الااربف وفااي العائااد 

                                                     لاستثمار ممكن ان تكون ماشرات تتواف  م  الان فالا في كفا   المنت .ع ى ا
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 وهذه النتائ  تقودنا الى قبول الفرضية الرئيسية الرابعة.
 
 .  كفاءة مزيج المنتج : 3

سااويقية ل منظمااات وهااو ماشاار ا اار ماان الماشاارات المساات دمة فااي قياااس ماادل الكفااا   الت
 ويمثل نسبة عدد المنتجات لكل  ط انتاجي.

%( واع اااى نسااابة 2.5حياااا يلاحاااظ ان نساااب كفاااا   مااازي  المنااات  يتاااراوح باااين اقااال نسااابة )
ثاااااا عاااااادت  2003و  2002و  2001%( ويلاحاااااظ ان النسااااابة ارتفعااااات  ااااالال السااااانوات 3,7)

انتاا  منتجاات جدياد  وذلاك بسابب  2005ثا عاادت وارتفعات فاي سانة  2004لتن فلا في سنة 
ونظرا لعدا وجود نسب معيارية يمكن القياس ع يها يمكن الاستنتا  بان كفا   المزي  قد تحسانت 

%( وذلااك لقياااا الشااركة بزياااد  1.5اذ ب غاات نساابة الزياااد )  2001قياسااا بساانة  2002فااي ساانة 
لقياا باضافة انواع ثا ا 2002كميات انتا  كل نوع من انواع منتجاتها وبدون استثنا   لال سنة 

مما ادل الى حدوا زياد  في كفاا   مازي  المنات  بمقادار  2003جديد  من المنتجات  لال سنة 
%( 0.7ان فضت كفا   مزي  المنت  بمقادار ) 2004إلا انه في سنة  2002%( قياسا بسنة 1)

 %( وذلاااك لاضاااافة اناااواع جدياااد  مااان المنتجاااات0.4ارتفعااات بمعااادل ) 2005, ولكااان فاااي سااانة 
 اضافة الى زياد  اعداد منتجات كل نوع من الانواع القديمة باستثنا  ان فالا اربعة انواع فقط . 

 وهذه المعطيات تقودنا الى قبول الفرضية الرئيسية الرابعة.
 
 : كفاءة الترويج .  4

وهااو ماشاار ا اار ماان ماشاارات الكفااا   التسااويقية ل منظمااات بمااا ان الشااركة الوطنيااة تعتمااد 
ت  مباع ع ية لا يمكن ان تعكس النساب المسات رجة لكفاا   التاروي  تاأثير التاروي  ع اى مبد  المن

 حجا المبيعات والماشرات الا رل.
يمااا اذا كاناات النسااب فولعاادا وجااود نسااب معياريااة يمكاان القياااس ع يهااا لااذا لا يمكاان تحديااد 

 2005لغاياة سانة و  2001ل فتار  مان سانة  (9) المست رجة لكفا   التاروي  والمدرجاة فاي الجادول
 هي مرتفعة او من فضة.

ويقتصااار التاااروي  فاااي الشاااركة الوطنياااة للاثااااا المنزلاااي ع اااى وساااي ة رئيساااية اساساااية هاااي 
 ل زبااائن الدعايااة والاعاالان اضااافة الااى اللافتااات الثابتااة واحيانااا تقااوا الشااركة بتقااديا هاادايا ونماااذ 

 اضافة الى الاشتراك في معرلا بغداد الدولي السنول.
ياال ك فااة الدعايااة والاعاالان واثرهااا ع ااى تااروي  المنتجااات وربااط ذلااك بحجااا المبيعااات وبتح 

ومعاادل النمااو وصااافي الااربف المتحقاا  والعائااد ع ااى الاسااتثمار يتبااين لنااا ان ارتفاااع ك فااة الدعايااة 
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والاعاالان يقتاارن بزياااد  حجااا المبيعااات ومعاادل نمااو المبيعااات وزياااد  صااافي الااربف والعائااد ع ااى 
 الاستثمار.

حياااااا ب غااااات  2000ارتفعااااات ك فاااااة الدعاياااااة والاعااااالان مقارناااااة بسااااانة  2001ففاااااي سااااانة 
وبالررا من صغر المب اغ وق اة تاأثيره ع اى تاروي  المنتجاات إلا اناه كاان  اعراقيا( دينار 443188)

له تأثير ع ى زياد  حجا المبيعات ومعدل نمو المبيعات وبالتالي زياد  صافي الاربف والعائاد ع اى 
نلاحااظ  2002لتااي سااب  التطاار  لهااا عنااد تح ياال الماشاارات السااابقة ولكاان فااي ساانة الاسااتثمار وا

التاااأثير يبااادو واضاااحا جااادا حياااا ارتفعااات تكاااالي  الدعاياااة والاعااالان عااان السااانة الساااابقة بمقااادار 
مما كان له تأثير محسوس في تروي  المنتجات حيا راف  ت ك الزياد   اعراقيا( دينار 1180800)

وزياد  معادل نماو المبيعاات بشاكل كبيار وبالتاالي تحقيا  صاافي رباف اع اى ارتفاع حجا المبيعات 
 وزياد  معدل الاستثمار بشكل عالي كما سب  الاشار .

نلاحااااظ ان فااااالا ك فااااة الدعايااااة والاعاااالان عاااان الساااانة السااااابقة بمقاااادار  2003وفااااي ساااانة 
الربف العائاد وبنفس الوقت نلاحظ ان فالا معدل نمو المبيعات وصافي  اعراقيا( دينار 837550)

إذ ان فضااات تكاااالي  الدعاياااة والاعااالان  2004ع اااى الاساااتثمار ونفاااس الشاااي  حااادا فاااي سااانة 
وان فاالا معهااا كاالا ماان معاادل نمااو المبيعااات  2003عاان ساانة  اعراقيااا( دينار 123000بمقاادار )

 وصافي الربف والعائد ع ى الاستثمار.
 اعراقيااا( دينار 949050)فقااد ان فضاات ك فااة الدعايااة والاعاالان بمب ااغ  2005امااا فااي ساانة 

وباااذلك يمكااان ان نساااتنت  ان الان فاااالا فاااي ك فاااة الدعاياااة والاعااالان وكاااذلك  2004قياساااا بسااانة 
ارتفاعهاااا ممكااان ان يااااثر ع اااى كفاااا   التاااروي  وبالتاااالي حجاااا المبيعاااات ومعااادل نماااو المبيعاااات 

 وصافي الربف والعائد ع ى الاستثمار.
 الرئيسية الرابعة.وهذه المعطيات تقودنا الى قبول الفرضية 

 
 : كفاءة قناة التوزيع .  5

 وهو ماشر من ماشرات الكفا   التسويقية ايضا.
وكما هو مع وا فان الشركة تعتمد فاي تصاريفها لمنتجاتهاا ع اى قناا  رئيساية واحاد  اساساية 
هي معرلا الشركة التجارل الواق  في موق  الشركة اضاافة الاى الساو  المركزياة ساابقا وكماا هاو 

وا فأن الشاركة تعتماد مباد  المنات  مبااع حياا تقاوا الشاركة بالاتفاا  ما  دوائار الدولاة الرسامية مع 
والشاابه الرسااامية الا اارل ع اااى تصااني  المنتجاااات لحسااابها وذلاااك مااا كاااان يحاادا  ااالال السااانوات 

وما قب ها ولاذلك نلاحاظ ارتفااع كفاا   التوزيا   الال السانتين الماذكورتين مجاال  2002و  2001
قاال ثونظاارا للاحااداا الا ياار  التااي ح اات بالاادوائرالتي كاناات تشااكل  2003لا انااه فااي ساانة البحااا إ

كبياار فااي اسااتقبال منتجااات الشااركة الوطنيااة ع يااة نلاحااظ ان فااالا كفااا   التوزياا  فااي ت ااك الساانة 
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%( واسااتمر الان فااالا فااي 714.3بشااكل كبياار قياسااا بالساانوات السااابقة حيااا ان فاالا بمقاادار )
وان فاالا  2003قياسااا بالساانة السااابقة  2004%( فااي ساانة 21.2بمقاادار ) نسااب كفااا   التوزياا  

ممااااا اعطااااى ماشاااارا لعاااادا كفااااا   التوزياااا   2004%( قياسااااا بساااانة 6بمقاااادار ) 2005فااااي ساااانة 
 بالاعتماد ع ى قنا  منفرد  واحد  في توزي  المنتجات.

 وهذه المعطيات تقودنا الى قبول الفرضية الرئيسية الرابعة.
 

نلاحااظ ان هناااك ارتباااط بااين ماشاارات الكفااا   التسااويقية وبااين الماشاارات  ماان كاال مااا تقاادا
الموضاااوعية ل نجااااح التساااويقي حياااا ان زيااااد  وتحساااين ماشااارات الكفاااا   التساااويقية ياااادل الاااى 
تحساااين الماشااارات الموضاااوعية ل نجااااح التساااويقي وباااالعكس مماااا يعناااي ان التحساااين فاااي الكفاااا   

ادل الاى تحقيا  نجااح تساويقي ل منظماة وهاذا ماا ينطبا  ع اى التسويقية وبأل اس وب او وساي ة يا
 الشركة الوطنية لصناعة الاثاا المنزلي.

                               
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 الفصل السادس                                 

 الاستنتاجات والتوصيات



  

 120 

 
يها الدراسة , كذلك ما  رجت به من الاستنتاجات التي توص ت اليتضمن هذا الفصل          

اجات التي ت ص الجانب النظرل من نتتوصيات وقد تا تقسيمه الى مبحثين الاول يتضمن الاست
 التي ت ص الجانب الميداني ل شركة عينة الدراسة .الدراسة وكذلك الاستنتاجات 

 اما المبحا الثاني تناول توصيات الدراسة.       
 

 . نتاجاتالمبحا الاول : الاست
 . المبحا الثاني: التوصيات

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 المبحث الاول
 ستنتاجاتالا
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 :ع ى النحو الاتيتوص ت الدراسة الى عدد من الاستنتاجات 

 
 اولًا : النظرية 

ساابقاا شا ص .ان موضوع الدراسة وع ى الررا من تناوله من قبل العدياد مان الكتااب والبااحثين 1
فاي  (المادية,البشارية,المع وماتيةلترشايد فاي الماد لات ع اى نحاو عااا )اهمياة اوع ى نحو واضف 

 .السعي نحو الوصول الى النجاح من  لال مفهوا الكفا   التسويقية حال 
ب او  الكفاا   تاكد من  لال الدراسة اهمية المزي  التسويقي بوصفة منهجا يمكن مان  لالاه   . 2

المبحوثة في هذه الدراسة ويمكن ان يشامل شراته ا قي بمفي تحقي  النجاح التسويالتسويقية ولاحقا 
 .رير المبحوثة ايضاا 

 
 الميدانية           : ثانياً   
  اعدو  ,بالنشاط التسويقي ع ى نحو عاا  المبحوثة ضع  اهتماا الشركةاثبتت الدراسة  .1
 صول الع مية الامن  لال عدا مراعا  ع ى نحو  اص اهتماا الادار  الع يا بادرا  التسوي     
 بدليل الاتي :و في هذا النشاط    
 عدا وجود وحد  تنظيمية  اصة بالتسوي  في الهيكل التنظيمي , فما موجود هو وحد   -  

 .مبيعات فقط      
      لمنتجات , وان عدا وجود  ل نشاط في مجال بحوا التسوي  وما ي ص الط ب ع ى ا -ب 

 .ولا يا ذ في الحسبان ارا  الزبائن ت التاري ية البيانا وجد فانه يركز ع ى      
  فكل منتجات الشركة 2003وذلك لغاية عاا عدا الاهتماا بما يط   ع يه تنوي  المنتجات  -  

 من  لال ما يعر  كل دين دود  في اطار ط بات مسته كين محدكانت محفي ذلك الحين       
 .نت  مباعما م      

 ع ى منفذ تسويقي واحد هو البي  المباشر .اقتصار نشاط الشركة  -د 
 ع ى اساس المنتجات لمنتجاتها فهي تعمد في تسعير د  عدا وجود سياسة تسعير محد  ها

 .واحيانا سعر الك فة سعر سو   ادنى       
 
 اثبتت الدراسة ضع  اهتماا الشركة بمتغيرل الدراسة ع ى نحو  اص ويمكن ان   .2

 :ل ما ياتي يتوضف ذلك من  لا      
  اتساع من ع ى الررا تباين مستويات الكفا   التسويقية ل شركة  لال سنوات الدراسة   -  

  قائا الى ق ة تكالي  التسوي  نتيجة لعدا وجود نشاط تسويقي  ذلك الذل يعزلمعدلاتها       
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 .  ع ى وف  الاصول الع مية كما سب  الاشار       
  لذات الاسباب المشار اليها في كبير بين سنوات الدراسة ع ى نحو و  كفا   المنت تباين   -ب 

 .الفقر  السابقة       
    للاسباب تتع   تباين كفا   قنا  التوزي  المعتمد  من قبل الشركة في توزي  منتجاتها  -  

 الصيغة المعتمد  قبل الاحداا في تصري  البضاعة.ب       
 بسبب تباين مستول اهتماا الشركة  سنوات الدراسة تباينا نسبياالتروي  بين  تباين كفا    -د 

 سوا ا من حيا وسي ة التروي  او حجا الانفا  ع ى التروي . 2003بالتروي  قبل وبعد       
  تلا  عدد نتيجة لاتباين كفا   مزي  المنت  بين سنوات الدراسة تباينا نسبيا بسيطا   ها

 لا رل نسبة الى عدد  طوط الانتا  الثابتة  لال ت ك انواع المنتتجات من سنة       
 السنوات.      

  يرا  اثبتت الدراسة صحة افتراضات البحا ع ى نحو عاا باستتثنا  الفرضيات ا   .3
   بعلاقة الارتياط بين كفا   المنت  وبين كل من الربحية والعائد ع ى الجزئية ال اصة      
 .نها ضعيفة نوعااالاستثمار والتي اشرت      

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 المبحث الثاني
 التوصيات
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انطلاقا من استنتاجات البحا تقدا الدراساة فاي ماا يااتي عاددا مان التوصايات التاي يعتقاد الباحاا 
 وذلك ع ى النحو الاتي:بامكانية النهولا بواق  ادار  التسوي  في الشركة المبحوثة من  لالها 

مااا يناسااب اهميتهااا فااي حيااا  الشااركة ماان فااة التسااوي  ع ااى الشااركة المبحوثااة اياالا  وظي .1
 : لال 

وع ى الاطر الع مية وحد  لادار  هذا النشاط قائمة ع ى وف  التاكيد ع ى ضرور  تاسيس  -  
مكانهاااا المناساااب فاااي الهيكااال التنظيماااي ل شاااركة وع اااى نحاااو يتااايف لهاااا مزاولاااة ان تتباااو  

 ي ,المنت ., التروي ,التوز اعمالها في مجالات البحوا ,التسعير
رور  اياالا  سااتراتيجية التسااوي  الاهتماااا المناسااب بضااالتاكيااد ع ااى الادار  الع يااا ل شااركة  -ب 

 في المنظمة.مفتاح نجاحها والاساس في صيارة م ت   الستراتيجيات الا رل بوصفها 

وما ي ص التمييز في  صائصها وكذلك فيما ي ص التاكيد ع ى اهمية تنوي  المنتجات  -  
بالافاد  من  صائص القطاع ال اص في هذا المجاال وعادا الوقاو  لتوزي  تنوي  منافذ ا

 ونمو الشركة.واستمرار من اهمية في بقا  عند  صائص القطاع العاا فقط لما لذلك 

ابااااراا عقااااود ماااا  معاماااال وشااااركات مح يااااة ووطنيااااة او اجنبيااااة مت صصااااة السااااعي نحااااو  .2
ل طاوط الانتاجياة , ع اى ان تكاون لاستغلال طاقة الشركة الانتاجية وتقنيات وامكانيات ا

منتجاااات تحمااال اساااا الشاااركة, ثاااا اعطاااا  او ا اااذ نسااابة ع اااى المنتجاااات المباعاااة وحساااب 
 . الاتفا 

تبني ستراتيجية بعيد  المدل ل تسوي  وعدا الاقتصار ع ى البيانات التاري ية السعي نحو  .3
المساااته كين احتياجاااات الزباااائن و وذلاااك بالتاكياااد ع اااى دراساااة  كمصااادر وحياااد ل مع وماااات

التساااوي  الم ت فاااة واذواقهاااا وتوجهااااتها وارائهاااا وط بااااتها واسااات دامها فاااي ات ااااذ قااارارات 
انتا  منتجات جديد  او اعاد  تصميا او اضافة  صائص ل منتجات القديمة او التوس  )

او التق ااايص فاااي حجاااا الانتاااا  او تغييااار الساااو  المساااتهد  او كمياااة اونوعياااة ال ااادمات 
 رها من القرارات التي تعتمد ع ى ت ك البحوا .وري (,المساند 

                                                                                              كفاااااااا   )المنااااااات  , التوزيااااااا ,ضااااااارور  الساااااااعي نحاااااااو دراساااااااة اساااااااباب تبااااااااين كااااااال مااااااان  .4
بماااا يضااامن افضااال معااادلات  وصاااولا للات ااااذ التااادابير المناسااابةمااازي  المنااات (  , التاااروي 

 .ل كفا   في المجالات المشار اليها 

تبني سياسة التسعير ع ى اساس الك فة مضا  اليها هامر ربف محادد بادل التاكيد ع ى  .5
مان اهمياة لماا لاذلك  او اقال التسعير ع ى اساس ادنى سعر سو  او تساعير بالك فاة فقاط

تمرار بسياسااة التسااعيرت ك ممكاان ان ولان الاسا فاي تحقياا  اهاادا  الشاركة وزياااد  مبيعاتهااا
 .تادل مستقبلا الى احتمال فشل الشركة وعدا استمرارها وبالتالي  روجها من السو  
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ضااارور  الاهتمااااا بقيااااس درجاااة النجااااح التساااويقي ل شاااركة وذلاااك باعتمااااد مجموعاااة مااان  .6
الاسااااليب التساااويقية تكاااون كماشااارات لتقيااايا النجااااح التساااويقي ل شاااركة مثااال معااادل نماااو 
المبيعات اوالربحية اوالعائد ع ى الاستثمار اورضى العام ين فاي الشاركة باعتباارها زباائن 
دا  يين اورضى المسته كين , وتح يال نصايب كال ناوع مان اناواع المنتجاات مان اجماالي 
مبيعات الشركة لمعرفة  ل من المنتجات يجب التركيز ع ى انتاجها بكميات اكبر وريرها 

 ها مناسبة .من الاساليب التي ترا

ا ياارا يوصااي الباااح تعزياازا لمااا توصاال اليااه باااجرا  الدراسااات المكم ااة فااي اطااار العناااوين  .7
 :الاتية

من  التسويقية, دراسة في عينةكفا   والفاع ية واانتاجية . العلاقات التفاع ية بين ال 
 المصار  في مدينة الموصل.

زراعية, دراسة في عينة من انعكاس الكفا   التسويقية ع ى تسوي  المحاصيل ال ب.
 عات التسويقية في مدينة الموصل.المجم
لبسة الجاهز  العلاقة التح ي ية بين الكفا   التسويقية والميز  التنافسية, دراسة في معمل الأ  .

 في مدينة الموصل.
انعكاس الكفا   التسويقية ع ى تق يص التكالي  التسويقية, دراسة في الشركة العامة  د.

 ة الأدوية في مدينة الموصل.لصناع

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 :الملاحق
 
 

في الشركة الوطنية  (2005 – 2001 /) 31/12 المنتهية في سنوات لبيان العم يات الجارية 
 / نينول .لصناعات الاثاا المنزلي )ر.ا( الم ت طة 
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 2005 2004 2003 2002 2001 الموجودات

 الايرادات الجارية
 

 ايرادات النشاط الجاري
 ايجارات الاراضي

 ايرادات استثمارات مالية
 
 

 المصروفات الجارية)تنزل(
 

 الرواتب والاجور
 المسلزمات السلعية

 المستلزمات الخدمية
 مشتريات بضائع بغرض البيع

 الفوائد المدينة
 الاندثرات والاطفاء
 الضرائب والرسوم

 
 
 

 فائض اوعجز العمليات الجارية
 )المرحلة الاولى(

 لتحويلية والاخرى )تضاف(الايرادات ا
 الصروفات التحويلية الاخرى

 ضرائب ورسوم( 384)تنزل عدا حساب
 

 فائض اوعجز العمليات الجارية
 )المرحلة الثانية(

 
 

987880709 
905000 

 ـــ

 
 

3563898962 
1170000 
3200000 

 
 

123262318 
640000 

 ـــ

 
 

336375054 
510000 
3949991 

 
 

479628424 
1390000 
2000000 

988785709 
 
 
 

218110258 
390982056 
51547034 

 ـــ
4260658 
10066878 
4833802 

3568268962 
 
 
 

283918774 
2596579012 
99923954 

 ـــ
4648320 
16358567 
545125 

1283902318 
 
 
 

275121764 
510712338 
80806053 
340477948 

 ـــ
15108462 
130400 

340835045 
 
 
 

164163882 
151146969 
44250435 
28396200 
1663226 
16435257 
1436550 

483018424 
 
 
 

314277036 
306132093 
65413678 
12094347 
481667 

13827684 
 ـــ

679800956 3001973752 1222356965 407807519 71226505 
 

308984753 
 

986366 
25503478 

 

566295210 
 

1671049 
11811853 

61545353 
 

5387373 
6095820 

(66972474) 
 

3707263 
11720405 

(229208081) 
 

8334334 
10789517 

 
 

284467641 
 

556154406 
 

60836906 
 

(74985616) 
 

(231663264) 
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 النشاط الجاري اتايراد
 كلفة النشاط الجاري)ينزل(

 كلفة الانتاج
 نتاجيةكلفة الخدمات الا 

 التغير في مخزون الانتاج الغير التام
 

 صافي كلفة الانتاج
 

 مشتريات بضائع بغرض البيع
 التغير في مخزون الانتاج التام

 التغير في مخزون بضائع بغرض البيع
 

 

 صافي كلفة النشاط الجاري
 

 فائض)عجز(النشاط الجاري
 كلفة الخدمات التسويقية )تنزل(

 رةفائض)عجز( الانتاج والمتاج
 

ايرادات الاستثمارات المالية وايجارات 
 الاراضي )تضاف(

 
 

 كلفة الخدمات الادارية)تنزل(
 

 فائض )عجز( العمليات الجارية
 )المرحلة الاولى( 

 الايرادات التحويلية والاخرى )تضاف(
 المصروفات التحويلية والاخرى )تنزل (

 (384عدا حساب )
 فائض )عجز( العمليات الجارية 

 الثانية( )المرحلة

899297737 
 

476571486 
111568287 
8212404 

3524780744 
 

2776949407 
104141805 

(120727) 

1045677243 
 

607698165 
133231090 

(57393389) 

353070955 
 

197233782 
50336084 
30080541 

36520900 
 

390569344 
89863470 
30367640 

 
596352177 

 
 ـــــ

(96795376) 
 

 
499556801 

 
399740936 
5435871 

394305065 
 

905000 
 

395210065 
 

86225312 
 

308984753 
 

986366 
25503478 

 
284467641 

 

 
2880970485 

 
 ـــــ

(38997491) 
 
 

2841972994 
 

682807750 
7315361 

675492389 
 

4370000 
 

679862389 
 

113567179 
 

566295210 
 

1671049 
118111853 

 
556154406 

 
683535866 

 
340477948 

(114423786) 
(65767900) 

 
843822128 

 
201855115 

(24362408) 
177492707 

 
640000 

 
178132707 

 
(116587354) 

 
61545353 

 
5387373 

(6095820) 
 

60836906 

 
277650406 

 
28396200 

(52728174) 
39343534 

 
292661966 

 
60408989 
18338054 
42070935 

 
4459991 

 
46530926 

 
(113503400) 

 
(66972474) 

 
3707263 
11720405 

 
(74985616) 

 
510800454 

 
12094347 

(146308230) 
1521166 

 
378107737 

 
(12898737) 
(32391881) 
(45290618) 

 
3390000 

 
(41900618) 

 
(187307463) 

 
(229208081) 

 
8334334 
10789517 

 
(231663264) 
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 وموزع كما يأتي
 حصة ضريبة الدخل

 يحصة الضمان الاجتماع
 ( من قانون73احتياطي المادة )

 1997(لسنة 21الشركات رقم )
 احتياطي التوسعات

 الفائض المتراكم
 
 
 

 
57910313 

 ــــ
11327866 

 
215229462 
215229462 
284467641 

 

 
75672084 

 ــــ
24024116 

 
139038601 
317419605 

556154406 
 

 
8994278 
2790690 
2452597 

 
15209227 
31390114 
60836906 

 

 
 
 
 
 

 
 
(74985616) 

 

 
 
 
 
 

 
 

(231663264) 
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 2001 2002 2003 2004 2005 
 الموجودات

 الموجودات الثابتة
 الموجودات الثابتة) بالقيمة الدفترية(

 النفقات الايرادية المؤجلة
 مشروعات تحت التنفيذ/ مباني
 استثمارات مالية طويلة الاجل

 
 ت المتداولةالموجودا
 المخزون
 المدينون

 النقود
 

 مجموع الموجودات
 

 مصادر التمويل
 مصادر التمويل طويلة الاجل

   رأس المال المدفوع)رأس المال الاسمي(                                                                                          
 احدقيمة السهم دينار و                 

 الاحتياطيات
 العجز المتراكم

 
 مصادر التمويل قصيرة الاجل

 تخصيصات قصيرة الاجل
 المصاريف الدائنة

 الدائنون
 

 مجموع مصادر التمويل
 

 
 

62052086 
3547840 
80804 

11099981 
76780711 

 
426988997 
225844843 
77647219 
730481059 
807261770 

 
 
 
 

125000000 
416238684 

 ـــ
541238684 

 
5000000 

102960029 
113063057 
266023086 
807261770 

 
 
 
 
 

 
 

131861532 
2660880 
869804 

12699981 
148092197 

 
447264080 
70201042 
832161457 
1349626579 
1497718776 

 
 
 
 

225000000 
750664548 

 ـــ
975664548 

 
62000000 

 ـــ
460054228 
522054228 
1497718776 

 

 
 

157715384 
1197396 
869804 

12699981 
172482565 

 
318817808 
511581956 
296743113 
1127142877 
1299625442 

 
 
 
 

225000000 
529902537 

 ـــ
754902537 

 
39903550 

 ــــ
504819355 
54472905 

1299625442 
 

 
 

129046744 
 ـــ

869804 
12699981 
142616529 

 
326074162 
520712673 
172702156 
1019488991 
1162105520 

 
 
 
 

225000000 
415858128 

(74985616) 
565872512 

 
3535000 
53693309 
539004699 
596233008 
1162105520 

 
 

 
 

156683387 
 ـــ

5214553 
48246284 
210144224 

 
534232566 
556664470 
29951245 

1120848281 
1330992505 

 
 
 
 

900000000 
432411639 

(306648880) 
1025762759 

 
3535000 

 ــــ
301694746 
305229746 
1330992505 

 

 .في الشركة الوطنية لصناعات الاثاا المنزلي )ر.ا( الم ت طة / نينول  ( 2005 - 2001 )ل سنوات/  31/12الميزانية العامة كما تظهر في 
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 : المصادر العربيةاولا: 
 الاطاريح والرسائل :أ . 
التدقي  التسويقي واثره في الكفاا   والفاع ياة التساويقيين دراساة ميدانياة , 1998ابو فار ,يوس  احمد محمد, .   1

   الجامعة المستنصرية , والاقتصاد الادار  ك ية ,في مستشفيات بغداد/ اطروحة دكتوراه  ريرمنشور  
الادار  السااتراتيجية واثرهااا فااي نجاااح المنظمااات العراقيااة, اطروحااة دكتااوراه ,1999الركابي,كاااظا نزارعطيااة, .  2

 .  بغداد-ك ية الادار  والاقتصاد,الجامعة المستنصريةرير منشور ,
الادا  التسااويقي ل منظمااات  اتعكاسااات التجااار  الالكترونيااة ع ااى,2004 الزيواني,عواطاا  يااونس اسااماعيل, .  3

ك ية ال دمية دراسة ع ى مجموعة م تار  من المنظمات ال دمية في محافظة نينول, اطروحاة دكتاوراه ريرمنشاور ,
 .الادار والاقتصاد,جامعةالموصل

المنظورالاساااتراتيجي ل توافااا  باااين اهااادا  منظماااات الاعماااال وانمااااط السااا وك ,2000السااابعاول,احمد ياااونس, .  4
 . الموصل جامعة , الادار  والاقتصاد ك ية,  منشور  رير رسالة ماجستير للادار  الع يا , المالي

, ال اادمات الصااحية ونوعيتهااا بأعتماااد مااد ل التقساايا السااوقي, رسااالة 1999.  الطائي,عااادل محمااد عبااد ا ,  5
 .ك ية الادار  والاقتصاد,جامعة الموصلماجستير رير منشور ,

العوامل الماثر  في كفا   وفاع ية عنصرالعمل والمكاائن دراساة تطبيقياةفي  ,1988 عباس, العامرل, فاضل .  6
 لاقتصاد الجامعة المستنصرية بغداد .ك ية الادار  واتموز , رسالة ماجستير رير منشور , 17معمل طابو  

,  الاهاادا  التسااويقيةنظاااا الت طاايط التسااويقي واثااره فااي تحقياا   ,2001 ال ااوس, ثنااا  البيرتوفياا  ساا يمان, .  7
لادار  ك ياااااة ا,  ميدانيااااة فااااي الشااااركة العامااااة لصااااناعة الالبساااااة الجاااااهز , رسااااالة ماجسااااتير رياااار منشااااور  دراسااااة
 اد,جامعة الموصل.والاقتص

 
 المجلات العلمية 0ب
 لمنتااو  باايلا  يرالكفا  التسااويقيةدراسااة لقياااس وتقد, 2002الحديثي,صااداع ثاباات وساالاا ماانعا زاماال الشاامرل, . 1

 العادد السااب مج اة ك ياة بغاداد ل ع اوا الاقتصاادية الجامعاة, ,دراساة ميدانية,2000المائد  فاي محافظاة بغاداد ل عااا
 .بغداد 

اطاار منطقاي لترشايد القارار الادارل فاي المنظماات العراقياة لا تياار  ,1990, عصااا عباد الوهااب , الدبا  .  2
 .23,العدد  ةالتنمية الصناعيةمجد,انسب الاساليب في قياس وتقييا ادا  الافرا

جمعيااة البنااوك  , , مج ااة البنااوك فااي الاردنبطاقااة الاهاادا  المتوازنااة  ,2002اسااماعيل مصااباح , , حجياار .  3
 . ,الاردن,العدد العاشر في الاردن

 , لالادار  المج اة العربياةماشرات اولية لقيااس الادا  فاي الجامعاات العربياة, , 1985 حمامي,يوس  بهناا, .  4
 .  2العدد , 9المج د 

مفهاااوا الكفاياااة فاااي الادار  الحكومياااة بالمم كاااة العربياااة  ,1989مرشاااد, سميراساااعد ونبيااال اساااماعيل رسااالان , .  5
 .,الريالا 2ا د العزيز/ الاقتصاد والادار مج ة جامعة الم ك عبالسعودية دراسة ميدانية,

 
 
 
 : العربية والمراجع الكتب  . ج
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 . ال  يل , الادبية ل طباعة والنشر ,2001, دقي  التسويقيالت , ابو فار  .  1

 , 1, ط التسااوي  السااياحي والفناادقي المفاااهيا والاسااس الع ميااة ,2000اسااعد حماااد وآ اارون , ابااو رمااان , .  2
 . الحامد ل نشر,الاردن

 .  مصر , اهرهالق , العربي الفكرر دا , 1ط , ادار  النشاط التسويقي ,1988, محي الدين , الازهرل .  3
 ,  نشااروالتوزي ل وائاال دار, 1ط , ابعاااد ل رياااد ,  ادار  الاعمااال الصااغير  ,2005سااعاد نااائ  ,,  البرنااوطي .  4

 . الاردن,  عمان
دار الياااازورل الع مياااة ل نشااار  الطبعاااة العربياااة,, تساااوي  ال ااادمات الصاااحية ,2005, ياسااار ثاااامر , البكااارل .  5

 . عمان الاردن  والتوزي ,
 .والترجمة فرع الموصل والنشر الدار الجامعية ل طباعة,2002 , ادار التسوي ,  ياسر , ثامر البكرل  . 6
 .,الاردن الحامد ل نشر ,1ط, ادار  التسوي  الحديا,2000 , ابي سعيد , الديوه جي .  7
 . لاردنا , , الحامد ل نشر المفهوا الحديا لادار  التسوي  ,2000, ابي سعيد , الديوه جي .  8
ر الجامعيااة ل طباا  والنشاار الاادا , مااد ل منهجااي وادارل , بحااوا التسااوي ,2000 , ابااي سااعيد , الااديوه جااي .  9

 . والتوزي 
 الموصل. جامعة , دار الكتب ل طباعة والنشر , 1ط , ادار  التسوي  ,1987, ابي سعيد , الديوه جي .  10
 دار المسير  ل نشر والتوزيا  والطباعاة ,1ط, التسوي  الحديا مبادئ ,2001,  الد وحمود السند , الراول .  11
 .     عمان الاردن ,

, الاادار الجامعياة ل طباعااة  ماد ل منهجاي وادارل , اساساايات بحاوا التسااوي  ,2000, اساماعيل , السايد .  12
 .والنشر والتوزي  

 , والتوزيا  دار صافا  ل نشار,1ط , التساوي  مباادئ ,2001, , زياد محمد وعبد الغفورعبد السلاا الشرمان . 13
 . عمان
ماسسااااة شااااباب الجامعااااة  , الادار  التسااااويقية الحديثااااة لمفهااااوا الاسااااتراتيجية ,1986, , صاااالاح الشاااانواني .  14

 .مصر , الاسكندرية , ل طباعة والنشر
 , الدار الجامعية, القاهر , مصر.التسوي , 1999, محمد فريد,  الصحن 0 15
 دار الحامااد ,1ط, اسااتراتيجية التسااوي  مااد ل كمااي وتح ي ااي ,2000, جاسااا محمااد حمااودم , الصااميدعي . 16

 .عمان ,الاردن  ل نشر والتوزي  ,
, دار زهاااران ل طباعاااة والنشااار, عماااان, 1, طمااادا ل التساااوي  المتقااادا, 1999الصاااميدعي, محماااود جاساااا, 017

 الاردن.
 . مصر القاهر , , العربية دار النهضة , قيبيئة الس وك التسوي ,1979, , امين فااد الضررامي .  18
 .  الاردن , عمان , وائل ل نشر , دار 1, ط ادار  قنوات التوزي ,1999,  , هاني حامد الضمور .  19
 , والنشار وائال ل طباعاة دار, 1ط,  التسوي  الصناعي مد ل استراتيجي ,2000, , احمد شاكر العسكرل.  20

 ., الاردن عمان
 . , الاردنعمان , زهران ل نشر دار , ادار  التسوي ,1999, , بشير عباس وقحطان العبدلي العلا  . 21
 .عمان الاردن  , دار وائل ل نشر ,2ط, التسوي  مبادل, 2005, رضوان المحمود , العمر .  22
 . ردنلاا , عمان , وائل ل طب  والنشر ,دار التسوي  الحديا مبادئ, 2001 , محمد قاسا , القيروتي .  23
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, الادار  تساوي  ال ادمات المصارفية ,2002, درمان سا يمان صااد  ونج اة ياونس محماد ال ماراد , النمر.   24
  ل طباعة والنشر. الجامعية

مطااب  االتع ايا العاالي  , الاقتصاد الادارل مبادئ ,1995, الرحيا وع ي جاسا العبيدل ,  الدعبد الهيتي .  25
  الموصل.

, الاادار الدوليااة ل نشاار 1, ط1996, رااراب, نيفااين, اتجاهااات جديااد  فااي التسااوي , 1995 اوياارل, وي سااون,026
                                                                    ا.ع, القاهر .0والتوزي ,  

وتنفيااذ اعااداد  , الاادليل العم ااي ل تسااوي  ,1993, , محمااد عصاامت ثاباات حامااد الجروانااي ,زهياار , ثاباات .  27
  .شعاع, القاهر  الشركة العربية للاعلان الع مي , ,ياتك و ططك التسويقية  طو   طو  ومراجعة استراتيج

 . الاردن ,, الحامد ل نشر1, ط : منظور كمي ادار  المنظمات, 2003, حسين , .  حريا28
 . معة الموصلجا , دار الكتب ل طباعة والنشر , ع ا المنظمة ,1989, محمد حربي , حسن .  29
ماذكرات المعهاد  , الزراعياة محاضرات في التسوي  الزراعي والاساعار ,1980, احمد س يا محمد ,   يل.   30

 . الكويت , العربي ل ت طيط
 والتوزيا  ل نشر الحامد , مفاهيا معاصر  , التسوي  ,2003, نظاا موسى وشفي  ابراهيا حداد , سويدان .  31 

 ., عمان,الاردن 
لمم كااة الريااالا ا , دار المااري  ل نشاار والتوزياا  , التسااوي  الزراعااي ,1995, محمااد اسااماعيل , صاابحي .  32

 . السعودية العربية
مطبعاااة   , محاضااارات فاااي الاطاااار النظااارل لاقتصااااديات التساااوي  ,1982,   يااال محماااد , عباااد الاااودود .  33

 . زر ول حماد    فا  , دار المطبوعات الجديد الشاعر, 
 . دار وائل ل نشر ,2ط, التطبيقات,  بحوا التسوي  الاسس المراحل ,2003, محمد , بيداتع .  34
 وائاال ل نشاار, دار, 2ط , مااد ل تح ي ااي , اصااول التسااوي  ,2003, ورائاا  توفياا  , ناااجي ديااب , معاالا .  35
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                                                  Abstract 
     

This research aims at studying the relation between the marketing 

efficiency, as an important  indicator in effect and measuring the 

marketing success, and marketing success itself as a dependant variable. 

     The research relies on actual data taken from records and documents    

Of the national company for house furniture manufacturing in mosul in 

order to study the actual status of the marketing efficiency and marketing 

success based on a group of related special indicators and also to know 

the extent of the company's rellance on those indicators in measuring it's 

marketing status. 

     Abasic hypothesis has been put forwared expressing the role of 

marketing efficiency in the process of marketing success, accordingly,     

a suppositional model has been designed to explain the relation of 

marketing efficiency with the mentioned indicators and the role of this 

efficiency with marketing success. A number of main hypotheses have 

been also put forward which in their turn express the above relation. 

     The research, with it’s theoretical and applied parts, has come up to     

a number of conclusions perhaps the most important of which is 

palpitation of the process of the success over a sequence of years due to 

weakness in the company's reliance on the marketing efficiency as well as 

the use of the available resources ineffectively.  

     Accordingly, the research recommends that it is vital for the success of 

the company to use the marketing efficiency indicators in measuring it's 

marketing success through out maximizing its marketing outputs using 

the minimum possible marketing inputs as well as the necessity to use     

a group of logical indicators in measuring its marketing success. 

     This will help the company to survive, sustain and develop its 

organizational marketing growth.        
 


