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 ــــــــــرـكــــــــــــــــشــــــــــــــــالـــــــ
وفقنا  و   ثابرةمالو   رزقنا وألهمنا الصبر  كا فيه إذار مبحمد لله حمدا طيبا  ال

 ، ه المذكرةهذ  لاستكمال
 ما نتفضل بأحرك

 الذي ساهم" كريم بومازونة"تشكراتنا للأستاذ المحترم: 
 ةل موضوعيكب  بنصائحه ولم يبخل علينا بجهوده لإنجاز هذا العمل

 شركة فرويتال كوكا كولا  عمال وموظفي  كل  نشكر  نولا ننسى أ
 بة أو دعاء .من شارك في عمل هذه المذكرة ولو بكلمة طيإلى كل    .  

  ا  ين قبلو بالشكر الجزيل لأعضاء اللجنة الذكما نتقدم  
 الثمين لتقييم هذا العمل  ، ومنحنا جزء من وقتهمه المذكرةشة هذمناق

 ، ئهل قـار العم  اذالقدير أن ينفع هالعلي    نسأل الله
 الدعوات.  يع قريب مجيبزان الحسنات إنه سمه في ميتقبلأن يو 

 وشكرا جزيلا. 
 
 
 
 

 
 
 



 

 

 ملخص:
تهدف هذه الدراسة إلى تبيين العلاقة بين إدارة سلسلة الإمداد والإستراتيجيات التسويقية للمؤسسة، حيث أنّ  
بإعطائها ميزة تنافسية في ظل إدارة  جحة وكفيلةة ناويقيستة كيفية صياغة إستراتيجي الذي تواجهه المؤسسة هوالتحدي 

تجعلها تتفوق على منافسيها من خلال كسب ولاء العميل، بتوفير المنتج المناسب في  سلسلة إمداد فعالة وبكفاءة عالية
 الجودة.الوقت والمكان المناسبين دون إهمال عاملي السعر و 

ا الإستراتيجيات التسويقية ومن ثم الوصول لإمداد وكذنب اجوا فلذه الدراسة مختس تناولت ههذا الأسا وعلى
 إدارة سلسلة الإمداد والإستراتيجية التسويقية للمؤسسة وتحديد العلاقة بينهما.إلى الربط بين 

 الكلمات المفتاحية:
    الإمداد، إدارة سلسلة الإمداد، الإستراتيجية التسويقية.

Abstract : 

The objective of this study is to define the relationship between the supply chain management and 

the marketing strategy of the organization. The challenge facing the institution is how to formulate a 

successful marketing strategy and to give it a competitive advantage in managing an efficient and efficient 

supply chain that makes it better than its competitors by winning customer loyalty by providing the 

product Appropriate at the right time and place without neglecting price and quality factors. 

On this basis, this study dealt with various aspects of supply as well as marketing strategies, and 

then reaching a link between the supply chain management and the marketing strategy of the institution 

and determining the relationship between them. 
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 عامة مقدمة

 أ

 :توطئة -1

الخاصة  العمليات ر والمنافسة، حيث تمثلتغيوجية حضارية واسعة تتسم باليشهد العالم ثورة علمية وتكنول
عة عملها، يفها وطبا وأهداهطتنشوأا إحجامهلاف ية المؤسسات على اختعنصرا هاما في كفاءة وفعال الإمدادبسلسلة 

 مل.ي أداء العءة فعالية من الكفا على درجةالسلسلة أن تكون هذه تتطلب  والتي

ؤسسة تحقيق ما ترغب المفة الذي من خلاله ك بسبب قيد التكلظاهرة هامة، وذل الإمدادسل وقد أصبحت سلا
مكانية الاستفادة منفي تتعلق بإدارة  الإمدادسلسلة لك أن لائها، ذن المؤسسة وعميب علاقةالفرص الخارجية نتيجة لل ه، وا 
ديم هي أيضا تتعلق بتقفعالية العمليات، تعظم  لتية ات والمواد والخدمات والأموال عبر أي نشاط بالطريقلوماالمعفق تد

ي فهة يالفعال ماأ نجاز الأشياء بصورة صحيحة،ي إهتعديل أساليب معروفة، ذلك أن الكفاءة أو تغيير أو أدوات جديدة 
 .اء الصحيحةالأشينجاز إ

ا الأداء، وبمتحسين في  دوراا الداخلية والخارجية، وأنها تلعب هيئتاعلا مع بر تفهي الأكث الإمدادإن سلسلة 
ن الاستجابة لمتغيرات اوجودهأساسيا لبقائها و البيئة يعد شرطا المؤسسة مع  تفاعلأن  والتكيف معها، يحتم لبيئة ا، وا 

 .التغييرات هب هذوبما يناس الإمدادتخطيط الاستراتيجي لسلسلة لقيام باة الشركات الار إدعلى 

وع ا من الشر دءالرئيسية، بطة المؤسسة وع من التكامل بين أنشداث نهي إح الإمدادمن سلسلة بما أن الغاية 
ين، نتجالمى إل مات من الموردعلو المفق ات، والخدمات، وتدمدادلإاد، و ط والرقابة الخاصة بالموات التخطيفي عمليا
 .لنهائيى تقديم المنتج إلى الزبون الوصولا إ

أشار هذا التغيير  حديثة، وقدلنماذج الأعمال اة ا في إدار يشكل هذا الاهتمام بإحداث التكامل، تغييرا جذري
 كفاءةل لاتكون من خس افسةالمنافسة كوحدات مستقلة، فالمنفردية إلى عدم قدرتها على  المؤسسات العاملة بصورةإلى 
 .الإمداد استراتيجيا لسلسلةها جو يير تيشكل هذا التغالخاصة بها، و  الإمدادسلسلة إدارة لية وفاع

 الإمدادارة سلسلة بهدف التعرف على إدتأتي هذه الدراسة  الإمدادة سلسلة فهم أكبر لإدار  إلىصول الو  وقصد
 الجزائر.كوكا كولا  لفرويتاشركة لالتسويقية  راتيجيةستبالإوعلاقتها 

 إشكالية البحث: -2

، يهالعمجال للمحافظة والتي لم يعد فيها  الريادة ميع علىة والتي يتسابق فيها الجفي ظل البيئة الديناميكي
وأيضا تمكينها من فرص اكتساح أداة فعالة لزيادة فعالية وتميز المؤسسة  بارهاباعت الإمدادهمية إدارة سلسلة دت أزا

 التنافس.يدة ق شدأسوا



 عامة مقدمة

 ب

 من كل هذا نطرح الإشكالية التالية: قاانطلا

شركة فرويتال كوكا كولا التسويقية الناجحة في  اتيجيةالإستر وصياغة بناء في  تأثير الإمدادة سلسلة دار هل لإ
SPA؟ 

 لتساؤلات الفرعية التالية:وفي هذا السياق يمكن طرح ا

 ؟ SPAشركة فرويتال كوكا كولا ل يقيةالتسو  الإستراتيجيةهي  وما مدادلإاهي إدارة سلسلة  ما .1
 ؟SPAشركة فرويتال كوكا كولا في سويقية في وضع الخطط الت الإمدادلسلة ما مدى تأثير إدارة س .2
 ؟SPAشركة فرويتال كوكا كولا ليقية تسو ال الإستراتيجيةفي  الإمدادتطوير سلسلة تأثير  وما مدى .3

 ث:لبحات افرضي -3

 الفرضية التالية:صياغة حث والتساؤلات الفرعية له قمنا بإشكالية البة عن للإجاب

 الفرضية الرئيسية: -أ
 ية للمؤسسة.سويقالت الإستراتيجيةعلى  الإمدادلسلة إحصائية لإدارة سنوي ذو دلالة يوجد تأثير مع -
 الفرضيات الفرعية: -ب

 كل.ويق كظيفة التسى و عل دالإمداة لإدارة سلسلة بالغ الأهمييوجد تأثير  .1
 ة كوكا كولا.التنافسية لشرك الإستراتيجيةعلى  الإمدادير إدارة سلسلة يوجد تأثير معنوي ذو دلالة إحصائية لتطو  .2

 أهمية البحث: -4

 ة.في المؤسسات العمومية والخاص الإمدادارة سلسلة وجود نقص في الدراسات حول موضوع إد -
 سسة.ك الفعال لتحسين أداء المؤ المحر هي المحفز و  عالةالف الإمدادتعتبر إدارة سلسلة  -
 ودورها الفعال في نمو السوق. الإمدادسلسلة أهمية إدارة  -
 واللوجيستيك. الإمدادلة بموضوع راسات سابقة ذات صدهي امتداد لهذه الدراسة  -
 صائيةالعملية الإحائج ض نتكاديمي من خلال عر البعد الأ ىإلبعد التطبيقي إضافة همية هذا البحث تشمل الأ إن -

 وعلاقتها الإمدادبأهمية سلسلة  الإلماممن  الإمدادموضوع جل تهيئة الدارس لبكل متغيرات الدراسة من ا
 سسة.التسويقية للمؤ  بالإستراتيجية

 
 



 عامة مقدمة

 ج

 أهداف البحث: -5

 :إلىيهدف بحثنا 

 التسويقية للمؤسسة. والإستراتيجية الإمدادتقديم إطار مفاهيمي لإدارة سلسلة  -
 في شركة كوكا كولا. الإمدادام مبادئ سلسلة استخدعلى مدى  عرفالت -
 كة كوكا كولا.هي عليه في شر  ي مع ماها النظر في إطار  الإمدادالتعرف على مدى التطابق بين غدارة سلسلة  -
 ا كولا.لشركة كوك التسويقية الإستراتيجيةفي  الإمدادإدارة سلسلة معرفة مكانة وأهمية  -

 حدود البحث: -6

الدراسة التطبيقية  أماغاية بداية شهر ماي،  إلى رة الدراسة النظرية من نهاية شهر فيفريدت فت: امتال الزمنيلمج* ا
ا ة وحاجتنة متقطعة حسب متطلبات الدراسكوكا كولا خلال شهر ماي بصف اليتو ر فة دت الزيارات الميدانية لشركفقد امت

 جوان.شهر اية يان وتوزيعه بعد ذلك بدنود الاستبلصياغة ب

ومن ثم تحليل نتائج التفريغ وقد  spssبرنامج ستمارات الاستبيان قمنا بتفريغها في ترجاع ااس عدوب
 العملية حوالي أسبوع. استغرقت هذه

 .كوكا كولافرويتال ة لاية الجزائر العاصمة شرك: أجريت هذه الدراسة في و نيل المكا* المجا

 منهج البحث:  -7

فرضيات التي التأكد من مدى صحة ال ث المطروحة سلفا وكذلكالبح إشكالية على جابةإ إلىقصد الوصول 
يل متغيرات البحث وتحقيق حلوتث وذلك من أجل وصف هذا البح قمنا بصياغتها سيتم اعتماد المنهج الوصفي في

 فه.اأهد

 صعوبات البحث: -8

 تنا بعض العراقيل منها:أثناء قيامنا بهذا البحث صادف

 ، خاصة باللغة العربية.تناع دراسبموضو  اصةالخجع نقص المرا -
 ضيق الوقت. -
 بعد مقر الشركة محل الدراسة. -

 



 عامة مقدمة

 د

 هيكل البحث: -9

 :كما يليباحث كل فصل مجموعة من المنا من خلال فصلين تضمن ة موضوع بحثقمنا بمعالج

 يم.اهومفأسس  التسويقية للمؤسسة والإستراتيجية الإمداد: يتناول إدارة سلسلة الفصل الول

 م طرحه في الجانب النظري على واقع شركة: قمنا فيه بدراسة ميدانية كمحاولة لإسقاط بعض ما تثانيالالفصل 
التسويقية في الشركة موضوع  بالإستراتيجية قتهاوعلا الإمدادإدارة سلسلة  إلىكولا وهذا من خلال التطرق كوكا  لفرويتا
.الدراسة



 

 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الأول

دارة سلسلة أأسس تسويقية للمؤسسة جية ال تراتي وال سداد ل م اا 

 ومفاهيم
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 تمهيد:

 ظهر عسكري. لحمصط الأساس وهو العصر، اتتحدي مواجهة في للإدارة الحديثة المظاهر من دالإمدا يعتبر
 من ؤنالمو  والعتاد الجنود نقل طريق عن الحربي، المجهود ودعم الجيوش كانت أين الثانية ةلميالعا الحرب إبان

 بالتكلفةو  المناسب الوقت في كذلو  بعيدة، أخري مواقع في القتال ميادين إلى العسكرية تالمستودعاو  المعسكرات
  .أيضا المناسبة

دارة الاقتصاد علماء طور وقد           من فنا باعتباره، الاقتصادية المجالات في استخدموهو  حصطلالم هذا الأعمال وا 
داريو  اقتصادي منظور من تعرف اللوجستيات بحتفأص الكبير الاقتصادي ثرالأ ذات الأعمال إدارة فنون  أنها على ا 

 مناسبتينلا ةالتكلفو  الوقتو  المناسب المكان وفي المناسبة، بالكميات المناسبة الأشياء توفير إلى يهدف الذي النشاط
  أيضا.

 عن وبعدها معينة صناعية قاطمن في جيةنتاالإ الشركات تركز تزايد مع الإمداد وظيفة أهمية تزايدت وقد        
كل ما يتعلق بالإمداد  رفةعم من انطلاقا العناصر هذه إلي التطرق سيتم صلالف هذا خلال ومن مورديها، وعن عملائها

دارة سلاسله والإستراتيجية ال  تسويقية للمؤسسة.وا 
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 الإمداد سلسلة إدارة إلى الول: مدخل المبحث

 لما وذلك ،1980 عام بداية في التكتلات من النوع بهذا هتماملاا بدأ إذ نسبيا حديثا ادالإمد سلسلة مفهوم يعتبر
 بناسالم الوقت في خدمات،لا تقديم أو المنتجات إنتاج في دمداالإ سلسلة أعضاء كفاءة سينحت في تساهم فوائد من له

 الإمداد سلسلة وأهمية مفهوم على مبحثلا هذا في عرفالت يتم سوف يلي ايموف الأقل، والتكلفة المناسبة وبالكيفية
 . الإمداد سلسلة إدارة ماهية وكذا ومكوناتها،

 الإمداد سلسلة رةماهية إدا: الول المطلب

 : الإمداد سلسلة وممفه -أولا

 : يلي فيما منها مجموعة سنولي ،تعاريف عدة الإمداد ةسلسل مفهوم شهد

 من المنتجات وتصنيع بتدفق لقةالمتع الأنشطة كل أنها ذكر مدادلإا لسةسل" P.Raor" "راور"ل تعريف في نجد
 إلى الموردين من الاتجاهين في يتم التدفقين وكلا المعلومات، قتدف إلى إضافة النهائي، المستهلك إلى الموردين خلال

 .الموردين إلى عملاءلا من والعكس العملاء

 المسؤوليات من ةشبك أنها رأى الإمداد لةلسلس ،"Kuei, H, , Madue, N" "ووماد كيوي"  ل تعريف وفي
 . 1بالمنتجات المتعلقة والتوزيع لتصنيعاو  الشراء لأنشطة المستقلة وشبه المستقلة السلسلة لمكونات الجماعية

 وأنشطة ئفووظا تسهيلات المنظمات، من تتابع أنها على دمداالإ سلسلة رفاعي، يزالعز  عبد ممدوح ويعرف
 للمواد الرئيسيين الموردين مع التتابع يبدأ حيث والخدمة، للمنتج سليملتوا الإنتاج في تضمينها يتم والتي اتنظمالم تلك
 . 2النهائي العميل وحتى الطرق كل في نطاقه دويمت الخام

 . والتوكيلات التجارة مكاتب التوزيع، مراكز التشغيل، مراكز المصانع، المخازن،: التسهيلات تشمل -

 التوزيع، الإنتاج، الجودة، الجدولة، تأكيد المعلومات، إدارة المخزون، إدارة الشراء، التنبؤ،: لأنشطةاو  فظائالو  ملتش -
 . العميل خدمة وأخيرا م،التسلي

                                                
مذكرة مقدمة لنيل شهادة ماستر احن الحضنة بالمسيلة، مط دراسة حالة مؤسسة ،الأداءاني، أثر سلسلة التوريد على نور الدين ملي - 1

 .10، ص2017/2018، المسيلة، محمد بوضياف، جامعة التسييرعلوم ديمي، قسم أكا
 مصر، ،114 العدد ية،العرب الأعمال إدارة جمعية الأعمال، إدارة مجلة ،الإمداد سلاسل إدارة أساسيات عي،رفاال العزيز عبد ممدوح -2

 .46، ص2006
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 : هما النظم هذه في التحرك من نوعين ناكهو 

  كل سيل أنه من الرغم على) سلةالسل نهاية اتجاه في يكون ما وعادة للخدمات اديالم التحرك -*

 (. ةلسلالس بداية مع تبدأ المواد

 . السلسلة عبر اتجاهين في ذلك يتم حيث المعلومات تبادل أو تحرك -*

 : الإمداد سلسلة إدارة مفهوم -ثانيا

 :منها بعضا سنولي تعاريف عدة هناك

 إلى يةولالأ وادالم يلوتحو  بتدفق لةالمتص الأنشطة كافة بأنها"  الإمداد سلسلة إدارة" Sohal, A  al" عرف
 . .المعلومات تدفق إلى إضافة النهائي للمستهلك هاوتوصيل نهاية منتجات

 صاعد باتجاه المترابطة المنظمات من شبكة بأنها دالإمدا سلسة " لإدارةRuddeg, M  alلــ " تعريف وفي
 .اتدموخ جاتمنت لكش في النهائي للمستهلك قيمة لتقديم مختلفة وأنشطة عمليات خلال من وهابط

 : أنها على الإمداد سلسلة إدارة Alexandre K. Samii"" ويعرف

 جتاإن يجرى بحيث بفعالية، والمتاجر، ن،خاز الم المصنعين، موردين،لا لمكاملة المستخدمة المنهجيات من مجموعة"
 الكلية امنظال فةلك تكون بحيث الصحيح، قتالو  وفي الصحيحة، المواقع إلى الصحيحة، بالكميات ئعالبضا وتوزيع
 . 1"الخدمة مستوى متطلبات تحقيق على المحافظة عم يمكن ما أخفض

 ولحص طريقة في التحسين لتحقيق وذلك لفن،او  العلم من مزيجا تمثل الإمداد سلسلة إدارة أن كذلك ويرى
 بعض ذلك ويستلزم ء،العملا إلى اشحنه أو وتسليمها الخدمة تقديم أو المنتج لإنتاج اللازمة الخام ادمو ال على الشركة

 : 2مثل العناصر
 . المبدئية لة الإمدادلسلس العليا الإدارة دةانمس وكذلك البيئية، الشؤون تجاه الشركة لالتزام المرتفع والمستوى القوة، -
 قيمة تحقيق من تمكن والتي ةالشرك داخل المختلفة المجالات كل ذلك ويشمل يفية،وظال الإدارات عبر العمل تكامل -
 ". التوزيع وأخيرا والتطوير، البحوث التسويق، التصنيع، البيئة، التدبير، مثل" الموردين مع التداخل نم
 . والتوزيع الاحتياجاتير تدب عمليات وكذا الحالية الإمداد سلسلة وتصميم إدارة طةأنش داخل البيئية شؤونلا دمج -

                                                
 .12نور الدين ملياني، المرجع السابق، ص -1
 .48ص  ذكره، سبق مرجع الرفاعي، العزيز عبد ممدوح -2
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 . البيئية اللازمة اتبالاحتياج يلتزمون الموردين يجعل الذي فالهد لتحقيق زمةواللا الفعالة العمليات -*

 تشمل تخطيط والتي ريةالإدا لأبعادها المبسطة النظر بوجهة يتعلق الإمداد سلسلة إدارة في الإدارة" ومصطلح
 . دالإمدا سلسلة ةشطأن ورقابة وتنظيم

 يردببت المتعلقة المهام بجميع مالقيا يعني دمداالإ سلسلة ةار إد مفهوم أن هو التعاريف هذه خلال من يلاحظ وما
  العملاء تورغبا يتماشى بما المنتجات توزيع على الحرص ثم ومن الإنتاج ومستلزمات المواد

 هذه أداء في فاعلية بتحقيق يسمح فعال معلوماتي نظام دوجو  مع وهذا البضائع مرتجعات الاعتبار بعين والأخذ
 . الإدارة

 : دالإمدا سلسلة إدارة أهمية -الثاث

 تدفع عدة قضايا فهناك ثم ومن فعالة، بصورة تطبيقها إلى الحاجة ضرورة من دمداالإ سلسلة إدارة أهمية تنبع
 :1وهي الإمداد سلاسل إدارة منهج يتبن ضرورة إلى المنظمات

 .اتمليالع تحسين إلى جةالحا -1
 .الخارجي الشراء مستوى رفع -2
 .النقل تكاليف تخفيض -3
 .نيةكترو الإل ةالتجار  أهمية زيادة -4
 .العولمة مدى تساعاو  المنافسة ضغوط زيادة -5
  .للمخزون فعالة لإدارة الحاجة ثم ومن الإمداد سلاسل تعقيد -6

 الإمداد سلسلة وعناصر افأهد: الثاني لمطلبا

 : ادالإمد سلسلة رةإدا أهداف -أولا
 : 2أهمها نذكر الإمداد سلسلة لإدارة رئيسية أهداف عدة هناك

 . التكاليف وبأقل المناسب الوقت وفي المناسب المكان في الجيد المنتج على لالحصو  -1
 . للعميل خدمة لأفض وتقديم أمكن كلما يمكن ما أقل المخزون جعل -2

                                                
 .219-217 ص ص ،2008 مصر، زيع،لتو وا للنشر الفاروق ارد ،المشتريات إدارة العامري، خالد: تر وآخرون، ايد مارك -1
 في والنسيج الغزل قطاع على تطبيقية دراسة: الإمداد سلسلة ارةإد في لأهدافا برمجة نموذج استخدام. صلاح ديب، شيخ محمد -2

 .37ص ،2004 مصر، شمس، عين جامعة دكتوراه، أطروحة مصر،
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 . الإنتاج دورة وقت ضتخفي -3
 المخزون، مستويات حول إيجابية شعورة هناك يكون لذلك الإمداد، لةسلس في لمخاطراو  التأكد عدم تخفيض -4

 . النهائي العميل خدمة تستويامو  يات،العمل
 . النظام أمثلية على يكون الإمداد سلسلة إدارة في كيزالتر  -5
ن النظام، خلال تقدم التي العميل طلبات مع تتعامل التي تالعمليا تستخدم أن يعتستط الإمداد سلسلة إدارة -6  إدارة وا 

 الأولية المواد تملك من بالكامل دادمالإ ةسلسل طول على المعلومات قرارات إدارة من تمكن الفعالة الإمداد سلسلة
 الاختيار تخاذلا حاجة هناك مرحلة كل وعند العميل، إلى الجاهزة المنتجات توزيع إلى التصنيعية المنتجات إلى

 . ممكنة تكلفة مستوى أدنى عند متطلباتهم مقابلة يمكنك وكيف عملائك تاحتياجا ماهية حول الأفضل

 : دادمالإ ةسلسل ةار إد عناصر -ثانيا

 تيوال المكملة لها الفرعية العناصر بعض ويتبعها رئيسية عناصر خمسة في الإمداد ةسلسل إدارة عناصر تتمثل
 : 1وهي بالتفصيل الإمداد سلسلة في العمل كيفية تحدد

 يلعمال طلب تحقيق هو الأساسي فهدال لأن الإمداد سلسلة إدارة في الاستراتيجي الجزء هي ةالخط تعتبر: طةالخ -1
 .والخدمة المنتج من

 : هي التفصيلية العناصر بعض كوهنا

 .العملاء يطلبها تيال والخدمات المنتجات هي ما تحديد أي: العملاء -أ

 . يلالعم طلب ووقت بكمية التنبؤ أي: التنبؤ -ب

 وتقديم المنتج قخلال زمةاللا توالخدما منتجاتلا لتوصيل أو لشحن اللازمين الموردين اختيار عملية هو: المصدر -2
 للرقابة اللازمة فاتالمصفو  وخلق الموردين والمدفوعات الشحن وعمليات المناسب السعر تحديد إلى ضافةلإبا الخدمة،
 التي والخدمات المنتجات من المخزون الإدارة المجمعة العمليات وضع كوكذل الموردين، هؤلاء مع العلاقات وتحسين

 بعض وتشمل الإنتاج، تسهيلات إلى ونقلها منها أكدوالت الشحنات استلام من تشمله بما نمورديلا من تلقيها تميس
 : مثل الفرعية العناصر

 . نبالمخزو  تفاظحالا لتكاليف الفعالة الإدارة مع الطلب جاتاحتيا مقابلة أي :زونالمخ -أ

                                                
 . 52 ص ذكره، سبق مرجع رفاعي، العزيز عبد -1
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 نة،مرو وال في الميعاد، التسليم ةاعاومر  هملدي دةالجو  رقابة قيقحت ثم ومن المحتملين الموردين تقييم أي: التقييم -ب
 . الموردين مع العلاقات على المحافظة إلى بالإضافة

 لتعبئةاو  والاختبار اجللإنت الضرورية الأنشطة جدولة يتم حيث ع،التصني بخطوة المكون هذا ويتعلق: الصنع -3
 للتسليم، وتضم ثلاثة عناصر فرعية: والإعداد

 إلى السوق. للوصول اللازم والوقت التصنيعية القدرة مع واحتياجاتهم، ءملاالع جمد ذلك ويعني: التصميم -أ
 . العمل وجدولة الجودة اقبةر م على التركيز يتم وفيه: التشغيل -ب
 . يلاتالتسه مواقع تحديد أي: الموقع -ج
 من للمواد زينوتخ ركتح ضلفأ به ويقصد دمداالإ نظم أي Logistics مصطلح المكون هذا على ويطلق: ليمالتس -4

 النقل أسطول رتيبتو  المخازن، أعمال شبكة وتطوير العملاء من الطلبات استلام بتنسيق المتعلقة اتمليالع إدارة خلال
  العملاء. من المقبوضات واستلام الفواتير لإعداد الفع نظام ووضع ،العملاء إلى النهائية المنتجات لتوصيل لكوذ
 : وهي فعالة تكون حتى عناصر عدة بتتطل دالإمدا نظم أن اكم
 المستحقات لحصول علىاو  الفاتورة تسليم وحتى الشحن وخلال الأمر تلقي وقت من للأوامر السريعة ستجابةلاا -

 . المالية
 . بالات في ووضعها الأغلفة على والطبع ريةالتجا والعلامة التغليف حيث من الدفعة تجهيز -
 . مرتجعة رأوام دوجو  مدع أي - الأوامر ودقة اكتمال -

 من الشكاوى لقىالعملاء، وت حاجة عن الزائدة أو المعيبة المنتجات من المردودات باستلام ذلك علقويت: المردودات -5
 . حلها على لعملاو  إليهم المسلمة بالمنتجات يتعلق فيما ءالعملا

 ووظائفها الإمداد سلسلة مبادئ: الثالث المطلب

 دادمالإ سلسلة مبادئ -أولا

 : 1هي مبادئ سبع الإمداد ةلسلسل

 هذه لخدمة الإمداد سلسلة وتطويع للخدمة حاجتهم على اعتمادا متميزة مجموعات ىلإ العملاء تقسيم: الول المبدأ
  المربحة. الشرائح

 العملاء. شرائح لربحية ووفقا الخدمة لاحتياجات وفقا الإمداد نظم شبكة دادعإ: الثاني المبدأ

                                                
 .17سابق، صمرجع نور الدين ملياني،  -1
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 دقة التنبؤ محققا د،مداالإ سلسلة عبر متطابقة ةبصور  الطلب وتخطيط السوق، إشارات إدراك: لثثاال المبدأ
  للموارد. الأمثل والتخصيص

 أهداف المنتجين يبنی الإمداد سلسلة رعب السريع لتحو وال للعميل كاملة بصورة المنتج في التميز تحقيق: الرابع مبدألا
 تلك من والاحتياطي المخزون ذاكو  التامة المنتجات على للطلب يةلااحتم ديراتقت على - تقليدية بصورة - الإنتاج

 والتي النظام في الإمداد فترات معرفةال منتجينلا هؤلاء ويتجه تنبؤ،لا أخطاء الاعتبار في الأخذ مع وذلك المنتجات،
 . العميل تاتياجحا ةابللمق إلى منتجات المواد لتحويل نهائي وقت تحديد مع ثابتة، فترات تكون ام غالبا

  .للمواد والخدمات الكلية التكلفة لتخفيض وذلك يجيةراتإست بصورة السلسلة مصدر إدارة: الخامس المبدأ

 القرار اتخاذ من المستويات المتعددة تساند والتي نولوجيتكال التوسع بإستراتيجية الإمداد سلسلة رويتط: السادس المبدأ
عطاء   والمعلومات. اتمدخوال تمنتجالا لتدفق واضحة نظرة وا 

وفعالية،  ءةي بكفاالنهائ المستخدم إلى للوصول مجمع نجاح لضمان الأداء مقاييس تربط قناة تبني: السابع المبدأ
 المتميز الإمداد سلسلة مدير ولكن وظيفيا، الموجهة المقاييس من ددع أي وتطبق الداخل نحو تنظر المؤسسات عظمفم

 وكذلك المقدمة الخدمة من كل وتشمل دادالإم سلسلة في حلقة كل على تطبق سمقايي بنياتم خارجية نظرة يأخذ
 المالية. النواحي

  سلسلة الإمداد: إدارة وظائف -ثانيا

  الساسية: الوظائف -أ
 أما المستهلك مع خلالها من المؤسسة تتفاعل التي الأنشطة من مجموعة هانأ على ريفهاعت يمكن: العميل * خدمة

 : 1هما رئيسين هدفين على بناء هاوأدائ تصميمها يتم الأنشطة وهذه المباشر غير الاتصال لخلا وأ صيةخش
 .العميل رضا -
 . عالية بكفاءة دمةالخ تقديم -
 . خدمة تقديم في العملاء مع مباشر اتصال لهم الذين الموظفين كل يشمل التعريف وهذا

 : أمرين هوممفال ظهور هذا قبل تتم كانت والتي اهر يغ عن دادمالإ أنشطة يميز ما أهم لعل: المعلومات * نظام
 من الاستفادة بهدف التكامل مفاهيم هاعلي تطبق أي تكاملي نحو على تتم الأنشطة هذه أن الأول رالأم
 .المعلومات نظم مظلة تحت تتم الأنشطة تلك نإف الثاني رمالأ أما الحجم، اقتصاديات

                                                
 بكر أبي عةجام ماجستير، رسالة الكمية، الأساليب باستخدام يةافسالتن الميزة تحقيق يف الإمداد سلسلة إدارة دور نسيمة، مجاهد لعرج -1

 . 61 ص ،2010 الجزائر، الاقتصاد، كلية بلقايد،
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حين  إلى اينهتخز  تاريخ أو فترة من محددة زمنية لفترة المواد حفظ" :هأن ىعل زينالتخ يعرف: التخزين وظيفة *
 . 1"المادي التدفق معدل ووه السلامة، شروط نضم وتحفظ حياتها، مدة مراعاة مع استعمالها

 وادالمختلفة الم المنتجات تخزين بعملية يهتم الذي الإمداد نام من الجزء ذلك إلى فتشير نالتخزي وظيفة أما
 . 2 (الصنع تامة والسلع التشغيل تحت والمواد والقطع جزاءلأوا مخاال

الأسواق  بين وما المنشأة مرافق بين ما ابطالتر  تحقيق إلى ديؤ ت التي الوظيفة هي النقل وظيفة إن: النقل وظيفة *
 . ياتاللوجسيت مجال في إنفاق نسبة أكبر يمثل والشحن النقل خدمات على الإنفاق حجم فإن لذلك

 : يلي ما أبرزها نذكر فتعاري عدة التوزيع عرف: المادي زيعتو ال *
 تدخل بدون أو مع تجالمن طرف من محققةلا النشاطات مجموع هو التوزيع: " Yves Chirouze حسب

 المستهلك إلى وصولها غاية إلى للتصريف جاهزة الصنع التامة المنتجات نو ك لحظة من قاانطلا أخرى وسطية هيئات
 . 3"المستهلكين وحاجيات لأذواق ئمةالملا بالكميات سبينالمنا الوقت المكان في للاستهلاك ةهز وجا نهائيلا

 ىإل ول السلعصو  تضمن التي النشاطات من مجموعة هي التوزيع عملية أن نستنتج فالتعري هذا خلال من
 . المناسبة والكميات والوقت المكان في النهائي المستهلك

 داعمة:الوظائف ال -ب

 ؤالتنب تعريف ويمكن ،4الإدارة جوهر هو حدوثها قبل شياءلأبا التنبؤ قوة أن لفايو  هنري الأستاذ يرى: بالطلب بؤنلت* ا
 .5(المستقبلي والتخطيط المستقبلية اراتهمر ق اتخاذ في ةالاقتصادي وغير الاقتصادية القرارات متخذي يساعد علمي كمنهج

 بوساطة توزيعلا منشآت بين السلع تحريك الاستهلاك وأماكن الإنتاج انمك بين فجوةلا سد يقتضي: المناولة وظيفة *
 تعمليا توفر ضرورة هذه والتخزين النقل لياتمع تقتضي الأسواق، نم قريبة مخازن في تخزينها أو النقل وسائل
 . المناولة

                                                
 .2001 جزائر،ال جامعة حزونات،الم تسيير دروس كساب، علي -1
 .473ص ،8200 الإسكندرية، معةجا الجامعية، الدار معاصر، مدخل التسويق، إدارة ،النجا أبو العظيم عبد محمد -2
 .12نور الدين ملياني، المرجع السابق، ص -3
 الثالثة، الطبعة الأردن، - مانع والتوزيع، للنشر وائل دار ،الشخصي بيعوال المبيعات إدارة حداد، وشفيق الضمور هاني عبيدات، دمحم -4

 .184، ص2003
 العرب: يونصائالإح منتديات - الزمنية لسلاسلا - التنبؤ ،"والشروط والخطوات المناهجو  الأساس التنبؤ محمد، شوقي محمد -5

14:30 2019-04-07 horizon des ventes/prévision www.google.ae/ 
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 .1ة ممكنة"لفتك قلأب بناسالم المكان إلى يمكن ما بأسرع المطلوبة الكميات تحريك أخرى بعبارة "وهي
تتحقق  غايتها ،الزبائن لدى تولدت لحاجة أو الزبائن، لطلب استجابة إلا هي ما الشراء عملية إن: الشراء وظيفة * 

 النهائي الاستهلاك أو الإنتاج اللاحق )عملية السباق طرف من ستهلاكهااب وأخيرا والتخزين، المشتراة، المواد تقبالباس
 .2 (ائيالنه كالمستهل طرف من

 بتصميم تهتم التي الأنشطة من مجموعة يتضمن التغليف أن الصحن فريد مدحم عرف: والتغليف التعبئة وظيفة *
نت  أن حيث ذاتها، السلعة من سيأسا جزء سلعلا من كثير في التغليف ويعتبر الخارجي، افهوغلا السلعة عبوة اجوا 

 . 3تهلكمسال ذهن في السلع قيمة من يزيد المميز الغلاف
 التعبئة أما السلعة". على يحكم أن قبل المستهلك عليه كميح الذي الرمز وهو للسلعة، المرئية الصورة: "هو لافلغوا

  .4"السلعة على يحتوي الذي ناءلإا أو "الغلاف :فهي

 ايهعل الحصول نقطة من المنتجات التدفق كإدارة الإمداد أنشطة في التفكير السهل من سي:العك الإمداد وظيفة -ج
 . إغفالها يمكن لا المؤسسات من كثير في عكسية دداإم قناة توجد أنه العملاء إلا إلى

 : اتجاهين في الإمداد تعريف يتم ما عادة العكسي: الإمداد تعريف *
 في الإنتاج إلى الخام المادة على الحصول من الوظائف كافة تغطي التي المواد إدارة على زويرك: الول الاتجاه

 ليضيف العكسي الإمداد ويأتي النهائي يلعمال إلى المصنع من تالمنتجا حركة ويشمل: الثاني تجاهلا ا ،صنعالم
 أو المنتج إلى المستهلك نم عكسية دفقتت التي المواد وحركة والتخزين المناولة مع تتعامل فهي للإمداد ثالثا اتجاها
 الأخيرة هذه العكسي الإمداد ويتعدى ،التعبئة وعوامل ديقاصنال أو والحاويات المعيبة الوحدات عودة وتتضمن المورد
 في برميها أو تصنيعها، بإعادة اإم) عقلانية أكر فةوبص منها التخلص يجب التي الفضلات كذلك يشمل فهو كثيرة

  5.(يئةالب على ظةافمح أماكنها
 

 

                                                
 .918ص ،1998 مصر، الحديث، ربيالع المكتب المخازن، إدارة قاوي،الشر  علي -1
 .25نور الدين ملياني، المرجع السابق، ص -2
 . 269ص ،1999 مصر، ة،معيالجا دار التسويق، الصحن، فريد محمد -3
 . 160 ص س، القاهرة، د الشمس، عين بةمكت التسويق، لأصو  عساف، محمود -4
 النظام باستخدام والمخازن المشتريات لإدارة الحديثة باليوالأس الاتجاهات والاستشارات للتدريب المتحدة بيةالعر  المؤسسة خبراء -5

 . 83صاللوجيستي، 
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 الإستراتيجية التسويقية للمؤسسة المبحث الثاني:

 تقدم المنظمات تلك كانت سواء رةالمعاص المنظمات في واللازمة الحيوية الأنشطة من قييو تسال النشاط يعتبر
 مرحلة وهي التسويق مرحلة هي والمستهلك المنتج بين وسيطة لةرحبم يمر أن دلاب منتج أي لأن خدمات أو سلعة
 بالنسبة أما. منتجاته يقتسو  متي مل ام عائد وتحقيق الإنتاج في يستمر أن لا يمكن للمنتج بالنسبة. للطرفين مهمة

 مناسبة بطريقة إليه وتوصله جمنتبال تعرفه تسويقية عملية خلال من إلا اليومية رغباته يشبع أن نيمك لا فإنه تهلكمسلل
 . سبالمنا الوقت في تحمله يستطيع وبسعر

 قية وأهميتهايسو تالول: مفهوم الإستراتيجية الالمطلب 

  :قيةالتسوي تيجيةالإسترا مفهوم -أولا

 طريق عن التسويق، ورجال التسويقية المجهودات وتوجه شدر ت التي الأجل يلةطو ال الخطة" أنها على تعرف
 أن بمعنى". للمؤسسة التسويقي القرار في ثرؤ ت تيلا المختلفة البيئية والمتغيرات التسويقي المزيج نيب التوافق قتحقي

  .1وعوالفر  الإدارات جيهوتو  العمل، إطار رسم النشاط، هبتوجي الخاصة القرارات تلك عن تعبر الإستراتيجية

 تعريف الإستراتيجية التسويقية: -ثانيا

 جديدة وسيلة ق،سو ال وللدخ منفصلة وبطريقة خصيصا تصميمها تم التي الخطة يه التسويقية الاستراتيجيات
المبيعات  لزيادة المناسبة فرصلا من ةمحدود مصادر في للعمل للمنشأة تسمح التي العملية هي. جدد عملاء لجذب

 قبل نم برنامج" مباس التسويق إستراتيجية معروف JEAN JEACQNES LAMBIN سيةتناف ميزة إلى وصولوال
 أكثر قيمتها وتبلغ للمستهلكين المبتكرة والخدمات المنتجات من سةسيا إطار في المتبني، السوق نحو موجهة منظمة

 على تساعد والتي ،ويقيالتس المزيج لتطوير الأجل طويلة خطة" باسم المعروفة قويالتس تيجيةإسترا. المنافسين من
 في كةشر ال تأمل الذي المنطق هو التسويق." المستهدف السوق احتياجات يةتلب خلال من المنظمة أهداف تحقيق
 وكيف العملاء، نم أي شركة وتعيين المواقع، وتحديد والاستهداف السوق تجزئة خلال من. مربحة علاقات تحقيق
 . ءالعملا خدمة على والتركيز الواعدة بين من والاختيار شرائح أصغر إلى تقسيمها وثم السوق إجمالي ويعرف يعمل،

 

 
                                                

على الموقع،  فرةجامعة بابل، قسم العلوم المالية والمصرفية،ـ محاضرة متو  ، مفهوم الإستراتيجية التسويقية،ال فارس جاسم الحسونابته -1
5116business.uobabylon.edu.iq/lecture.aspx?fid=9&lcid=7//tp:ht  :14/040/2019أطلع عليه يوم. 

http://business.uobabylon.edu.iq/lecture.aspx?fid=9&lcid=75116
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 أهم في والفوائد المزايا من للكثير الفعال لإنشاء ياتيجاستر  يطتخط إعداد يستلزم التسويق استراتيجيات أهمية
  1:لنتذكر

 والقيود البداية، في لهم المتاحة الفرص عن والكشف فيها تعمل التي البيئة على رفعالت ىلع ةنظمالم مساعدة ▪
 .لمع على تؤثر التي والتهديدات

 .فيها تعمل التي والبيئة منشأة بين ازنالتو  تحقيق ▪
 . والمستقبل والحاضر الماضي في فيها تعمل التي السوق خصائص وتحليل تحديد ىلع منظمةلا تساعد ▪
 يتيح مما تحدث، قد التي ويقيةتسال المشاكل عن شفلكوا المستقبل، في والتسويق التنبؤ على تساعد الرجال ▪

 .جهتهاوالم للاستعداد الفرصة
 .الحالية اترار للق بليةالمستق الآثار على التعرف على التسويق مساعدة لالرجا ▪
 .منافسيها مع نةار قم اريةالتج لالأعما في والضعف القوة نقاط وتحليل تحديد على الإدارة تساعد ▪
 . واقعية أكثر أهداف وتحديد اختيار في وتأسست التسويق فرص يموتقي وتحليل قياس ىعل المنظمة مساعدة ▪
 بها يقوم التي والعمليات الأنشطة وبين هاينوب جهة، من والتسويق والعمليات الأنشطة بين والترابط ملالتكا ▪

 .أخرى جهة من الكيان
 .الأداء ءوسو  الأعمال وحدات تطوير في أو من والتخلص التسويق شطةنأ على ةالسيطر  مهمة تسهيل ▪
 ة التسويقية:يأهمية الإستراتيج -ثالثا

 2 تراتيجية التسويقية في النقاط التالية:سالإكر أهمية ن ذيمك

 .فيها تعمل التي البيئة على التعرف على ظمةالمن اعدةسم* 
 .عمله على تؤثر التي والتهديدات والقيود ة،دايالب في لهم المتاحة الفرص عن الكشف* 
 .فيها تعمل التي والبيئة شأةنم بين التوازن قيقحت* 
 .قبلوالمست اضروالح الماضي في فيها تعمل التي السوق خصائص لوتحلي تحديد على المنظمة تساعد* 
 الفرصة يتيح مما ،دثتح قد التي ةالتسويقي المشاكل عن والكشف المستقبل في والتسويق التنبؤ على تساعد* 

 .الحالية تللقرارا المستقبلية الآثار على التعرف على ويقالتس مساعدة في للها. لمواجهتها للاستعداد
 .منافسيها مع مقارنة التجارية مالالأع في عفوالض القوة نقاط وتحليل تحديد على الإدارة عدتسا* 
 .ةواقعي أكثر أهداف وتحديد اختيار في توتأسس قالتسوي فرص موتقيي وتحليل قياس على المنظمة مساعدة* 

                                                
صالات المحدودة تسية، دراسة حالة الشركة السودانية للإنافه نور، الإستراتيجيات التسويقية وأثرها في تحقيق الميزة التمصطفى عبد - 1

 .11، ص2015إدارة الأعمال، السودان، سم التكنولوجيا، قزين، جامعة السودان للعلوم و 
 .21ص نفس المرجع، - 2



 سس ومفاهيمإدارة سلسلة الإمداد والإستراتيجية التسويقية للمؤسسة أ                  الأول:  الفصل

17 

 من الكيان بها يقوم التي والعمليات طةالأنش وبين ينهابو  جهة، من والتسويق والعمليات الأنشطة بين ابطوالتر  التكامل* 
 .رىأخ جهة

 . اءدالأ وءسو  الأعمال وحدات تطوير في أو من والتخلص التسويق أنشطة على السيطرة مهمة لسهي* ت

 لمؤسسةاتيجية التسويقية لي: عناصر وأنواع وخصائص الإستر الثان المطلب

 :مؤسسةالإستراتيجية التسويقية للعناصر  -أولا

 الإستراتيجية معنى توضيح إلى ةالإشار  درجت التسويقية، ستراتيجيةلإبا عناصر تحديد في عالشرو  قبل
Strategy ،رةإشا هذا وفي  "محدد هدف لتحقيق ودجهال وتعديل تخطيط بأنها" عام بشكل الإستراتيجية عرفت حيث 

 نفي كما، المنشود الهدف تحقيق في الوسائل لضمان مستمرة عملية وهو الإستراتيجية بناء عنصر هو التخطيط أن إلى
 يقالتحق مواردلل الأمد طويل التزام بأنها المنشأة إستراتيجية عرفت كما الإستراتيجية على دالجمو  صفة التعريف هذا
 بنائها وأن، الأمد طويل بالتخطيط تعنى: الإستراتيجية بان سبق لما ريفتعال هذا أضاف، "تنافسية بيئة في ددةحم غاية
 في الغاية تحقيق وأن بالمنافسة تتسم بيئة ظل في - قتيةوالو  تيةوالمعلوما والمادية البشرية الموارد مهمة هي هاوتنفيذ
 . كممحال بيرتدال سنحو  اطرةبالمخ يتسم كهذه بيئة

 معها اغمتنوت للمنشأة الكلية الإستراتيجية من -الأخرى تالاستراتيجيا كما- ةيالتسويق ستراتيجيةلإا وتشتق
 بينو  القوة مواطن عن للكشف الداخلية العوامل قيقوتد ليلحت) Situation Analysis الموقف تحليل على مادعتبالا

 ،الحكومة تصاديونقالا، المستهلكون: بمكوناتها البيئة يقوتدق ليلوتح، ةللشرك الوظيفية الوحدات في والضعف
 : التسويق استراتيجياتف (Market Opportunity) السوقية الفرصة لتحديد وذلك( التكنولوجيا، المنافسة

 كل زينج كيف تأكيد في الشركة ستتخذه الذي المدخل ويتقرر، رئيسية أهداف لتحقيق يضةالعر  ططالخ هي
 . 1محدود مستهدف سوق في بالطل في تحقيقه غوبالمر  للأثر واسع بيان هي أكثر تحديدبو .. رهدو  تجنم

 :هما أساسيين عنصرين من التسويق ةالإستراتيجي تتكون ذلك على وتأسيا

 .The Target Market  دفالمسته السوق -

 . فدستهالم وقالس اتحاج إشباع نحو الموجه Marketing Mix التسويقي المزيج عناصر -

                                                
 .9-8، ص1998، عمان ،دار و مكتبة الحامد للنشر، اساسيات التسويق، د.شفيق ابراهيم حداد -1
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( 1) رقم الشكل ويوضح الخارجية البيئة بعوامل تتأثر التسويق اتيجيةتر إس صياغة أن إلى السياق هذا ويؤكد
 . الإستراتيجية وتشكيل غةصيا يف المؤثرة الخارجية البيئة وعناصر التسويق يجيةراتإست عناصر

 التسويقية ستراتيجيةلإا عناصر( 01) رقم شكل

 
 .10ص، 1998يم حداد، اساسيات التسويق، دار و مكتبة الحامد للنشر، عمان، هاق ابر د.شفي المصدر:

  التسويقية. والبيئة التسويقي المزيج عناصر دفالمسته السوق: وهي الرئيسية للعناصر زةموج شرحا نقدم يلي وفيما

 في المحورية النقطة أن ىلإ( 1) رقم السابق الشكل من يلاحظ :The Target Market المستهدف السوق - أ
، المستهدف قاأسو  حديدتل كثير تفاصيل وضع في الكلية الإستراتيجية تنصب بحيث المستهلك هي التسويقية الأنشطة
 لإرضاء ةمصمم إستراتيجية خلال من منتجها الشركة لهم توجه الذين رادفالأ من مجموعة هو المستهدف فالسوق
شباع  .محددة حاجات وا 

 السوق حدد قد التسويق مدير يكون أن بعد :The Marketing Mix Variables قيالتسوي مزيجلا عناصر - ب
 أربعة خلال من بحمر  بشكل المستهدف القطاع ذلك حاجات لإشباع أنشطتها جميع الشركة توجه، المستهدف

 العناصر هذه. زيعتو ال جيةراتيستوا  ، الترويج إستراتيجية، السعر إستراتيجية ،المنتج إستراتيجية: هي رئيسية تراتيجياتسا
 سوق أفضلياتو  حاجات لتوافق إستراتيجية عناصر أربعة من مزيج، التسويقي بالمزيج يعرف ما بينها فيما تشكل

  .1التسويق نجاح درجة تقرر وهي، المزيج هذا في متغير هي منها ةإستراتيجي كل، دةمحد مستهدفا

                                                
 .10، صالمرجع السابق، دادم حد.شفيق ابراهي -1
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 البيئة بعوامل تتأثر، الترويج، التوزيع، السعر، نتجلماب صةخاال راتالقرا فإن(، 01) رقم الشكل إلى فبالعودة
 . التسويق إستراتيجية فشل وأ نجاح في كبير دور ولها، كةالشر  سيطرة نطاق خارج عوامل وهي، الخارجية الدائرة في

 :التسويقي المزيج لعناصر موجز شرح يأتي وفيما

 فهي المستهدف للسوق بتقديمها الشركة ستقوم التي المنتجات نوع المنتج يةجتراتيسإ ضمنتت :المنتج سياسة - 1 
، المنتج حياة دورة، الكفالات ،التجارية سماءلأوا العلامات، الغلاف تصميم، الزبائن مةبخد الخاصة القرارات تشمل

 . يدةالجد المنتجات وتطوير الإحلال

 مربحة أسعار وضع بطرق تتعامل والتي، القرار اتخاذ في المجالات أصعب من واحدة وهي :السعر سياسة - 2
 تكون بحيث تبادلية قيمة وضع بطرق تتعامل يلتوا والتسويقي القرار اتخاذ يف عنصر" هابأن وتعرف، للمنتج ومعقولة
 . "للمستهلك ومعقولة للشركة مربحة

 بالكميات إليها الحاجة حين - متوفرة تكون سوف المنتجات أن ضمان التوزيع إستراتيجية فتهد :التوزيع سياسة - 3
، المخزون على الرقابة، التخزين، النقل: التوزيع تقرارا تتضمن عوزيالت فإستراتيجية ولهذا. اسبةالمن اتوقوالأ والأماكن

 بين ما الوسيطة الحلقة ويمثلان -والتجزئة جملةلا تجار- طاءوسال تشمل التي التوزيع قنوات واختيار، تلباالط تنفيذ
 . المستعمل أو والمستهلك المنتج

 لالوسائ من العديد المنظمات وتستخدم، رينمشتوال البائعين بين ما اتصالات حلقة هو الترويج :ترويجلا سياسة -4
 الشخصي البيع - المبيعات مندوبي خلال من مباشرة لسائر ال لصاإي نمكوي المنتج حول الترويجية رسائلهم لإيصال

 .المبيعات طتنشي وأدوات الإعلانات خلال مباشر غير أو -

، علانلإا، الشخصي البيع من مناسبا مزيجا تتضمن يلذوا التسويقي قرارلا اتخاذ في عنصرا تمثل الترويج فإستراتيجية
 . المحتملين الزبائن إقناع إلى والهادفة مع الاتصال يف دامهالاستخ التجارية المعارض، المبيعات تنشيط

 الأسواق يخص مافي التسويقية القرارات نعصت لا :The Marketing Environment التسويقية البيئة -ج
نما، فراغ من التسويقي المزيج ومتغيرات مستهدفةلا  بعادلأل والمستمرة المتحركة الطبيعة بالحسبان خذتأ أن لابد وا 

، اديةالاقتص، اسيةالسي، القانونية، المنافسة، الديموغرافية: هي الأبعاد وهذه( 1) رقم الشكل في التسويقية للبيئة ةالخمس
 .1ةالاجتماعي، الثقافية

 
                                                

 .11، صالمرجع السابق، د.شفيق ابراهيم حداد - 1
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 :سويقية للمؤسسةتتراتيجيات الأنواع الاس -ثانيا

 فإنه البعيد، أو يبقر ال ىمدال على المنافسة على قادرة بموجبها تصبح مكانة احتلال منظمة أي تضمن لكي 
 في التسويقية تراتيجياتسالإ تربور  جمع وقد. أداء أحسن لتحقيق مناسبة تسويقية إستراتيجية تبني أن لها الضروري من
ستراتيجية التميز التكاليف، في القيادة إستراتيجية هي رئيسية تتيجياإسترا 3  . التركيز وا 

 ضبط دون تنافسية أسعار تحديد يمكن فلا تنافسي، كسلاح هاما ادور  فةالتكل عبتل :التكلفةب القيادة إستراتيجية -أ
 عناصر خفض في ئدةراال أو القائدة ونتك أن تستهدف تنافسيا المتميزة اتمنظملا من كثيرا أن حتى، للتكاليف مستمر
 . 1الصناعة في منافسيها بين التكلفة

 وتستند المنظمة، تتبناها أن يمكن التي عديةالقا تيجياتراتالإس من واحدة هي التكلفة قيادة أن بورتر ويرى
 طةوسمت مستويات على الحفاظ مع فيها تعمل التي الصناعة في فةتكل الأقل المنتج تكون بأن المنظمة التزام فكرة على
 ياسأس بشكل تمدعت أنها إلا الميزة، هذه تحقيق على مةالمنظ تساعد التي الوسائل من عدد وهناك. التميز من نسبيا
 الخام ادمو ال على الحصول خلالها من يتم التي الطريقة على تعتمد كما السوق، وهيكلة المعنية الصناعة بنية ىعل

 نىمنح عوامل آثار من والاستفادة الحجم اقتصاديات ىعل اعتمادها ىإل بالإضافة المتقدمة التكنولوجيا توفر وعلى
 . 2التعلم

 تهدف التي المنظمة طرف من المقدمة الخدمة أو المنتج تمييز على تيجيةسترالإا هذه كزترت التميز: إستراتيجية -ب
 ببعض الإنفراد إلى المنظمة تسعى أخرى ارةبعب أو المنافسة، قطاع مستوى على وحيدة تبدو منتجات خلق إلى

 تكون وضعية هالنفس ةالمنظم دتج زالتمي هذا خلال ومن. أهمية ذات رونهاويعتب بكثرة الزبائن يقدرها التي المقاييس
 عن المنظمات إحدى نم تجنم لتميز المداخل من العديد وهناك. الحاجات لهذه الوحيد المشبع خلالها من أو فيها

 : بينها من الأخرى،

 للمنتج؛ فةتلمخ تشكيلات •

                                                
 حول الرابع السنوي للمؤتمر مقدمة عمل ةرقو  ،والعشرين الحادي القرن في المنافسة واستراتيجيات تالامج ى،مصطف. سميد أحمد -1

 .3ص ،2000 ر،مص العربية، الأعمال منشآت في التسويق وأساليب مفاهيم تطوير استراتيجيات
 في التسويق حول الأول للملتقى مقدمة عمل رقةو  قديم، لمفهوم جديد إطار) التنافسية التسويق استراتيجيات: عوض الله عبد بن محمد -2

 .2ص ،2002 الشارقة، ،-التطوير وآفاق الواقع- يعربال الوطن
 بالتعلم الإستراتيجية الخيارات ربط في وتمثلت الاستراتيجي، كيرلتفا مجال في جديدة مبادئ رابتكا تم يالماض القرن من الستينات في 

 المتراكمة الخبرة تضاعفت كلما أنه اضتر اف على يقوم الذي( الخبرة) التعلم منحنى هو الابتكار هذا نتيجة وكانت. فالتكالي دور وفيهم
 المنظمة. لأنشطة يةالوحدو  ليفالتكا انخفضت كما المنظمة في للإنتاج
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 ممتازة؛ خدمة تقديم •
 الغيار؛ قطع توفير •
 تكنولوجية؛لا الريادة •
 . البيع بعد ما خدمات •

 لسوق الدقيق التحديد الإستراتيجية هذه وتستهدف النشاط، تمركز بإستراتيجية أيضا تعرف ز:التركي ةراتيجيستإ -ج
 المنافسين من غيرها على صعبلا من مجالات يف متخصصة السوق هذه ونتك ما وعادة عليها الكامل يزلتركاو  معينة

 العاملة المنظمات من سواها من اتراقهخا دون ولتح ةفائق قدرات من المنظمة هذه عليه طوينت لما معها التعامل
ستراتيجية. 1الأخرى  الصناعة في المنافسة تواجه أن ترغب لا أو تستطيع لا التي المنظمة على تفرض التركيز وا 
  :لسببين راجع وهذا بأكملها

 .كافية غير مواردها أو حجمها -

 . حرجلا جمالح تتجاوز أن من خوفا بسرعة تنمو أن إلى تسعى لا -

 ةوديمرد أو فعالية تحقق سوف ومحدد معين مجال في مواردها تكريس تود التي المنظمة أن مبدأ على مبني زلتركياف
 . 2المبعثرة المجالات حالة في عليه ستكون مما أفضل

 :ةيالتسويق ستراتيجيةلإاخصائص  -3

 يجي يضبط بطلب السوق.سويق استراتوجود نظام تالإنتاج في ظل  •
 تغيير مستمر في المؤسسات ومنتجاتها سلع والخدمات.اسة إبداع و يويق سالتس جيةيراتإست •
 افسي.التن التسويق وسيلة التمييز إستراتيجية •
 ميع وظائف المنشأة.التكامل والترابط مع ج •
 لإحباط ضدها.لمنافسين واردود فعل ا قعتو  •
 ية وخاصة الخارجية.التكيف مع الظروف البيئ •
 المنشأة وأهدافها الرئيسية. ى مهمةلوصول إلئل لتنمية أكبر البدا •
 النظرة الشمولية للمتغيرات التي تتم التعامل معها. •

                                                
  .51 ص ،2010 دن،الأر  صفاء، دار المتميزة، المنظمات في الجودة ارةإد: الشيخ منير وروان حمود كاظم يضرخ -1
 رماجستي مذكرة ،(ENCG الدسمة للمواد الوطنية المؤسسة حالة دراسة) المؤسسية اءأد في ودورها التنافسية الإستراتيجية: هجيرة شيقارة -2

 .86ص م،2005 الجزائر، الجزائر، جامعة ر،التسيي وعلوم الاقتصادية العلوم ليةك منشورة، غير الأعمال، إدارة في
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 .المتغيرة بصفة عامةروف ع الظكيف مالمرونة في الت •
 ة.ا خارج نطاق المنشأأغلبه من المعلومات الحاجة إلى قدر كبير •
 دة بالمعلومات.توفير التغذية المرت •

 لإستراتيجية التسويقية للمؤسسةاغة اتيار وصير اخالمطلب الثالث: معايي

 معايير اختيار الإستراتيجية التسويقية للمؤسسة: -أولا

 والعكس أفضل بشكل للتركيز ةإستراتيجي من ودمحد اعتماد كنت ماوعند حوزتها، في التي الموارد :الشركة موارد -
 التسويق مثل الأخرى، الاستراتيجيات ارتياخعلى  ةقدر  أكثر يجعلها موارد من وفرة إلى للشركة امتلاك أي بالعكس،
 . المختلفة

 اتاختلاف بينها من يستل الشركة تقدمها التي المنتجات من التجانس من درجة ارتفعت كلما: المنتج تجانس درجة -
 تجاتالمن مةلك كسبالعو  والفواكه، الحديد،: مثل مايزة،تم غير تسويق إستراتيجية إتباع أفضل ذلك كان ما،بينه واضحة

 ناك التصوير، لاتوآ السيارات: مثل البعض، بعضهما من وجودة خصائصها في ومختلفة فريدة الشركة تقدمها التي
 . مختلفةال التسويق اتاستراتيجي لمتابعة أفضل ذلك

 زركيالت إلى ةدايالب في تميل فإنها جديد، منتج الشركة توفر عندما: حياته دورة في المنتج بها يمر التي المرحلة -
 أو متمايزة غير موقف تسويق يكون استخدام أن الأفضل من ذلك بعد ويكون منه، الأول النموذج من نسخة على

 .المختلفة التسويق لاستخدام الشركة في التحرك يبدأ ثم النضج من درجة إلى المنتج يصل عندما ولكن، تسويق

 أفعالهم وردود الكميات نفس يشترون وأنهم بهةشامت ينالمشتر  قأذوا أن لاحظنا إذا: السوق من التجانس من درجة - 
ست ضدهم، التسويق جهود من مقربة على  يفضلون هالأن صحيح كسوالع متباينة، لتكون الأنسب هو التسويق راتيجيةوا 

 تسويق مداتخاس المنافسين عندما ويتمايز. المستهدف السوق من التجانس من درجة وانخفاض متباينة، يقتسو  استخدام
 : الانتحار إلى اقرب الشركة تسويق ومتابعة المركز يكون أن أو نةمتباي

 ةاليالت المنافسين تسويق في لأنه ساهم صحيحا، ليس والعكس المنافسين: يستخدمها التي يقالتسو  إستراتيجية -
 1 .باينةتم كزر م أو ويقالتس تستخدم الشركة كانت إذا النسبية زةميال على الحصول من الشركة تمكين في ويتمايز

 

 
                                                

1-http://www.masterfrance.fr/presse/strategie 20%logistique% 2010%2007%PDFvoir le: 07/05/2019. 
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 للمؤسسة: المبادئ الستة لصياغة الإستراتيجية التسويقية -انياث

 يقيةتراتيجية التسو ادئ صياغة الإس(: مب02شكل )

 لخطورةعوامل ا ة التسويقيةالإستراتيجيمبادئ صياغة 
 مخاطر البحث السوقإعادة بناء حدود 

 طيطر التخاطمخ مالتركيز على الصورة الكاملة وليس الأرقا
 المخاطر على الميزان الاقتصادي للشركة الامتداد إلى ما وراء الطلب الحالي

 مخاطر نموذج العمل الصحيحق الاستراتيجي السعي للسيا
 يعالجها كل مبدأعوامل الخطورة التي  تراتيجية التسويقيةتنفيذ الإس مبادئ
 منظماتيةر الالمخاط قبات المنظماتية الأساسيةعلى العالتغلب 

 مخاطر الإدارة اء التنفيذ ضمن الإستراتيجيةنب
 نبوت حافظإجا برغن، تعرييم وريثيه ماوبإستراتيجية المحيط الزرق، وتشان ك المصدر:

والشعار هي: التركيز، التفرد تيجية التسويقية الجيدة و يير الثلاثة للإستراقيمة لشركة ما المعاأن يلبي ال حيث يجب
 ق.اطب السو ي يخالمقنع الذ

 ق والتنفيذ.من حيث التطبي للارتفاع ويتعقد نموذج إدارة الأعمال فيهالأنه إذا فقد التركيز فإن بنية التكاليف ستميل  ✓

 ا بالسوق.ا يجعلها تجد مكانا منفردمبدأ دون أن تجد سببة الشركة ستميل إلى ن إستراتيجيوحين يفقد التفرد فإ ✓

المثالي التقليدي للقيمة من ين فإنه ينساق ضمنيا أو يأخذ الشكل هلكطب المستيخا وحين يفقد الشعار المقنع الذي ✓
 قناع.ون قدرة على الإتجارية تذكر ودأجل القيمة دون إمكانيات 

  سويقية للمؤسسةلى الإستراتيجية التارة سلسلة الإمداد عإد علاقةابع: لمطلب الر ا

 كان سواء المنتج مضمون وتنفيذ بتخطيط ويقتسال إدارة تصتخ :إدارة سلسلة الإمداد بوظيفة التسويققة علا -أولا
 ضمن المستهدفة المجموعات مع تبادل عملية تنمية لجأ من توزيعه،و  له الترويج أو وتسعيره فكره، أو خدمة أو سلعة
 ةنظمالم منتجات وضع على يعمل فالتسويق ،1ساتوالمؤس الأفراد من كل أهداف تحقيق بغرض ذلكو  المؤسسة أسواق

 لما معين طرف الاستجابة تحقيق إلي التسويق يهدف كما ،التبادل عملية تسهيل ثم ومن ملائمة، زيعو ت تقنوا في
 علاقات بناء ليشمل التسويق ديمت ذلك عن فضلا الطرفين، لحةومص أهداف يحقق لما أخر طرف يعرضه أو يقدمه

                                                
 .52ص ،2002 الأولى، الطبعة نية،الف الإشعاع مطبعةو  مكتبة الإسكندرية، والإمداد، المواد إدارة هلال، علي تفيد -1
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 الاستعانة إلى نحتاج الأخيرتين وهاتين نية،زمالاو  انيةمكال ةالقيم خلق أي ،1وعملائها المنظمة بين ىمدال بعيدة عميقة
 ما السوق، ظروف في لتغير تبعا خصيصالت هذا تنيرو  للمؤسسة المتاحة الموارد بتخصيص نقوم التي دالإمدا بأنشطة
 كل قتحقي في التسويق وظيفة يساعد وما تسويق،لا وظيفة إليه تعمل ما وهذا السوق في حصتها دتحدي إلي يؤدي
 حيوض ما هذاو  المناسبة بالتكلفةو  المناسب وقتال في المناسب المنتج بتوفير يقوم فهو الإمداد نشاط هو بقةساال النقاط
 . 2التسويق ووظيفة مدادالإ وظيفة بين الواضح الترابط مدى

 التي ددامالإ أنشطة عن بمعزل تحقيقه يمكن لا تهلكمسال رضي هو التسويقي للنظام الأساسي الهدف إن كما
 يلتوا له المقدمة الخدمة مستوى على المستهلك ضير  يتوقف إذ للمستهلك، الزمنيةو  المكانية المنفعة تعظيم على لمعت

  .الإمداد منظور من التسويقي هوممفال يبين الموالي الشكلو  .3دادالإم نظام مخرجات لخلا من تظهر

 الإمداد منظور من التسويقي المفهوم: (03) رقم شكل

 
.27ص، سابق مرجع هلال، على دهيفت: مصدرلا  

                                                
 .28ص ،2004 عية،جامال الدار ، دريةإسكن المعاصرة، المنشآت في التسويق إدارة في بيقيتط مدخل بكر، أبو محمود مصطفى -1

2-http://www.masterfrance.fr/presse/strategie 20%logistique% 2010%2007%PDFvoir le 07/05/2019. 
 الماجستير، شهادة على لالحصو  لباتمتط ضمن مقدمة مذكرة ،سيةالتناف الميزة تحقيق في الإمداد أنشطة دور وهنتالة،ب ىالهد نور -3

  .63-62ص ،2009_2008 باتنة، جامعة
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 يراوخ الوسطية وادالم مستخدمي المنشأة بموردي مباشر بشكل تبطةمر  المستهلك رضي أن الشكل يبين
 السعر، المنتج،) لخلا من للتسويق المتكاملة الجهود بين تناسقلا بتحقيق إلا يكون لا وهذا ي،النهائ المستهلك
 علي التعريف فتعني المؤسسة ربحية أما للمؤسسة، بالنسبة السوق في التنافس زةمي يحقق ما اوهذ( التوزيع الترويج،

 . الطويل ىلمدا في الربحية يإل للوصول المطلوبة الاحتياجات

 تحقيق إلي يؤدي وذلك الكلية الإمداد تكاليف تخفيض يعني الهدف اذه إلى الوصول فإن المالي نظورم ومن
 . 1التسويق أهداف من أساسيف كهد المحدد الخدمة مستوي

 : التسويق بإدارة وعلاقتها الإمداد لإدارة الشامل فهومالم في التكلفة نموذج يوضح الموالي والشكل

 قالتسوي بإدارة وعلاقتها الإمداد لإدارة ملشاال المفهوم ظل في التكلفة صيصتخ نموذج (:04) رقم شكل

 
.29ص ،سابق مرجع هلال، على تفيده: المصدر  

                                                
 .27ص سابق، مرجع هلال، علي دهتفي -1
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 عناصر بناءا هذاو  للعملاء دمق خدمة مستوى أحسن تحقيق هو الإمداد إدارة هدف أن السابق لشكال يوضح
 بكل وطيدة علاقة الإمداد أن نتجنست سبق ما خلال من(. التوزيع الترويج، المنتج، ،السعر) الأربعة التسويقي المزيج

ن والتسويق نتاجلإا وظيفتي من  : الموالي الشكل سيوضحه ما وهذا لاثثلا وظائفلا نيب مشتركة أنشطة هناك وا 

الإنتاجو  التسويقو  الإمداد بين المشتركة الحدود (:05)رقم  لشكلا  

 
.45ص سابق، مرجع بالو، شات: مصدرلا  

 الأقل علي أو والإمداد جالإنتا إدارتي من لكل يخضع إن يمكن العميل ةخدم معايير أن الشكل من يلاحظ
 تحسين إلى حتما يؤدي الثلاث ئفالوظا بين التنسيقو  فالتكامل النشاط، بهذا يتعلق مافي ارتيندالإ نهاتي بس التنسيق

 الزبون رضاءوا   تكلفةلا حيث من المؤسسة أداء
 لمؤسسة:تيجيات التسويقية لالإمداد في الاستراداد وسلاسل دور الإم -2

 منافسيها على أسبقية قيقحت قصد اتدو وأ لوسائ على التعرف تنافسية أمزايا ميزة على الحيازة تستدعي 
 طرف من المستخدمة ليةالحا واتدالأ أهم من باعتباره الإمداد الأدوات أهم ومن ،سويقيةت استراتيجيات في وتطبيقها

 . 1التنافسية تهاقدر  تدعيم أجل من وذلك لمؤسساتا

                                                
بمازونة غيلزان، مذكرة مقدمة لنيل شهادة  دراسة حالة ملبنة الإخوة بن عولة اد في تحسين الميزة التنافسية،دور الإمد ،إبراهيموزار  - 1

 .39، ص2017/2018مي، قسم العلوم التجارية، جامعة عبد الحميد بن باديس، مستغانم، أكاديتر ماس
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 وهيكل الداخلية المؤسسة بين ما يقالتوف من قطلتن التي التسويق إستراتيجية إن: رئيسيةلا التسويقية * الإستراتجيات
 مستدامة تنافسية ميزة تحقيق أي لالطوي المدى على القطاع نتائج متوسط من أعلى نتائج تحقيق تستهدف الصناعة

 إستراتيجية ضمن يمكن فإنه موماعو ، الأهداف لتحقيق متهملائ ومدى الناجح اتيجيالإستر  الخيار أهمية نكمت هناو 
 بحسب الأخرى عن مختلفة خطوات يتطلب الإستراتيجيات هذه من واحدة كل خيارات، ثلاثة بين ما تميز أن التنافس
 أساس على لذا يراتيجالإست الهدف وكذا( معين قطاع أو معين وسوق معين منتج) الميزة يهعل تبقى الذي المستوى
 :التالية الثلاثة بالإستراتيجيات الميزة هذه لتحقيق المؤسسة تسعى

 .بالتكاليف الشاملة منةهيال اتيجيةتر إس -

 ز.التمي إستراتيجية -

  .التركيز يجيةإسترات -

 أجل من لفةالتك في الزيادة إستراتيجية ةالمؤسس تعتمد: بالتكاليف الشاملة ةالهيمن إستراتيجية في الإمداد دور *
، الإمداد فيها بما فظائوالو  شطةالأن لمختلف ليةالك التكاليف تخفيض على لعملا من انطلاقا منافسيها على التفوق
 من المستوى نفس قيقحت مع منافسها منتجات بأسعار مقارنة لمنتجاتها منخفضة أسعار وضع لها ىيتسن حتى وذلك

 . معتبرة سوقية حصة قوتحقي الأرباح

 الأمر طلبتي لذلك سساتالمؤ  من للكثير قييالتسو  شاطالن في التكلفة عناصر أكثر من تعتبر الإمداد وتكاليف
 في المساهمة ثم ومن وخفضها ترشيدها ومحاولة محكم بشكل لها والتخطيط ومراقبتها وتنظيمها لضبطها عملية تيالآ

  .لسوقا في للمؤسسة جيد تنافس مرکز تحقيق

 المنافسة اتالشرك عن الشركات إحدى منتج لتميز المداخل من العديد هناك: التميز يةاتيجإستر  في الإمداد دور *
  .1الخ... ممتازة خدمات قديمت، بالمنتج خاصة سمات، للمنتج فةتلمخ تشكيلات وهي

 المزيج عناصر لأحد هميةأ ستولي فأنها المنافسة في التميز ةإستراتيجي تعتمد التي للمؤسسات فبالنسبة
 زةميال تحقيق إلى الوصول كنيم ومنه، الأهم بأنه إليه ءالعملا نظرة أساس على اختياره يكون والذي، ويقيالتس

 التي المنتجات نبي تميز وأن لابد جيدة إستراتيجية يعتبر فهو قييالتسو  المزيج عناصر أحد باعتباره والتوزيع، التنافسية
 أو المصانع نم مباشرة شحنها يجب التي وتلك، التخزين بمرحلة تمر التي تلك أي المخازن لخلا من تتحرك أن يجب
 للمؤسسة التنافسي للمركز الداعمة والأداة التميز مفتاح هو لهؤلاء الخدمات مقديتف، لاءعمال ىإل لمختلفةا الإمداد نقاط

                                                
 .40، صالمرجع السابق ،يمراهإبوزار  - 1
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 ارض على ؤثرتو  نفسه المنتوج من جزء أنها على للعملاء المقدمة الخدمات إلى ونالكثير  ينظر حيث، السوق في
 ميزة وتحقيق المستهلك جةحا ةوتلبي اجنتلإا خفض هو اوهدفه التكلفة هو ومقياسها أاللاخط هو الجودة فمعيار، العميل
 . 1السوق يف تنافسية

 : حيث، بالنتيجة السبب ارتباط ببعضهما نبطايرت حيث، والجودة الإمداد بين وثيقة علاقة هناك أن نلاحظ

 بكل امرور  فالإمداد ،والتوزيع والإنتاج التموين مراحل كافة في يتغلغل الشاملة الجودة ونظام ادالإمد من كلا أن - 1
 يد إلى السلعة بوصول وانتهاء الخام المادة على الحصول من تداءاب المراحل كل يغطي، ذكرها السابق تهشطأن

 . أيضا والإنتاج عوالتوزي التموين مراحل ضمن ليدخ اأيض فهو، الجودة نظام وأما هلكالمست

 للمواصفات المطابقة أي المناسب لعميولل بناسالم والسعر سبةالمنا التكلفة، المناسب شياءالأ بتوفير يقوم الإمداد -2
 حقيقت وبالتالي الجودة نظام تطبيق يجب دالإمدا بنظام للقيام أنه يتضح وعليه. الجودة لنظام الخضوع أي قياسيةال

 . السوق في تنافسي مرکز تحقيق وبالتالي لمنتجاتاو  الخدمات من عال مستوى

ستراتيجية( بالتكلفة دةالزيا) بالتكلفة التيمن إستراتيجية من كل أن مغر : زالتركي جيةإستراتي في الإمداد * دور  التميز وا 
 إستراتيجية هاعن تنتج بطريقة ستراتيجيتينالإ هاتين بين المزيج يمكن أنه إلا ةمختلف تفكير وطريفة ثقافة أن تعتمد

 الجزء هذا خدمة على مللعوا، سوقلا اعقط من جزء أو المستهلكين من مجموعة على بالتركيز تعتمد والتي، التركيز
 تكلفة وأقل التميز أو، هدفالمست القطاع في التميز أو تكلفة أقل تحقيق في النجاح خلال من وذلك ،حصرية بطريقة

 . معا

 خلال من وذلك، تمعالمج من الفئة لهذه وتخصصه نشاطها ستكثف فإنها معين قطاع على المؤسسة تركزفي
 متميزة خدمة تقديم من يمكن بما ومواردها اتهاقدر  وزيادة، والترويج والتوزيع تاجالإن مجالات في ةاقتصادي اتوفر  تحقيق
 وذلك، المناسبة لفةلتكوبا المناسب الوقت في لمناسبا المنتج بتوفير وذلك السعر، أو ودةالج حيث من الفئة لهذه

 أن أي سببية علاقة فهناك ،كيزالتر  جيةيراتإست في دادالإم على بالاعتماد أي، افسيتن مرکز تحقيق على حرصا
 القطاعات لأحد متميزة تركيز يةإستراتيج تحقيق إلى يؤدي طريقة بأحسن الإمداد فينطق، إستراتيجية سبب الإمداد
 .ةؤسسللم التنافسي المركز تدعيم كوبذل

 

 

                                                
 .37-63ص ،2009 الإسكندرية الجامعية الدار، التوزيعو  الإمداد إدارة ،حسان محمد -1
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 تعلقة بموضوع دراستناالمبحث الثالث: الدراسات السابقة الم

أهمية بالغة في السنوات الأخيرة، الشيء  الهامة والتي يولي إليها الباحثينيع ن المواضاد ميعتبر موضوع الإمد
استخدامها كأداة فعالة حاولون تطوير وظيفة الإمداد و في ميدان إدارة الأعمال والتسويق يالذي جعل الكثير من الدارسين 

 مؤسسة.أعلى أداء في اللضمان 
 المطلب الول: الدراسات المحلية 

من إعداد جمال الدين بوخالفة، مذكرة تدخل ضمن متطلبات مؤسسات الجزائرية، د على مستوى المداص الاشخيت -
الإمداد وتشخيصه ى الوقوف على مدى تطور وظيفة هدفت هذه الدراسة إل: 2011-2010تر ل شهادة الماسين

 سية.رفع الأداء ومن ثم تحقيق الميزة التناف لخلل ودوره فيا لإظهار مواطن

من إعداد كريم كندري، مذكرة تدخل ضمن متطلبات الحصول على ين الميزة التنافسية، داد في تحسلإمدور ا -
ي مختلف الاستراتيجيات ى محاولة إبراز دور الإمداد فهدفت هذه الدراسة ال :2011-2010نة شهادة ماستر س

 واسطة الإمداد.ة بفسية تناميز  قيد بعض الجوانب التي يمكن من خلال تحقيية من خلال تحدسالتناف

 رة ماسترفاتح، مذك، حواس -(SNTRدراسة حالة الشركة الوطنية للنقل البري )- النقل والإمداد دراسة بعنوان: -
بعملية  هتمامالادراسة إلى أن خلصت ال (:2010/2011، باتنة، والإمداد، )جامعة الحاج لخضر النقل اقتصادفي 

لنقل يدخل ضمن العديد من أنشطة أن ا اعتبارهذا على للوجيستية و ا تة الخدماجود فع منالنقل من شأنه أن ير 
 ي السوق المحلي.ة موضوع الدراسة لعملية النقل فشركال احتكارهذا البحث  استهدفالإمداد، وقد 

ل تدخ بارهاعتباا كيفية القيام بهاسة هذه الوظيفة و ولة در سسة ومحاها المؤ لنقل التي تقوم بعلى عملية ا وكان التركيز
 المؤسسات. ن سلسلة الإمداد للعديد من ضم

د دراسة بعنوان: -  في ذكرة ماستر، بوراسبين فوزية، م-مميناء مستغاندراسة حالة - رة وظيفة اللوجيستيكاتنظيم وا 
ضيف لصت الدراسة إلى أن اللوجستيك يد خوق (2010/2011م، )جامعة مستغانك أورومتوسطي، تجارة ولوجيستي

ه ، ولا يمارس بمعزل عن الأنشطة الأخرى للمنظمة وشأنلاستجابةلالمكان المناسبين لال الوقت و خ نللعميل ميمة ق
س فيه لإدارية وتمار ناصر العملية اخير من خلال عء وظائف هذا الأالتمويل، ويتم أداو  تسويق والإنتاجشأن وظائف ال

 رقابة.تخطيط، تنظيم و  طة منكافة الأنش

لتحسين  المنظمات إلى تكوين شركات لوجيستية منمة اللوجيستية تسعى العديد لخدتحسين ا سبيلكما أنه في 
 خدماتها. 



 سس ومفاهيمإدارة سلسلة الإمداد والإستراتيجية التسويقية للمؤسسة أ                  الأول:  الفصل

30 

الشركات الصغيرة  ة فيتحقيق الميزة التنافسيرها في يب الترويجية ودو بعنوان: السالهناء،  مرخوفي دراسة -
ادة ماستر، جامعة الوادي، مذكرة لنيل شه ،ةة على عينة من الشركات الصغيرة والمتوسطوسطة دراسة تطبيقيوالمت

اليب الترويجية في تحقيق الميزة التنافسية للمؤسسات الصغيرة والمتوسطة. مشكلة الدراسة في دور الأسلت تمث: 2003
ناصر التنافسية واهم ع لميزةا دور فعال في تحقيق اوأهم الأساليب التي لهرويجية مثل هدف الدراسة دراسة العملية التوت

 المزيج التسويقي.

 :الآتيالباحث  يهلإي توصل الت ومن أبرز النتائج

 ة على المزيج الترويجي الفعال يساعد على مركزها التنافسي.اعتماد المؤسس ✓

ها على ج التسويقي يزيد من قدرتمزيال إستراتيجيةسجمة مع ملة ومنترويجية فعالة متكا إستراتيجيةعلى اعتماد المؤسسة  ✓
 سيتها وتحقيق الميزة التنافسية.تحسين تناف

 في ظل بيئة المؤسسة التي تتسم بالمنافسة. إستراتيجيةعلى تبني وتطبيق  برةأنها مج نظمةتجد الم ✓

 ومن أبرز التوصيات:

 .مصلحة خاصة بالتسويق إنشاءؤسسة من لابد على الم ✓

 لترويج. في ا نفيذ الأساليب الحديثةالدائم على متابعة وت الحرص ✓

 لثاني: الدراسات العربية والجنبيةالمطلب ا

 بية:لعر اسات ادر ال -أولا

ة مقترح للأنشطة اللوجستية التسويقية لدعم الميز  أنموذج( بعنوان "2011، لبرعيدراسة )عبد العزيز وا -
، ى مفهوم اللوجستياتلمصرية إلى إلقاء الضوء علطبقت على شركات الألبان ا هدفت هذه الدراسة والتي: التنافسية"

 نمونج متكامل يربط بين قترحتي بناء الميزة التنافسية، واق فت التسويستياوعلاقة اللوجستيات بالتسويق، ودور لوج
عرفة مدى ارتباط القدرات للوجستية التسويقية. وهدفت أيضا إلى ملعناصر المختلقة للميزة التنافسية والأنشطة اا
تأثيرها على  حسبتسويقية ة الينت النتائج إلى أن أهم الأنشطة اللوجستيبو  مقدمة للعملاء.للوجستية بتعظيم القيمة الا

يرها ثتأ يزة التنافسية حسبوأن أهم عناصر الم المادي. ئة والتغليف، التوزيعسية هي: خدمة العملاء، التعبالميزة التناف
لتنافسية والتي تؤثر في نمو أهم عناصر الميزة االاستجابة و  تجابة، توقيتطة اللوجستية هي: سرعة الاسعلى الأنش
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: سرعة الاستجابة، جودة التسليم، توقيت الاستجابة. ج هيذن حسب دخولها في النمو لباركات الأة لشالحصة السوقي
 .يمة المقدمةقدرات اللوجستية وتعظيم القمتوسط بين معظم عناصر ال ارتباطلاقة وبينت الدراسة على وجود ع

تهدف : منتجات"ال ةتوى جودسى معل الإمدادنوان "أثر ممارسات إدارة سلسلة ( بع2011خشبة و  نيمدراسة )غ -
دف والنسيج، كما تهفي قطاع الغزل  الإمدادة إلى التعرف على مدى تطبيق أبعاد ممارسات إدارة سلسلة هذه الدراس

على شركات قطاع وتم تطبيق الدراسة  ودة منتجات هذا القطاع.ثير هذه الأبعاد على مستوى جإلى معرفة مدى تأ
يتمثل مجتمع الدراسة في المديرين بالشركات م وسط الدلتا، و نطاق إقليفي لتي تقع يج االأعمال العام للغزل والنس

م إعدادها تخدم الباحث قائمة استقصاء ت( مفردة. واس278ينة فقد بلغ قوامها)موضع التطبيق، وفيما يتعلق بحجم الع
منتجات، كما ال ى جودةستو وم دادمالإ ةدراسة التي تمثل أبعاد ممارسات إدارة سلسليانات عن متغيرات اللغرض جمع الب

وقد توصلت  تحليل المسار. النسبة، وأسلوب خدم الباحث لتحليل بيانات الدراسة الميدانية كلا من أسلوب ثباتاست
مدى تطبيق أبعاد ممارسات إدارة  ية نحو الموافقة علىجاهات المستجيبين ايجابلى عدة نتائج تمثلت في أن اتالدراسة إ
كمتغيرات مستقلة  الإمدادإحصائية الأبعاد ممارسات إدارة سلسلة تأثير ذي دلالة إلى وجود فة ، بالإضادمداالإسلسلة 

 المنتجات كمتغير تابع.على مستوى جودة 

تي بالمنظمات تحسين الداء اللوجس كنولوجيا المعلومات في( بعنوان "استخدام ت2011 ،وددراسة )محم -
ء اللوجستي اجيا الحديثة على تحسين الأدطبيقات التكنولو ستخدام تر امعرفة أثإلى هدفت هذه الدراسة : الخدمية"

ث توصل الباحث إلى أن لجمركي في مدينة بورسعيد المصرية حيللمنظمات حيث طبقت الدراسة على القطاع ا
 النظم اتءراإجتطوير رك و ر في تحسين الأداء اللوجسيتي لدائرة الجماكان لها الأثر الأكب ت التكنولوجيا الحديثةتطبيقا

الدراسة أيضا إلى ث سرعة تنفيذ المعاملات وقلة الأخطاء في العمليات الجمركية المختلفة، كما بينت الجمركية من حي
ويؤدي إلى تطوير قنوات لمتطلباتهم  فهم أفضلقة جيدة مع الزبائن و تكنولوجيا يؤدي إلى تطوير علاال أنظمةأن تطبيق 

 البيع. 

 :جستية على تسهيل التدفق بين مناطق الإنتاج والاستهلاك"ان "اثر الإدارة اللو نو بع (2012ي، لعوضدراسة )ا -
فق السلع من وقت ستية على مدى مرونة وسرعة تددارة اللوجتعرف على أثر ممارسات الإهدفت هذه الدراسة إلى ال

 عإتباالدراسة إلى أن  نتبي هائي، إذالن القنوات المختلفة إلى أن تصل إلى المستهلكها من المصانع مرورا بخروج
النهائي بالإضافة  سلع إلى المستهلكوظائف الإدارة اللوجستية من ناحية عملية يؤدي إلى تقليل الوقت اللازم لوصول ال

بالعناصر البشرية المناسبة  يث يزود السوقرة اللوجستية كمجال حدلى أهمية دراسة الإداإلى أن الدراسة ألقت الضوء ع
 ستية. مختلف العملية اللوج رةداإدرة على القا
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 الدراسات الجنبية: -ثانيا

 :(enterprise logisticبعنوان )( GREGORY, ET AL 2001)دراسة  -

«and supply chain structure » جستية وألقت مفهوم المشاريع اللو تطور و  اسة إلى استكشافهدفت هذه الدر
 لتابعة لها وتم تطبيق هذه الدراسة علىا الإمدادوسلسلة  للوجستيتكامل الايث الضوء على قدرات المنظمة من ح

لتوصل إلى أن الممارسات وتم ا ولية في ولاية كارولينا الشمالية،ذات العضوية في منظمة التجارة الد لمنظماتا
تية اللوجس الخدمات عرو شمالأداء التنظيمي. وتشير النتائج إلى أن  قيق مستويات أعلى منتح اللوجستية قادرة على

 التي هي موزعة جغرافيا في جميع أنحاء العالم.  الإمدادعمليات سلسلة  تنسيقأداة ضرورية ل

 influences of logistics management " بعنوان( ANDERSON  JERMAN، 2001)ة دراس -
on quality service:" 

هدف الدراسة عرض " الأوروبية وكانت malcolmشركة " في الخدمات اللوجستية الإدارية أهميةاسة على ركزت الدر 
ق معايير دمة العملاء. وقد وجدت الدراسة عند تطبيالعلاقة بين جودة الخدمة والإدارة اللوجستية وعوامل التأثير على خ

المطاف  ايةاللوجستية، تصل الشركة في نهظائف الإدارة ير الوقت والجهد في و الأداء التشغيلي وتوف معينة تعوم على
 فة وتحقق رضا العملاء للخدمات التي تقدمها كمحصلة نهائية. الجودة والقيمة المضا ىلإ

 logistics and Transportationبعنوان ) (VLADIMIR  MARIA، 2003)دراسة  -
management): هدفت هذه الدراسة وال( تي طبقت على شركاتflextronics ومقرها في سنغافورة إلى تقليل )

وذلك للحصول على ميزة تنافسية، وأشارت النتائج التي توصلت إليها الدراسة إلى متعلق بالمخزون نفاق الفة والإلكالت
 مجفسية بالإضافة إلى دصول على الميزة التنامهم لتقليل التكلفة والحأمر  الإمدادية التنسيق بين أعضاء سلسة أن عمل

 سلسة توريد واحدة.  يات المتحدة فية والولاسنغافور  ي( فflextronicsلشبكة ) جميع الشركات التابعة

 : (the role of transporatation on logistics chainبعنوان )( YANG  ET AL، 2005)دراسة  -

. وأجري هذا الإمدادابعة لسلسة اللوجستية التالخدمات  سائل النقل في تحسينالدراسة هو تحديد دور و  الهدف من هذه
الأساسية  احثين والمخططين وسائل النقل لتحديد وفهم وجهات النظرلوجستية، والبخدمات المديري ال عدةالبحث لمسا

مة الأنظ لنتائج إلى أندمات اللوجستية وأشارت ات بين الخوتطبيقاتها المختلفة والعلاقا من الخدمات اللوجستية
تية اللوجس نظمةثر أهمية في الأكز الأكتل المر حيقل بالإضافة إلى أن الن المجتمعبير في أنشطة تية لها حيز كاللوجس

 . وله القدرة على تحسين الأداء
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 enhancing internal customer Srevice) ننوابع (CROOM  JOHNSTON، 2005)دراسة  -
through procurement :) رية والتطورات التجارية وأثرها على خدمة اسة قضايا الأعمال التجاتناولت هذه الدر

التجارية  للأعمالد المشتريات وقد ركزت الدراسة على ديناميكات النظام الداخلي لى سلسلة توريتركيز عء مع اللالعما
على أهمية زيادة الدراسة الضوء  لقتصوصا العميل الداخلي، وأهي الأساس للعملاء وخ الإمدادأن عملية  باعتبار

هو  الإمدادلنجاح عملية لأمر الأساسي لى أن اتأكيد علالى منظمة ع 97زبائن. الدراسة التي أجريت على مساهمة 
  .الإمدادكات ليف في ضوء المنافسة بين شر لاستراتيجيات الشركة والتكاارضا العميل، لاعتباره محددا هاما 

 effect of logistics capabilities on ن( بعنواLIULI AND DINGTI، 2006دراسة ) -
performance in shipping firms): استبانة على المصانع المتواجدة  1000زيع لدراسة على تو هذه ا استندت

ج النتائ وأظهرتالتنظيمي  داءوالأات اللوجستية والميزة التنافسية في جنوب وسط الصين حيث درست العلاقة بين القدر 
د معلومات, وبعكامل الة على تر دالق وأخيراقدرة العملية والقدرة على المرونة جستية ثلاثة أبعاد وهي اللقدرات اللو أن ل

افسية. أما بالنسبة لأداء المنظمة اختبار الفرضيات تبين أن الأبعاد القدرات اللوجستية السابقة أثر على دعم الميزة التن
 لأداء. ة هي الأكثر تأثيرا على االعملي قدرةأن ال فرضياتت نتائج اختبار الفأظهر 

 the inventory mangement in high) واننعب( SHAHADAT  ROBERT، 2006دراسة ) -
technologhy the impact in consumers from preceptive of third party logistics 

provider:) المخزون  دارةبإتخاذ القرارات المتعلقة يا العالية على التعرف على أثر التكنولوجهدفت هذه الدراسة إلى ا
 thirdما يعرف ب ) أوستية عندما يكون طرفا ثالثا دمات اللوجمزود الخمن وجهة  راتالنسبية لهذه القرا الأهميةو 

party اح ثة عشر صفة تعتبر المفتمستهلك, وأظهرت الدراسة أن هنالك ثلاى الت علا( وتبين أيضا أثر هذه القرار
، والتسليم العملاءات رضا فصال ظر الزبون وأهم هذهلقة بالمخزون من وجهة نالإدارية المتع ذ القراراتالرئيسي لاتخا

بالمفاتيح الرئيسية لاتخاذ مع العملاء. جودة التعاملات المالية، والضمان، أما فيما يتعلق  في الوقت المحدد التواصل
لوقت ى الزبون والتسليم في ادما يكون طرفا ثالثا في رضدمة اللوجستية عنون من وجهة نظر مزود الخت المخز اقرار 

 لبيات. طلة االمحدد ومطابق
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 : موقع دراستنا من الدراسات السابقةالمطلب الثالث

 تختلف دراستنا عن الدراسات السابقة من حيث:

 يث بيئة الدراسة:ن حم -أولا

في المؤسسات  نبيةالأجميدان العربية أو في الجزائر أو في ال ات السابقة سواء كانتلقد أجريت أغلب الدراس
شركة خاصة عالمية تعتبر رائدة في مجال عملها ستنا أجريت في أن درا في حين ةمعا أو كبيرة سواء كانت خاصة

 ها يكون غاية في الدقة والفعالية.وبالتالي فإن إسقاط الدراسة النظرية علي

 سة:ث الهدف من الدرامن حي -ثانيا

ومنها ما  الأداء ىلع دالإمدامعرفة أثر  إلىددّت، فمنها ما تهدف من الدراسات السابقة وتع الأهدافتنوعت 
نا الحالية أن دراستفي حين  الإمدادفي ضمان التنافسية ومنها من تهتم بمعرفة تنظيم وظيفة  الإمدادية تعنى بدراسة أهم

 ستراتيجيات التسويقية للمؤسسة.الاب الإمدادسلسلة  إدارةهو معرفة العلاقة بين 

لات الاقتصادية ومن أجل التكيف مع التحو  دالإمدا ةفظيو لجزائر من الدول التي يجب عليها أن تهتم بوتعتبر ا
 ومواكبة التطورات المتسارعة في الاقتصاد العالمي.

ظهر جليا ال عملها، وهذا يصة الرائدة في مج من بين الشركات الجزائرية الخاكوكا كولا فرويتالوتعتبر شركة 
 .الأسواقا التي تغزوا من خلال منتوجاته
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 ل:وال  خلاصة الفصل

يمكن الوصول إلى أنّ الإستراتيجية التسويقية ما هي إلا اجتهاد وبحث ل ما تم عرضه في هذا الفصل خلامن  
نافسيها في السوق، عناصر تميّزها عن ملمتوفرة لديها إلى تمكن من خلاله المؤسسة من تحويل الإمكانيات امتواصل ت

من أنواع ومؤشرات  ل الجوانب المتعلقة بالسوق،بك مامالاهت ويقجل ذلك لابد من صانعي القرار في مجال التسومن أ
 .والبعيد والمتوسط ف المسطرة على المدى القصيرحتى يتسنى لهم بلوغ الأهدا ،ومحددات عناصر وخصائص ... الخ

اد متاع ق وتدعيم تنافسية المؤسسات حيث أنه إذا تمهم العوامل والمصادر لتحقيلة الإمداد أحد أتعتبر إدارة سلس 
 تبادل سيكون له دور في مختلف الإستراتيجيات التسويقية للمؤسسة.داد متطور يخدم كل أطراف الإم ظامن

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الثاني
دارة سلسلة ال مداد وال ستراتيجية  التسويقية واقع ا 

 SPA في شركة فرويتال كوكا كول
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 تمهيد:
عداد دراسة حالة لتشخيص واقع ن خلال الفصلين السابقين تم إري مالنظالجانب  تدعيما لما تم التطرق إليه في

ن كوكا كولا" والتي سيتم التعريف بها م فرويتالع الخاص وهي شركة "الإمداد بإحدى المؤسسات الجزائرية التابعة للقطا
راتيجية التسويقية لإستا باوعلاقته معلومات، وذلك لمعرفة إدارة سلسلة الإمداد خلال هذا الفصل حسب ما تم توفيره من

كوكا كولا  فرويتالشركة  بهذه الشركة ودور إدارة سلسلة الإمداد في تحسين الإستراتيجية التنافسية المعتمدة من قبل
والحفاظ على مركزها التنافسي قدر افسة إضافة إلى سمعتها العالمية اعتبارها شركة تنشط في محيط شديد المنب

 الإمكان.
 ثللاث مباحث: تقسيم الفصل إلى  اف تملأهدذه اق هتحقي وبغرض
 كوكا كولا فرويتالشركة لتقديم عام  :الأولالمبحث 

 .تحليل نتائج الدراسة الميدانيةو  ياتتقن المبحث الثاني:
 .رضياتالمبحث الثالث: إختبار الف
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 كوكا كولا فرويتالشركة لتقديم عام  :الولالمبحث 
" الممثلة الوحيدة لعلامة "كوكا كولا" العالمية في فرويتالى بطاقة فنية لشركة "رق إلنتط سوف بحثا المفي هذ
 ت التسويقية والمزيج التسويقي لهذه الشركة.تراتيجياإلى الإسالجزائر وكذا 

 كوكا كولا فرويتالوميات حول شركة ل: عمالو طلبالم
 تال كوكا كولا" ي: نشأة شركة "فرو أولا

الذي عرفته السوق الجزائرية وكانت بوادره الاستثمار الأجنبي في المشروبات في شتى  ديقتصاالا التفتحد بع
ث تحصلت بات الغازية حيي ميدان المشرو ررت مجموعة "عثماني" ممثلة في الشركة الاستثمار فالمجالات والميادين، ق

ولا العالمية وقد اختارت الشركة وكاكات كزيع منتجعلى ترخيص من طرف الشركة الأم تعبئة وتو  1993سبتمبر  9في 
لتي تتماشى مع التطور التكنولوجي بالإضافة ة الحديثة االعالمية كوكاكولا هذه الشركة نظرا لامتلاكها للتجهيزات التقني

 ات الزراعية والغذائية. في مجال الصناعربتها الكبيرة إلى تج
تال على الشركة يفي الجزائر حيث أطلق اسم فرو ولا وكاكوتعبئة كوبمقتضى هذا العقد أصبح من الممكن إنتاج 

 250هكتار وتشغل أكثر من  2.5بع على مساحة المعبئة بالجزائر والمتواجدة بخميس الخشنة ولاية بومرداس وتتر 
 عامل. 

المصانع تال" وهذا بالمنطقة الصناعية لرويبة. مصنع من أهم يثاني لـــ "فرو  تم إنشاء مصنع 1997في جوان 
وتم تحويل مصنع خميس  1400يشغل أكثر من هكتار و  4.5قة وأكبرها حيث يتربع على مساحة قدرها لمنطفي ا

 أيام. 7الخشنة إلى مخزن للمواد الأولية يكفي لمدة 
 1.668.303.000برأس مال قدره تال" إلى شركة ذات أسهم )يتحولت شركة "فرو  2006مارس  15وفي 

كوكاكولا في العديد من كبيرة من أسهم "فرويتال" حيث يعد هذا الأخير ممثل اء نسبة دج( وقام المجمع الإسباني بشر 
 الدول في إفريقيا مثل المغرب غينيا...الخ. 

ا محليا أما فيما عملية من المشروبات الغازية تقوم بإنتاجها وتعبئته "فرويتال" كوكاكولا تعرض مجموعة متنوعة
تركيبة السرية مع احترام بشراء المنتوج على شكل مركز من الشركة العالمية إذ تبقى الالإنتاج فإن شركة  "فرويتال" تقوم 

 آخر مؤهل من قبل الشركة الأم. كل المقاييس النوعية مع المراقبة المستمرة من قبل مراقب مؤهل من طرف "فرويتال" و 
روبات التابعة لها يتم إنتاجها بوحدة وكا كولا هو الفرع الوحيد بالجزائر للإنتاج حيث أن كل المشفرع فرويتال ك

 رويبة كما أنها تقوم بتصدير هاته المنتجات إلى خارج الجزائر. 
 تحسين أدوات الإنتاج وترقية البنى التحتية. مليون دولار ل 54( فرويتال كوكا كولا تستثمر حوالي 2006-2011) -
 -% من السوق الجزائرية. 50ات الغازية بحصة ( فرويتال كوكاكولا هي الرائدة في سوق المشروب2012-2013) -

مليون أورو وهذا  130بـــ  2012شركة فرويتال من الشركات الكبرى في مجال الصناعة حيث قدر رأس مالها في 
 ر مع مرور السنوات. يعات مقارنة بالإنتاج والذي هو في تزايد مستمراجع إلى حجم المب
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  شركة فرويتال : مهام وأهدافثانيا
 أهداف شركة فرويتال كوكا كولا: -1

 تهدف شركة فرويتال إلى تحقيق أهداف اقتصادية واجتماعية أهمها:
 مناسبة.الأوقات ال المستهلك في كل مكان في أحسن الظروف وفي إلىالمنتوج  إيصال -

 مقاييس العالمية للجودة.تحسين نوعية المنتوج ومراعاته حسب ال -

وطن وهذا بفرض الشركة نفسها في السوق مع توسيع شبكات التوزيع ونقاط توطين منتجاتها عبر كافة أنحاء ال -
 البيع.

 امش ربح.حقيق أعلى هزيادة أو كسب حصة سوقية فضلا عن زيادة رقم أعمالها من خلال زيادة المبيعات وت -

 لذي له علاقة بهدف المؤسسة.ترقية نشاطاتها بما فيها التسويق وا -

 التصدي للمنافسة. -

 كوكاكولا العالمية أحسن تمثيل وتلميع صورتها للمستهلكين. تمثيل علامة  -

 مهام شركة فرويتال كوكا كولا: -2
 تتلخص مهام شركة فرويتال فيما يلي:

 لجودة العالمية في شروط صحية.المشروبات ذات اتصنيع وتغليف وتعبئة  -

 لمنتجات ومراجعتها.مراقبة نوعية ا -

 يس المتعامل بها.توزيع المنتجات حسب أصول البيع والمقاي -

 تقديم تشكيلات عديدة من منتجات كوكاكولا لا رضاء كافة المستهلكين. -

 نتاج. صيانة مختلف الأجهزة التي تمتلكها الشركة وتستعملها في وسائل الإ -

 الهيكل التنظيمي العام لشركة كوكا فرويتال : ثالثا
سليم وذا ما يتوفر لدى شركة "فرويتال ن ضمان السير الحسن لنشاط أي مؤسسة يتطلب منها هيكل متزن و إ

 كوكا كولا" وسنقوم بدراسة جميع جوانب التنظيم الإداري من خلال التنظيم العام للشركة.
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 ةالهيكل التنظيمي للشرك(: 06الشكل رقم )
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 كوكا كولا الجزائر.لشركة فرويتال  ارة الموارد البشريةالمصدر: إد

د في أعلى هرم الهيكل التنظيمي المديرية العامة للشركة وتتكون من المدير العام ومساعدة إدارية وتتلخص يوج
 مهام المديرية العامة فيما يلي:

 ترحة وتحليل الفرص والمخاطر.شاريع المقدراسة الوسائل المتوفرة للم -
 يد الأهداف ودراسة أنجع الطرق لضمان تحقيقها بأقل تكلفة.تحد -
 التنسيق بين مختلف المديريات الفرعية. -
 السهر على حسن سير الشركة. -
 مشاركة مجلس الإدارة في تطوير الرؤية والخطط الإستراتيجية للشركة.  -
 لخارجية التي تؤثر على الشركة.لداخلية واتحديد وتقييم القضايا ا -
مختصة ومؤهلة كل حسب وظيفته ولكل منها مهام مديريات مركزية يقوم بتسييرها إطارت  09رع هذه الشركة إلى تتف

 خاصة نوجزها ما يلي: 

 المدير العام

ية التجاريةالمدير   

ةالمساعد  

ترياتالمشمديرية  لاقات العامةمديرية الع   

 مديرية التخطيط والمراقبة

وضبط  مديرية المالية
 التسيير

الجودة وسلامة  مديرية
 المحيط

 المديرية الصناعية مديرية الإمداد

 مديرية الموارد البشرية
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 : وضبط التسيير المديرية المالية -أ
ر التي قد مل على السيرة من المخاطتعمل على تحسين مصادر رأس المال والعمل من منظور الربحية والع -

 .تمس الشركة
 والخدمات المصرفية والأسواق المالية(.ات مع مقدمي الأموال )للمالكين أو المساهمين ضمان العلاق -
 إعداد الموازنات ومراقبة تنفيذها بالتعاون مع وحدة تحكم الإدارة. -
 .ر لمشاريع استثماريةتوفير محاكاة الربحية والمخاطر المالية كأداة مساعدة في قرا -
 ية والخزينة والضرائب. لأمور المحاسبشراف على المسائل واالإ -

 : المديرية التجارية -ب
 تشرف على ما يلي:

 إعداد الجداول لمتابعة ومراقبة تطور المبيعات وكذا الأرقام والإحصائيات التي تساعد على زيادة المبيعات. -
ى باشر ويشرف علس هذا مدير البيع المة إلى تجار التجزئة ويرأالسهر على البيع المباشر لمنتجات الشرك -

 أربعة مناطق )قطاعات جغرافية(. 

 العلاقات العامة: مديرية  -ج
 القيام بالاتصالات الخارجية والعلاقات العامة للشركة. -
 لويب...(.تمثيل الشركة والحفاظ على شبكة من الصحفيين في مجال الصحافة والإعلام )التلفاز، الإذاعة، ا -
 الأعمال )زيادة الشركة للمؤتمرات(. حفيين أو رجاللقاء الجمهور أو الص تنظيم فعاليات -
 في احتفالات مجال نشاط الشركة أو في قطاع أعمالها.  المشاركة -

 مديرية المشتريات: -د
 تحديد استراتيجيات وسياسات الشراء للشركة. -
 وع العمل.تحسين تنظيم قسم الشراء حسب مجال المشتريات ون -
 طارية.عمال وخاصة في تنفيذ العقود والاتفاقيات الاشرين لرجال الأشر مع الموردين المباالتفاوض المبا -
 وضع مؤشرات لقياس الأداء سواء الكمية أو النوعية.  -

 مديرية الجودة وسلامة المحيط:  -ه
 ءات وذلك وفق ما يلي:يكون ضامنا السياسة الجودة للشركة والتحقق من التنفيذ والامتثال للإجرا

على الشهادات مثل  ان الجودة وكافة الإجراءات اللازمة في الحصولتنفيذ نظم ضم تطوير الداخلي وكفالةال -
 الإيزو.

 مراقبة وضمان الجودة طيلة عملية الإنتاج. -
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 احترام القواعد الأساسية للحصول على منتوج مطابق للمواصفات. -
 ز المنتجات.قاية في جميع مراحل تجهيتعمل على ضمان فعاليات إجراءات الو  -
 خامة في الإنتاج والمنتجات النهائية.على المواد الالسيطرة  -
 مج الوقاية للحد من حوادث العمل والأمراض المهنية.وضع برا -
 الدراسة والتعاون مع المسؤولين على مستوى كل قسم. -

 مديرية التخطيط والمراقبة:  -و
أعمال يل الاستمرار التخطيط والقياس والتحللإدارة وهي متخصصة في تعرف هذه المديرية بوحدة تحكم ا

 الشركة.
 انياتها.تصنيع الأهداف بالتفصيل مع ميز  -
 تنجز وتطور لوحات القيادة لرجال الأعمال لمساعدتهم في اتخاذ قراراتهم. -
جراءات الرقابة لضمان تحقيق الأهداف. -  تطوير أدوات وا 
 اف.في حالة عدم تحقق الأهدت للوقاية من الإفلاس تعمل على إيجاد الطرق والإجراءا -

 الإمداد: مديرية -ز
ظم استراتيجيات تدفق المواد الخامة والمصنعة أو النصف مصنعة من يقوم المدير بتصميم سلاسل اليد وين

 المشتريات لشحنها إلى العملاء مع هدف ثابت هو تحسين الجودة من حيث الكمية السعر الوقت.
 صناعة:مديرية ال -ح
 عنها.تي هي مسؤولة تحديد أهداف الإنتاج الالمشاركة في  -
 ء على هذه الأهداف.تنظم، تحسن، تنفذ مراقبة الإنتاج بنا -
 تساهم في تطوير وسائل الإنتاج وتحسين العمليات والمنتجات. -
 تتحمل المسؤولية عن الصيانة وزيادة الإنتاج.  -
 مديرية الموارد البشرية: -ط
 ريق إعلانات التوظيف.ال طلبات التوظيف عن طاستقب -
 دراسة طلبات التوظيف. -
 إدماج العمال الجدد.  -
 لتكوينات حسب احتياجات العمال في إطار مهامهم.القيام با -
 المراقبة الحضور اليومي والغيابات والتأخيرات. -
 الحفاظ على تصنيف ملفات العمال. -
 قانونية.تحديث السجلات ال -
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 كوكا كولا فرويتالالتسويقية في شركة  الثاني: تشخيص سلسلة الإمداد والإستراتيجية بطلالم

يجية التسويقية محاولة إبراز دور الإمداد كأحد العوامل المساهمة في تدعيم الإسترات المطلبمن خلال هذا 
ا إذا كان لها دور في الإمداد الخاصة بمنتجاتها ومعرفة فيم للمؤسسة في السوق الوطني، وذلك بتشخيص سياسة

 للمؤسسة. الإستراتيجية التسويقية

 كوكا كولا فرويتال: أنشطة الإمداد في شركة أولا

 في وظيفة الإمداد.يمكن تسليط الضوء على الأنشطة التالية باعتبارها الأنشطة الأساسية 

 .خدمة العميل -1

 .النقل -2

 التخزين. -3

 نظم الإمداد المعلوماتية. -4

 مة التنبؤ بالطلب.دور خد- 5

 ليف.دور خدمة التعبئة بالتغ -6

 : المزيج التسويقي ودوره في زيادة المبيعاتثانيا

 لمنتج ودوره في زيادة المبيعاتا -1

ات الغازية بقدرات وطاقات إنتاجية كبيرة، ولذلك يجب عليها مراعاة تتميز شركة كوكاكولا فرويتال للمشروب
شروبات الغازية في الجزائر وتلبية رغبات مستمرة، ومن أجل الرد على الطلب المتزايد للمالمراقبة المقاييس النوعية مع 
ة فهي ملزمة على أن تأتي أن الشركة رائدة في السوق المحلية ورغبة منها في زيادة الحصة السوقيالمستهلكين، وبما 

 : 1جدول التاليتمثلة في الخطوط إنتاج م 8بكل جديد ولذلك فكوكاكولا فرويتال تحتوي على 

 
 

                                                
 فرويتال.متحصل عليه من طرف شركة  01ل رقم جدو  -1
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 تعبة وسعتها: يمثل نوع ال01الجدول رقم 
 نوع المنتج السعة الرقم
 جية + عبواتقارورات زجا سل 25 01
 قارورات زجاجية سل 30 02
 عبواتقارورات زجاجية +  سل  33 03
 قارورات زجاجية سل 100 04
 قارورات بلاستيكية ل 0.5 05
 ورات زجاجيةستيكية + قار قارورات بلا ل 01 06
 قارورات بلاستيكية ل 1.5 07
 قارورات بلاستيكية ل 02 08

 ديرية التجاريةالمصدر: معطيات مقدمة من طرف الم
 :1* المنتج وتطور المبيعات

 الوحدة: صندوق                     2016مؤسسة وتطورها خلال سنة : مبيعات ال02الجدول رقم 
dec nov oct spt aout jui jun mai avr mar fer Jan mois 

1958419 1341594 7562325  2246367 3225204 4059186 3362303 2495831 1997201 2770419  1307512 1664976 2012 
17.62 -19.42 54.69 45.73 93.71 143.80 101.94 49.90 19.95 15.78 -24.47 0 évolution 

 ل المعطياتفة بجمع وتحليالمصدر: معطيات مقدمة من طرف المكل
 بالشهر 2016مبيعات خلال سنة : منحنى يمثل تطور ال07الشكل رقم 

 
 ثر معلومات متحصل عليها من قسم التسويقالمصدر: من إعداد الطلبة إ

                                                
 متحصل عليها من قسم التسويقات معلوم -1
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 التحليل: 
وحدة مباعة شهريا  200000أشهر في السنة حققت الشركة أكثر من  6حظ أن هناك من خلال المنحى نلا

 ية التي تشهد رواجا للمشروبات الغازية. توبر وهي فترة الصيف التي تعتبر الفترة الشهر ا من ماي إلى أكابتدء
لمادة الأولية وذلك راجع لنقص تزويد المؤسسة با %24.47ك انخفاض في شهر فيفري بـــ نلاحظ أيضا أن هنا

ن وحدة مباعة وذلك راجع مليو  4059186 ـــ)السكر( ولكن عادة المبيعات لترتفع لتحقق الذروة في شهر جويلية ب
أما بداية من أكتوبر فبدأت ر رمضان المبارك الذي يعرف إقبالا على المشروبات الغازية، لمصادقة ذلك الشهر شه

وذلك راجع لمشاكل ظرفية  % 19.42-شهر نوفمبر فشهد انخفاضا بـــ النسبة بالتراجع الدخول فصل الخريف، أما 
 .%17.62نمو في شهر ديسمبر بــــ عاود النسبة بالأنداك تم حلها لت

 ودوره في زيادة المبيعات التسعير  -2
السوق وذلك في المزيج التسويقي إذ يمثل الوسيلة التي تسمح للمؤسسة التأثير في  يعتبر السعر من العناصر الأساسية

 من خلال:
 نسبة التغلغل في السوق. •
 سة.المردودية المحققة من طرف المؤس •

 يعات. لبحث هو معرفة مدى تأثير السعر في زيادة المبوهدفنا من هذا ا
 طريقة تحديد السعر: 

سا في: السكر، ي مؤسسة كوكاكولا فرويتال بالاعتماد على جميع التكاليف المتمثلة أسايتم تحديد السعر فالتكلفة:  -أ
 ء،... الخ. الشراب )وصفة كوكاكولا(، الماء، الغاز، أجرة العامل، الكهربا

افة الرسم على القيمة المضافة التي يتحمله المستهلك إضافة هامش ربح للمؤسسة وتاجر الجملة، ثم إض بحيث يتم
 ي. النهائ

 للمؤسسة وتاجر الجملة وتاجر التجزئة.ونظرا لسرية المعلومات لم نستطع الحصول على هامش الربح بالنسبة 
ما ن في السوق من أجل عدم المغالاة في الأسعار معتبار أسعار المنافسيبحيث يتم الأخذ بعين الاالمنافسة:  -ب

 يسبب تقلص السوقية. 
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  السعر وزيادة الحصة السوقية:
 2016: الحصة السوقية في سنة 08الشكل رقم 

 
 من طرف المكلفة بجمع المعلوماتالمصدر: معطيات مقدمة 

 :1التوزيع ودوره في زيادة المبيعات -3
لمنتج للمستهلك، وشركة كوكاكولا ي المزيج التسويقي وهي الأداة التي يصل بها ار التوزيع ثالث عنصر فيعتب

وتحاول إيجاد كل جديد اعتمادا كبيرا في زيادة مبيعاته، ولذلك فهي تولي له اهتماما كبيرا  فرويتال تعتمد على التوزيع
 في عملية التوزيع لتلبية رغبات المستهلك. 

 لمباشر والتوزيع غير المباشر. ولا فرويتال ينقسم إلى قسمين وهما: التوزيع اتوزيع لدى مؤسسة كوكاكولذلك فال
 : 2التوزيع المباشر
على هذا النوع لكونها هي مناطق وتعتمد الشركة  05في الأساس على تقسيم المناطق المستهدفة إلى ويعتمد 

 المستكلفة بتوصيل منتوجها للزبائن. 
 المناطق:
 قة خميس الخشنة.منط •
 بوشاوي. منطقة •
 منطقة البليدة. •
 مة.منطقة الجزائر العاص •
 منطقة تيزي وزو. •

                                                
 معلومات مقدمة من المصلحة التجارية. -1
 لقاء مع رجل التسويق.  -2
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زيع على أهداف سنوية تمنح من مجلس الإدارة ليتم فيما بعد مناقشتها تعتمد مؤسسة كوكاكولا فرويتال في التو 
كل رئيس ساء المناطق بحيث أن لين رئيس المصلحة التجارية ورئيس العمليات الذي يقوم بدروه بتوزيعها على رؤ ب

رجال للبيع  6هداف يقومون بتقسيمها على رجال البيع بحيث يرأس كل مراقب مراقبين وبعد حصولهم على الأ 5منطقة 
لتقسيم مدروسا حسب الموسم فهناك موسم ترتفع فيه المبيعات الذين يتم تقسيم الأهداف عليهم شهريا ثم يوميا، ويكون ا

ار أن أهداف المؤسسة في رة لرجال ما قبل البيع، مع الأخذ بعين الاعتببالنسبة للطريق المسط وآخر تنخفض وأيضا
 ت والحصول على أكبر حصة سوقية. زيادة مستمرة من أجل زيادة المبيعا

 : 1طريقة عمل رجال البيع
 متابعة الميدانية مع أحد رجال البيع تم ملاحظة ما يلي: من خلال ال
م قياسه بالوحدة جل تحديد الهدف اليومي لكل رجل بيع، والذي يتمن أ 07:30على الساعة  اجتماع في الصباح

 ا رجل البيع. )صناديق( وتحديد الطريق التي يجب أن يسلكه
 ور يستعمل لتسجيل طلبات الزبائن. وهو جهاز متط HHTبداية العملية يأخذ رجل البيع لجهاز 

ا سوب، الذي يقوم بدوره بتسجيل الطلبات وتحويلهبالحا HHTيتم وصل جهاز بعد الانتهاء من تسجيل طلبات الزبائن، 
 إلى فواتير. 

 رجال التوزيع: 
الموزع  تسجيل الطلبات يتم الحصول على فواتير لتنطلق عملية التوزيع باعتماد في اليوم الموالي من أخذ أو

 على طريق محددة مسبقا لتوصيل الطلبات ومنح الزبون فاتورة.
 : 2ع الغير المباشرالتوزي

رة ونقاط البيع بالجملة، والذي يقوم بالإشراف على حوالي مد هذه الطريقة على رئيس العمليات الغير مباشتعت
 رحمانية، تيجلابين،... إلخ(. مخزن موزعة على كامل أنحاء التراب الوطني منها )البويرة، البرج، ال 22

تحت عقد قانوني يمنحهم الاعتماد نوا عمالا في المؤسسة. وهذه المخازن هي ملك لأشخاص خواص أغلبهم كا
ار التجزئة، لتصل في الأخير للمستهلك تها، التجار الجملة، والذين يقومون بدورهم بتوزيعها على تجلتوزيع منتجا

 النهائي. 
لمتميزين. ب أسواق جديدة قامت مؤسسة كوكاكولا فرويتال إنشاء خدمة التوزيع للعملاء اوفي محاولة منها لكس

، التي يتم ورون يقومون بدورهم بأخذ وتسجيل الطلباتئيس العمليات المميزة، حيث يعمل تحت إمرته مطيشرف عليها ر 
 عن طريق رجال التوزيع، ومن أهم المستفيدين من هذه الخدمة: توزيعها
 الفخمة.المطاعم  •

                                                
 سة ميدانية مع رجل بيع. درا -1
 نفس المصدر السابق.  -2
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 الفنادق الفخمة. •

 المراكز التجارية. •

 القواعد العسكرية. •

 الأجنبية. السفارات  •

 : 1رجالتصدير للخا
أرباح ق المحلية توجهت نحو التصدير وذلك لزيادة مبيعاتها وتحقيق بعد تغطية مؤسسة كوكاكولا فرويتال للسو 

 تم:  2010أكثر فخلال سنة 
 ر أمريكي.مليون دولا 21تحقيق رقم أعمال بـــ  •

 دولة إفريقية. 12تصدير منتجاتها لأكثر من  •

 موظف لنشاط التصدير. 120يون دولار تخصيص مل 7كل التصديرية بقيمة استثمارات في الهيا •

  شركات مصدرة خارج قطاع المحروقات. 5بر فرويتال من بين أهم تعت •

 : 2التوزيع وتطوير المبيعات
تي يتم الاعتماد عليها في المؤسسة، مع محاولة تطويره وتحسينه في كل بما أن التوزيع يعد من أهم الأنشطة ال

 : 2017إلى  2015مثل تطور المبيعات سنة لدينا هذا الجدول الذي يمرة 
  الوحدة: صندوق            2017-2015: يمثل تطور المبيعات خلال الفترة الممتدة من 03ل رقم الجدو

 السنوات 2015 2016 2017
 المبيعات 17658969 23132303 28341971

 تطور المبيعات 0% 30% 29%
 التجاريةمقدمة من طرف المديرية  المصدر: معلومات

 
 
 
 

                                                
 .2017ة المؤسسة الصادرة في مارس مجل -1
 متحصل عليها من طرف قسم التسويق. وثائق  -2
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 2017-2015ل الفترة الممتدة من : تطور المبيعات خلا 09الشكل رقم 

 
 معلومات مقدمة من طرف المديرية التجارية المصدر: من إعداد الطلبة

في % وهذه النسبة لم تتوقف ارتفعت 30بـــــ  2016نلاحظ أن هناك زيادة في سنة من خلال الأعمدة البيانية 
 المنهجة والفعالة.  % وذلك راجع لسياسة التوزيع20بــــ  2016سبة مقارنة بن 2017سنة 
 الترويج ودوره في زيادة المبيعات:  -4

ذلك لمكانة العلامة في السوق العالمية تقوم مؤسسة كوكاكولا فرويتال بالاهتمام بعملية الترويج بشكل كبير و 
ت عن يها بحيث تهدف إلى التعريف بالمؤسسة والمنتجاالمرغوب في الطلب العام علوالمحلية، وذلك الضمان المستوى 

سلوك الشرائي لهم، ويعتبر قسم التسويق في مؤسسة طريق توصيل المعلومات للمستهلكين بغرض التأثير على ال
ها الترويجية مسؤول عن مختلف هذه العمليات، ولذلك خصصت المؤسسة ميزانية ضخمة لحملاتكوكاكولا فرويتال ال

 ام. على مدار الع
 : 1عناصر المزيج التسويقي

 :الإشهار
 لام الثقيل: وهو متمثل في التلفاز والراديو.الإع •
 ارية: الصحافة المكتوبة مثل: الشروق، الهداف الرياضي.اللوحات الإشه •
 بتة: وهي التي نشاهدها في المدن الكبرى.اللوحات الثا •
 . عن ملصقات الحافلات... الخاللوحات المتنقلة: وهي عبارة  •

 
 

                                                
  فانتا. علامة مسير مع مقابلة -1
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 تنشيط المبيعات: 
 قامت بها هي: ومن أهم العمليات التي 

كر منها: الجزائر العاصمة، بومرداس، تيبازة، البليدة، تيزي حملة تنشيطية لكوكاكولا زيرو في الجامعات نذ •
 طالب. 50000وقد عرفت مشاركة  2016ماي وزو، في 

 امعات الجزائرية.أيضا بالج 2017ك" في سنة حملة لسبرايت تحت مسمى "سلام دان •
عدون مشترك والذين ي 15000کلوب" وتمكنت من الحصول على ما يقارب حملة تنشيطية بمركب "كيفان  •

 زبائن محتملين. 

 المعارض: 
أيام تم استقبال مالا يقل  5ة السادسة تحت شعار "كل بقلبك" وفي غضون بمناسبة اليوم العالمي للمرأة النسخ •

 دية.ه 280امرأة وتوزيع  1100 عن
 والذي يعتبر من أهم المعارض التجارية في الجزائر.  2017حضور في معرض الجزائر الدولي لسنة  •

 الرياضية: الرعاية
تحادية الجزائرية لكرة القدم، عقب تأهله لكأس بين مؤسسة كوكا كولا والا 2009عقد اتفاقية رعاية في سنة  •

 .2015العالم 
لمنتخب المشارك في شاب تم تصفيتهم ليكونوا مع ا 508لتي استقطبت وا 2016کوکا کولا في سنة رعاية كوبا  •

 كأس العالم لكوبا كوكا كولا.
 س العالم.في شهر ديسمبر في إطار الجولة العالمية لكا 2013كأس العالم في سنة  إحضار مجسم •

 الانترنت:
 القيام بالإشهار في مختلف المواقع الاجتماعية. •
 للتعريف بالمنتجات.  www.fruital.comغلال موقع است •
 .fantagame, runburnعلى الموقع مثل:  إنشاء ألعاب إلكترونية •

 وسائل أخرى:
 ن.وجبة مع الهلال الأحمر الجزائري للمساكين والمعوزي 150000وکاکولا ل تقديم ک •
 البيع(.تقدم ثلاجات النقاط البيع )مع الأخذ بعين الاعتبار رقم أعمال نقطة  •
 ت وطاولات من أجل التقرب من الزبائن.منح کرات قدم، مظلا •
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 .تحليل نتائج الدراسة الميدانيةتقنيات و  حث الثاني:المب
تبيين كوكا كولا وذلك من خلال شركة فرويتال في في هذا المبحث إلى تحليل نتائج الدراسة الميدانية  قسنتطر 

 دراسة الميدانية.هدف الدراسة الميدانية وعينة البحث ومعرفة الأساليب المتبعة في ال
 سة تقنيات الدرا المطلب الول:

 هدف الدراسة الميدانية:أولا: 
محل الدراسة،  إدارة سلسلة الامداد وعلاقتها بالاستراتيجية التسويقية للمؤسسةإلى توضيح الميدانية  تهدف الدراسة

  .ه وكذلك الطرق المتبعة والاستراتيجية المستهدفة لتطوير 
 البحث: مجتمع وعينة ثانيا:

الأكثر تأثراً اره القطاع ، وكذلك باعتبلهافه من أكثر القطاعات احتياجاً للبحث بوص ميدانا قطاع الصناعيالاختير 
في تقديم الأفضل للعميل، حيث أن هناك العديد  إستراتيجية التسويقية بالتطورات والتقلبات، والذي تتركز خدماته على

قائمة استقصاء  (50)د عد ( وقد تم توزيعفرويتال كوكاكولااختير منها ) لتي تعمل في هذا المجال،من الشركات ا
باعتبار أن تلك القطاعات هي ، التوزيعالبيع و ، وقطاع التسويق، وقطاع الإمداد كل من قطاع موجهة إلى العاملين في
ة دوهي تعد نسبة استجابة جي%( 92بنسبة ) لتحليل( قائمة صالحة ل46) عدد استرجع منها، من أكثر الإدارات المعنية

 لأغراض البحث.
 :صائية المستخدمةساليب الإحوال أسلوب جمع البيانات ثالثا:
 :أسلوب جمع البيانات -1

المكون من خمسة  على قوائم الاستقصاء التي أعدت لهذا الغرض والمعتمدة على مقياس ليكرت الخماسينا اعتمد
مها إلى مجموعتين رئيسيتين، تختص الأولى ، وقد تم تقسي(1-5بوزن نسبي ) دائماً ومطلقا رات تتراوح ما بيناختيا
 موعة من الأسئلة للمبحوثين، والثانية لصلب موضوع البحث وتضم مج ات الشخصيةبالبيان

 الساليب الإحصائية المستخدمة: -2
التي تم تجميعها، حيث تم استخدام في تحليل البيانات  SPSS V25تمت الاستعانة بحزمة البرامج الإحصائية 

المعياري، وقد تم الاعتماد على  الانحرافو المئوية، التوزيع التكراري، والنسب  حصائية الوصفية مثل:الأساليب الإ
 :المتوسط الحسابيالحدود الآتية في الحكم على 

 .ن قبل أفراد الدراسةة م( يعنــي عــدم الموافقة الشديد1.8-1ي وسط حسابي من )أ •
 لدراسة.( يعني عدم موافقة أفراد ا2.6-1.8أكبر من ) •
 الدراسة. ( يعني عدم تأكد أفراد3.4-2.6وأكبر من ) •
 ( يعني موافقة أفراد الدراسة.4.2-3.4وأكبر من ) •
 ( يعني الموافقة الشديدة من قبل أفراد الدراسة. 5-4.2وأكبر من ) •
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 ج الدراسةالمطلب الثاني: تحليل نتائ

 :ستبيانثبات الا -أولا

ستبيان على أسئلة الاي الإجابة لتأكد من مصداقية المستجوبين فلان و من أجل اختبار مصداقية وثبات الاستبي
ا كرونباخ ا كرونباخ لتحقيق الغرض المطلوب. حيث أن معامل آلفآلف ير على حدى فقد تم استخدام معامللكل متغو 

 اوية للصفر،ون مسن هناك ثبات في البيانات فإن قيمة المعامل تكفإذا لم يك ،(1 - 0احد )الو يأخذ قيما بين الصفر و 
 المحصل النتائج وكانت، يانات فإن قيمة المعامل تساوي الواحد الصحيحت تام في البوعلى العكس إذا كان هناك ثبا

 :التالي الجدول في موضحة عليها

 .كرونباخ ألفا ختبارإ(: 04الجدول رقم )

 كرونباخ ألفا 

 0.709 ـــــيــــالـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــالإجمــــ

 .SPSS برنامج على ستناداإ المصدر: من إعداد الطالب

جيد يفي لأغراض البحث  ثباتهو معامل و  في المائة( 70.9بلغت قيمة معامل الثبات لكافة فقرات الاستبيان ) حيث   
 ي.لعلما

اهتمام أفراد العينة ن أجل إثارة ة التدرج في الأسئلة والتسلسل المنطقي ممراعا وفي إعداد وتصميم الاستبيان تم       
 وقد تم انجاز هذا الاستبيان على عدة مراحل.
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 .المتغيرات الديمغرافية حسب العينةأفراد  توزيع (05)رقم الجدول 
 المئويةالنسبة  كرارالت فئات المتغير متغيرال
 %63 29 ذكر الاجتماعيالنوع 

 %37 17 ىأنث
 100% 46 المجموع

 %39.1 18 ةسن 30أقل من  العمر
 %43.5 20 سنة 40إلى  30من

 %17.4 8 سنة 50أكثر من 
 100% 46 المجموع

 الحالة
 الاجتماعية

 %52.2 24 أعزب
 %47.8 22 متزوج

 100% 46 مجموعال
 المؤهل
 العلمي

 %4.3 2 متوسط
 %17.4 8 ثانوي

 %63 29 جامعي
 %15.2 7 أخرى

 %100 46 المجموع
 %37 17 إطار  ةرتبة الوظيفيال

 %56.5 26 عنصر التحكم
 %6.5 3 عون التنفيذ

 %100 46 المجموع
 %45.7 21 سنوات 5أقل من  الخبرة العلمية

 %34.8 16 سنة 15إلى 10من 
 %19.6 9 سنة 15أكثر من 
 %100 46 المجموع

 .SPSSبرنامج على استنادا بينالطالعداد المصدر: من إ
أفراد عينة  من إجمالي%63من أفراد عينة الدراسة يمثلون نسبة  فرد 29أن  (5)تضح الجدول رقم ي :الاجتماعيالنوع  -1

إجمالي أفراد عينة من %37نسبته  منهم أي ما 17حين أن ي وهم الفئة الأكبر في عينة الدراسة ف ،رالدراسة ذكو 
 المواليوالشكل  طبيعة نشاط المؤسسة.لوهذا راجع ر أن أغلبية الموظفين بالمؤسسة هم ذكو تنتج ، ونسإناثالدراسة 

 .يوضح ذلك
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 .الجنس حسب العينة أفراد توزيع (10)رقم الشكل 

 
 .SPSSجبرنام على ستناداإ الطالبينالمصدر: من إعداد 

راد من إجمالي أف %43.5يعادله بنسبة مانة الدراسة من عي فردا 20أن  (5)رقم يتضح من الجدول  :مرالعمتغير -2
 30في أقل من هم ر تتراوح أعما % 39.1دا يمثلون ما نسبته فر  18بينما  سنة، 40إلى  30أعمارهم منراسة عينة الد

لى والتي تشمل ع %17.4الدراسة التي تمثل نسبتها من عينة  دافر أ 8فيوالمتمثلة  الأكبروفي الأخير تأتي الفئة  سنة،
والشكل  .وهذا لما لهم من قدرة على التحمل والتطور ابالشبظفين من أن جل المو  ونستنتج سنة 50 أكثر منالأعمار 

  يوضح ذلك: التالي
 السن حسب لعينةا اأفراد توزيع(: 11)رقم الشكل 

 
 .SPSSامجبرن على استنادا نالطالبيالمصدر: من إعداد 
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 % 52.2 بنسبة عازبينالن الفئة الغالبة هي فئة العمال أ (5)رقم ول يوضح الجد :الاجتماعيةالحالة  متغير -2
والشكل  وظيفي.الاستقرار الاجتماعي ينتج عنه استقرار  منه نستنتج أنو  47.8% بنسبة المتزوجينوتليها فئة 

 يوضح ذلك التالي
 .الاجتماعيةالحالة  حسب العينة أفراد زيعتو  (:12)رقم الشكل 

 
 .SPSSرنامجب على ادااستن الطالبينالمصدر: من إعداد 

الفئة الغالبة بالنسبة للمستوى التعليمي كانت متمثلة في العمال  أن ( نجد5)رقم الجدول  نم العلمي:مؤهل ال متغير -4
 مؤهلات علمية أخرىويليها مستوى ، %17.4 بنسبةوي ثان ثم يليها مستوىمن و  %63 بنسبة جامعيالذين لهم مستوى 

مستوى عالي سسة تملك عمال ذو تنتج أن المؤ ، ومنه نس%4.3 بةبنس متوسطمستوى ، وفي الأخير % 15.2 بنسبة
 .يوضح ذلك الموالي والشكلعلى تحقيق البقاء والميزة التنافسية.  اوهو ما يساعده

 .المؤهل العلمي حسب العينة أفراد توزيع (:13)رقم الشكل 

 
 .SPSSنامجر ب ىعل استنادا الطالبينمن إعداد  المصدر:
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 عنصر التحكمنجد أن الفئة الغالبة متمثلة في العمال الذين لهم  (5)رقم دول من خلال الج: الرتبة الوظيفيةر متغي -5
العمال في ، وهذا يعني أن %6.5بنسبة عون التنفيذ ، ثم تليها فئة % 37بنسبة الإطارات ، ثم تليها فئة %56.5بنسبة 

 وضح ذلك. والشكل التالي ير أداء المؤسسةتؤهلهم لتطوي خبرةو  بمستوى علميالمؤسسة يتمتعون 

 5نجد أن الفئة الغالبة متمثلة في العمال الذين لهم سنوات عمل من  (5)رقم من خلال الجدول  :سنوات الخبرة رمتغي -6
 سنة 15 منأكثر ، ثم تليها فئة % 34.8 نسبةب ةسن15الى  10ن، ثم تليها فئة م%45.7بنسبة  أو أقلسنوات 

كبيرة وهو ما يمنح المؤسسة قفزة نوعية نحو متعون بخبرة ذا يعني أن العمال في المؤسسة يتوه، %19.6سبة بن
 يوضح ذلك التاليوالشكل الأمام. 

 .سنوات الخبرة حسب العينة أفراد توزيع (:14) الشكل رقم

 
 .SPSSبرنامج على ادااستن الطالبين المصدر: من إعداد

 
 :تجاه محاور الإستبيانالإستجابة عينة الدراسة ة : المقاييس الوصفينياثا

 :محاور الإستبيان الثلاثة اتجاه البحث عينة تللاستجابا الوصفية المقاييس ةالموالي ولادالج تمثل 
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 :الاستبيانمن  ر الأولالمحو ارة سلسلة الإمدادإد إجابات أفراد العينة عن (06)رقم جدول 


  
 الرقم

سط الو  راتالعبا
 الحسابي

لانحراف ا
 المعياري

 التقييم الترتيب

تصميم سلسلة إمداد تأخذ بعين الاعتبار  إلىركة تسعى الش 1
 تنظيم المخزون

 موافقة 6 0.99 3.76

بعين الاعتبار تصميم سلسلة امداد تأخذ  إلىتسعى الشركة  2
 النقل الاستخدام الأمثل لأنشطة

 موافقة  1 0.82 3.97

امدادها تلبية معظم احتياجات  ةن خلال سلسللشركة متسعى ا 3
 العملاء

 موافقة 9 0.82 3.60

تسعى الشركة إلى تصميم نظام امداد فعال لتجهيز ومعالجة  4
 الطلبيات

 موافقة  8 0.90 3.63

تخدام الفعال والكفء للأصول من خلال تسعى الشركة إلى الاس 5
 ارة سلسة الامدادإد

 تأكدعدم ال 10 1.04 3.19

 موافقة 4 0.99 3.82 ة سلسلة امداد ذات كفاءة وفعاليةكتتبنى الشر  6
الشركة قادرة على استعمال قدراتها من اجل تطوير الأنشطة  7

 سلسلة الإمداد بأقل التكاليف
 موافقة 3 0.97 3.86

ط والتي تعتبر لشركة مهارات متعلقة بالمراقبة والتخطيتملك ا 8
 لامدادسلسلة اكأساس في تسيير تكاليف 

 موافقة 2 0.75 3.91

ن خفض التكلفة الكلية للمواد امداد تضمتتبع الشركة سلسلة  9
 والخدمات

 موافقة 7 0.98 3.71

تفاعل بين الموردين والعملاء من خلال  تسعى الشركة إلى خلق 10
 ة إمداد فعاليةسلسل

 موافقة 4 1.0 3.82

 موافقة / 0.211 3.34 رة سلسلة الامدادإدا
  

 3.76بة المتوسط الحسابي لهابلغت نسلى ل يتضح لنا أن إجابات العمال على العبارة الأو و ن خلال الجدم  
. في حين أن المخزونتصميم سلسلة إمداد تأخذ بعين الاعتبار تنظيم  إلى تسعى الشركة على أن ونموافق على أنهم

تصميم  إلىالشركة تسعى  على أن نو موافقأنهم  3.97ته ما نسببلغ متوسطها الحسابي الثانية  ةعن العبار هم إجابات
 على أنهم 3.60بينما جاءت نسبة العبارة الثالثة  .الاستخدام الأمثل لأنشطة النقل أخذ بعين الاعتبارسلسلة امداد ت
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سطها بلغ متو أما العبارة الرابعة  .تياجات العملاءاحمن خلال سلسلة امدادها تلبية معظم  ىالشركة تسع على انموافقون 
 .سعى إلى تصميم نظام امداد فعال لتجهيز ومعالجة الطلبياتالشركة ت موافقون على أنالعمال وأغلبية  3.63 يالحساب

 الشركة إلى الاستخدام الفعال والكفء تسعىهم غير متأكدون  3.19أما العبارة الخامسة فبلغ متوسطها الحسابي 
ى أن على انهم موافقون عل 3.82بلغ متوسطها الحسابي فرة السادسة ا العبا. أملأصول من خلال إدارة سلسة الامدادل

على أنهم موافقون على  3.86فبلغ متوسطها الحسابي  . أما العبارة السابعةتتبنى سلسلة امداد ذات كفاءة وفعالية الشركة
ة الثامنة فبلغ ر . أما العبالتكاليفل تطوير الأنشطة سلسلة الإمداد بأقل اقدراتها من اجلشركة قادرة على استعمال اان 

الشركة تملك مهارات متعلقة بالمراقبة والتخطيط والتي تعتبر موافقون على أن  على أنهم 3.91متوسطها الحسابي 
 أنهم موافقون على أنعلى  3.71بها ة التاسعة فبلغ متوسط حسا. أما العبار كأساس في تسيير تكاليف سلسلة الامداد

 3.82عاشرة فبلغ متوسطها الحسابي . أما العبارة التكلفة الكلية للمواد والخدماتلتضمن خفض ا ة امدادتتبع سلسل الشركة
يعني  امم داد فعاليةتسعى إلى خلق تفاعل بين الموردين والعملاء من خلال سلسلة إم الشركةعلى أنهم موافقون على أن 

  لكليهما. ةبالاستجاقيق إلى تح تسعىو  بإدارة سلسلة الإمدادراسة تهتم لشركة محل الدأن ا
 العينة موافقونفراد أ إجاباتأغلب ، فالجيدالمستجوبين تقع ضمن مجال  إجاباتأن ( 6)رقم يتضح من الجدول 

 3.34ط الحسابي العام للفقرة فقد بلغ متوسال. أما ؤسسةمفي ال إدارة سلسلة الامدادعلى أن هناك 
المؤسسة تسعى إلى تحقيق الأداء ا يدل على أن ذه الجيدجال ع ضمن م، وهو أيضا يق0.211المعياري  الانحرافو 
 المتبادل بين العاملين. والاتصالالموظفين  وتحفيز والرقيللنمو لفعال ا

 :الاستبيانر الثاني من المحو  تطوير سلسلة الإمداد إجابات أفراد العينة عن (:07جدول رقم )
المتوسط  العبارات مالرق

 الحسابي
الانحراف 

 يلمعيار ا
 تقييمال الترتيب

 موافقة 3 1.08 3.82 الامداد الخاص بها تسعى الشركة للتحسين المستمر لسلسة  01
سلسلة الامداد  لإدارةتستغل الشركة تكنولوجيا معلومات حديثة  02

 الخاص بها
 موافقة 1 0.66 4.15

سمح بمشاركة المعلومات بين كل تتبع الشركة نضام مفتوح ي 03
 سلسلةعناصر ال

 موافقة 4 0.77 3.80

 موافقة 2 0.97 3.86 الشركة بالمرونةتتميز إدارة سلسلة الامداد الخاص ب 04
 موافقة / 0.658 3.90 تطوير سلسلة الامداد

 .SPSSبرنامج على ستناداإ الطالبينالمصدر: من إعداد 
أنهم على 3.82بي لها سالمتوسط الحنسبة اجابات العمال على العبارة الأولى بلغت ن خلال الجدول يتضح لنا أن إم  

عى للتحسين المستمر لسلسة الامداد الخاص بها. أما العبارة الثانية فبلغ متوسطها الحسابي على أن الشركة تسموافقون 
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 سلسلة الامداد الخاص بها. اما العبارة ولوجيا معلومات حديثة لادارةتكنعلى انهم موافقون على ان الشركة تستغل  4.15
لى ان الشركة تتبع نضام مفتوح يسمح بمشاركة على انهم موافقون ع 3.80المتوسط الحسابي لها  بةثة فبلغ نسالثال

لى انهم موافقون على ع 3.86المعلومات بين كل عناصر السلسلة. أما العبارة الرابعة فبلغ نسبة المتوسط الحسابي لها 
 ة.المرونز إدارة سلسلة الامداد الخاص بالشركة بأن تتمي

الذي يستحقونه حتى  الاهتمامالعمال  وتعطي ير سلسلة الامدادبتطو أفراد العينة تشير الى أن المؤسسة تهتم  تباان إجا 
  بفعالية. من أداء أعمالهم الموظفونمكن تي

 أن العينة يقرونمجال جيد، فجميع أفراد إجابات المستجوبين تقع ضمن  أن أغلبية( 7)رقم يتضح من الجدول 
، وهو أيضا 0.658المعياري  والانحراف 3.90بلغ د . أما المتوسط الحسابي العام للفقرة فقالامدادة تطوير سلسلهناك 

هذا جراء العديد من و  ،تطوير سلسلة الامداديقع ضمن مجال جيد هذا يدل على أن أغلبية الأفراد لديهم نفس نظرة 
 .من المهام المختلفة داخل المنظمةد هناك العدييث أن ح الأقسام،أهمها طبيعة العمل في مختلف الأسباب 

المحور الثالث من  التسويقيةإستراتيجية بإدارة سلسلة الإمداد  علاقةأفراد العينة عن  تإجابا (:08جدول رقم )
 الإستبيان:

  
 لرقما

الوسط  العبارات
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

 التقييم ترتيبال

 موافقة 10 1.20 3.30 وقالست الواردة اليها من تحلل الشركة وتدرس المعلوما 1
 موافقة  9 1.21 3.15 لقدرة على معرفة السوقللشركة ا 2
 موافقة 6 1.13 3.78 تولي الشركة اهتماما كبيرا بعملية التنبؤ بالطلب 3
المستقبلية في حول الاحداث  تقوم الشركة بوضع البدائل استراتيجية تسويقية 4

 السوق
 موافقة  2 1.00 4.08

عدم  4 0.88 3.97 ستراتيجية التسويقية للشركةد الأثر البالغ في رسم الاسلة الامداسل لإدارة 5
 التأكد

 موافقة 3 1.10 4.02 إدارة سلسلة الإمداد فعالة لجميع ومعالجة المعلومات الخاصة بالمنافسين 6
 قةمواف 8 1.12 3.54 قد تواجه الشركةتساعد على رصد التهديدات التي  لإمداد الخاصةإدارة سلسلة ا 7
 موافقة 1 0.86 4.21 للشركةد تساعد على اقتناص الفرص المتاحة إدارة سلسلة الإمدا 8
 موافقة 7 1.10 3.73 تتبنى الشركة استراتيجية تسويقية بناءا على المعلومات الواردة من وظيفة الإمداد 9

 موافقة 5 1.20 3.80 داف الشركةلة امداد فعال يشاهم في وضوح اهوجود سلس 10
 موافقة / 0.759 3.758 التسويق استراتيجيةب إدارة سلسلة الامداد علاقة

 .SPSSبرنامج على ستناداإ الطالبينالمصدر: من إعداد 
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 3.30ة المتوسط الحسابي لهاببلغت نسمن خلال الجدول يتضح لنا أن إجابات العمال على العبارة الأولى  
هم عن . في حين أن إجاباتالسوقوتدرس المعلومات الواردة اليها من  حللتالشركة  على أن دونغير متأك على أنهم

بينما  .للشركة القدرة على معرفة السوق على أن موافقونأنهم  3.15ما نسبته بلغ متوسطها الحسابي الثانية  العبارة
أما العبارة . ة التنبؤ بالطلبمليعكة اهتماما كبيرا بتولي الشر موافقون على ان على أنهم 3.78الثة جاءت نسبة العبارة الث

تقوم الشركة بوضع البدائل استراتيجية تسويقية  موافقون على أنالعمال وأغلبية  4.08عة بلغ متوسطها الحسابي الراب

دارة لإ موافقون على أنهم  3.97لغ متوسطها الحسابي أما العبارة الخامسة فب .حول الاحداث المستقبلية في السوق
 4.02ارة السادسة فبلغ متوسطها الحسابي . أما العبسويقية للشركةالت ةرسم الاستراتيجيثر البالغ في الأ دسلسلة الامدا

العبارة السابعة  . أماإدارة سلسلة الإمداد فعالة لجميع ومعالجة المعلومات الخاصة بالمنافسينعلى انهم موافقون على أن 
 على رصد التهديدات التي إدارة سلسلة الإمداد الخاصة تساعدن ى العلى أنهم موافقون ع 3.54فبلغ متوسطها الحسابي 

إدارة سلسلة الإمداد على أنهم موافقون على أن  4.21. أما العبارة الثامنة فبلغ متوسطها الحسابي قد تواجه الشركة
 موافقون على أنهم نعلى أ 3.73حسابها  ط. أما العبارة التاسعة فبلغ متوستاحة للشركةتساعد على اقتناص الفرص الم

. أما العبارة العاشرة فبلغ متوسطها المعلومات الواردة من وظيفة الإمداديجية تسويقية بناءا على تتبنى الشركة استرات
 .في وضوح اهداف الشركةوجود سلسلة امداد فعال يشاهم على أنهم موافقون على أن  3.80الحسابي 

جابة تسعى إلى تحقيق الاستو ة دارة سلسلة الامداد على الاستراتيجير إثبأحل الدراسة تهتم يعني أن الشركة م امم 
 . للجميع

أن إجابات المستجوبين تقع ضمن مجال الجيد، فأغلب إجابات أفراد العينة موافقون ( 8)يتضح من الجدول رقم 
 3.75عام للفقرة فقد بلغال يأما المتوسط الحسابفي المؤسسة. يجية سلسلة الامداد على الاستراتأثر إدارة على أن هناك 
يقع ضمن مجال الجيد هذا يدل على أن المؤسسة تسعى إلى تحقيق الأداء  ، وهو أيضا0.759لمعياري والانحراف ا

 الفعال للنمو والرقي وتحفيز الموظفين والاتصال المتبادل بين العاملين.
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 المبحث الثالث: إختبار الفرضيات
 ي:تبار العينة المبحث على النحو التالإخ ملال هذا المبحث سيتمن خ

 أحادي العينة المطلب الول: إختبار
بعد تحليل ومناقشة نتائج إجابات عينة الدراسة سوف نتطرق إلى اختبار قابلية النتائج للتعميم على مجتمع 

ل كل محور لبعد حويتق هذا الهدف قمنا بتعكس فعلا الواقع محل الدراسة ولتحقيمعنوية  الدراسة على أنها نتائج
ابية وتحويلها لعبارة وحيدة تمثل المحور وبعدالحصول على الأبعاد عن طريق المتوسطات الحس إحصائي بجمع عباراته

لاختبار كل بعد والبحث  One Sample T Testللعينة الواحدة  Tالأربعة التي تمثل المحاور قمنا بتطبيق اختبار 
 صائية.إح ةود فروقات ذات دلالعن إمكانية وج

. 

 المتوسط الحسابي حيث:  
 الوسط الحسابي للمجتمع         
 الانحراف المعياري للعينة         
 حجم العينة         

أن احتمال الخطأ المسموح به يكون  علىل الذي يد %5  عند مستوى دلالة  Tلفرضيات باستخدام *اختبار ا
 وهذا على أساس قاعدة القرار التالية: %95ل الثقة بين مما يعكس مجا %5ي حدود ف
 . > 5%إذا كانت فيه  0Hقبول الفرضية الصفرية  -
 .  <  %5إذا كانت قيمة  1Hقبول الفرضية البديلة  -

 كز الحياد.اد العينة بعيدة عن مر يبين أن إجابات أفر و  فهذا يعني < % 5إذا كان وعليه
 اختبار الفرضية الولى:

 قل.لا تسعى الشركة إلى تصميم سلسلة امداد تأخذ بعين الاعتبار الاستخدام الأمثل لأنشطة الن الفرضية الصفرية: -
 النقل. ن الاعتبار الاستخدام الأمثل لأنشطةبعيذ م سلسلة امداد تأخ: تسعى الشركة إلى تصميالفرضية البديلة -

 One simple T. Testالفرضيات  اراختب: 09الجدول رقم 
 

One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

t df Sig. (2-tailed) Mean Difference 

95% Confidence Interval of the 
Difference 

Lower Upper 

A2 7.997 45 .000 .97826 .7319 1.2247 

 SPSS 23ى مخرجات برنامج اعتمادا عل المصدر: من إعداد الطالبين
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( وهو ما يؤكد وجود % 00) 0.000إذ قدرت قيمتها بـ  مة على ضوء النتائج أعلاه يتبين أن قي
إلى تصميم سلسلة كة ديلة بأنه تسعى الشر عليه نرفض الفرضية الصفرية وتقبل الفرضية البعلاقة ذات دلالة إحصائية و 

 ستخدام الأمثل لأنشطة النقل. عتبار الاامداد تأخذ بعين الا
 :ثانيةاختبار الفرضية ال

 ت حديثة لادارة سلسة الامداد الخاص بهالا تستغل الشركة تكنلوجيا معلوما فرضية الصفرية:ال -
  اد الخاص بهامدديثة لادارة سلسة الاتستغل الشركة تكنلوجيا معلومات ح ضية البديلةالفر  -

 One simple T. Testالفرضيات  رااختب: 10الجدول رقم 
 

One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

t df Sig. (2-tailed) Mean Difference 

95% Confidence Interval of the 
Difference 

Lower Upper 

B2 11.741 45 .000 1.15217 .9545 1.3498 

 SPSS 23اعتمادا على مخرجات برنامج  لطالبيند االمصدر: من إعدا
( وهـو مـا يؤكـد وجـود علاقـة ذات % 00) 0.000قدرت قيمتهـا بــ  إذ على ضوء النتائج أعلاه يتبين أن قيمة 

 لوجيــا معلومــات حديثــةتســتغل الشــركة تكن وتقبــل الفرضــية البديلــة بأنــهالصــفرية لالــة إحصــائية وعليــه نــرفض الفرضــية د
 دارة سلسة الامداد الخاص بهالا

 :ثانيةالفرضية ال اختبار
 اقتناص الفرص المتاحة للشركة لا تساعد إدارة سلسة على الفرضية الصفرية: -
 المتاحة للشركةارة سلسة على اقتناص الفرص تساعد إد الفرضية البديلة -
 One simple T. Testالفرضيات  اراختب: 11لجدول رقم ا

 

One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

t df Sig. (2-tailed) Mean Difference 

95% Confidence Interval of the 
Difference 

Lower Upper 

X8 9.523 45 .000 1.21739 .9599 1.4749 

 SPSS 23ات برنامج على مخرجاعتمادا  المصدر: من إعداد الطالبين
( وهو ما يؤكد وجود علاقة ذات % 00) 0.000إذ قدرت قيمتها بـ  علاه يتبين أن قيمة على ضوء النتائج أ

دارة سلسة على اقتناص الفرص تساعد إ دلالة إحصائية وعليه نرفض الفرضية الصفرية وتقبل الفرضية البديلة بأنه
 .للشركةالمتاحة 
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 مطلب الثاني: إختبار الارتباطاتال
 ن خلا الجدول التاليوسنبين ذلك م

المتغير و  الفرضيات الفرعية حسب قوة العلاقة بين المتغيرات المستقلةو  الفرضية الرئيسية اختبار (12)ول رقمجد
 التابع.

 مقاييس  الإختبار
 
 

 متغيرات الدراسة

Pearson Correlation Regression Coefficient 
ة معامل قيم

( الإرتباط )
 لالةومستوى الد

د حديقيمة معامل الت
(   ومستوى  )

 ةالدلال

 قيمة)
 ومستوى الدلالة

 ((قيمة
 ومستوى الدلالة

 (قيمة )
 ومستوى الدلالة

 3.412 -1.847 -0.378 0.072 0.268 إدارة سلسة الامداد
0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 

 2.205 0.145- 0.251- 0.048 0.218 سلة الامدادتطوير سل
0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 

  spss v25 إعتمادا على مخرجاتطالبين إعداد ال
 (:إختبار الفرضية  الرئيسية ) .1

 .دراسةمحل ال الإستراتيجية التسويقية للمؤسسةمداد و سلسة الا إدارةعلاقة ذات دلالة إحصائية بين   توجدلا
كمتغير رئيسي إدارة سلسة الامداد لاقة ذات دلالة إحصائية بين ة فيما إذا كانت توجد ععرفوتهدف هذه الفرضية إلى م

ئية أظهرت الإختبارات الإحصا (11)من خلال الجدولو  كمتغير تابع، الإستراتيجية التسويقية للمؤسسةمستقل وبين 
 :تيةالنتائج الآ

( 0.268بلغ ) تيجية التسويقية للمؤسسةالإستراير متغو سلسة الامداد إدارة ( بين متغير قيمة معامل الإرتباط ) •
مما يدل على وجود علاقة طردية ، (0.05هو أقل من مستوى الدلالة الإحصائية )و  (،0.000بمستوى دلالة بلغ )

 لمتغيرين.قوية بين ا
ير متغ)الللمؤسسة الإستراتيجية التسويقية)المتغير الرئيسي المستقل( من مداد يفسره إدارة سلسة الا( الذي ة )نسب •

 ة.نخفظهي نسبة تعتبر مو  %7.2التابع( بلغت 
دلالة  (، بمستوى-80.37بلغت) الإستراتيجية التسويقية للمؤسسةفي إدارة سلسة الامداد ( المحسوبة لتأثير قيمة ) •

 بين المتغيرين. يعكس (، مما يعني وجود علاقة تأثير0.05دلالة الإحصائية )ال (، وهو أقل من مستوى0.000)
( بمستوى دلالة  -1.847بلغت ) الإستراتيجية التسويقية للمؤسسةإدارة سلسة الامداد في المحسوبة لتأثير ( قيمة ) •

رضا الوظيفي للي وجود تأثير (، مما يعن0.05ائية )من مستوى الدلالة الإحص (، وهو أقل0.000محسوب )
 كمتغير تابع . تيجية التسويقية للمؤسسةالإستراكمتغير رئيسي مستقل في 
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بلغت  الإستراتيجية التسويقية للمؤسسةو  إدارة سلسة الامداد( المحسوبة لنوع ودرجة العلاقة الخطية بين قيمة ) •
عني وجود (، مما ي0.05وى الدلالة الإحصائية )مست ( وهو أقل  من0.000( بمستوى دلالة محسوب )3.412)

 سبية طردية  قوية بين المتغيرين. علاقة تنا

( التي تنص على عدم وجود   صحة الفرضيات فإننا نرفض فرضية العدم ) ختبارلا عليه فحسب القرار المعتمدو  
، محل الدراسة ةفي المؤسس تراتيجية التسويقية للمؤسسةالإسوبين إدارة سلسة الامداد لة إحصائية بين علاقة ذات دلا

 وبينإدارة سلسة الامداد ة بين ائيلالة إحص( التي تنص على وجود  علاقة ذات دالفرضية البديلة ) ونقبل
لها علاقة  مداد إدارة سلسة الاالسابقة  أكدت على أن  ختباراتالا، حيث أن كافة نتائج الإستراتيجية التسويقية للمؤسسة

الإستراتيجية التسويقية تحقيق و  تعتبر عنصرا حاسما في خلقة سلسة الامداد دار إهذا يعني أن  و  الاستراتيجيةبإدارة قوية 
 .للمؤسسة

 (:الرئيسية ) ةإختبار الفرضي .2

 .محل الدراسة ية للمؤسسةالإستراتيجية التسويقتطوير سلسلة الامداد و ن علاقة ذات دلالة إحصائية بيلا توجد 
 تطوير سلسلة الامدادت دلالة إحصائية بين إذا كانت توجد علاقة ذا فة فيماوتهدف هذه الفرضية إلى معر 

الإختبارات  أظهرت (11) من خلال الجدولو  متغير تابع،ك الإستراتيجية التسويقية للمؤسسةكمتغير رئيسي مستقل وبين 
 :الإحصائية النتائج الآتية

( 0.218)بلغ  الإستراتيجية التسويقية للمؤسسةومتغير مداد تطوير سلسلة الا( بين متغير معامل الإرتباط )قيمة  •
على وجود علاقة طردية  يدلمما ، (0.05هو أقل من مستوى الدلالة الإحصائية )و  (،0.000بمستوى دلالة بلغ )

 بين المتغيرين. قوية
 ستراتيجية التسويقية للمؤسسةالإ)المتغير الرئيسي المستقل( من فسره تطوير سلسلة الامداد ي( الذي نسبة ) •

 ة.نخفظهي نسبة تعتبر مو  %4.8)المتغير التابع( بلغت 
(، بمستوى -0.251) بلغت يقية للمؤسسةسو الإستراتيجية التفي تطوير سلسلة الامداد ( المحسوبة لتأثير قيمة ) •

بين  عكسي ني وجود علاقة تأثير(، مما يع0.05(، وهو أقل من مستوى الدلالة الإحصائية )0.000دلالة )
 المتغيرين.

( بمستوى -1.485بلغت ) الإستراتيجية التسويقية للمؤسسةتطوير سلسلة الامداد في لتأثير  ( المحسوبةمة )قي •
للرضا الوظيفي (، مما يعني وجود تأثير 0.05حصائية )لدلالة الإ(، وهو أقل من مستوى ا0.000محسوب ) دلالة

 .كمتغير تابع الإستراتيجية التسويقية للمؤسسةرئيسي مستقل في  كمتغير
بلغت  سويقية للمؤسسةالإستراتيجية التو  تطوير سلسلة الامدادوع ودرجة العلاقة الخطية بين ( المحسوبة لن)قيمة  •

ما يعني وجود (، م0.05مستوى الدلالة الإحصائية )من  ( وهو أقل0.000سوب )دلالة مح توى( بمس2.205)
 قوية بين المتغيرين.  علاقة تناسبية طردية
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م وجود  ( التي تنص على عد ت فإننا نرفض فرضية العدم )صحة الفرضيا لاختبارمعتمد عليه فحسب القرار الو  
، محل الدراسة ةسسفي المؤ  الإستراتيجية التسويقية للمؤسسةوبين لسلة الامداد تطوير سبين ية علاقة ذات دلالة إحصائ
 وبينلة الامداد تطوير سلسلة إحصائية بين ( التي تنص على وجود  علاقة ذات دلاونقبل الفرضية البديلة )

لها  ر سلسلة الامدادطويتت على أن السابقة  أكد الاختباراتتائج ، حيث أن كافة نالإستراتيجية التسويقية للمؤسسة
الإستراتيجية تحقيق و  تعتبر عنصرا حاسما في خلقتطوير سلسلة الامداد هذا يعني أن  و  راتيجيةبإدارة الاستعلاقة قوية 

  .التسويقية للمؤسسة
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 :خلاصة الفصل
لمكانة يخولها لأن تكون ه االمحلية واحتلالها لهذيتال كوكا كولا من الشركات الرائدة في السوق تعتبر شركة فرو 

الخبرة والسمعة العالمية التي اكتسبتها من الشركة  سين الأقوياء الذين ينشطون معها في نفس المجال، كما أنمن المناف
في نضم  بشكل مستمر ومتسارع بالإضافة إلى كونها تتحكمالأم كوكا كولا مكنها من الانفراد بالصدارة وتحسين أدائها 

ة الإمداد ير جعلها ميزة تنافسية مستدامة، وفي ما يخص إدارة سلسلوالتسويق واهتمامها بالبحث والتطو اج وأساليب الإنت
على  الخاصة لهذه الشركة فهي تعتبر سلسلة حديثة متطورة وفعالة، وهي السباقة في مجال الإمداد واللوجيستيك

 ها الشركة.ي تعتمدتستراتيجيات التسويقية الالا ل هذا السبق في تطويرالمستوى المحلي، وهذا ما مكنها من استغلا
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 خاتمة:

تمحور موضوع البحث حول إدارة سلسلة الإمداد وعلاقتها بالإستراتيجية التسويقية للمؤسسة في محاولة منا 
عالجة مشكلة أساسية تتعلق ك بموذلوجود على أرض الواقع، بط ما تناولته بعض الدراسات النظرية بما هو ملر 
داعمة لصياغة وتبني إستراتيجية تسويقية ناجحة في ظل الانفتاح ى مساهمة إدارة سلسلة الإمداد في إعطاء قوة بمد

 على المنافسة والانتقال إلى اقتصاد السوق.

نا الضوء سلّطها للبحث، والتي من خلال ضوع دراستنا وبعد التفصيل في الجوانب النظريةوخدمة لطبيعة مو 
دارة سلاسله، وكل ما يتعلق بأنشطته،على كل ما يتعلق بالإ أهميته وأهدافه، إلى جانب علاقة الإمداد  مداد وا 

صائصها وطرق صياغتها ومبادئها لوظيفة التسويق ثم الانتقال لتحديد ماهية الإستراتيجية التسويقية، أنواعها، وخ
 .ؤسسةللمالإستراتيجية الناجحة وكيفية اختيار 

لة إسقاط الجوانب النظرية على مداد بالإستراتيجيات التسويقية ومن ثم محاو أيضا تطرّقنا إلى علاقة الإ 
وضوع أرض الواقع، ثم اختيار ميدان الدراسة على أساس توفر جملة من الخصائص التي تتماشى وطبيعة م

وجود منافسة الذي تنشط فيه والذي يتميّز بسوق ال اكولا" راجع إلى طبيعةدراستنا، فكان اختيار شركة "فرويتال كوك
سمعة وتاريخ ومكانة، حيث أنها من بين السباقين في مجال الإمداد واللوجيستيك شديدة أيضا لما لهذه الشركة من 

 خلال هذه الشركة.التسويقية من  سلسلة الإمداد والإستراتيجيات وهو ما يساعدنا على معرفة العلاقة بين إدارة

اط ضعف أنها تمتلك نقاط قوة وتستغل معظمها، ولها نقص الداخلي لهذه الشركة تبيّن تشخيال وبعد
 وتستدرك معظمها لما لها من نظام معلومات متطور وفعّال يجعلها متحكمة في بيئتها الداخلية والخارجية.

ضح أنه توجد علاقة ضعيفة نسبيا بين إدارة يل البيانات الإحصائية للشركة محل الدراسة اتخلال تحل ومن
لإدارة سلسلة الإمداد على وظيفة  نسبيهناك تأثير  في حين أنلإستراتيجية التسويقية للمؤسسة، وا سلسلة الإمداد
ية التسويقية لشركة فرويتال كوكا ويوجد تأثير ضعيف أيضا لتطوير سلسلة الإمداد على الإستراتيج التسويق ككل

بناء وصياغة في بي لإدارة سلسلة الإمداد ا أنه يوجد تأثير نسمن خلال تحليل نتائج الإستبيان اتضح لنأيضا ، كولا
أي أنه لا  فرضيات الدراسة المطروحة سلفا، وعليه لا يمكننا تأكيد الإستراتيجية التسويقية الناجحة في المؤسسة

الشركة محل  فيستراتيجية التسويقية للمؤسسة دلالة إحصائية بين إدارة سلسلة الإمداد والإ توجد علاقة ذات
 الدراسة.

 تم استخلاصه من الجانبين النظري والتطبيقي. ء ماضو  يمكن تقديم جملة من النتائج علىكما  

 النتائج النظرية: /1

 لتغيرات في البيئة الداخلية والخارجية لها.الفعالة لسلاسل الإمداد تمكن المؤسسة من رصد كل ا الإدارة* 
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سلسلة الإمداد دارة ل إاحة والمعلومات الواردة من خلاالإستراتيجية التسويقية المبنية على أساس الإمكانيات المت *
 إستراتيجية ناجحة وتحفّز المركز التنافسي للمؤسسة. هي

   ادالإمد سلاسل على المعلومات فقدت وفي فيها، كمالتح وصعوبة نشاطاته تعقد يبرز للإمداد الحديث هومالمف *
تحتاجها  التي طاتالنشا أهم من وهو السلاسل، هذه في بدورها واعية كفاءات إلى الإمداد إدارة تحتاج كما

 ة للمؤسسة.يالإستراتيجية التسويق

 والمكانية الزمنية المنافع من جملة تحقيق خلال من والطلب العرض بين التوازن تحقيق على الإمداد يعمل *
 المتعلقة الخدمات من جملة تقديم خلال من المؤسسة لمنتجات قيمة الإمداد أنشطة يفتض كما للمؤسسة، والشكلية

 . العملاء إليها يحتاج لتيوا اتنتجالم بهذه

 بينها من والتي أهدافها تحقيق على المؤسسة تساعد مهمة أداة مراحلها، بمختلف امرور  الإستراتيجية بناء عدي *
 وتتنوع ادرهامص تختلف التي التنافسية الميزة وتعتبر ،منه حصتها وزيادة السوق في لها التنافسي المركز تدعيم
  . السوق في للمؤسسة التنافسية القدرة دعيمت لعوام أهم من اواحد

 يخدم نظام باعتباره جي،واستراتي صحيح بشكل تخطيطه تم ما إذا التنافسية الميزة تحقيق مصادر أحد الإمداد يعد *
دارة سلاسله هو  فالإمداد ،للمؤسسة التسويقية الإستراتيجيات مختلف في دوره تحديد تم دوق التبادل، أطراف كل وا 
 للإستراتيجية التسويقية في المؤسسة.داعم اط نش

 : للبحث الميدانية النتائج /2

 قبلهم من المقدمة الشكاوي معالجة على دائم لبشك تعمل حيث العملاء، مقترحات لبعض أهمية ةشركال تعطي *
 كالترويج فسيالتنا هامركز  تدعيم خلالها من يمكن لتيا الأدوار لبعض أهمية تولي فهي ،دائما رغباتهم بتلبية تقومو 

 . لمنتجاتها

 وبأدنى دةجي حالة وفي منتظم وبشكل المناسبين، والمكان الوقت في العملاء إلى منتجاتها بتسليم ةشركال تقوم* 
  للشركة. لزبائنا وفاء يضمن ما هذا التلف، من معدلات

 كل وعلى للإمداد صحيحةال المفاهيم وجود وكذلك ،محل الدراسة صاديةالاقت ةشركبال الإمداد وفكرة ثقافة وجود* 
 المتواصلة في هذا المجال. بالأبحاث قيامها نتيجة وهذا المستويات

 إمداد فعالة ومتطورة.ة تمتلك وظيفة شرك* بيّنت الدراسة أنّ ال
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 والآفاق: الاقتراحات /3

 . اللمجا هذا في الكبير العجز لتغطية وذلك ئرية،الجزا بالجامعات الإمداد بتخصيص أكثر الاهتمام* 

 لسد وذلك الجامعات مع الشراكة إقامة وكذلك والمشترك، المتكامل الإمداد بمبدأ والعمل المتعاملين بين التنسيق* 
 وه ما مع دائم اتصال على الأخيرة هذه وبقاء الاقتصادية، ساتبالمؤس الشغل وواقع الجزائرية الجامعة بين الفجوة
 . جديد

 الاستثمارات جذب على يساعد هذا دوليين، الإمداد متعاملي ذبج ريقط نع الإمداد في الاستثمار تشجيع* 
 . المجالات مختلف في الأجنبية

 .للمعلومات الدوري التجديد طريق على حيوية أكثر جعلها إلى السعيو  متخصصة انترنيت مواقع إنشاء*  

سات العالمية، وهو ما يجعل المؤسفي هو موضوع حديث، أثبتت الدراسات فعاليته  * إنّ مجال الإمداد واللوجيستيك
 والتعمق والتطوير.  للإثراءمنه موضوعا قابلا 
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سة.: يمثل استبيان الدرا01لملحق رقم ا  
 جامعة الجيلالي بونعامة خميس مليانة

 قتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسييركلية العلوم الا
 علوم التسييرقسم 
 إدارة العمال تخصص

 الموضوع: استبيان
 السادة والسيدات العاملين بالمؤسسة 

راء دراسة حالة نقوم بإعدادها ان المصمم لجمع البيانات اللازمة لإجيشرفنا أن يكون في متناولكم هدا الاستبي
وعلاقتها  دادإدارة سلسلة الإم بعنوانعمال إدارة الأة الماستر، تخصص ضمن متطلبات الحصول على شهاد

 لا.بالإستراتيجية التسويقية للمؤسسة دراسة حالة شركة فرويتال كوكاكو 
ة على أسئلته، فمشاركتكم ضرورية هتمامكم، ونرجو منكم التكرم بالإجابلذا نتمنى أن تولوا هذا الاستبيان ا

له إلا لأغراض البحث العلمي غلاجاح الدراسة، ونحيطكم علما أن هذا الاستبيان لن يتم استباعتباركم ركيزة أساسية لن
 فقط.

 .ونكمولكم منا خالص التقدير والامتنان لحسن تعا
 

 تحت إشراف الستاذ:                                            من إعداد الطلبة:               
 مازونة بو  كريم*                                                * سعيد الرحماني محمود      

 * بن جداه التوفيق
 

 الشخصية: البيانات الجزء الول: 
 ( في الخانة المناسبةXة )يرجى وضع علام

 ذكر             أنثى             الجنس:
 سنة 50ة       أكثر من سن 40إلى  30سنة       من  30أقل من          :يةالعمر فئة ال

 مطلق)ة(   متزوج )ة(      أرمل )ة(             أعزب/عزباء     الحالة الإجتماعية: 
 أخرى             متوسط              ثانوي        جامعي          التعليمي: المستوى

 عون تنفيذ                            إطار                        عنصر تحكم       :تبة الوظيفةالر 
 سنة            15سنة       أكثر من  15 إلى 10من سنوات          5ن ل مأق        :العملية الخبرة
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محاور البحثثانيا:   
.كاكولافرويتال كو شركة  في الإمداد إدارة سلسةالمحور الول:   

رقمال رةالعبا  موافق  
 بشدة

غير  محايد موافق
 موافق

غير موافق 
 تماما

تسعى الشركة إلى تصميم سلسلة إمداد تاخذ بعين  01
.الإعتبار تنظيم المخزون  

     

تسعى الشركة إلى تصميم سلسلة امداد تاخذ بعين  02
الإستخدام الأمثل لأنشطة النقل الإعتبار   

     

دها تلبية معظم كة من خلال سلسلة امداتسعى الشر  03
 احتياجات العملاء.

     

ى تصميم نظام امداد فعال لتجهيز تسعى الشركة إل 04
 ومعالجة الطلبيات 

     

إلى الإستخدام الفعال والكفئ للأصول  ركةتسعى الش 05
إدارة سلسلة الإمداد. من خلال  

     

فعالية.تتبنى الشركة سلسلة امداد ذات كفاءة و  06       
كة قادرة على استعمال قدراتها من أجل تطوير الشر  07

مداد بأقل التكاليفأنشطة سلسلة الإ  
     

خطيط والتي التمتعلقة بالمراقبة و تملك الشركة مهارات  08
 تعتبر كأساس في تسيير تكاليف سلسلة الإمداد.

     

 تتبع الشركة سلسلة امداد تضمن خفض التكلفة الكلية 09
 للمواد والخدمات.

     

الشركة إلى خلق تفاعل بين الموردين والعملاء  تسعى 10
خلال سلسلة إمداد فعالية. من  
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كاكولافرويتال كو شركة  في ادتطوير سلسلة الإمدالمحور الثاني:   
موافق  العبارة الرقم

 بشدة
غير  محايد موافق

 موافق
غير موافق 

 تماما

الخاص بها تسعى الشركة للتحسين المستمر لسلسلة الإمداد 01       
اد ستغل الالشركة تكنولوجيا معلومات حديثة لإدارة سلسلة الإمدت 02

 الخاص بها
     

ين كل ت بتتبع الشركة نظام مفتوح يسمح بمشاركة المعلوما 03
 عناصر السلسلة.

     

شركة بالمرونةالخاصة بال إدارة سلسلة الغمداد تتميز 04       
 كاكولا فرويتال كو التسويقية لشركة  ستراتيجيةالإبسلسلة الإمداد  إدارة علاقةالمحور الثالث: 

موافق  العبارة الرقم

 بشدة

غير  محايد موافق

قمواف  

غير موافق 

 بشدة

وقالستحللالشركةوتدرسالمعلوماتالواردةإليهامن 01

 وتستغلها.

     

السوق.للشركةالقدرةعلىمعرفة 02       

      توليالشركةاهتماماكبيرابعمليةالتنبؤبالطلب. 03

بوضعبدلئلاستراتيجيةتسويقيةحولالأحداثتقومالشركة 04

السوق.المستقبليةفي  

     

جيةلإدارةسلسلةالإمدادالأثرالبالغفيرسمالإستراتي 05

 التسويقيةللشركة.

     

إدارةسلسلةالإمدادأداةفعالةلجميعومعالجةالمعلومات 06

 الخاصةبالمنافسين.

     

الخاصةتساعدعلىرصدالتهديداتالتيالإمدادإدارةسلسلة 07

 قدتواجهالشركة.

     

إدارةسلسلةالإمدادتساعدعلىاقتناصالفرصالمتاحة 08

 للشركة.

     

تتبنىالشركةاستراتيجيةتسويقيةبناءاعلىالمعلوماتالواردة 09

 منوظيفةالإمداد.

     

افالشركة.عاليساهمفيوضوحأهدوجودسلسلةأمدادف 10       
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 spss : مخرجات02الملحق رقم 
 

Fréqences 

Statistiques 

 

N 

Moyenne Ecart type Valide Manquant 

A1 46 0 3,7609 ,99297 

A2 46 0 3,9783 ,82970 

A3 46 0 3,6087 ,82941 

A4 46 0 3,6304 ,90330 

A5 46 0 3,1957 1,04604 

A6 46 0 3,8261 ,99564 

A7 46 0 3,8696 ,97999 

A8 46 0 3,9130 ,75502 

A9 46 0 3,7174 ,98122 

A10 46 0 3,8261 1,03932 

Fréquences 

Statistiques 

 

N 

Moyenne Ecart type Valide Manquant 

B1 46 0 3,8261 1,08124 

B2 46 0 4,1522 ,66558 

B3 46 0 3,8043 ,77802 

B4 46 0 3,8696 ,97999 

 

Fréquences 

Statistiques 

 

N 

Moyenne Ecart type Valide Manquant 

X1 46 0 3,3043 1,20866 

X2 46 0 3,1522 1,21046 

X3 46 0 3,7826 1,13359 

X4 46 0 4,0870 1,00722 

X5 46 0 3,9783 ,88164 

X6 46 0 4,0217 1,10532 

X7 46 0 3,5435 1,12953 

X8 46 0 4,2174 ,86700 

X9 46 0 3,7391 1,10423 

X10 46 0 3,8043 1,20406 
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Test T 

Statistiques sur échantillon uniques 

 N Moyenne Ecart type 

Moyenne erreur 

standard 

A2 46 3,9783 ,82970 ,12233 

B2 46 4,1522 ,66558 ,09813 

X8 46 4,2174 ,86700 ,12783 

Test sur échantillon unique 

 

Valeur de test = 3 

t ddl Sig. (bilatéral) 

Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance de la 

différence à 95 % 

Inférieur Supérieur 

A2 7,997 45 ,000 ,97826 ,7319 1,2247 

B2 11,741 45 ,000 1,15217 ,9545 1,3498 

X8 9,523 45 ,000 1,21739 ,9599 1,4749 

 

 

Reliability 
 

[DataSet1] C:\Users\RABAH\Pictures\RABAH.sav 

Scale: ALL VARIABLES 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 46 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 46 100.0 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.709 24 

 
 

T-Test 

One-Sample Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

A2 46 3.9783 .82970 .12233 

 

Test Value = 3 

t df Sig. (2-tailed) Mean Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

A2 7.997 45 .000 .97826 .7319 1.2247 
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One-Sample Test 
T-Test 

One-Sample Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

B2 46 4.1522 .66558 .09813 

One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

t df Sig. (2-tailed) Mean Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

B2 11.741 45 .000 1.15217 .9545 1.3498 

 

T-Test 
 

One-Sample Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

X8 46 4.2174 .86700 .12783 

One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

t df Sig. (2-tailed) Mean Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

X8 9.523 45 .000 1.21739 .9599 1.4749 

 

Regression 

Variables Entered/Removeda 

Model Variables Entered 

Variables 

Removed Method 

1 AAb . Enter 

a. Dependent Variable: XX 

b. All requested variables entered. 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .268a .072 .051 .73692 

a. Predictors: (Constant), AA 
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ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1.853 1 1.853 3.412 .071b 

Residual 23.894 44 .543   

Total 25.747 45    

a. Dependent Variable: XX 

b. Predictors: (Constant), AA 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 5.173 .771  6.709 .000 

AA -.378 .205 -.268 -1.847 .071 

a. Dependent Variable: XX 

 
 

Regression 
 

Variables Entered/Removeda 

Model Variables Entered 

Variables 

Removed Method 

1 BBb . Enter 

a. Dependent Variable: XX 

b. All requested variables entered. 

 

 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .218a .048 .026 .74649 

a. Predictors: (Constant), BB 

 

 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1.228 1 1.228 2.205 .145b 

Residual 24.519 44 .557   

Total 25.747 45    

a. Dependent Variable: XX 

b. Predictors: (Constant), BB 
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Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 4.745 .670  7.080 .000 

BB -.251 .169 -.218 -1.485 .145 

a. Dependent Variable: XX 

 

Régression 

 

Variables introduites/éliminéesa 

Modèle 

Variables 

introduites 

Variables 

éliminées Méthode 

1 AAb . Introduire 

a. Variable dépendante : BB 

b. Toutes les variables demandées ont été introduites. 

 

 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté 

Erreur standard 

de l'estimation 

1 ,431a ,185 ,167 ,60126 

a. Prédicteurs : (Constante), AA 

 

 

ANOVAa 

Modèle 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 3,620 1 3,620 10,015 ,003b 

de Student 15,907 44 ,362   

Total 19,527 45    

a. Variable dépendante : BB 

b. Prédicteurs : (Constante), AA 
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Coefficientsa 

Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B Erreur standard Bêta 

1 (Constante) 1,942 ,629  3,086 ,004 

AA ,528 ,167 ,431 3,165 ,003 

a. Variable dépendante : BB 

 

 


