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 رــــــــــديــــــــــقــــــوتـــــــــــر كـــــــــش

إ�� �ل أساتذة علم الاجتماع أشكركم ع�� التوج��ات والارشادات المقدمة طيلة 

 مشوارنا الدرا��ي.

كما أوجھ �ل عبارات الشكر والتقدير للأستاذة المشرفة" مناد سم��ة" ع�� �ل 

 التوج��ات والارشادات وا�جهودات المقدمة والت�جيع الدائم لتحقيق هذه الدراسة.

 كر �ل أعضاء ال�جنة المناقشة لمناقش��م هذه الدراسة.كما اش

ر جميع أفراد شركة مروة شو�ينغ للاستثمار، من قائد مكتب لولاية ككذلك اش

مستغانم والشر�اء ع�� الثقة ال�ي منحونا أ��ا، و�ل التسهيلات والمساعدات للمساهمة 

 �� انجاز هذه الدراسة، فشكرا ل�ل من افادنا �علمھ ومعارفھ.

 

 لكم �ل التقدير والاح��ام.
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  م�خص الدراسة:

�سليط من خلال مروة شو�ينغ للاستثمار معرفة المسار الم�ي للم�ون�ن لشركة ��دف هذه الدراسة إ�� 

فهم إضافة إ��  .والذي �عد شكلا جديدا من أش�ال العمل دور الت�و�ن �� مجال التسو�ق الشب�ي ع��الضوء 

 مروة شو�ينغدور الت�و�ن �� تطو�ر وتنمية قدرات العنصر البشري �� شركة  وإبرازا�جال  العمل �� هذا

    محل الدراسة.للاستثمار 

ن م�ون �ن المن�ج الكيفي ع�� عينة من عشر ضماستخدمنا تقنية المقابلة نصف الموجهة وال�ي تدخل 

النتائج أهمها: �عددت عوامل اختيار مهنة التسو�ق الشب�ي جملة من اخت��وا بطر�قة حصصية وتوصلنا إ�� 

لدى المبحوث�ن و�� اكتشاف هذا الش�ل ا�جديد من العمل، تحس�ن المستوى المعي�ىي و�ناء علاقات اجتماعية، 

من خلال للشركة وذلك  وعززت ولاءهم �خصيةحيا��م العملية وال الشر�اء ��ت الت�و�نية ار دو ال ساعدت

قدمت شركة مروة شو�ينغ للاستثمار لم�ون��ا العديد من كما توف�� بيئة عمل إيجابية وم�جعة. و ل��قية نظام ا

 ا�خاصة.ريعهم شاالمزايا م��ا خ��ة �� مجال التسو�ق الشب�ي، كيفية إدارة المال، كيفية إدارة م

 التسو�ق الشب�ي، المسار الم�ي، ال��قية، ورشات الت�و�نية.، لت�و�ناال�لمات المفتاحية: 

 

Abstract: 

This study aims to know the professional path of employees in Marwa Shopping 
Investment Company by highlighting the role of training in the field of network 
marketing, which is a new form of work. In addition to understanding the work in 
this field and highlighting the role of training in developing and developing the 
capabilities of the human element in the Marwa Shopping Investment Company 
under study. 

We used the semi-directed interview technique, which is part of the qualitative 
approach, on a sample of twenty participants who were chosen in a quota manner, 
and we reached a number of results, the most important of which are : There were 
multiple factors for choosing the network marketing profession among the 
respondents, namely discovering this new form of work, improving the standard of 
living, and building social relationships. The courses helped Training partners in 
their professional and personal lives and strengthening their loyalty to the company 
through the promotion system and providing a positive and encouraging work 
environment. Marwa Shopping Investment Company also provided its components 
with many advantages, including experience in the field of network marketing, how 
to manage money, and how to manage their own projects. 

Keywords : training, network marketing, career path, promotion, training 
workshops. 

 



 المقدمة
 

 أ
 

 مقدمة:

تطورا ع�� مر التار�خ، من العمل البدائي إ�� العمل الصنا�� ثم إ�� العمل القائم ع�� شهد العمل 

، فهو يتيح العملطرق ر أش�ال عمل مبتكرة �عيد �شكيل المعرفة والتكنولوجيا. ومع �ل مرحلة جديدة، تظه

جية أساسية يجب ع�� عليھ �عد الت�و�ن للمورد البشري اس��اتيو مرونة أك�� للشر�ات والأفراد ع�� حد سواء، 

 الشر�ات الاهتمام بھ من أجل التكيف مع التغي��ات �� بيئة العمل.

�� مجال التسو�ق الشب�ي، خاصة  ل العمل،أحدث التطور التكنولو�� �غي��ات جذر�ة �� أش�ابحيث 

 
ّ

 .الشر�اءن الشر�ات من الوصول إ�� الأفراد بت�لفة أقل، ويسمح ببناء علاقات اجتماعية مستدامة مع فهو يمك

نظرا �� ا�جزائر  الشر�ات ال�ي ��تم بتقديم فرص عملإحدى  للاستثمار �عت�� شركة مروة شو�ينغ

د البشر�ة المؤهلة تحت إشراف لتوفرها ع�� الأجهزة والتكنولوجيا ا�حديثة و�عدد الم�اتب �� ر�وع الوطن، والموار 

ذلك �عت�� البوابة الرئيسية �و��ا �ستقطب أعداد  إ��من فروع الشركة، إضافة  ام�و�ي أ�اديمي��ا ال�ي �عد فرع

كب��ة من الشر�اء لت�و���م وجعلهم يفهمون هذا الش�ل ا�جديد من العمل وترقي��م إ�� أع�� الرتب �� السلم 

 الأ�ادي�ي.

ولاية للاستثمار بمكتب  م الذي يقوم بھ الت�و�ن ارتأينا التقرب من شركة مروة شو�ينغنظرا للدور المه

سار الم�ي للم�ون�ن �� هذه الشركة، والتعرف ع�� ا�خلفية السوسيومهنية لهؤلاء الممستغانم، �حاولة معرفة 

 الم�ون�ن ومحاولة إزالة الغموض عن العمل �� مجال التسو�ق الشب�ي.

للاستثمار م�انة حاسمة �� تطو�ر مهارات الم�ون�ن، و�عز�ز  و�نية �� شركة مروة شو�ينغلل��امج الت�

الابت�ار والابداع داخل بيئة العمل، بحيث �ساعدهم ع�� التكيف مع صعو�ات العمل �� مجال التسو�ق 

الفئة  �ي وسيلة فعالة لبناء فر�ق عمل مل��م وا�حافظة عليھ و�عز�ز الولاء لهذهفالشب�ي، وعليھ 

 السوسيومهنية.

 إ�� الإطار الم����، الإطار النظري والإطار الميدا�ي.مذكرتنا حاطة بموضوع دراستنا قمنا بتقسيم لإ ل

إش�الية الدراسة وصياغ��ا مع ذكر �ساؤلات وللإجابة ع�� تلك طار الم���� للدراسة عرض الإ تضمن 

 إ��تطرقنا ، ثم وأهدافھ تھموضوع الدراسة، وأهميباب اختيار التساؤلات تم صياغة الفرضيات، ثم ذكر أس

صعو�ات ال�ي واجهتنا، ومن ثم عرض لأهم ال، و �اتحديد أهم المفاهيم المعتمدة ف� الدراسة الاستطلاعية، ثم

 .لها وأخ��ا المقار�ة النظر�ة�ا تحديد مجالا�و ا، الدراسات السابقة والتعقيب عل��

إ��  مدخل إ�� الفصل الأول تطرقنا ��  فصل�ن أساس�ن:إ�� قسمناه أما الإطار النظري للدراسة  

عناصر التالية: �عر�ف التسو�ق الشب�ي وأهم المصط�حات المتعلقة بھ، بداية للالتسو�ق الشب�ي وتناولنا 

التسو�ق الشب�ي، أنواع أنظمة التسو�ق الشب�ي، مم��ات التسو�ق الشب�ي، فوائد التسو�ق الشب�ي، التسو�ق 

 القانون ا�جزائري.الشب�ي �� 



 المقدمة
 

 ب
 

ر التالية: �عر�ف تناولنا العناصحيث  الت�و�ن وعلاقتھ بالتسو�ق الشب�يالفصل الثا�ي:  بينما تضمن

 �� مجال التسو�ق الشب�ي.تھ ، أهميھ، مبادئھ، أساليبھ، أهدافھالت�و�ن، أصناف

تحديد من�ج الدراسة والتقنية المستخدمة ونوع العينة بو�� الأخ�� تناولنا الإطار الميدا�ي للدراسة: قمنا 

الدراسة خاتمة ابلات وصولا إ�� كما تناولنا أيضا عرض وتحليل المق�عر�ف لميدان الدراسة، ثم وحجمها، 

 .الملاحق ثم فالمراجع
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 الإطار الم���� للدراسة                                                     

 تمهيد:

ت�ون قد آثرت مش�لة بحثھ جملة من التساؤلات لا يمكن لأي باحث الشروع �� دراسة ما ، دون أن 

ال�ي تقت��ي الإجابة ع��ا �� حدود عملية موضوعية تفرضها الدراسة العلمية و سوف نتطرق �� هذا الفصل  

إ�� العديد من النقاط المتعلقة أساسا بطرح إش�الية الدراسة و�ناء  الفرضيات إضافة إ�� توضيح أسباب 

 ،ثم التعرف ع�� المفاهيم الأساسيةة و الأهداف ال�ي �س�� الدراسة لتحقيقها ،اختيار الموضوع ثم الأهمي

�عرج ع�� الصعو�ات ثم وعرض  الدراسة الاستطلاعية من أجل بلورة موضوع البحث بطر�قة أك�� اح�اما ،

 ال�ي واجهتنا و أخ��ا تناولنا الدراسات السابقة ال�ي �عت�� إرثا نظر�ا لبناء البحث السوسيولو��. 

 

 الإش�الية: .1

التسو�ق الشب�ي هو نوع من أنواع التسو�ق �عتمد ع�� بناء شبكة من العلاقات والاتصالات ب�ن 

مستقل�ن يحصلون ع�� عمولة للمبيعات ال�ي يقومون ��ا  الافراد يتم توزيع المنتجات من خلال شبكة مسوق�ن

 من خلال بناء شبكة �سو�قية.

من أش�ال العمل وأساليبھ ال�ي ظهرت مع التطور التكنولو��،  اجديد إذ �عت�� التسو�ق الشب�ي شكلا

الدول العر�ية  هذا النوع من التسو�ق حظي بالكث�� من الاهتمام والانتشار �� الدول الغر�ية، غ�� أنھ عرف ��

مما  خاصة ا�جزائر نوعا من التخوف والر�ب �سبب دخول شر�ات اجنبية وهمية نصبت ع�� أموال الأفراد

 هذا النوع من العمل.  نجعلهم يأخذون نظرة سلبية ع

كما أن الت�و�ن �� التسو�ق الشب�ي �ساعد ع�� �علم المهارات للتطور �� هذا ا�جال مثل كيفية بناء 

�وفر الت�و�ن المعرفة والاس��اتيجيات لتحقيق الأهداف �� و قات وتوسيع دائرتھ و�سو�ق المنتجات. شبكة العلا

هذا الش�ل ا�جديد من العمل، فالدورات الت�و�نية �� برامج �عليمية مصممة ل��و�د الفاعل�ن بالمعرفة 

ملية لتطبيق المفاهيم لتحس�ن مهارا��م ا�حالية، بحيث تتنوع الدورات وتتمثل �� محاضرات وتمار�ن ع

 المدروسة.

مسار الم�ون �� هذا ا�جال �عت�� مهمة تواجهھ مجموعة من التحديات الصعبة، �عمل هذه الفئة 

السوسيومهنية ع�� توجيھ وت�و�ن أعضاء الفر�ق �� مجال التسو�ق الشب�ي. بحيث يقوم الم�ون بتوف�� 

 �ل ا�جديد من العمل.تقليل من صعو�ات هذا الشلالاس��اتيجيات المناسبة ل

وسيولوجيا التنظيم والعمل لم غ�� أننا لاحظنا أن الدراسات السوسيولوجية خاصة ما �علق م��ا �س

 مذكرات التخرج ورسائل  ما نجدها �� الدراسات العلمية ا�جادة وقليلا مهنة التسو�ق الشب�ي حقها من �عط
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الدكتوراه ال�ي ركزت �� دراس��ا ع�� التسو�ق الشب�ي. عكس ذلك وجدنا الكث�� من الدراسات �� تخصصات 

 الاقتصاد، الاتصال والشريعة. 

ل�ي تلعب دور مستغانم ا لولاية للاستثمار بمكتب ��تم دراستنا بفئة الم�ون�ن لشركة مروة شو�ينغ

وتدر�بات متعددة، اذ تحتل هذه الفئة السوسيومهنية الشركة لما تقدمھ من خدمات  ؤس��يمالوسيط ب�ن 

 م�انة محور�ة وهامة �� الشركة.

سنحاول من خلال دراستنا التعرف ع�� المسار الم�ي لفئة الم�ون�ن نظرا لتوافد الكث�� من الشر�اء ا�جدد 

 �� الشركة، وعليھ نطرح التساؤل التا��:

لولاية لأ�اديمية مروة شو�ينغ بمكتب  ايصبح مكونما هو المسار الم�ي الذي يتبعھ الفاعل ل�ي  •

 مستغانم؟

 الأسئلة الفرعية:

 تكمن أهمية الت�و�ن �� مجال التسو�ق الشب�ي؟ فيم •

 من هؤلاء الم�ون�ن وكيف يتم ترقي��م؟ •

 تتمثل صعو�ات العمل �� مجال التسو�ق الشب�ي؟ فيم •

 

 :فرضيات الدراسة .2

 ا�جديد من العمل.تكمن أهمية الت�و�ن �� فهم هذا الش�ل  .1

 الت�و�نية ع�� التقليل من صعو�ات العمل �� التسو�ق الشب�ي. ال��امج �ساعد  .2

 

 أسباب اختيار الموضوع: .3

موضــوع دراســتنا لھ صــلة بتخصــص علم الاجتماع التنظيم والعمل حيث تطرقنا من خلالھ إ�� مفهوم 

 العمل بطر�قة حديثة وتقسيم العمل وألياتھ.

ســببھ الدور الأســا�ــ�ي ال�ي تحتلھ هذه الفئة ضــمن الفئات الســوســيومهنية ال�ي  الم�ون�ن اهتمامنا بفئة

�شـــــــارك �� عملية تقديم خدمات ت�و�نية ع�� مســـــــتوى الشـــــــركة، مما �ســـــــتد�� التقرب من هذه الفئة �حاولة 

 فهم هؤلاء الم�ون�ن وكيفية ترقي��م �� شركة مروة شو�ينغ للاستثمار.

 

 هداف الدراسة:أ .4

 ��دف هذه الدراسة إ��: 
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�عد شــــــــكلا جديدا من أشــــــــ�ال والذي دور الت�و�ن �� مجال التســــــــو�ق الشــــــــب�ي الضــــــــوء ع�� �ســــــــليط  •

 العمل.

 محاولة إزالة الغموض عن العمل �� جال التسو�ق الشب�ي. •

للاستثمار  محاولة إظهار دور الت�و�ن �� تطو�ر وتنمية قدرات العنصر البشري �� شركة مروة شو�ينغ •

 محل الدراسة.

 معرفة المسار الم�ي للم�ون�ن �� شركة مروة شو�ينغ للاستثمار. •

 محاولة التعرف ع�� ا�خلفية السوسيومهنية لهؤلاء الم�ون�ن. •

 الكشف عن العوامل المؤدية للتوجھ لهذا الش�ل ا�جديد من العمل. •

 معرفة المدة ال�ي �ستغرقها الم�ون �� الاندماج �� هذا ا�جال. •

 

 الدراسة:أهمية  .5

�� اعتبار أن الت�و�ن من أهم الأ�شطة ال�ي �عمل ع�� رفع كفاءة الشر�اء من تكمن أهمية الدراسة  •

موضوع دراستنا يدخل ضمن خلال تنمية قدرا��م ومهارا��م وتوجيھ سلوكيا��م إضافة إ�� أن 

 د �سبيا.تخصص علم الاجتماع التنظيم والعمل إذ أنھ �عا�ج ظاهرة من الواقع وهو موضوع جدي

الدراسات ال�ي  أن لمكتبة علم الاجتماع بجامعة مستغانم �ون �عت�� هذه الدراسة إضافة نظر�ة  •

تطرقت لهذا الش�ل ا�جديد من العمل وقار���ا من منظور سوسيولو�� قليلة �� علم الاجتماع عامة 

 وعلم الاجتماع التنظيم والعمل خاصة.

 

 صعو�ات الدراسة: .6

 �� سدا��ي الأول رغم التفرغ �� السدا��ي الثا�ي الذي �عت�� غ�� �ا��). ضيق الوقت (الامتحانات •

 م الاجتماعية بمستغانم.نقص المراجع المتخصصة �� مكتبة �لية العلو  •

 صعو�ة ا�حصول ع�� الدراسات السابقة �� تخصص علم الاجتماع التنظيم والعمل. •

روس �� التخصصات الأخرى (علم صعو�ة توظيف المقار�ات السوسيولوجية لأن موضوع الدراسة مد •

 الاقتصاد). 

 

 الدراسة الاستطلاعية: .7

جوانب الدراســـــــــــــة ال��ائية مثل أو أك�� من  ة�ســـــــــــــاعدنا الدراســـــــــــــة الاســـــــــــــتطلاعية �� اختبار وتقنية واحد

تصـميم��ا أو خطط تحليلها. بحيث ت��اوح المعلومات المتحصـل عل��ا من الدراسـة الاسـتطلاعية ما ب�ن القضـايا 

اللوجستية مثل معرفة الوقت اللازم لتغطية إجراءات محددة، إ�� قضايا أك�� موضوعية مثل �عديل أو تقنية 

 )116، صفحة 2019(جامع، الأسئلة البحثية.  
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 إجراءات تطبيق الدراسة الاستطلاعية: 

من خلال  2023مستغانم �� شهر د�سم�� -للاستثمار  قمنا بدراسة استطلاعية �شركة مروة شو�ينغ

 مقابلة مع قائد مكتب ومع ثلاث م�ون�ن بمكتب مستغانم تمثلت الأسئلة ��:

 أسئلة موجهة لقائد المكتب: 

 من هؤلاء الم�ون�ن؟ -

 كيف يتم التوظيف؟ -

 الشركة؟ ھبما أن هذا العمل حر كيف تراقب -

 هل هو عمل قانو�ي وع�� أي أساس؟ -

 الم�ون�ن من رتبة ا�� رتبة أع��؟ ةكيف يتم ترقي -

 ؟للم�ون�نما�� صعو�ات هذا العمل خاصة  -

 النقائص).تقييم هذه الشركة من البداية ح�ى الآن (الأشياء ا�جديدة ال�ي حدثت،  -

 أسئلة بالنسبة للمكون�ن: 

البيانات ال�خصية: ا�جنس (ذكر / أن�ى)، السن، ا�حالة المدنية، المستوي التعلي�ي، المهنة، الاقدمية  -

 �� الشركة. 

 لماذا اخ��ت هذا ا�جال؟ -

 كيف أصبحت نظرتك للعمل �� مجال التسو�ق الشب�ي �عد مزاولتك لهذه المهنة. -

 لنا عن تجار�ك السابقة �� ميدان التسو�ق الشب�ي؟ ياح� -

 كيف تم ترقيتك؟ -

 هل هذا العمل إضا�� ام أسا�ىي وكيف يؤثر ع�� عملك الأسا�ىي؟  -

 ؟اال�ي تقوم ��ا ل�ي تصبح م�ون ما �� المهام -

 نعم فكيف؟بإذا �ان ا�جواب  اهل �شعر بأنك �� عمل حر أم مقيد �عض ال��يء �عدما تصبح م�ون -

 عو�ات �� هذا العمل وكيف؟هل توجد ص -

 �� حالة الشعور بالضغط �� العمل كيف تتصرف؟ -

 ؟اما�� المهارات والم��ات ال�ي �عط��ا هذا العمل عندما تصبح م�ون -

 ما�� التحديات ال�ي واجهتك وكيف تصرفت معها؟ -

 

 :نتائج الدراسة الاستطلاعية 
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ساعدتنا �� ضبط الإش�الية واختبار العينة. كما استفدنا كث��ا من تجر�ة الدراسة الاستطلاعية حيث 

 �� سهولة الاتصال بأفراد العينة. ا�ان لطبيعة عم�� �� تلك الشركة دور 

كذلك �عرفنا من خلال الدراسة الاستطلاعية ع�� خصوصيات الشركة وع�� الأوقات الواجب تحر��ا 

�ون�ن إذ أ��م العمل و�يئة العمل ا�خاصة بالمأثناء القيام بالدراسة الأساسية مع العينة لأنھ بحكم ضغوطات 

كتب مستغانم والذهاب إ�� الم�اتب الأخرى خارج الولاية من أجل الت�و�ن والقيام بالمهمات مينتقلون خارج 

لم نتمكن من اجراء مقابلة معھ إذ ا�خاصة لشبك��م مما صعب مقابلتنا �� �ل وقت وخاصة مع قائد المكتب 

 مما اضطرنا ا�� التعامل معھ ع�� الهاتف. نظرا لمهماتھ الكث��ة

 

 تحديد مفاهيم الدراسة: .8

ل�ل موضـــــــــــــوع مفاهيمھ ا�خاصـــــــــــــة الذي يحدد من خلالها �عر�فھ وعليھ تم تحديد مفاهيم الدراســـــــــــــة ع�� 

 النحو التا��:

 :التسو�ق الشب�ي 

يتم فيھ الذي عات، وهو ا�ح�� بيباع واش��ى، والسوق موضع الممن �سوق فلان:  التسو�ق: لغو�ا مأخوذ

التقاء العرض والطلب، والمنتج والمســــــــــ��لك، البائع والمشــــــــــ��ي، وفيھ تتم عملية البيع ولا �شــــــــــ��ط فيھ أن ي�ون 

 م�انا محددا، بل إن الو�ب (الشبكة الالك��ونية) قد ي�ون هو السوق.

واشــــتبك الظلام إذا اختلط، من الشــــبك وهو ا�خلط والتداخل، ومنھ �شــــبيك الأصــــا�ع، لغو�ا  الشـــب�ي:

واشـــــتبكت النجوم إذا تداخلت واتصـــــل �عضـــــها ببعض، والشـــــبكة: آبار متقار�ة قر�بة الماء، يف�ـــــىي �عضـــــها إ�� 

 �عض، وجمعها شباك.

: هو برنامج يحصــــــــل فيھ المســــــــوق ع�� عمولات أو حوافز مالية، نتيجة لبيعھ المنتج أو التســـــــو�ق الشـــــــب�ي

لات عن �ل �ـــــخص يتم اعتماده مســـــاعدا، أو تا�عا للمســـــوق وفق أنظمة ا�خدمة، إضـــــافة �حصـــــولھ ع�� عمو 

 )42-41، الصفحات 2018(الز�دي، التسو�ق الشب�ي �� ضوء فقھ المآلات، .و�رامج عمولات خاصة

  :عر�ف التكو�ن� 

وعملية جديدة للعامل�ن عن طر�ق استقدام تلك العملية ال�ي تنظمها إدارة المؤسسة لتقديم خ��ات نظر�ة 

ا�خ��اء ا�� المؤسسة او ارسالهم ا�� مؤسسات أخرى مختصة وذلك �غرض تدعيم المشروع من الناحية 

قوم ��ا التنظيم يهداف. أو هو أحد العمليات ال�ي النوعية، وت�ون مدة الت�و�ن حسب طبيعتھ وحسب نوع الأ 

هم، والرفع من كفاءة الموارد البشر�ة من خلال تزو�دهم يلالنفسية والذهنية للأفراد وتأه لتغي�� الاتجاهات

(حامد، بالمعلومات النظر�ة والعملية ومختلف المهارات ال�ي تجعلهم قادر�ن ع�� أداء مهامهم بالفعالية المطلو�ة. 

 )45، صفحة 2012
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 :المسار الم�ي 

المســــــار الم�ي إحدى عمليات ال�ي تحدد الكيفية ال�ي بواســــــط��ا �ســــــتطيع المؤســــــســــــة وذلك لتحقيق الرضــــــا 

مســـاعدة أفرادها لتنمية مســـارهم الم�ي �� خطوات متســـلســـلة تبدأ من أول الســـلم  الوظيفي وتحف��هم، نتيجة

 )10، صفحة 2015(حبيبة، الم�ي إ�� التقاعد. 

  :الدورات التكو�نية 

�� نوع من البحوث تقوم ��ا جماعة من الأ�ـــــــــخاص �عا�ج موضـــــــــوعا محددا �� شـــــــــ�ل ورشـــــــــات بحضـــــــــور 

المتعلم�ن والمهتم�ن بموضــــــوعها ويشــــــارك ا�حاضــــــرون �� مناقشــــــة الدورة الت�و�نية حيث ي�ون لها رئيس مع�ن 

 )431، صفحة 2017قوراري، و تقيق، (الزهراء، ووقت مع�ن. 

  العمل:�عر�ف 

هو �شــــــــــاط عضــــــــــ�� وفكري يبذلھ الا�ســــــــــان بطر�قة واعية وهادفة، لتحقيق أهداف عاجلة أو آجلة ت�ون 

 ذات محتوى فردي أو اجتما��.

ا�ختلفة هو ا�جهد الابت�اري الذي يمزج ب�ن المهارة العقلية وا�حركية والذي يبذلھ الا�سان لتلبية حاجاتھ 

 )95، صفحة 2011(قاسي�ي، لتحس�ن وضعھ المادي والاجتما��.

 

 الدراسات السابقة: .9

�عت�� الدراسات السابقة نقطة انطلاق مهمة �� البحوث الاجتماعية ال�ي ترتكز عل��ا أي دراسة �� 

ي�� أهم الدراسات السابقة ال�ي اعتمدنا عل��ا �� بداي��ا وأساس التحليل الذي ينت�ي بھ، و�ستعرض فيما 

 دراستنا:

 

 دراسات السابقة حول التسو�ق الشب�ي:ال 

 

  :��الدراسة الأو 

o  :البيع المباشر بنظام التشو�ق الشب�ي �� التشريع ا�جزائري عنوان الدراسة. 

o  :محمد الطيب صوادقية/ سعيد خنوشصاحب الدراسة. 

o  :هذه الدراسة:إش�الية تمحورت الإش�الية 
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هل اباحھ المشرع ا�جزائري ونظمھ وسمح بمزاولتھ داخل ال��اب ا�جزائري؟ أم قام بمنعھ وتجر�م �ل 

 من �عمل بواسطتھ من الشر�ات والأفراد؟

o  :والمن�ج التحلي��. المن�ج الاستقرائيالمن�ج 

o  :النتائج 

 خلصت هذه الدراسة إ�� العديد من النتائج ومن أبرزها: 

مباشر ع�� �سو�ق السلع وا�خدمات �ش�ل  وسائل التسو�ق ال�ي تقوممن ع المباشر وسيلة �عت�� البي

 قنوات التوزيعية التقليدية كتجار ا�جملة والموردين وتجار التجزئة وغ��هم.الللمس��لك�ن دون المرور ب

 للبيع المباشر عدة طرق: أشهرها البيع من �خص إ�� �خص، والبيع �� جماعة.

 theالوحيد ستوى المتنوع طرق المقاصة ال�ي تنت�جها شر�ات البيع المباشر إ��: شر�ات المقاصة ذات 
signle-level compensation plank وشر�ات المقاصة متعددة المستو�ات ،the multi-level 

compensation plan عرف بالتسو�ق الشب�ي أيضا. � ما ووه 

نظم المقاصة للبيع المباشر، و�� نوع من التسو�ق ا�حديث، لم يكن �عت�� التسو�ق الشب�ي من أشهر 

 معروفا سواء �� الغرب أو �� عالمنا الإسلامي، صاحب ظهوره الكث�� من الغموض والإش�اليات القانونية.

 ا ع��والتسو�ق الشب�ي ببساطة: أسلوب �سو�قي �عتمد ع�� شبكة من العملاء، و�قوم النظام أساس

من الأعضاء ا�جدد لل��و�ج لمنتجات شركة ما مقابل عمولات مالية، وتت�خص فكرتھ �� قيام  تجنيد الشر�ات

�خص �شراء منتج أحد شر�ات التسو�ق الشب�ي، ثم يحاول إقناع غ��ه بالشراء أيضا من نفس الشركة، فإذا 

سب ا�خطة اقتنعوا بالفكرة واش��وا بواسطتھ، أعطتھ الشركة عمولة من �ل �خص يجلبھ للاش��اك، ح

المالية ال�ي �عتمدها، و�لما زاد عدد الذين يقنعهم بفكرة التسو�ق الشب�ي وأدخلهم تحتھ �� النظام التسو�قي، 

أو اش���وا بواسطة الذين أقنعهم أولا، �لما حصل ع�� عمولات أك�� وهكذا تتضاعف الشبكة التسو�قية. 

 )538-527، الصفحات 2022البيع المباشر بنظام التشو�ق الشب�ي �� التشريع ا�جزائري، (صوادقية و خنوش، 

 

 :الدراسة الثانية 

o  :عد ا�خاطرة �� التسو�ق الشب�ي من منظور الاقتصاد الإسلامي.عنوان الدراسة� 

o  :عي�ىى مداح/�خضر �خضاري صاحب الدراسة. 

o :ش�الية هذه الدراسة:إتمحورت  الإش�الية 

حقيقة عقد التسو�ق الشب�ي؟ وما حكم التعامل بھ؟ وما وجھ ا�خاطرة فيھ؟ وما �� ا�خاطر ال�ي يمكن ما  

 أن تنجم عنھ؟

o :لمن�ج الاستقرائي والمن�ج التحلي��ا المن�ج. 
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o  :الاستبيانأدوات جمع البيانات. 

o :النتائج 

 خلصت هذه الدراسة إ�� العديد من النتائج ومن أبرزها:

 وأ�ل أموال الناس بالباطل. لشب�ي الغرر الفاحش والمقامرةيتضمن التسو�ق ا

�عرض المال إ�� الهلاك والتلف و�ف�ىي إ�� إيقاع الضرر بأحد التعاقدين، وخصوصا المش��ك�ن �� أسفل 

 الهرم، وقد جاءت الشريعة الإسلامية بمنع الضرر.

هذه  للفروق ا�جوهر�ة بينھ و��نالتسو�ق الشب�ي ليس من قبيل السمسرة وا�جعالة والو�الة والهبة، 

 )275-268، الصفحات 2021(مداح و �خضاري، العقود المشروعة. 

 

 :الدراسة الثالثة 

o  :التسو�ق الشب�ي ب�ن الفعالية والاحتيالعنوان الدراسة. 

o  :العوادي ر�م /سام�� يو�س.صاحب الدراسة 

o :ش�الية هذه الدراسة:إتمحورت  الإش�الية 

 هل التسو�ق الشب�ي من�ج �سو�قي فعال أم أنھ مجرد طر�قة �ج�ي الأموال من خلال الاحتيال؟

o  :المن�ج الوصفي والمن�ج دراسة حالة.المن�ج 

o :يت�ون مجتمع الدراسة من جميع المسوق�ن لشركة  عينة الدراسةforever living Products 

 مسوق.  980الواقع مقرها بالمركز التجاري مول سطيف، حيث بلغ عددهم الإجما�� 

o  :الاستبيان.أدوات جمع البيانات 

o   :النتائج 

 خلصت هذه الدراسة إ�� العديد من النتائج ومن أبرزها:

 يتوجھ معظم المسوق�ن إ�� التسو�ق الشب�ي لأ��م يرون فيھ طر�قة فعالة للر�ح، وذلك ما يتوافق مع

الدراسة السابقة الأو�� حيث أن الشباب المستجوب مستعد للعمل �� التسو�ق الشب�ي �وظيفة مستقرة لأنھ 

 طر�قة فعالة �ج�ي الأر�اح. ايرى بأ��

�عتمد الشركة محل الدراسة ع�� الطر�قة النظر�ة �� التسو�ق الشب�ي ومداخيلها �� ارتفاع منذ بداية 

سة السابقة الثانية حيث أظهرت أن التسو�ق الشب�ي يجب أن يق��ن �شاطها، وهو ما اختلفت معھ الدرا

 �عقلانية مطلقة (وهو غ�� ممكن) لي�ون ناجحا بالنسبة للمؤسسة العاملة بھ.
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ن �� شرك��م و�� منتجا��ا وهذا ما يرفع من ال��امهم نحوها، غ�� أن الدراسة السابقة الثالثة و يثق المسوق

(ر�م و سام��، التسو�ق الشب�ي مهم هو �س�ي ولا يمكن للشركة ا�حفاظ عليھ دائما. ترى بأن ثقة المسوق�ن وال��ا

 )77-63، الصفحات 2020ب�ن الفعالية والاحتيال، 

 

  :الدراسة الرا�عة 

o  :مؤسسة التسو�ق الشب�ي ب�ن حقيقة الر�ح و�يع الوهم (حالة عنوان الدراسةQnet(. 

o  :د بن عبد العز�ز سفيان /د. بن عبد العز�ز سم��/د. بن ع�� لزمدصاحب الدراسة. 

o  :ش�الية هذه الدراسة:إتمحورت الإش�الية 

 كيف يمكن فهم النظام التسو�ق الشب�ي وما هو واقع الر�ح وفق هذه الممارسات؟

o  :المن�ج الوصفي التحلي��.المن�ج 

o  :النتائج 

 النتائج التالية:ومما سبق يمكن استخلاص 

 يقوم التسو�ق الشب�ي ع�� فكرة ضم أك�� عدد من المنخرط�ن أك�� من التسو�ق لمنتجات معينة.

المستفيد الأك�� من التسو�ق الشب�ي �� المؤسسة ال�ي �ستثمر �� مسوق��ا �عمولة منخفضة جدا بالمقارنة 

 مع ما تكسبھ المؤسسة.

(سفيان، بن عبد العز�ز ، و بن ع�� ، التسو�ق للاقتصاد الوط�ي.  لا يقدم التسو�ق الشب�ي أي قيمة إضافية

 )147-134، الصفحات Qnet  ،(2017الشب�ي ب�ن حقيقة الر�ح و�يع الوهم ( حالة مؤسسة 

 

 دراسات السابقة حول التكو�ن:ال 

 

 :��الدراسة الأو 

o  :مساهمة الت�و�ن �� دعم المؤسسة الاقتصادية: دراسة حالة مؤسسة سونلغازعنوان الدراسة- 

  2021_2015 -تيارت 

o  :بن ا�حاج جلول ياس�ن/ عبد الهادي مختار.صاحب الدراسة 

o  :ش�الية هذه الدراسة:إتمحورت الإش�الية 

 تيارت؟ -كيف �ساهم ت�و�ن الموارد البشر�ة �� دعم وتطو�ر مؤسسة سونلغاز

o :التساؤلات 
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 ما مفهوم الت�و�ن، وما�� مقوماتھ وأهميتھ وأهم أنواعھ؟

 ما هو واقع الت�و�ن �� مؤسسة سونلغاز؟   

 ما�� مساهمة الت�و�ن �� المؤسسة الاقتصادية سونلغاز؟

 كيف يمكن تطو�ر مساهمة وظيفية الت�و�ن �� مؤسسة سونلغاز؟

o  :المن�ج الوصفي والمن�ج التحلي��المن�ج. 

o  :الاستبيان.أدوات جمع البيانات 

o :النتائج 

 ومما سبق يمكن استخلاص النتائج التالية:

 ما �انت طبيعة �شاطها. هثة م�عت�� الت�و�ن ا�حرك الرئي��ي لنجاح المؤسسات ا�حدي

 عملية ت�و�ن العامل�ن لها تأث�� مباشر ع�� أداء العامل�ن بصفة خاصة، وع�� المؤسسة بصفة عامة.

 أثر إيجا�ي �� تحس�ن السلوك والأداء التنظي�ي.للت�و�ن 

بالت�و�ن �آلية من آليات تنمية وتطو�ر مواردها البشر�ة. وتخصيص  -تيارت -اهتمام مؤسسة سونلغاز

 م��انية سنو�ة معت��ة لتغطية الاحتياجات الت�و�نية.

ا، ويعد �ما بي�في –ج عن تفاعل عدة عناصر تيارت هو نات -ن تحس�ن رقم أعمال مؤسسة سونلغازإ

 ا دور فعال �� تحس�ن رقم أعمال المؤسسة.هت�و�ن من ب�ن أهم العناصر ال�ي لال

�� تقميص عدد حوادث العمل وذلك بإتباع  اكب��  اوأثر  اللت�و�ن �� مؤسسة سونلغاز تيارت، دور 

 )84-62، الصفحات 2023(ياس�ن و عبد الهادي، الإرشادات السلامية ال�ي اكتسب��ا الفئات العمالية أثناء الت�و�ن.

 

  :الدراسة الثانية 

o  :دارسة حالة وازرة الداخلية وا�جماعات  -أثر الت�و�ن �� تحس�ن أداء الموارد البشر�ة عنوان الدراسة

 -ا�حلية وال��يئة العمرانية 

o  :عبيدة سعاد / قوجيل سهام. صاحب الدراسة 

o :ش�الية هذه الدراسة:إتمحورت  الإش�الية 

 ما أثر الت�و�ن �� تحس�ن أداء الموارد البشر�ة �� وازرة الداخلية وا�جماعات ا�حلية وال��يئة العمرانية؟ 

o :التساؤلات 
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هل توجد علاقة ب�ن الت�و�ن بم�وناتھ (تحديد الاحتياجات الت�و�نية، اختيار الم�ون�ن، تصميم الدورات 

، تقييم العملية الت�و�نية) و��ن أداء الموارد البشر�ة �� وازرة الداخلية وا�جماعات ا�حلية وال��يئة الت�و�نية

 العمرانية؟

وزارة الداخلية وا�جماعات ا�حلية وال��يئة  ن من مستوى أداء الموارد البشر�ة ��هل الت�و�ن حسّ 

 العمرانية؟

o :الاستبيان، المقابلة. أدوات جمع البيانات 

o موظفي مدير�ة إدارة الموارد البشر�ة. الدراسة: عينة 

o :النتائج 

 أظهرت الدارسة أنھ لا توجد علاقة ب�ن تحديد الاحتياجات الت�و�نية وأداء الموارد البشر�ة.

��ن تصميم الدورات ، و الم�ون�ن وأداء الموارد البشر�ةأظهرت الدارسة أنھ لا توجد علاقة ب�ن اختيار 

 .رد البشر�ةالت�و�نية وأداء الموا

  .علاقة طردية مرتفعة ب�ن تقييم العملية الت�و�نية وأداء الموارد البشر�ة توجدبينما 

أن الت�و�ن ، و لغالب من تنظيم الإدارة المركز�ةأظهرت الدارسة أن المبادرات المتعلقة بالت�و�ن ت�ون �� ا

العمرانية وموظفي ا�جماعات الإقليمية ساهم �� النو�� لموظفي وازرة الداخلية وا�جماعات ا�حلية وال��يئة 

 )508-492، الصفحات 2020(سعاد و قوجيل، ة �� ترقية الأداء. يالاستجابة للتغ��ات ا�جتمعية والمداخلات البيئ

 

  :الدراسة الثالثة 

o :دور الت�و�ن �� تنمية أداء المورد البشري �� المنظمات الاقتصادية بالقطاع السيا��ي  عنوان الدراسة

 دراسة حالة.  –ا�جزائري 

o  :عادل أم�ن مهمل.صاحب الدراسة 

o  :ش�الية هذه الدراسة:إتمحورت الإش�الية 

 ئري؟ما هو دور الت�و�ن �� أداء المورد البشري �� المنظمات الاقتصادية بالقطاع السيا�� ا�جزا

o  :المن�ج الوصفي والتحلي��.المن�ج 

o  :الاستبيان.أدوات جمع البيانات 

o :النتائج 

 ومما سبق يمكن استخلاص النتائج التالية:

 قامت المنظمة محل الدراسة بت�و�ن مواردها البشر�ة خاصة م��ا التجار�ة باعتبارها مؤسسة خدماتية.
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وخاصة فيما يخص مساهمة المورد البشري الم�لف با�جانب نتائج الت�و�ن نلمسها �� ارتفاع رقم الأعمال 

 التجاري.

تحسن م�حوظ �� سلوك إطارات �سي�� أقسام الموارد البشر�ة وكذا �� تحكمهم �� أساليب التسي�� جراء 

 الت�و�ن المتخصص الذي استفادوا منھ.

�حاسبة والمالية واحتساب الأجور تراجع كب�� �� الأخطاء ا�حسابية وا�حاسبية بالنسبة للإطارات الم�لفة با

 وال�ي �انت تتسبب �� خسائر كب��ة للمنظمة.

لمس نتائج الت�و�ن أيضا �� الطلب الم��ايد ع�� ا�خرجات والرحلات المنظمة بفضل الإطارات الم�لفة ن

 بتطبيق الاس��اتيجية التسو�قية للمنظمة.

المعالم الأثر�ة والرحلات المنظمة لاكتشاف ال�حراء  نتائج الت�و�ن ت��ز أيضا �� الطلب الم��ايد ع�� ز�ارة

ا�جزائر�ة وهذا راجع إ�� الت�و�ن الناجع ا�خاص بالمرشدين السياحي�ن، حيث لوحظ أن هناك رضا كب�� ع��م 

 من طرف الز�ائن.

 لم تقم المنظمة بتقييم برنامج الت�و��ي للمنظمة.

 ب من تحديد الاحتياجات الت�و�نية. نظمة مما يصعّ ا�عدام برامج تقيي�ي لأداء الموارد البشر�ة بالم

(مهمل، دور التكو�ن �� تنمية أداء المورد البشري �� الاعتماد ع�� التقييم ا�خاص بمنحة المردودية فقط.

 )219-202، الصفحات 2018دراسة حالة.،  –المنظمات الاقتصادية بالقطاع السيا��ي ا�جزائري 

 

  :الدراسة الرا�عة 

o  :الموظف�ن بالمؤسسة ا�جامعية. الت�و�ن أثناء ا�خدمة ودوره �� تحس�ن أداءعنوان الدراسة 

o  :بوقطف محمودصاحب الدراسة 

o  :ش�الية هذه الدراسة:إتمحورت الإش�الية 

 كيف �سهم الت�و�ن أثناء ا�خدمة �� تحس�ن أداء الموظف�ن بالمؤسسة ا�جامعية ا�جزائر�ة؟ 

o :التساؤلات 

 كيف �ساعد الت�و�ن أثناء ا�خدمة �� تطو�ر قدرات وسلوك الموظف بالمؤسسة ا�جامعية ا�جزائر�ة؟

 بالمؤسسة ا�جزائر�ة؟كيف يؤثر الم�ون ع�� نجاح عملية الت�و�ن أثناء ا�خدمة بالنسبة للموظف 

 تحقيق أهداف الموظف والمؤسسة ا�جامعية ا�جزائر�ة؟ �يف �ساهم الت�و�ن أثناء ا�خدمة �ك

o  :المن�ج الوصفي.المن�ج 
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o  :الملاحظة، المقابلة، الاستبيان.أدوات جمع البيانات 

o  :موظف إداري بجامعة عباي غرور خنشلة.  186عينة الدراسة 

o  :النتائج 

 خدمة �ساعد �� تطو�ر قدرات وسلوك الموظف بالمؤسسة ا�جامعية. الت�و�ن أثناء ا�

 هناك تأث�� للم�ون ع�� نجاح عملية الت�و�ن أثناء ا�خدمة بالنسبة للموظف بالمؤسسة ا�جامعية.

 يوجد تأث�� ل��امج الت�و�ن ع�� نجاح عملية الت�و�ن أثناء ا�خدمة بالنسبة للموظف بالمؤسسة ا�جامعية.

، الصفحات 2014(محمد ب.، أثناء ا�خدمة �� تحقيق أهداف الموظف والمؤسسة ا�جامعية.  �ساهم الت�و�ن

54-159( 

 

 التعقيب ع�� الدراسات السابقة: 

بل �ان الاعتماد عل��ا، باعتبارها تناولت  ا�عد عرض الدراســــــــات الســــــــابقة وال�ي لم يكن اختيارها عشــــــــوائي

متغ��ين التســـــــــو�ق الشـــــــــب�ي والت�و�ن، حيث أن �ل هذه الدراســـــــــات ولو اختلفت من جانب مع�ن ف�لها ركزت 

نحن بصــدد دراســتھ رغم أنھ يوجد أوجھ التشــابھ �� جوانب الموضــوع مع  ذيع�� التســو�ق الشــب�ي والت�و�ن ال

مســـــتغانم  لولاية للاســـــتثمار بمكتب � مســـــار الم�ون �� شـــــركة مروة شـــــو�ينغهذه الدراســـــات ودراســـــتنا ��دف إ�

 وعن أهمية الت�و�ن �� مجال التسو�ق الشب�ي.

وفرت لنا كما و وقد ســــــاعدتنا هذه الدراســــــات خاصــــــة �� بناء الإشــــــ�الية وصــــــياغة الفرضــــــيات لدراســــــتنا، 

ا فرصـــــــــــــــة التعرف ع�� أفضـــــــــــــــل المنـــا�ج معت��ا من المراجع ال�ي اســـــــــــــتفـــدنـــا م��ـــا �� الإطـــار النظري، منحـــت لنـــ

المســــــــــتخدمة �� هذه الدراســــــــــة، زودتنا بمعلومات مهمة �� دراســــــــــتنا وأعطتنا فكرة عن الأبحاث الســــــــــابقة ال�ي 

لبحث �� مشــ�لة جنبنا تكرار المعلومات أو اتأجر�ت �� نفس ا�جال والنتائج ال�ي توصــل إل��ا الباحثون و�التا�� 

إ�� ذلك نفعتنا �� ا�جانب الميدا�ي من خلال تحليل البيانات ومقارن��ا بالنتائج  �ا. إضـــــــــــــافة�قد تمت الإجابة ع

 المتحصل عل��ا �� بحثنا. 

 

 مجالات الدراسة: .10

إ�� جوان  2023تمت الدراســة �شــقها النظري والميدا�ي احدى عشــر شــهرا من ســبتم�� ا�جال الزم�ي:  -

 .2024فيفري ومارس . أما الدراسة الميدانية فلقد تمت ب�ن شهري 2024

 للاستثمار بمكتب لولاية مستغانم. أجر�ت الدراسة �� شركة مروة شو�ينغا�جال الم�ا�ي:  -

للاســــــتثمار بمكتب لولاية  م�ون �شــــــركة مروة شــــــو�ينغ 20يت�ون مجتمع البحث من ا�جال البشـــــري:  -

 مستغانم.
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 البحث البيبلوغرا��: .11

ن الموضــــــــوع جديد �ســــــــبيا و�دخل ضــــــــمن التخصــــــــصــــــــات الأخرى (علم ، لأ المراجع المتخصــــــــصــــــــةنقص  -

 الاقتصاد).

وع�� الطر�قــة  (APA)ا�جمعيــة الأمر�كيــة لعلمــاء النفس اعتمــدنــا �� طر�قــة ال��ميش ع�� أســـــــــــــلوب -

 الفهم.و لأ��ا مع��ف ��ا عالميا و�عد طر�قة جيدة بحيث �سهل عملية القراءة ة الآلية، 

 

 المقار�ة النظر�ة: .12

�ســـ�� �ل باحث �� تناولھ لموضـــوع بحث ســـوســـيولو�� مع�ن إ�� إدراج بحثھ ضـــمن مقار�ة نظر�ة تتيح  

 لھ فرصة معا�جة بحثھ بدقة وموضوعية.

 نظر�ة البنائية الوظيفية.  ��: من هذا يمكن أن ن�خص المقار�ة النظر�ة ال�ي ��تم بموضوع دراستنا وانطلاقا

 

 نظر�ة البنائية الوظيفية: 

 

نظرت البنائية الوظيفية إ�� ا�جتمع، كبناء مستقر وثابت �سبيا يتألف من مجموعة عناصر مت�املة مع 

�عضها، و�ل م��ا يؤدي بالضرورة وظيفة إيجابية يخدم من خلالها البناء العام، وجميع عناصر هذا البناء �عمل 

 )110، صفحة 2008(ا�حورا�ي، �� إطار من الاتفاقات المش��كة والاجماع القي�ي. 

 

ترتبط هذه النظم بطبيعة شمل مجموعة من النظم الاجتماعية، بحيث �عت�� ا�جتمع �سقا عاما، �و�� 

جل خدمة الا�سان، وقضاء حاجاتھ الأساسية. كما أن عملية إتمام هذه ألأفعال الاجتماعية ال�ي تكرس من ا

من التضامن الاجتما��. ا خلاقيات المش��كة ال�ي تحدث نوععالية من ترابط القيم والا ا�خدمات تتطلب درجة 

 )118، صفحة 1999(الرحمن، 

يرى بارسونز أن النسق الاجتما�� يتألف من مجموعة فاعل�ن تنشأ بي��م علاقات تفاعل اجتما�� �� 

موقف يتخذ مظهرا ف��يقيا أو بيئيا. كما يدفع الميل من قبل هؤلاء الفاعل�ن. ا�� تحقيق ا�حد الأمثل من 

��كة.  ويعت�� مفهوم النسق الاشباعات وتتحدد الصلات ب�ن الفاعل�ن وفقا لنسق من الرموز الثقافية المش

الاجتما�� معقدا و�صعب مناقشتھ بصورة شمولية. أما عند استخدام المفهوم لأغراض التحليل ع�� مستوى 

 ��: و التنظيمات خاصة، فيمكن تحديده من خلال ثلاث عناصر أساسية 
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. ويشتمل الفاعل: يمكن رؤ�ة الفاعل �وحدة محددة �عمل داخل �لية أك�� تمثل النسق التنظي�ي -

الفاعل ع�� مجموعة من ا�حوافز، والدوافع، والقابلية، والطموحات، والطاقات. ويعت�� الفاعل المفرد 

 الوحدة الأساسية للتحليل الوظيفي. 

الم�انة: يمكن التعب�� عن الم�انة بالوضع ا�خاص داخل النسق القائم ع�� تقسيم العمل. وترتبط  -

 �ح ل�حقوق والواجبات �� ضوء أهداف التنظيم. الم�انة بالتوقعات، والتحديد الوا

ي بقدر مت�ا�� ل�ل من الم�انة والفاعل لأن كلا من الدور والم�انة ي�الدور: �عت�� الدور ا�جانب الدينام -

يقعان ع�� عاتق الفاعل وإن تباينت اسالي��ما �� الارتباط بھ. ومن منظور وظيفية النسق تتخذ 

 تحديدا. فالدور لا يمكن تأديتھ بدون فاعل أو بدون بنية م�انھ.العناصر الثلاثة أ�عادا أك�� 

يرى بارسونز أن طبيعة الفعل الاجتما�� نقطة البداية الأساسية �� دراسة النسق الاجتما�� الذي 

يمكن رؤ�تھ من جانب�ن أولهما: مش�لة النظام الاجتما�� أو طبيعة القوى ال�ي �عمل ع�� إيجاد أش�ال مستقرة 

 .يصاحب من �غ��ات �� النظام العاملتفاعل، والتنظيم الاجتما��، وما يمكن أن �سبيا ل

محاولة تطو�ر مفاهيم مجردة للنسق الاجتما�� ضمن إطار نظري مرج�� لتوقعات الفاعل�ن  :وثان��ما

�� المواقف الاجتماعية العديدة، ومن خلال رؤ�ة من خارج التنظيم للعوامل الرئيسية ال�ي تحكم النسق 

 الاجتما��.

وأشار بارسونز إ�� أنھ �ي يحقق التنظيم كنسق اجتما�� وظائفھ وأهدافھ أن يضمن تحقيق أر�عة 

متطلبات أساسية يرتبط اثنان م��م هما الت�امل، والكمون بالبيئة الداخلية للنسق، و�رتبط الاثنان الآخران 

 )157، صفحة 2008(ا�حورا�ي، وهما: التكيف والموائمة، وإنجاز الهدف بالبيئة ا�خارجية. 

 

  ومن الأف�ار العامة للبنائية الوظيفية �التا��:

 

الاجتماعية وغ��ها من المفاهيم الأخرى  والوظيفة والعلاقاتومات متعددة مثل البناء مفه استندت إ��

 ال�ي �عمل ع�� ا�حافظة ع�� النسق دون حدوث أي خلل �� م�ونات �ل من بناءاتھ ووظائفھ ا�ختلفة.

جاءت تصورات ا�جيل الثا�ي من رواد البنائية الوظيفية ولا سيما �� تحليلات بارسونز، وديفيد،  

يدة عند دراسة قضايا ا�جتمع ومشكلاتھ ا�ختلفة ولقد كشفت وم��تون وغ��هم آخرون ليضيفوا أ�عادا جد

 هذه التحليلات طبيعة التغ��ات السوسيولوجية ال�ي حدثت ولا سيما خلال النصف الأخ�� من القرن العشر�ن.

اهتمت البنائية الوظيفية �ش�ل عام بدراسة الأ�ساق الفرعية ال�ي توجد �� ا�جتمع، وطبيعة وعليھ  

صادية والاجتماعية ال�ي �س�� إ�� تحقيق المز�د من ا�حر�ة الفردية، وذلك انطلاقا من تصورات النظم الاقت

، تز�د من دور المؤسسات والتنظيمات الاجتماعية باعتبارها تصادية. علاوة ع�� أن حر�ة العملآدم سميث الاق

 )120، صفحة 1999(الرحمن، . عامة الاقتصادي بصورةار�ة النظام الرأسما�� ا�ساقا فرعية، ��دف إ�� استمر 

 

 خلاصة:



 الإطار المنھجي للدراسة

19 
 

�عتمد �ل بحث عل�ي ع�� خطوات من�جية لدراسة أي موضوع، فمن خلال هذا الفصل تطرقنا إ�� 

عرض أهم ا�خطوات المن�جية ال�ي اعتمدناها �� دراستنا هاتھ ال�ي حاولنا من خلالها معرفة مسار الم�ون �� 

  شب�ي.مستغانم، وعن أهمية الت�و�ن �� مجال التسو�ق اللولاية شركة مروة شو�ينغ بمكتب 
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 فوائد التسو�ق الشب�ي. )5
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 الإطار النظري للدراسة                                                         

 الفصل الأول: مدخل ا�� التسو�ق الشب�ي                                         

 تمهيد:

من الأبحاث والدراسات العلمية نظرا لأهمي��ا البالغة،  اكب��  احظي موضوع التسو�ق الشب�ي نصيب

وسنقوم �� هذا الفصل باستعراض أهم العناصر ال�ي تمس موضوع دراستنا وذلك قصد �سهيل فهم متغ��ات 

  الدراسة.

 

 �عر�ف التسو�ق الشب�ي وأهم المصط�حات المتعلقة بھ: .1

 

 �عر�ف التسو�ق الشب�ي: .1.1

ع�� أنھ التسو�ق متعدد المستو�ات �� أوائل الأر�عينيات من القرن الما�ىي مع  الشب�يالتسو�ق �شار إ��  

 (Stewart, 1991, p. 6) ، بحيث هو مز�ج من البيع المباشر والتسو�ق متعدد المستو�ات.Nutraliteشركة 

من فروع البيع المباشر أي يتضمن تقديم السلع، وا�خدمات مباشرة للمس��لك�ن ع�� أساس  افرعويعت��  

جهات اتصال فردي، �� من�ل العميل أ أو �� أماكن أخرى. بمع�ى البيع خارج سلسلة المتاجر التقليدية. و�تم 

، كما يمكن التسو�ق الشب�ي من خلال ال�لمة المنطوقة، وهو أن ين�ح �خص �خصا آخر �سلعة معينة

لهذا ال�خص إدخال مسوق�ن آخر�ن ليقوموا بالبيع �حساب المؤسسة و�أخذ مقابل ذلك عمولة. و�مكن دفع 

 هذه العمولة ع�� عدة مستو�ات شرط أن تتوافق مع الشراء ا�حقيقي للمنتج أو ا�خدمة. 

اء المنتج شرط الشركة ال�ي �ستعمل التسو�ق الشب�ي يجب أن تتوفر ع�� ا�خصائص التالية م��ا شر 

ل�حصول ع�� العمولات، توظيف غ�� محدود، الأسبق �� الاش��اك هو الأك�� حظا من حيث العمولات والعكس 

�حيح تضع الشر�ات سقفا لكبح ت�خم عمولات رأس الهرم، ح�ى لا تل��م أموال الشركة فأغلب المنتجات 

قليدي. هذه ا�خصائص تو�ح أن مؤسسات �س��لك من قبل المسوق�ن لا من المس��لك�ن خلافا للتسو�ق الت

(ر�م و ضمان عدد كب�� م��م �عت�� ضمانا لتسو�ق السلع. أن ن حيث و التسو�ق الشب�ي محركها هو المسوق

 )66، صفحة 2020سام��، التسو�ق الشب�ي ب�ن الفعالية والاحتيال، 

�عبارات �سيطة، التسو�ق الشب�ي هو شبكة من الأ�خاص الذين لد��م إم�انية الوصول إ�� مجموعة 

من المنتجات وا�خدمات ال�ي يتم توزيعها من خلال تلك الشبكة، و�مكن للأفراد شراء هذه ا�خدمات 



 مدخل الى التسویق الشبكي   الفصل الأول 
 

23 
 

أجل الانضمام الشبكة من خلال دعوة الآخر�ن من  للاستعمال ال�خ��ي أو لبيعها للآخر�ن، ومن ثم توسيع

 (Griffiths & Toms, 2008, p. 1)إ�� الشركة.

 

 أهم المصط�حات المتعلقة بالتسو�ق الشب�ي: .2.1

كما سبق الذكر فالتسو�ق الشب�ي كمفهوم يتداخل مع المفاهيم التسو�قية السابقة بحيث يتفق معها من 

 حيث الهدف و�ختلف �� وسيلة تحقيق الهدف. 

 البيع المباشر: –أولا 

 المفهوم: 

ا�� هو عملية تدفق المنتجات من المنتج إ�� المس��لك الأخ�� مباشرة، يرتكز ع�� فكرة تحو�ل المس��لك�ن 

موزع�ن، عن طر�ق ت�و�ن مجموعة من الشب�ات البشر�ة ينتشر عن طر�قها المنتج للاعتماد ع�� الثقة المتبادلة 

 .ب�ن الشر�اء

 :أوجھ التشابھ مع التسو�ق الشب�ي 

 اخ��ال جميع القنوات التوزيعية الوسيطة.

 :أوجھ الاختلاف مع التسو�ق الشب�ي 

البيع وإنما إ�� إعطاء فرصة ا�حصول ع�� عمولات �� حالة ال��و�ج  يقتصر الامر ع��لا �� التسو�ق الشب�ي 

 لهذه المنتجات.

 :النتيجة 

 البيع المباشر هو التسو�ق الشب�ي.

 التسو�ق الالك��و�ي:–ثانيا 

 المفهوم: 

�سو�ق منتجات وخدمات جل ة ال�ي يتم من خلالها استخدام التقنيات الرقمية من أيهو العملية البيع

 بأك�� فعالية.المؤسسة 

 :أوجھ التشابھ مع التسو�ق الشب�ي 

 كلاهما �ستخدم التكنولوجيا الرقمية �� عملية ترو�ج المنتجات.

  :أوجھ الاختلاف مع التسو�ق الشب�ي 

�عتمد التسو�ق الشب�ي ع�� الموزع�ن كمروج�ن من الدرجة الأو�� أما �� التسو�ق الالك��و�ي فتعتمد 

 ز�ج ال��و��� ع�� الوسائل الالك��ونية.المؤسسات ع�� �ل عناصر الم
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 :النتيجة 

 التسو�ق الالك��و�ي هو وسيلة من وسائل التسو�ق الشب�ي.

 التسو�ق الهرمي: –ثالثا 

 المفهوم 

الهدف من هذا النوع جمع المال أك�� من التسو�ق بحد ذاتھ، بحيث تبدأ العملية ��خص �� أع�� الهرم 

 �عمل ع�� إقناع �خص�ن للانضمام لھ بتقديم مبلغ ما�� للاش��اك مع الوعد بر�ح مغري. 

 :أوجھ التشابھ مع التسو�ق الشب�ي 

 فيھ تفرعات �ش�ل موازي ع�� جانب الهرم.كلاهما عبارة عن ش�ل هند��ي ي�ون قمة الهرم �� الشركة و 

  :أوجھ الاختلاف مع التسو�ق الشب�ي 

 لا يوجد منتجات �� التسو�ق الهرمي فهو عكس التسو�ق الشب�ي.

 :النتيجة 

(سفيان، بن عبد العز�ز ، و بن ع�� ، التسو�ق الشب�ي �عت�� التسو�ق الهرمي هو أحد أنواع التسو�ق الشب�ي. 

 )137-136، الصفحات Qnet  ،(2017ب�ن حقيقة الر�ح و�يع الوهم ( حالة مؤسسة 

 

 بداية التسو�ق الشب�ي: .2

وال�ي �ان اسمها عند تأسيسها سنة Nutriliteاسمها ع�� يد شركة  1945ظهر التسو�ق الشب�ي عام 

�اليفورنيا فتمان لاحظت هذه الشركة ان الكث�� من عملا��ا جاءوا عن طر�ق معارف العامل�ن ��  1934

الشركة، وأ��م قاموا بدور الوسيط الدعاية ا�جانية للأقارب وغ��هم، وهذا مما دفع مديري تلك الشركة إ�� 

 لاحقا.�ات لت�ون نواة لبداية ما عرف بالتسو�ق الشب�ي إدخال أول خطة �عو�ض متعددة المستو 

، Amway باسمعندما ظهرت شركة جديدة �س�ى 1959برز التسو�ق الشب�ي �ش�ل أك�� عام  وقد 

�عمل �حد الآن و�� من أقوى  Amwayشركة ف�انت البداية ا�حقيقية لعصر التسو�ق الشب�ي وما زالت 

(الز�دي، .  1979شر�ات التسو�ق الشب�ي �� العالم أما الانتشار الاوسع للتسو�ق الشب�ي ف�ان �عد عام 

 )45، صفحة 2018التسو�ق الشب�ي �� ضوء فقھ المآلات، 

 

 أنواع أنظمة التسو�ق الشب�ي: .3

ن هناك و �� أن المسوق يقوم بت�و�ن شبكة أفقية من المسوق�ن ا�جدد ولا ي�: الواحدةنظام الطبقة  -أ

أي حد لعدد المسوق�ن ا�جدد الذين جل��م المسوق الأول يقصد بالشبكة الأفقية �� ا�جهة الامامية، 
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والقصد من تحديد هذا النظام هو ��جيع �ل مسوق ع�� جلب أك�� عدد من المسوق�ن و��ذا تصبح 

 المنافسة ب�ن المسوق�ن الرئيس�ن شديدة وعليھ ستج�ي الشركة أر�احا كب��ة من خلال هذه المنافسة.

 

صفوفة أن تتجھ �� اتجاه رأ��ي، يتقيد الموزع �عدد محدود �� ا�جهة الأمامية وع�� الم نظام المصفوفة: -ب

ي، ول�حصول ع�� قناع أ�خاص جدد لت�و�ن شبكت��م الرأسية وهو نوع من أنواع التسو�ق الشب�اب

العمولة �ش��ط تحديد عدد الز�ائن ا�جهة الامامية وعدد المستو�ات �ي لا يت�خم الش�ل و�التا�� 

 يحصد الز�ون الرئي��ي أموال لا �عد.
 

الأنظمة السابقة غ�� أن عدد مستوى الأول يحدد بمسوق�ن اثن�ن فقط و�ل � هو كبا� نظام الثنائي:  -ت

ھ ا�حق �� جلب مسوق�ن آخر�ن، ويش��ط توازن ا�جهت�ن اليم�ى من هذين المسوق�ن ا�جديدين ل

واليسرى لأخذ العمولة. ويعت�� هذا النظام من أك�� الأنظمة �عاملا وتحتسب العمولات �عدد الز�ائن 

 )145-143، الصفحات 2017(شرع و كيحول، ا�جدد أسبوعيا حسب �ل شركة. 
 

 مم��ات التسو�ق الشب�ي: .4

�عي�ن عدد محدود للمسوق�ن المشارك�ن �� سلسلة لا ��اية لها، و�لما كنت الأسبق �� دخول الشبكة،  -

 �لما ازدادت العمولات والعكس �حيح.  

 للعمولات لمنع ت�خم عمولات الا�خاص الرؤساء �� الشبكة، ح�ى لا تفلس الشركة.  اتحديد حد -

حال الانضمام ي�ون  و�� (up line) قبلك�� عملية التسو�ق الشب�ي يمكن الدخول عن طر�ق مسوق  -

 �� درجة تحت من الشبكة ليستفيد المسوق الأول من العمولات من جهد المسوق الثا�ي.

�� التسو�ق الشب�ي، يتم ال��ك�� �ش�ل أسا�ىي ع�� جذب وتجنيد المسوق�ن بدلا من ال��ك�� ع�� بيع  -

نتجات، لان اغلبية المنتجات �س��لك من قبل المسوق�ن لا المس��لك�ن، والسلعة هو مقصد صوري الم

 لان الشركة �ش��ط شراء منتج من منتجا��ا مقابل الدخول �� الشبكة.

�� نظام التسو�ق الشب�ي، الهدف الرئي�ىي للشركة هو جذب المسوق�ن للانضمام إ�� فر�قها، وعليھ  -

 ت ومزايا إضافية من خلال بيع المنتجات وجلب المز�د من المسوق�ن.   يكسب المسوق�ن عمولا 

�� �عض أنظمة التسو�ق الشب�ي، المسوقون ا�حاليون يقومون بتوظيف المسوق�ن ا�جدد مباشرة بدلا  -

 من إجراء عملية توظيف تنافسية. هذا �سمح لهم بتوسيع شبك��م ودعم أعضاء فر�قهم. 

�عمل ع�� نظام يتضمن خمسة مستو�ات لتعو�ض المشارك�ن. و��  معظم شر�ات التسو�ق الشب�ي  -

(قادر . Taylorهذا النظام، يحصل المشار�ون �� المستو�ات الأد�ى ع�� عمولات وهذا حسب ما ذكره 

 )195-194، الصفحات 2020و آسو، 
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 فوائد التسو�ق الشب�ي: .5

 الكث�� من المنافع، م��ا ما ي��:للتسو�ق الشب�ي 

لمنتجات دون م��ة شر�ات التسو�ق الشب�ي �� توف�� وسيلة مباشرة للمس��لك�ن ل�حصول ع�� ا •

تجار ا�جملة والتجزئة والوكلاء. وعليھ فإن �سبة الت�اليف تنخفض أما السلع ا�حاجة للتعامل مع 

 تصبح أك�� توفرا.و 

إن المبالغ ال�ي �ان يقتطعها الوكلاء، تجار ا�جملة والتجزئة، أصبحت مع هذا النوع من التسو�ق توزع   •

 ع�� المنتج بما يز�د ر�حھ.

 ال�ساهم التسو�ق الشب�ي ��  •
ً
قضاء ع�� الفقر، و�فتح للراغب�ن �� الزواج، ونحوه من ا�حاجات بابا

، وذلك عن طر�ق الانضمام إليھ.
ً
 واسعا

عة التسو�ق الشب�ي �� التعرف ع�� الناس، كسب العلاقات، توف�� ا�حر�ة �� اختيار أوقات تكمن منف •

العمل، وسيلة جيدة لكسب مصدر دخل ثا�ي وطر�قة ل�حصول ع�� تجارة خاصة، دون متطلبات 

 )925-924، الصفحات 2018(حفيظة بدر عبد ا�حميد إسماعيل، ��ج��ية. 

 

 ا�حكم الشر�� للتسو�ق الشب�ي: .6

 أقوال المعارض�ن للتسو�ق الشب�ي: -أ

 

يوجد فيھ ر�ا: المش��ك يدفع مبلغا قليلا من المال ليحصل ع�� مبلغ مضاعف، ف�ي نقود مع التفاضل  -

 والتأخ��.

العدد أنھ فيھ غرر: المش��ي لا �عرف نوع المنتج الذي اش��اه، ولا �عرف إن �ان �ستطيع تحصيل  -

 المطلوب من المش��ي�ن أم لا.

أ�ل أموال الناس بالباطل: المستفيد من هذا العقد هو الشركة فقط، والأسبق �� الاش��اك هو الأك��  -

 حظا والأعظم أجرا والعكس �حيح.

يوجد فيھ ميسر ومقامرة: المش��ك �ساهم بمبلغ ما�� و�توفق ر�حھ ع�� العدد الذي يحضره من  -

 فهو لا �عرف إن �ان غانما أو غارما. المش��ك�ن، وعليھ

 

 أقوال ا�ج��ين للتسو�ق الشب�ي: -ب
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ا�حكم ع�� ال�ىيء فرع من تصوره: عند إثبات �ىيء أو نفيھ عنھ مب�ي ع�� إدراك صورة ال�ىيء ومعرفة  -

 حقيقتھ.

 نظام وطر�قة العمل أدى إ�� حكم خاطئ ع�� هذا العمل العدم فهم  -

 والتسو�ق الشب�ي �سبب عدم �عمق �� ا�جال عدم التفر�ق ب�ن التسو�ق الهرمي -

 �ل أر�ان البيع موجودة والعقد وا�ح  -

 )102-65، الصفحات 2021(صال��، أن ي�ون المنتج نافع و�خدم مقاصد الشريعة  -

 

 التسو�ق الشب�ي �� القانون ا�جزائري: .7

ظهر �� بدايات هذه الالفية. ثم بدأ �� التوسع  ا�جزائر، إذ شب�ي حديث النشأة ���عت�� التسو�ق ال

والانتشار، لكنھ بقي دون غطاء �شري��، إذ انطلقت هذه الشر�ات للعمل، إطار الشر�ات است��اد وتصدير، 

 2019و�مسميات مختلفة، ولم يوجد �شريع صر�ح ينظم أعمال الشر�ات ولا �شريع يمنعها، ومع بدايات عام 

روعية وذلك بمناسبة � من شر�ات التسو�ق الشب�ي الناشطة �� ا�جزائر، أ��ا حصلت ع�� المشادعت الكث�

 .2019المالية لسنة  إصدار قانون 

 10ص المادة ثم صدرت �عليمة عن مدير�ة التشغيل والتنظيم ا�جبائي�ن، الغرض م��ا لفت الانتباه ا�� ن

بيا ينطبق ع�� المعاملات وعمليات بيع المباشر للشبكة ، ال�ي أ�شأت نظاما ضر�2019م امن قانون المالية لع

ا الممثلون المستقلون �� شر�ات ل��ة، ومن اهم بنودها ال�ي اعتمد عوالعمليات ال�ي تتم ع�� المنصات الرقمي

 التسو�ق الشب�ي البند الا�ي: 

 يتم تصنيف الوسطاء ا�� ثلاث فئات: :طر�قة م�افأة الوسطاء

البضائع ال�ي يتم �سو�قها و�قومون ببيعها باسم الشركة المالكة المسؤولة ع�� إعداد  تمتلكلا : الفئة الأو��

 البضائع المذ�ورة دون تحمل أي مسؤولية.

من الوسطاء موزع�ن مستقل�ن. فإ��م �شرعون �� شراء البضائع من مالك البضاعة من  :الفئة الثانية 

 .اخاصة ��الفئة الثانية أيضا إ�شاء شبكة توزيع ا� ذهن له�مكو أجل إعادة بيعها ع�� مسؤولي��م ا�خاصة. 

هم منسقو الشبكة وال��و�ج للمنتجات ال�ي سيتم �سو�قها، بالنسبة للمعاملات ال�ي  :الفئة الثالثة 

ي�ون الوسطاء مسؤول�ن عن تحصيل سعر ا�خدمة المقدمة للعميل ثم حيث تتم ع�� المنصات الرقمية، 

المذ�ور ا�� مدير المنصة. المقصود بالفئة الثالثة هم قادة التسو�ق الشب�ي، و�� الشروع �� سداد السعر 

وص، خطوة مهمة �� التشريع لهذا النظام الذي انتشر �� العالم الإسلامي عموما و ا�جزائر ع�� وجھ ا�خص

�ا خطوات أخرى لتشريع هذا النظام �شريعا يضمن حقوق المسوق�ن و ل�لك��ا خطوة خجولة يجب أن ت

الشر�ات و الافراد، و حق الدولة ع�� حد سواء، اذ لا يكفي إدراجها �� قانون المالية و لا قانون الضرائب و إنما 
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(  أن يخصص لها �شريع مستقل كما هو ا�حال �� الكث�� من الدول، ففي الدول منظمة الأسيان  العشرة :

إندونيسيا و مال��يا و الفلب�ن و سنغافورة و تايلاند و برو�ي دار السلام، و فيتنام، و جمهور�ة لاو الديمقراطية 

ن الداخلية لتلك الدول، الشعبية و ميانمار و كمبوديا ) �عت�� التسو�ق الشب�ي امر مشروعا بموجب القوان�

 التسو�ق الشب�ي �� آسيا و العالم حاليا. دول هذه المنظمة من الدول الرائدة �� مجال و�عت�� 

أن قطاعات الاعمال  وقامت معظم قوان�ن حماية المس��لك لتلك الدول �ش�ل أسا��ي بفحص وتحديد

لقانون و�التا�� فإن حماية المس��لك ضمنية �ش�ل تلقائي. و�س�� �شريعات حماية المس��لك ال�ي تنص اتمثل 

 لبيع المباشر والتسو�ق المباشر بالقانون.ع�� ال��ام رواد الاعمال �� مجال ا

فلا حرج أن �ستفيد المشرع ا�جزائري من هذه التجارب الرائدة �� سن �شريع مخصص للبيع المباشر 

عموما وللتسو�ق الشب�ي ع�� وجھ ا�خصوص باعتبار أن التسو�ق الشب�ي أك�� انتشارا من بقية طرق المقاصة 

، 2022(صوادقية و خنوش، البيع المباشر بنظام التشو�ق الشب�ي �� التشريع ا�جزائري، ا�خاصة بالبيع المباشر. 

 )537-534الصفحات 

 

 خلاصة:

تطرقنا �� هذا الفصل إ�� أهم ا�جوانب المتعلقة بالتسو�ق الشب�ي وإعطاء �عض المفاهيم والتعر�فات 

ا�جزائر. تحديد مم��اتھ وخصائصھ وذكر طر�قة العمل فيھ خاصة �� وة بھ مع ذكر الأهمية والأهداف، ا�خاص

           



 

 

 

 الفصل الثا�ي:                                              

 التكو�ن وعلاقتھ بالتسو�ق الشب�ي                                

 

  �عر�ف التكو�ن. )1

 أصناف التكو�ن. )2

 أهداف التكو�ن. )3

 التكو�ن. أساليب )4

 مبادئ التكو�ن. )5

 .أهمية التكو�ن �� مجال التسو�ق الشب�ي )6
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 الفصل الثا�ي: التكو�ن وعلاقتھ بالتسو�ق الشب�ي.                               

 : تمهيد

يلعب الت�و�ن دورا أساسيا �� ز�ادة فعالية الشركة من خلال تحس�ن مهارات وقدرات الم�ون�ن ال�ي 

 أدا��م. �ساعدهم ع�� تحس�ن

حيث أصبح ت�و�ن الم�ون�ن أثناء العمل ضرورة حتمية لا يمكن الاستغناء ع��ا من طرف الشركة إذا 

دت تحس�ن نوعية خدما��ا والارتقاء ��ا إ�� مستوى يضمن لها المنافسة والاستمرار والتطور خاصة �� مجال اأر 

أن تتا�ع باستمرار مستوى أداء م�ون��ا، ومنھ  من بلوغ هذه الم�انة لابدالشركة التسو�ق الشب�ي، وح�ى تتمكن 

 تحديد الاحتياجات الت�و�نية لهم.

 

 �عر�ف التكو�ن: .1

هو عملية مستمرة �س��دف إجراء �غي�� دائم �سبيا �� قدرات الفرد مما �ساعده ع�� أداء وظيفتھ بطر�قة 

هارة المتعلقة بأداء مهمة. وهو كذلك أفضل، ويعرف أيضا بأنھ إجراء منظم ي��ود الافراد من خلالھ بالمعرفة والم

عملية منظمة، محورها الفرد �� مجملھ، ��دف إ�� احداث �غ��ات محددة سلوكية لمقابلة الاحتياجات سواء 

 �انت حالية أو مستقبلية، يطل��ا الفرد أثناء عملھ وأيضا �� بيئة العمل.

ف�� العمال لتحس�ن معارفهم ع�� أنھ مجمل النشاطات، الطرق ال�ي �ساعد �� تحSEKIOUوعرفھ 

(السعيد، وقدرا��م الفكر�ة، لأجل تحقيق أهداف المنظمة من جهة، وأهدافهم ال�خصية من جهة أخرى. 

 )32-31، الصفحات 2011

 

 أصناف التكو�ن: .2

 :، حيث يصنف حسب عدة أسس أهمهاالشركةيوجد العديد من أنواع الت�و�ن �� 

 :نجد �� هذا الصنف عدة أنواع أبرزها: التكو�ن حسب مرحلة التوظيف 

 

التوجيھ العام للموظف ا�جديد، الت�و�ن أثناء  ينقسم إ��:التكو�ن من التوظيف �� المراحل الأو��:  -أولا

 تأدية ا�خدمة، التخصص الابتدائي.
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و�تضمن الت�و�ن �غرض النقل لوظيفة أخرى أو ال��قية التكو�ن من التوظيف �� المراحل المتقدمة: -ثانيا

 وأيضا الت�و�ن �غرض تجديد المعلومات والمهارات. 

 

 :ي�ون تقسيمھ تبعا للوظائف ا�ختلفة م��ا:  التكو�ن حسب الوظائف 

 

 ويشمل المهارات وا�خ��ات لمزاولة عمل متخصص أو المهنة.التكو�ن التخص��ي:  -أولا

 يتمثل �� �عدد مهارات تنفيذ الاعمال الإدار�ة لدى الموظف.التكو�ن الإداري:  -ثانيا

 �شمل الأعمال المي�انيكية واليدو�ة. التكو�ن الم�ي:  -ثالثا

 

 :يتم تقسيم هذا النوع إ�� قسم�ن هما: التكو�ن حسب م�ان العمل 

 

أو �� مواقع العمل، أو  شركةالتا�عة للراكز الت�و�ن مي�ون هذا الصنف �� : الشركةالتكو�ن داخل  -أ

 �� الإدارة.

، الصفحات 2023(ياس�ن و عبد الهادي، . ي�ون هذا الت�و�ن خارج بيئة العمل: الشركةالتكو�ن خارج  -ب

66-67( 

 

 أهداف التكو�ن: .3

 الت�و�ن العديد من الأهداف، ومن أهمها:يحقق 

 بمهارات ومعارف من أجل أداء عملھ بالكفاءة المطلو�ة.تزو�د الموظف  -

اتاحة الفرص للعامل من أجل تطو�ر أدائھ، ل�ي يقف ع�� �ل ما هو حديث �� مجال التطور  -

 التكنولو�� والعل�ي.

إحساس العامل بالأمن والأهمية �� العمل، وهذا �ساهم �� التقليل من معدل دوران العمل ومن �سبة  -

 التغيب.

م�ان جيد  لشركةللمؤسسة، ويعزز من إدراكهم بأن االتطو�ر والت�و�ن يز�د من ال��ام الأفراد وولا��م  -

 للعمل.

 . لشركةايقوم الت�و�ن بمعا�جة نقاط ضعف الأداء، مما ينعكس بنتائج إيجابية ع�� مستوى  -

 �ساعد الت�و�ن �� تجديد المعلومات، الأك�� تلاؤما مع المعطيات ا�جديدة. -
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حيث  ،الشركةر�ط أهداف العمال بأهداف و ع�� ا�جتمع ا�خار��،  لشركةاد الت�و�ن �� انفتاح �ساع -

 �ساعد �� فعالية الاستشارات الداخلية.

�عمل ع�� تقو�ة العلاقات الإ�سانية ب�ن الموظف�ن وذلك من خلال إمدادهم ب�ل المعلومات ال�ي تتعلق  -

 بأهداف المنظمة ومراحل تنفيذ العمل.

المعلومة سواء �ان من أع�� إ�� الأسفل أو العكس بطر�قة تحافظ ع�� أهداف  وسائل انتقال�سهيل  -

 المنظمة.

(ق�ار ، بوضع شروط أفضل للاندماج �� جميع المستو�ات.للشركة�عت�� الت�و�ن استثمارا هاما بالنسبة  -

 )196-194، الصفحات 2016و قندري، 

 

 التكو�ن: أساليب .4

 يمكن إتباع مجموعة من الوسائل للقيام �عملية الت�و�ن نذكر م��ا: 

  :أسلوب ا�حاضرة 

�عت�� العملية الت�و�نية �� أسلوب ا�حاضرة طر�قة من الطرق التقليدية و��ون الم�ون متحكما �� طر�قة 

هذه  أن معارضة أحد من ا�حاضر�ن، بحيثالت�و�ن المتبعة إذ يقوم �عرض ما يراه من مواضيع دون أن يتوقع 

الطر�قة �عيق �� التواصل ب�ن الملقي والمتلقي، ولكن تفيد كذلك �� إعطاء حقائق و�ساعد المت�ون �� تحديد 

 وجهة نظره بالنسبة للمسائل المعروضة عليھ.

 :أسلوب ا�حالات 

�� أن الم�ون يقوم باختيار ا�حالات �عت�� هذه الطر�قة أك�� استخداما ولك��ا تختلف عن الطر�قة السابقة  

سلوب الأ ال�ي �عرض للمناقشة بدلا من قيام ا�حاضر�ن باق��اح المشا�ل ال�ي تتناول �� المناقشة، و��دف هذا 

 إ�� ��جيع الم�ون�ن ع�� التحليل أك�� من محاولة معرفة الأسباب ال�ي أدت إ�� خلق المش�لة. 

 :أسلوب تمثيل الأدوار 

ا �انت لوب �� تمثيل أدوار الأ�خاص الذين �شملهم ا�حالات المعروضة للبحث، فمثلا إذيتمثل هذا الأس

�خصية، يقوم أحد ا�حاضر�ن بتمثيل دور " المقابل الممثل للإدارة " و�قوم �خص ا�حالة تتمثل �� مقابلة 

آخر بتمثيل دور ال�خص" طالب العمل " ال�ي تتم مقابلتھ، ثم يتصور �ل م��ما أنھ �� ا�حياة العملية و�قوم 

 ء تمثيلھ. بإدارة المقابلة ع�� هذا الأساس، و�عتمد هذه الطر�قة ع�� تفك�� �ل م��ما �� الموقف أثنا

  :أسلوب ا�حا�اة 

باهظة الت�اليف مبنية ع�� تمثيل للواقع، وتتم بوضع  تطورا و��ك�� الأساليب أالأسلوب من �عد هذا 

المت�ون �� بيئة �عكس الواقع ا�حقيقي للوظيفة و�تو�� الم�ون �عد ذلك ت�و�ن و�عليم المت�ون�ن ع�� أداء 
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(مهمل، دور التكو�ن �� تنمية أداء المورد البشري �� المنظمات يفة.العمل المطلوب من خلال قيامھ بمهام الوظ

 )206-205، الصفحات 2018دراسة حالة.،  –الاقتصادية بالقطاع السيا��ي ا�جزائري 

 

 مبادئ التكو�ن: .5

فعالية ال، ح�ى تتحقق لشركةابيوجد عدة مبادئ ال�ي يجب مراعا��ا عند ممارسة العملية الت�و�نية 

 والنتائج المس��دفة من الت�و�ن. ومن أهم هذه الأسس ما ي��:

 

  :التكو�ن �شاط مستمر 

الت�و�ن هنا ليس مجرد حل مؤقت أو أمر كماليا ت�جأ إليھ الإدارة أو تتصرف عنھ باختيارها، ولكن الت�و�ن  

شامل �جميع المستو�ات التنظيمية، �عد و �شاط مستمر وضروري، أي ملازم للتطو�ر الوظيفي للعامل. 

 ان. فالت�و�ن يمثل �شاطا مستمر الت�و�ن المستمر استثمارا �� الأداء وعليھ لا يجب أن يتوقف عند حد مع�

 ورئيسيا �� مناسبات متعددة ع�� مدار ا�حياة الوظيفية للفرد.

 

 :التكو�ن نظام مت�امل 

. غفراإ�� الت�و�ن ليس �شاطا عشوائيا بل هو عمل ت�و��ي م��ابط ومت�امل، فهو لا ينشأ من فراغ ولا يتجھ  

 و�مكن إيضاح الت�و�ن ت�املھ �الآ�ي: 

o  الأفراد أمر مطلوب.ت�و�ن 

o .مطلوب من المت�ون�ن إكساب المعلومات وا�خ��ات والمعارف 

o .الم�ون�ن والمسؤول�ن الآخر�ن هم من يقومون بالعمل الت�و��ي 

o  لشركةاالتحديات والمشكلات ال�ي �عا�ي م��ا. 

o .توصيف الأنماط التنظيمية والإدار�ة وتحليلها 

o .تقييم أداء الأفراد وتحليل سلوكهم 

o .تحديد الاحتياجات الت�و�نية 

o .تصميم ال��امج الت�و�نية وتنفيذها 

o .متا�عة النشاط الت�و��ي وتقييمھ 

o  .يتمثل الت�امل الاقتصادي �� خفض الوقت اللازم لأداء العمل، تحس�ن النتائج وانخفاض النفقات 

o ومعلومات أو قدرات  تتمثل النتائج البشر�ة �� أعداد م��ايدة من العامل�ن الذين توجد لد��م خ��ات

 معينة ال�ي �عت��ها الإدارة واجبة لأداء عمليات محددة.
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 :��التكو�ن �شاط متجدد ومتغ 

هو أن الت�و�ن عملية تتصف بالتغي�� والتجديد، ت�ون مرنة وذلك لتعاملھ مع عدة متغ��ات سواء داخل 

و�ن من أجل �بالتغي��. و�تلقى العامل الت، ومن تم لا يجب أن يتجمد �� قوالب، وإنما أن يتسم لشركةاأو خارج 

التغي�� �� سلوكھ وعاداتھ، وتتغ�� وظائف المت�ون�ن من أجل مواجهة الظروف الاقتصادية و�� وسائل العمل. 

 والمسئولة عن تحديد وتطو�ر النشاط الت�و��ي ت�ون من طرف إدارة الت�و�ن. 

 

 :التكو�ن �شاط إداري وف�ي 

إدار�ا يجب أن تتوافر فيھ أساسيات العمل الإداري الكفء، ووضوح السياسات �عت�� الت�و�ن عملا 

والأهداف، توافر الموارد البشر�ة والمادية، توافر الرقابة المستمرة وأخ��ا توازن ال��امج وا�خطط. الت�و�ن هو 

اد المنا�ج. و�� عمل ف�ي يحتاج إ�� خ��ات تخصصية �� تحديد الاحتياجات الت�و�نية، الموارد العلمية وإعد

 تنفيذ ال��امج الت�و�نية ومتا�ع��ا وتقييمها يحتاج إ�� خ��ة.

 

 :مقومات الإدار�ة والتنظيمية للتكو�ن 

o .وضع خطة للعمل تحدد الأ�شطة والأهداف 

o .يجب أن تتوفر المعدات اللازمة من أجل الأداء السليم �� العمل 

o .توفر الرقابة والتوجيھ المستمر �� أداء العمل 

o يجب أن ينظر للت�و�ن ع�� أنھ وسيلة لإصلاح العيوب وأخطاء عمليات التعي�ن. لا 

o  داء الوظيفي للعامل�ن وهو وسيل��م ل�حصول ع�� حوافز الأ �ساعد الت�و�ن �� تحس�ن 

 إيجابية مس��دفة.

 

 :التكو�ن عملية محددة ومنظمة 

لتحقيق الغايات المرجوة، فالت�و�ن  تقت�ىي العملية الت�و�نية ع�� الاعتماد �� التخطيط العل�ي الفعال

رات والمعرفة والمواقف ال�ي ير�دها الفرد لأداء عملھ، ايجب أن ي�ون استثمارا مخططا �� مجال تطو�ر المه

فالت�و�ن ليس مفتوحا بلا حدود، فهو لا ينشأ من فراغ وإنما يوجد علاقة متينة بينھ و��ن البيئة التنظيمية 

 )34-31، الصفحات 2009(بلال، �ي الذي تم من طرف المناخ العام. ا�حيطة بھ، العمل الت�و�
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 :أهمية التكو�ن �� مجال التسو�ق الشب�ي .6

يحتل الت�و�ن �� التسو�ق الشب�ي م�انة مهمة وكب��ة �� وقتنا ا�حاضر، فهو أحد الر�ائز الأساسية لفهم 

 العمل وتتمثل أهميتھ فيما ي��:هذا الش�ل ا�جديد �� 

 العمل ع�� ر�ط أهداف الشر�اء بأهداف الشركة. •

 توطيد العلاقة ب�ن الشركة والشر�اء. •

 تطو�ر الإنتاج، فالت�و�ن يجب أن يتبعھ تحس�ن نوعية الإنتاج. •

 ع�� العالم ا�خار��، وذلك ��دف تطو�ر برامجها. لشركةانفتاح المساهمة �� ا •

 ال�ي ي�ون سب��ا �� الغالب كفاءة الشر�اء.التقليل من ا�حوادث  •

 مساعدة الشر�اء والم�ون�ن ع�� تحس�ن فهمهم واستيعا��م لدورهم �� الشركة. •

 تنمية العوامل الدافعة لأداء وتوف�� الفرصة أمام الشر�اء لل��قية �� العمل. •

 معا�جة ا�خلل �� الأداء الك��. •

 الش�ل ا�جديد من العمل. التأقلم هذاعدم التقليل من معدلات الدوران وترك العمل �سبب  •

يقلل الت�و�ن ا�حاجة إ�� الإشراف، فالموظف المت�ون الذي ��� ما يتطلب عملھ �ستطيع انجاز  •

 ذلك العمل، دون ا�حاجة إ�� المراقبة. 

 

 خلاصة:

الذي �عد لقد تناولنا �� هذا الفصل النظري �عض المفاهيم الأساسية وال�ي تتمثل �� التسو�ق الشب�ي 

ثم  من المفاهيم ا�حديثة ناتجة عن مختلف التطورات ال�ي شهدها العالم من الأش�ال ا�جديدة �� العمل، ومن

  تطرقنا إ�� الت�و�ن وأهميتھ �� ا�جال التسو�ق الشب�ي.



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الإطار الميدا�ي للدراسة                                      

 المن�جية المتبعة لإنجاز الدراسة. )1

 التعر�ف بميدان الدراسة. )2

 وتحليل المقابلات الميدانية.رض ع )3
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 الإطار الميدا�ي للدراسة                                                     

 تمهيد:

ضوء ية ومحاولة تحليل البيانات ع�� سنحاول من خلال هذا الفصل عرض وتحليل المقابلات الميدان

 .الفرضيات وا�خروج بالنتائج العامة للدراسة �� الأخ��

 

 المن�جية المتبعة لإنجاز الدراسة: .1

 

 المن�ج المتبع: .1.1

ج ��دف ا�� اعتمدنا �� دراستنا ع�� المن�ج الكيفي �ونھ �ساعد �� فهم وتفس�� الواقع الاجتما��، فهو من�

 )141، صفحة 2022(بختھ، ع�ى الأقوال ال�ي تم جمعها او السلوكيات ال�ي تم ملاحظ��ا.مفهم الظاهرة، بحصر 

ساعدنا ع�� معرفة المسار الم�ي للم�ون �� �ونظرا لطبيعة المش�لة المطروحة فإن المن�ج الكيفي وتقنياتھ 

شركة مروة شو�ينغ للاستثمار من خلال جمع ا�خطابات ورصد السلوكيات بالاستعانة بتقنية الملاحظة 

 بالمشاركة.

 

 عينة الدراسة: .2.1

، فأخذنا من �ل الفئة عينة قسم إ�� فئاتنلأن مجتمع البحث ي ع�� العينة ا�حصصية �� دراستنا اعتمدنا

تضمنت مجموعة من الم�ون�ن �� بحيث ، �� مفردات البحثوذلك من أجل التقرب م��م و��ون هناك التنوع 

لولاية مستغانم ن م�ون من جميع المستو�ات �� الرتب بمكتب �للاستثمار وشملت عشر شركة مروة شو�ينغ 

)(formateur- tchief- major-leader ،تم اختيارهم وفقا ل�خصائص التالية: ا�جنس (ذكر/ ان�ى)، السن ،

 المهنة، الأقدمية �� الشركة. ا�حالة المدنية (أعزب/ م��وج/ أرمل/ مطلق)، المستوى التعلي�ي،

 

 تقنية الدراسة: .3.1

بحوث وال�ي تتمثل �� التفاعل اللفظي المنظم ب�ن الباحث والماستخدمنا تقنية المقابلة نصف الموجهة 

و�عت�� محادثة موجهة يقوم ��ا الباحث مع المبحوث  ...ل�حصول ع�� المعلومات المتعلقة بالمش�لة المطروحة

 )181-180، الصفحات 2021(مليكة، الغاية م��ا استثارة أنواع معينة من البيانات لاستغلالها �� بحث عل�ي.
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دراسة وال�ي ساعدتنا �� اكتساب ثقة لاعتمدنا ع�� تقنية الملاحظة بالمشاركة كتقنية تدعيمية لكما  

ظروف العمل �� شركة مروة شو�ينغ للاستثمار ء أدا��م لمهامهم والاطلاع ع�� المبحوث�ن ورصد تصرفا��م أثنا

 بمكتب لولاية مستغانم.

 

 ظروف إجراء المقابلة: .4.1

مع المبحوث�ن الذين يمثلون م�ون�ن من شركة  2024قمنا بإجراء عشر�ن مقابلة ب�ن شهري فيفري ومارس 

 مروة شو�ينغ للاستثمار بمكتب لولاية مستغانم من مختلف المستو�ات.

ن إجراء و �وناختار الم�عد أخذ مواعيد مع الم�ون�ن قمنا بإجراء المقابلات �غرفة خاصة للقاءات العمل، إذ 

أما �� الف��ة  12:00و 10:00المقابلات �� أوقات مختلفة �و��ا الف��ة ال�ي تقل ف��ا حركة العمل صباحا ما ب�ن 

أي �عد دخول الم���ح�ن لقاعة العرض لفهم هذا الش�ل ا�جديد من العمل من أجل  16:00و 13:30المسائية 

لنا ��م هاتفيا من أجل تحديد الموعد مسبقا، بحوث�ن اتصك �عض المالانضمام للعمل �� هذه الشركة، �ان هنا

لتجنب مضايق��م �� عملهم نظرا لعدم وجودهم �� مقر العمل، وذلك لطبيعة عملهم �� داخل المكتب وخارجھ 

 لأن البعض م��م �عمل �� م�اتب أخرى خارج ولاية مستغانم نظرا لمهامهم المتعلق بمستواهم �� الشركة.

مدة المقابلات ما ب�ن نصف ساعة إ�� ساعة كما �انت هناك �عض الإجابات ا�حدودة وا�ختصرة  تراوحت

حيث امتنع �عض الم�ون�ن بطر�قة غ�� مباشرة الاجابة عن السؤال المرتبط بظروف العمل �� المكتب. و�ان 

�� عملهم. ولكن عندما  هناك �عض التخوف من المقابلة لأ��م يتعاملون لأول مرة مع باحث�ن جامع�ن يبحثون 

شرحنا لهم الهدف من هذه المقابلة رحبوا بالفكرة و�الموضوع الذي �انت المقابلة بالنسبة لهم فرصة لإبداء 

 آرا��م. 

و�و�ي أعمل �� شركة مروة شو�ينغ للاستثمار بمكتب لولاية مستغانم ولدي علاقة عمل معهم لم أجد 

ابلات معهم وعليھ تم القبول ع�� الت�جيل الصو�ي لبيانا��م صعو�ة �� اختيار المبحوث�ن لإجراء المق

 ال�خصية.

 تضمن دليل المقابلة ثلاث محاور: دليل المقابلة:

 .اختيار مهنة التسو�ق الشب�يا�حور الأول: 

 .التكو�ن �� شركة مروة شو�ينغ للاستثمار بمكتب لولاية مستغانما�حور الثا�ي: 

 )01(ينظر دليل المقابلة الم�حق رقم  .للمكون�ن �� مجال التسو�ق الشب�يظروف العمل ا�حور الثالث: 

 التحليل الكيفي للمقابلات: .5.1
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إعادة تحتاج �لها إ�� تحديد و خام �عد إجرائنا للمقابلات ع�� عينة الدراسة، فإننا حصلنا ع�� بيانات 

ترتيب وتنظيم واخ��ال، ولهذا �ع�ن علينا الاستماع إ�� الت�جيلات والقيام باستنساخ بياناتنا الم�جلة صوتيا، 

البيانات �� جداول من أجل نظمنا ثم قمنا بالقراءة الدقيقة ل�ل ��خة ال�ي قمنا بن�خها ح�ى ال��اية، �عدها 

 .�� التحليل�سهيل عملية اختيار المقاطع ال�ي تفيدنا 

 

  :اعتمدنا �� التحليل ع�� مجموعة من الأسماء المستعارة وذلك لضمان سر�ة الأسماء المستعارة

 وخصوصية المبحوث�ن.

 

 :لقد قمنا بوضع مواصفات ل�ل مبحوث أمام الاسم المستعار، بحيث ركزنا ع��  مواصفات المبحوث�ن

حالة المدنية، المستوى التعلي�ي، المواصفات ال�ي �ساعدنا �� التحليل و�انت �الآ�ي: ا�جنس، السن، ا�

 )02م�حق رقم ا�جدول (انظر إ�� المهنة، الرتبة والاقدمية �� الشركة. 

 

 :قمنا باختيار أحسن المقاطع المع��ة عن العناصر المراد تحليلها  تحديد المقاطع ا�خاصة بالتحليل

والقيام �عملية تقاطع ب�ن المقاطع بحيث ركزنا ع�� الاختلاف وليس ع�� التشابھ فيما يخص تصر�حات 

 المبحوث�ن.

 

  :المقاطع ال�ي تحدث أ�حا��ا باللغة العامية إ�� اللغة الفص�� بحيث  �عمدنا ترجمةترجمة المقاطع

 ل اللغة العامية لتقر�ب المع�ى للقارئ.يشكتب نا�ون سهلة �� القراءة والفهم كما قمت

 

 التعر�ف بميدان الدراسة: .2

�� ش�ل �خص طبي��، مقرها الرئي��ي ��  2017للاستثمار �� أكتو�ر  تأسست شركة مروة شو�ينغ

الم��رة تحولت إ�� شركة ذات ولاية الوادي، تمكنت من فرض مصداقي��ا وسمع��ا ا�حسنة و�فضل النتائج 

�جل التجاري، �س�� الشركة من لوهذا أصدق وأضمن ش�ل قانو�ي لدى المركز الوط�ي ل 2018أسهم �� ف��اير 

طرف مجلس الإدارة ي��أسھ مجلس الرئيس للمدير العام منصر محمد، فرصة استثمار بمبلغ �سيط وذلك 

رها �� مجموعة من الأجهزة الكهرو من�لية، الأجهزة �شراء حزمة من منتوجات الشركة، وال�ي تتمثل بدو 

الإلك��ونية، أثاث من��� بالإضافة إ�� ا�خدمات �العمرة والسياحة والعديد من منتوجات أخرى، وتتعامل مع 

 بر�د ا�جزائر �� �ل معاملا��ا النقدية.
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ف الشركة، �عد الشراء �عت�� خدمة توصيل المنتوجات إ�� المش��ك�ن �� ر�وع الوطن خدمة مجانية من طر 

ق ومستثمر وممثل مستقل للشركة والت�جيل يمكنك ا�حصول ع�� متجر إلك��و�ي �� موقع الشركة، كمسوّ 

 مع خطة أر�اح أسبوعية، فالشركة تتمثل ب�ل ما هو منتج، عمولات، توصيل، نظام �� الموقع والمستو�ات.

عداد القادة كفرع خاص للت�و�ن وذلك للاستثمار أ�اديمية للتدر�ب وإ أسست شركة مروة شو�ينغ

بالورشات �� الم�اتب، المعسكرات، المؤتمرات ا�جهو�ة والوطنية وللقاءات التأهيلية لكسب المهارات و�ناء 

 شب�ات. 

للاستثمار �عقد قانو�ي بي��ا و��ن �ل شر�ك، و�حتوي هذا العقد ع�� مجموعة  تتمتع شركة مروة شو�ينغ

 ع�� �ل شر�ك الاضطلاع عل��ا وفهمها ثم الامضاء عل��ا قبل الت�جيل. من البنود، وال�ي يل��م 

: "فإن الأ�خاص الطبيعي�ن، مهما �انت 10المادة  79العدد  2019وفقا ل�جر�دة الرسمية لقانون المالية 

ت وضعي��م إزاء الفئات الأخرى من المداخيل، الذين ينشطون �� إطار دائرة توزيع السلع وا�خدمات ع�� منصا

رقمية أو بال�جوء إ�� البيع المباشر ع�� الشبكة، يخضعون للاقتطاع من المصدر محرر من الضر�بة بمعدل 

�عنوان الضر�بة ا�جزافية الوحيدة". و�� رسالة من وزارة المالية من المدير�ة العامة للضرائب تو�ح  5%

 ت من إدارة المؤسسة)(مصدر المعلومابالتفصيل الفئات المس��دفة وا�خاضعة لهذه الضر�بة. 

 

 

 عرض وتحليل المقابلات الميدانية: .3

�عد قراءة معمقة ومكثفة للمقابلات لمسنا وجهات نظر مختلفة ومواقف م��ا ما هو متشابھ وم��ا ما هو 

 متعارض وهو ما سيت�ح لنا من خلال س��ورة التحليل.

 

 ا�حور الأول: اختيار مهنة التسو�ق الشب�ي:

 

الاختيار الم�ي من المواضيع الهامة ال�ي شغلت العديد من الباحث�ن، �ونھ اللبنة الأساسية �عد موضوع 

للاستقرار الاجتما�� والاقتصادي للفرد، ذلك أن اتخاذ قرار الاختيار لا ي�ون بصفة عشوائية بل وفق 

ھ ورغباتھ فالكشف عن مي�ان��مات ضرور�ة، بحيث اعت�� "جين�برغ" أن اختيار الفرد للمهنة ي�ون وفق قدرات

 هذه العوامل سيؤدي إ�� التكيف مع المهن ال�ي يختارها مما يؤدي إ�� إشباع رغباتھ.

كما �عرفھ لطفي طلعت إبراهيم ع�� أنھ تفضيل الفرد لنمط مع�ن من الأعمال لتحقيق الرضا عن العمل،  

ودو�دار ع�� أن الاختيار الم�ي يقصد بھ انتقاء أفضل الافراد وأكفأهم من المتقدم�ن  و�تفق �ل من الداهري 

 )102-100، الصفحات 2016(فضيلة، للمهنة. 
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ظهر مع التطور التكنولو��،  الذيمن الاش�ال ا�جديدة �� العمل  بحيث �عت�� التسو�ق الشب�ي شكلا

 اختيار المبحوث�ن لهذه المهنة.  ددت عواملوعليھ �ع

 لتسو�ق الشب�ي من قبل المبحوث�ن: عوامل اختيار مهنة ا .1

 

 حب الاكتشاف لهذا الش�ل ا�جديد من العمل: .1.1

سنة، مطلقة، مستوى  49مفيدة (المبحوثة هناك مبحوث�ن �ان سبب التحاقهم هو حب الاكتشاف مثل 

نْجَ  �� الشركة).سنوات اقدمية  3ثانوي، بائعة �� محل، 
َ
لا سَييْ�َ�ا أيا ْ�غيتْ ح فيھ، حَاجَة جْديدَة وْعُمْري " ْ�غيتْ ن

فْهَا".
َ

ش
َ
ت

ْ
ك

َ
 ن

 ترجمة المقطع:

 "أردت أن أنجح فيھ، هو ��يء جديد ولم أجر�ھ من قبل لذلك أردت أن أكتشفھ".

يتْ " ْ�غِ عام�ن أقدمية). سنة، م��وجة، أستاذة علوم الطبيعة وا�حياة، مستوى جام��، 44( سل�ى تقول بينما 

سَيِ 
ْ
بِْ� �

َ
 � ي حَاجَة جْديدَة، وْأنا ن

ُ
تِْ� الم

َ
امَراتْ بَان

َ
عِ غ

ْ
ة، رَ�ِ � الأبْوابْ رَاهُمْ مْبَل

َ
سْتَاذ

ُ
صْبَحْ أ

َ
بَل مَا ن

ْ
رْصَة ي جَابِْ� �نْ ق

ُ
� ف

ضَيَعْهَا".وْأنا مَنَبْغِ 
ْ
 يشْ ن

 ترجمة المقطع:

المغامرات، رأيت بأن الأبواب مغلقة قبل ما أصبح أستاذة، جاءت�ي "أردت أن أكتشف ��يء جديد لأن�ي أحب 

 الفرصة وأنا لا أحب أن أضيعها".

 

 تحس�ن المستوى المعي�ىي: .2.1

التسو�ق الشب�ي تحس�ن المستوى المعي�ىي، وذلك راجع إ�� تحقيق دخل إضا��، �� نخراط الا من ب�ن مزايا 

بناء فرص تجار�ة من خلال توسيع الشبكة من المش��ك�ن وتحقيق الأهداف المادية، بالإضافة إ�� ذلك يمكن 

 مباشرة ا�حصول ع�� المنتجات وا�خدمات دون وسطاء مما يقلل من الت�اليف. 

رِ سنة، أعزب، مستوى ثانوي، عامل يومي، عام�ن أقدمية).  31( نأم�و�� هذا الصدد يقول 
َ

دامْ �� ش
َ

نْتْ خ
ُ

ة " ك
َ

ك

اصَّ 
َ

انْ عَنْدِ خ
َ
دْمَة زَاوْجَة، وْ�

َ
دَمْ خ

ْ
خ

َ
حَوَسْ ن

ْ
نْتْ ن

ُ
عي��ي"ة وك

َ
حَسَنْ مُسْتَوَايَ الم

ْ
شْ ن

َ
مُوحْ با

ُ
 .ي ط

 ترجمة المقطع:

خاصة، و�ان عندي طموح ل�ي أحسن من "كنت أبحث عن عمل آخر موازي لعم�� �� الشركة ا�

 مستوى المعي�ىي".
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نْتُ ضِ سنة، أعزب، مستوى ثانوي، عون أمن، عام�ن أقدمية). 33مسوق، ( كر�م�� نفس السياق يقول 
ُ

ا ك
َ
دَ "أن

دِ 
ْ
لْ وت

ُ
دْخ

َ
اسْ ت فْتْ النَّ

َ
تْ ش

ْ
ل

َ
ا دْخ

َ
كنْ لمـــ

َ
بَ�ي وَل

َ
سْو�قْ الش

َ
ا الت وَصَلْ أيَّ

ْ
عَمَقْتْ فِ يرْ دْرَاهَمْ بَاشْ ت

ْ
ادِ �

َ
فْتَھْ بَ�� غ

َ
ي يھْ وْش

عِ يْفِ 
َ
سْتَوَى الم

ُ
مُورْ منْ بَيْ�َ�ا الم

ُ
 أ

ْ
  ي��ي".يدْ�ي �� بَزَاف

  ترجمة المقطع:

"أنا كنت ضد العمل �� مجال التسو�ق الشب�ي، ولكن لما انضممت لهذه الشركة لاحظت بأن هناك شر�اء 

انخرطت فيھ واكتشفت بأنھ سوف يفيد�ي �� عدة أمور م��ا تحصلوا ع�� أموال وحققوا أهدافهم، وعليھ 

 تحس�ن المستوى المعي�ىي".

 

 بناء علاقات جديدة: .3.1

الشب�ات التواصل مع الناس وتوسيع  من لتسو�ق الشب�ي �� بناء علاقات جديدة، بحيث يمكن�ساهم ا

 قو�ة ومتينة مع الآخر�ن. �ناء علاقاتو الأبواب لفرص جديدة  يفتحمما الاجتماعية والمهنية، 

سَانْ سنة، أعزب، مستوى جام��، عامل يومي، سنة أقدمية). 22مسوق، ( أحمد�� هذا الصدد يقول  
ْ
ا ا�

َ
" أن

دِ اجْتمَاِ� 
ْ
اتْ وَيعْطِ � وْن

َ
جَالْ َ�عْتَمدْ ع�� العَلاق

َ
فْتْ هَذا ا�

َ
ة وْش

َ
لْ سُهوُل

ُ
تْ ب�

َ
قا

َ
ة وْمَ��ِ يرْ عَلا ة عَامَّ

َ
 �ْ� ي غِ ي ثقاف

ال بَرْكْ".
َ
 المـــ

 ترجمة المقطع:

ن علاقات ب�ل سهولة، بحيث هذا الش�ل ا�جديد من العمل " أنا ا�سان اجتما�� وأستطيع أن أ�وّ 

 �عتمد ع�� العلاقات و�منح لك عدة مزايا م��ا ثقافة عامة والمال".

اِ� Domaine " ).دميةسنة، أرملة، مستوى جام��، مدر�ة �� قاعة الر�اضة، ثلاث سنوات أق 48(و�ش�� بدرة 
َ
� ت

ا�ِ فِ 
َ
اتْ وْت

َ
جَالْ فِ يھْ عَلاق

َ
مُوحَا�ي".ي هَذا ا�

ُ
هْدَا�� وَط

َ
دُمْ أ

ْ
يْضًا يَخ

َ
اتْ وْأ

َ
ق

َ
 يھْ عَلا

 ترجمة المقطع:

 "�ون عم�� يتطلب فيھ علاقات وهذا ا�جال �عتمد ع�� العلاقات ز�ادة ع�� ذلك يخدم أهدا�� وطموحا�ي".

 

 ش�ل جديد من العمل: .4.1

التسو�ق الشب�ي كش�ل جديد من العمل فهو يمنح للأفراد ا�حر�ة �� طر�قة العمل، ويساعدهم ��  �عد

 تحقيق توازن أفضل ب�ن ا�حياة العملية وال�خصية، واستغلال مهارا��م �� مجال �عود عل��م بالفائدة المالية.



 الإطار المیداني للدراسة 
 

43 
 

لْ �� عَمَلْ جَدِ  " هُوَ سنوات أقدمية). 3سنة، م��وج، مستوى ثانوي، تاجر،  40( سليميقول  
َ

يدْ وْدَاخ

commerceابَة و
َ

اعْ الوَظيفَة".enplusوْحَاجَة ش
َ
دْمَة ت

َ
ا مَنَبْغيشْ خ

َ
ن

َ
دَمْ رُوحَكْ زَعْمَا رَاكْ حُرْ وأ

ْ
خ

َ
 ت

 ترجمة المقطع:

"هو ش�ل جديد من العمل ولھ علاقة بالتجارة، وأنا أحب هذا العمل لأنھ ��يء جديد و�� نفس الوقت 

 الوظيفة".  ولا أحب، هو عمل حر

سنوات  4سنة، مطلقة، مستوى جام��، أستاذة متقاعدة �� علوم الاجتماعية،  63مسوقة، ( سعيدةكما تصرح 

وجيَا وصِ أقدمية).
ُ
نُول

ْ
ا �� عَصْرْ التك

َ
رُوعْ جَديدْ وْرَان

ْ
رُونْ، وْلِ " مَش

ْ
قرْنْ الوَاحدْ وَالعش

َ
عَة ال

َ
َ�ْ� وَحْنَا نا

َ
��ي يَتْغ

ْ
ل

ُ
يقْ �

ي�ْ�".
ْ
و مَعَ هَذا التَغ

ُ
عيش

ْ
يْنَا �

َ
زَمْ عَل

َ
 لا

 ترجمة المقطع:

" هو مشروع جديد وحديث الساعة ونحن �� عصر التكنولوجيا، صناعة القرن الواحد والعشرون 

 لذلك واجب علينا أن نتما�ىى مع هذا التغي��".

مهنة التسو�ق الشب�ي  يت�ح لنا من خلال تصر�حات المبحوث�ن بأن هناك عدة عوامل أدت إ�� اختيار

تحس�ن المستوى المعي�ىي، بناء علاقات و من بي��ا إزالة الغموض واكتشاف هذا الش�ل ا�جديد من العمل، 

�عد من أهم اجتماعية جديدة إضافة إ�� أن هذا العمل رافقھ التطور التكنولو�� وهو حديث الساعة، بحيث 

ة الاقتصادية، وتكمن أهميتھ �� نمو المنظمات واستقرار الآليات الاس��اتيجية ال�ي يخاض ��ا غمار المنافس

 )185، صفحة 2020(لقالة، . الشر�ات المالية

تتفق نتائج دراستنا هذه مع الدراسة السابقة حول "التسو�ق الشب�ي ب�ن الفعالية والاحتيال "وال�ي 

توجھ معظم المسوق�ن إ�� التسو�ق الشب�ي راجع ل�و��م يرون فيھ خلصت إ�� العديد من النتائج أهمها أن 

طر�قة  اطر�قة فعالة للر�ح، حيث أن الشباب مستعد للعمل �� التسو�ق الشب�ي �وظيفة مستقرة لأنھ يرى بأ��

 فعالة �ج�ي الأر�اح. 

�ن حقيقة بينما �عارضت نتائج دراستنا هذه مع الدراسة السابقة تحت عنوان: "التسو�ق الشب�ي ب

) "ال�ي خلصت إ�� أن المستفيد الأك�� من التسو�ق الشب�ي �� المؤسسة Qnetالر�ح و�يع الوهم (حالة مؤسسة 

 (ينظر إ�� الدراسات السابقة)ال�ي �ستثمر �� مسوق��ا �عمولة منخفضة جدا بالمقارنة مع ما تكسبھ المؤسسة. 

 

 نظرة المبحوث�ن حول مجال التسو�ق الشب�ي: .2
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سنة، مستوى متوسط،  44( رشيدحسب تصر�حات ف المبحوث�ن حول هذا ا�جال إيجابية �ش�ل عامنظرة 

ولْ " تاجر، ثلاث سنوات أقدمية).
ُ
غ

ْ
تْنَا، كش

َ
رك

َ
تْ �� ش

َ
صَيا

ْ
خ ْ�ْ� عَاديَة َ�جْبَتْ�ي هَذه ال�َّ

َ
اسْ غ

َ
دَمْتْ فيھْ صَتْ ن

ْ
م�نْ خ

 ا
ْ
دَمْ �� مَرْوَة عَقْليَة

ْ
سَانْ يَخ

ْ
 وَاحَدْ �

ْ
يَة

ْ
".  وعَقل

ْ
 كيف

ْ
 بَرَى مْ�ىي كيف

 ترجمة المقطع:

�جب�ي الامر وهناك فرق كب�� أ"عندما عملت �� هذا ا�جال وجدت فيھ أناس غ�� عادية، و�� ا�حقيقة 

 ب�ن عقلية ا�سان �عمل �� هذه الشركة وعقلية ا�سان يظل جالسا �� الشارع ". 

�� " .متوسط، موظف �� ا�خدمات ا�جامعية، ثلاث سنوات أقدمية) سنة، م��وج، مستوى  47( ع�� صرح�� ح�ن 

début  ِونْ عَنْ ل
ُ
�

ْ
فوُ ت

ْ
ش

َ
ت

ْ
ِ يَك

ّ
ك

َ
اعْ مَالْ، وَل

َ
رَة ت

ْ
ظ

َ
مَارَسَة وَالتِ نْ بِ دَهْ ن

ُ
فْتْ بِ الم

َ
ش

َ
ت

ْ
رَارْ اك

ْ
يْءْ ك

َ
لْ ��

ُ
� 

ْ
اءْ هُو بُوَابة

َ
نَّ العَط

َ
أ

 
َ
اسْ بْلا سَاعَدْ النَّ

ْ
وَ�� �

ْ
كْ".وْت

َ
بَل

َ
 مَعْلا

 ترجمة المقطع:

"�� الأول ت�ون عندك نظرة حول المال ولكن بالممارسة والتكرار، اكتشفت بأن العطاء هو بوابة �ل 

 ��يء وتصبح �ساعد الناس لاإراديا". 

جَالْ سنوات أقدمية). 5سنة، م��وج، مستوى جام��، لا �عمل،  35مسوق، ( الرحيمعبد و�ؤكد 
َ
" َ�عْتََ�ْ� ا�

صِ 
ْ
حْ �� مَا ت

َ
 صْوَا�

ْ
صِ الوَحيدْ ليَجْمَعْ بَزَاف

ْ
يْ مَجَالْ، زَعْمَا ت

َ
شْ يْ�ُ�مْشْ �� أ

ْ
�

َ
وْ�ر مَ�ا

ْ
ط اتْ بََ�حْ التَّ

َ
ق

َ
الْ وَالعَلا

َ
يبْ المـــ

هُمْ 
ْ
ل

ُ
بَ�ي يَجْمَعْهُمْ �

َ
سْو�قْ الش

َّ
كنْ الت

َ
شْ، وَل

ْ
ا�

َ
اتْ مَ�

َ
ق

َ
مَا العَلا

َ
و�رْ أ

ْ
ط الْ وَالتَّ

َ
ايَنْ المـــ

َ
كِ  أو �

َ
وَة وَل

ُ
يقْ نْ لِ وْيَعْط�ُ�مْ ق

 كِ 
ْ

هَا". َ�عْرَف
ْ
ل

َ
 يفَاشْ َ�سْتَغ

 ترجمة المقطع:

" �عت�� ا�جال الوحيد الذي يجمع عدة عناصر بحيث لا تجدها �� أي مجال، مثلا تجد المال والعلاقات 

الشب�ي يجمعهم �لهم لكن �� التسو�ق  أما التطو�ر لا يوجد أو تجد المال والتطو�ر أما العلاقات لا توجد،

 ويعط��م قوة فيجب ع�� المسوق أن �عرف كيف �ستغل هذه العناصر".

تصب �� نظرة أ��ا يت�ح لنا من خلال تصر�حات المبحوث�ن حول نظر��م �جال التسو�ق الشب�ي 

تعرف ع�� الناس الم للمبحوث�ن مجموعة من المكتسبات م��ا: مش��كة �ون أن التسو�ق الشب�ي قدّ 

علاقات جديدة، وسيلة جيدة لكسب مصدر دخل ثا�ي ويعلمك مبدأ العطاء، إضافة إ�� ومساعد��م، كسب 

 (ينظر إ�� الفصل الأول �� ا�جانب النظري)ذلك �ساعدك ع�� التطو�ر الذات. 

 

 تجر�ة التسو�ق الشب�ي من وجهة نظر الفاعل�ن: .3
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دخلت عدة شر�ات أجنبية وهمية �ستخدم نظام التسو�ق الشب�ي �� الآونة الأخ��ة خاصة �� ا�جزائر، 

�ش�ل غ�� أخلا��، �عتمد �ش�ل كب�� ع�� الاحتيال والتلاعب مما خلفت نظرة سلبية وغ�� موثوقة حول مجال 

لتغي�� تلك النظرة  بطر�ق��ا ا�خاصةللاستثمار ا�جزائر�ة  التسو�ق الشب�ي، وعليھ جاءت شركة مروة شو�ينغ

 ع�� أن التسو�ق الشب�ي استثمار فاشل.

دَمْتْ فِ Qnet"  سنوات أقدمية)5سنة، م��وج، مستوى متوسط، بائع،  44(جواديقول  
ْ

ة خ
َ

رك وَلَ شَّ
َ
ر�بْ عَامْ أ

ْ
�َ�ا ق

بَ�ي وْدَرْتْ دْرَاهَمْ وَدِ  سْو�قْ الشَّ
َّ
مْتْ مَْ�َ�ا الت

َ
عَل

ْ
صْ �

ُ
تْ ب voyageو diplômeهُوَ  يتْ مَنْتُوجْ حَصْري وْن

ْ
ل

َ
، وَدْخ

يُونْ دينَارْ جَزَائري  45
ْ
رَجْتْ مَْ�َ�ا aprèsمَل

ْ
غْ   parce queخ

َ
ب�َ�  مَبْل

ْ
 ك

ْ
ة

َ
رك تْ �� شَّ

ْ
ل

َ
و�� Invest، مَنْبَعْدْ دْخ

ُ
ال

َ
ا ق أيَّ

نْعَدْ رِ 
َ
و،  ت

ُ
انْ لا مَنْتُوجْ لا وَال

َ
ا بَ�� حْرَامْ دْرَاهَمْ �� دْرَاهَمْ مَ� رَجْتْ مَْ�َ�ا وْ �َّ

ْ
ا خ و�ينْغْ أيَّ

ُ
تْ �� مَرْوَة ش

ْ
ل

َ
 دْخ

َ
نَّ مُنْتَجَاْ�َ�ا لأِ

 �نْ". بَيْنِ 

 ترجمة المقطع:

لمدة عام ونصف، �علمت م��ا مع�ى التسو�ق الشب�ي بحيث Qnet"أول شركة انضممت إل��ا �� شركة 

مليون دينار جزائري ولكن  45ش��اك تحصلت ع�� أر�اح ومنتوجات من بي��ا شهادة وتأش��ة سفر، و�ان مبلغ الا 

ولكن ا��حبت م��ا Investكب��، �عدها انضممت إ�� شركة السبب مبلغ الاش��اك �ا��حبت من تلك الشركة 

للاستثمار  لأن طر�قة عملها حرام، بمع�ى المال بالمال لا يوجد منتوج و�عد ر�ا وعليھ وجدت شركة مروة شو�ينغ

 موجودة �� السوق". وانضممت إل��ا لأن منتوجا��ا

" سنوات أقدمية). 4سنة، مطلقة، مستوى جام��، أستاذة متقاعدة �� علوم الاجتماعية،  63(سعيدة وتضيف 

وْلا
َ
لْ  2012مَلْ  Qnet��  ل

َ
رِ  Opezمَنْبَعْدْ  2015ل سّيَة، شَّ

ْ
و�

ُ
ة ت

َ
 مَنْبَعْدْ  foreverمَنْبَعْدْ Marshipَ�عْدْهَا ك

oriflamme ْوَمَنْبَعْدArvea ِدَمْتْ ف
ْ

هُمْ خ
ْ
ل

ُ
شْ هَذا �

ْ
ت

ْ
وَل

َ
ة ��  parce que�ُ�مْ بََ�حْ مَا ت وَائيَّ

ّْ
دْمُو بَالعَش

َ
يَخ

هُمْ مَيْجُونيشْ كِ 
ْ
ل

ُ
و وْهَذو �

ُ
امْهُمْ، كيوَال

َ
انْ". نظ دَمْ نيشَّ

ْ
خ

َ
 يمَا مَرْوَة ت

 ترجمة المقطع:

�عدها شركة Opezثلاث سنوات �عدها انضممت إ�� شركة تو�سية �س�ى  لمدةQnet" أول شركة �انت 

لكن لمدة قص��ة ولم أحب Arveaوarvea ،Oriflamme، ثم انضممت كذلك إ�� شركة Marshipجزائر�ة 

 للاستثمار ". عملهم �سبب نظامهم العشوائي عكس شركة مروة شو�ينغ

ه الشر�ات الأجنبية الوهمية علم��م مجال نلاحظ من خلال تصر�ح المبحوث�ن أن انضمامهم إ�� هذ

ت أالش�ل ا�جديد من العمل، وعليھ هيخ��ة حول هذا ، شهادات و التسو�ق الشب�ي واكتسبوا من خلالها أموالا

 للاستثمار. بي��ا شركة مروة شو�ينغ تبحث عن كسب ثقة الشر�اء منلهم الأرضية للانضمام إ�� شر�ات 

 

 أسا��ي أم ثانوي؟: العمل �� التسو�ق الشب�ي  .4
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 يمكن للتسو�ق الشب�ي بأن ي�ون عمل أسا��ي أو إضا�� بالنسبة للمبحوث�ن.

 :لتسو�ق الشب�ي عمل أسا��يا -أ

 هذا العمل أسا��ي".سنوات أقدمية)."  3سنة، مطلقة، مستوى متوسط، لا �عمل،  26( سم��ةح �حسب تصر 

" عمل سنوات أقدمية). 4متقاعدة �� علوم الاجتماعية، سنة، مطلقة، مستوى جام��، أستاذة  63(سعيدة  وتضيف

 أسا��ي".

هذا الش�ل ا�جديد من العمل هو عمل أسا��ي. أن نلاحظ بأن إجابة المبحوثة سم��ة والمبحوثة سعيدة 

وذلك �سبب قلة الفرص الوظيفية، �ع�� �� الاقتصاد، عدم المهارات المطلو�ة للوظائف المتاحة، حب مجال 

ش�ال ا�جديدة �� العمل، مما أدت هذه العوامل إ�� اختيار الأ ي، ميولهم للعمل ا�حر، تجر�ة التسو�ق الشب�

 مهنة التسو�ق الشب�ي كعمل أسا��ي.

 :إضا��لتسو�ق الشب�ي عمل ا -ب

� عَمَ��  "هُوَ عَمَلْ إضَا��،). سنوات أقدمية 3سنة، م��وج، مستوى ثانوي، تاجر،  40(سليم يقول 
َ

ثرْ عَ�
َ

وَلا يُؤ

سَا��ي 
َ
تْ كِ parce queالأ

ْ
 بالوَق

ْ
بط

َ
 يمَا الوَظيفَة ".مْ��ي مَرْت

 ترجمة المقطع:

 " هو عمل إضا�� ولا يؤثر ع�� عم�� الأسا�ىي لأنھ ليس مرتبط بالوقت مثل الوظيفة".

سنوات 3سنة، م��وجة، مستوى جام��، أستاذة �� الت�و�ن الم�ي والهندسة البيداغوجية،  47( حميدةوتضيف 

 " هذا العمل إضا�� ولا يؤثر ع�� عم�� الأسا�ىي ".أقدمية). 

، ز�ادة ع�� ذلك لا اوإنما إضافي ايت�ح لنا من خلال تصر�حات المبحوث�ن بأن هذا العمل لا �عت�� أساسي

 إدارة الوقت �ع�ن ع��ي، وذلك يرجع إ�� تنظيم وتحديد الأولو�ات، ضبط جدول زم�ي يؤثر ع�� عملهم الأسا�ى

 المهام الهامة والتعاون مع الزملاء لتقسيم العمل. ال��ك�� ع��و 

 

 مستغانم: لولاية بمكتب للاستثمار طر�قة الانضمام للعمل �� شركة مروة شو�ينغ .5

 

دورا مهما �� التسو�ق الشب�ي �� عملية الانضمام، فهو �ساعد بتوجيھ وت�و�ن الافراد  لوسيطيلعب ا

ا�جدد وتوف�� الدعم والمساعدة لهم �� بناء شبك��م. ويعت�� رابطا ب�ن الشركة وأعضاء الشبكة، و�قدم لهم 

 لفهم هذا الش�ل ا�جديد من العمل.   ااس��اتيجيات وطرق
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رُوعْ مستوى جام��، لا �عمل، عام�ن أقدمية). سنة، عز�اء، 21( لمياءتقول 
ْ

ايَنْ مَش
َ
ھْ بَ�� �

َ
ال

َ
ا�� ق

َ
بْ ت

َ
" صَاحَبْ الأ

فْْ�َ�ا وَْ�جْبَتْ 
َ

ا رُحْتْ ش رُوحْ أيَّ
ْ
ا بْرُُ�وزَا عْلِيَا بَاشْ ن تْ، أيَّ

ْ
وا بَِ�� مَعَنْدُوشْ وَق

ُ
ال

َ
ا�� ق

َ
بْ ت

َ
ا الأ تْ". أيَّ

ْ
ل  ِ�ي وَْ�جَّ

 ترجمة المقطع:

ل وليس عنده وقت، لذلك والدي تحدث مع أ�ي حول مشروع ولكن أ�ي قال لھ بأنھ مشغو " صديق 

�ي طر�قة عملهم و�التا�� ت�جبأبأن أذهب �� م�انھ ووافقت ع�� الذهاب ورأيت هذه الشركة و  اق��ح ع��ّ 

 انضممت ا�� هذه الشركة".

 "سنوات أقدمية).  4سنة، مطلقة، مستوى جام��، أستاذة لغة عر�ية،  48(فتيحة و�� هذا الصدد تقول 

 
ْ
ل

ُ
دْمَْ�َ�اِ�� ق

َ
ا خ ة أيَّ

َ
رِك

َ
تْ ِ�� رَاِ�ي �� ش

َ
ال

َ
ة غِ�ْ� مُبَاشِرَة ق

َ
رِ�ق

َ
رِ�مَة وَِ�ط

َ
تْ الك

ْ
خ

ُ
 الأ

ْ
رَف

َ
تْ مِنْ ط

ْ
ل

َ
ا دْخ  أيَّ

ْ
وف

ُ
ش

ْ
رُوحْ �

ْ
تْ ن

تْ".
ْ
ل

َ
 َ�جْبَتِْ�ي وَدْخ

 ترجمة المقطع:

" انضممت إ�� هذه الشركة عن طر�ق أخ�ي قدمت �� دعوة بطر�قة غ�� مباشرة، بحيث قالت �� بأن�ي 

للاستثمار، حضرت العرض وأ�جبت  أعمل �� شركة فأخذ�ي الفضول وذهبت إ�� شركة مروة شو�ينغ

 بالمشروع و�التا�� اضممت إل��ا".

 نضمام للمبحوث�ن لشركة مروة شو�ينغمن خلال ا�خطابات يت�ح لنا أن هناك اختلاف �� طر�قة الا  

للاستثمار، هناك من انضم عن طر�ق صديق، العائلة، صديق من العائلة، زميلة �� العمل..... إ�خ. و�التا�� لا 

 يمكن الانضمام إ�� هذه الشركة بدون وسيط لأنھ شرط للت�جيل. 

وهذا ما أثبتت نتائج دراستنا هذه مع الدراسة السابقة حول "التسو�ق الشب�ي ب�ن الفعالية والاحتيال 

"وال�ي خلصت إ�� العديد من النتائج أهمها يقوم التسو�ق الشب�ي ع�� فكرة ضم أك�� عدد من المنخرط�ن أك�� 

 (ينظر إ�� الدراسات السابقة)من التسو�ق لمنتجات معينة. 

 

 مستغانم. لولاية للاستثمار بمكتب لثا�ي: التكو�ن �� شركة مروة شو�ينغا�حور ا

 

 المسار الم�ي للمكون �� شركة مروة شو�ينغ للاستثمار: .1

 

من وضعھ داخل بيئة �عت�� ال��قيــة مــن أهــم العوامل لاستقرار العامل لأ��ا س��فع من مرتبھ وتحسن 

 �ي " إن الإدارة ز  و�قـول مجـدالعمل، 
ّ
وضوعية فإن ذلك سيؤدي مغ�� ع�� أسس يھ ال�ي تختار العامل الذي ترق

 )136، صفحة 2017(محمد م.، ".  لشركةاإ�� إحداث التذمر �� مجموعة من العامل�ن داخل 
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ع�� تطو�ر �ساعدللت�و�ن دور كب�� �� ال��قية إ�� أع�� الرتب �� هذا الش�ل ا�جديد من العمل، وهو 

المهارات اللازمة للقيام بالمهام المتطلبة �� الرتب العليا مثل إدارة الوقت واتخاذ القرارات الاس��اتيجية، فهو يز�د 

من ثقة الم�ون �� قدرتھ ع�� تحمل المسؤوليات الإضافية، بحيث يوفر للم�ون�ن التوجيھ والإرشاد من قبل 

 يمكن أن ي�ون لھ تأث�� كب�� ع�� تطورهم الم�ي وال�خ�ىي.ما هذا  ا�خ��اء �� ا�جال التسو�ق الشب�ي،

تْ ِ�� سنوات أقدمية). 4سنة، م��وج، مستوى ثانوي، لا �عمل،  46(وائل يقول 
َ
ان

َ
اِ�� �

َ
ْ�قِيَة ت

َّ
مِنْ plitzday" ِ�� ال�

ونْ عَنْدَكْ 
ُ
شْ، وْلِيقْ يْ�

ْ
و�

ُ
 لِ�

ْ
رَف

َ
فُوقْ bagageط

ْ
تَكْ ت

ْ
بَك

َ
دَمْ وش

ْ
خ

َ
رِ�كْ  60 وْت

َ
 ".ش

 ترجمة المقطع:

" تم ترقي�ي �� برنامج ت�و��ي �س�ى باليوم ا�خاطف من طرف قادة الشركة، وال��قية ت�ون بالعمل ا�جاد 

 شر�ك". 60ذلك شبكة تفوق إ�� وحقيبة مملوءة بالمعلومات إضافة 

انْ عَنْدِي مَهَارَة " سنوات أقدمية). 5سنة، م��وج، مستوى جام��، لا �عمل،  35(عبد الرحيم ويش�� 
َ
�

سُ 
ْ
يَة، وْرُحْتْ ل

َ
ارجِْ الوِلا

َ
لْ مَبِيعْ خ َ�جَّ

ْ
 بَاشْ �

ْ
اف

َ
خ

ْ
تْ ت

َ
ان

َ
بِيَة �

َ
ل

ْ
يَة لأِنَّ الأغ

َ
ارجِْ الوِلا

َ
سْوِ�قْ خ

َّ
رَة، الت

ْ
هْرَاسْ، ِ�سَك

َ
وقْ أ

ة وْ 
َ

بَك شِرْ الشَّ
َ
نْت

َ
يْ ت

َ
عَبَاسْ لِ�

ْ
ابَة، تِلِمْسَانْ وَسِيدِي بَل  أغواط، عَنَّ

ْ
رُوط

ُ
فَتْحُوهْ لِيقْ ش

َ
كِنْ بَاشْ ن

َ
تَبْ وَل

ْ
فَتْحُو مَك

َ
ن

وبْ، وَِ�� 
ُ
ل
ْ
ط

َ
نَاشْ فِ�َ�ا نِصَابْ الم

ْ
يَاتْ مَوْصَل

َ
 عَامْ  2020وْهَذِه الوِلا

ْ
دَة

ُ ْ
عْنَا لم وَسَّ

ْ
تْ فِيھْ وَت

ْ
ل

َ
تْ لِسُوقْ وِهْرَانْ دْخ

ْ
ل

َ
دْخ

اتْ 
َ
بَ�

َ
قْنَا مَبِيعَاتْ وَش

َ
تَبْ وَحَق

ْ
ا بِدُونْ مَك

َ
رْقِيَِ�ي لِهَذ

َ
مَ ت تَبْ وَتَّ

ْ
ائِدْ مَك

َ
اصْ ق

َ
انَ خ

َ
تَبْ وِهَرَانْ وَ�

ْ
تَحْنَا مَك

َ
مَاكْ ف

َ
بِ�َ�ة ت

َ
 ك

سَاسْ 
َ
 ".الأ

 ترجمة المقطع:

" �ان لدي مهارة التسو�ق خارج الولاية بحيث أغلبية الشر�اء �ان لد��م تخوف من ��جيل م���ح 

غواط، عنابة، تلمسان وسيدي بلعباس الأ بي��ا سوق أهراس، �سكرة، خارج الولاية، فتوجهت لعدة ولايات من 

لولاية وهران  ل�ي تنتشر الشبكة ونفتح م�اتب �� هذه الولايات، ولكن لم نصل إ�� نصاب مع�ن، �عدها توجهنا

 كب��ة وشبكة �خمة وعليھ فتحنا مكتب وهران و�ان يحتاج إ�� قائد وتم ترقي�يا أر�اح نابحيث حقق 2020سنة 

 إ�� قائد مكتب وهران".

سنة، م��وجة، مستوى جام��، أستاذة �� الت�و�ن الم�ي والهندسة البيداغوجية،  47( حميدةبينما تصرح 

رَة سنوات أقدمية).3
َ

رْقِيَِ�ي جَاءَتْ مُتَأِخ
َ
تَبْ، parce que" ت

ْ
ك

َ
ِ�مَة ِ�� المـــ

َ
�
ْ
شْ مُل

َ
نْت

ُ
ا aprésمَك دَمَتْ أيَّ

ْ
َ�مْتْ وْخ

َ
�
ْ
مِ�نْ إِل

ْ�كِيَة". 
َ
 بَال�

َ
 وَلا

ْ
دْمَة

َ
ْ�قِيَة إلاِ بَا�خ

َّ
بلِيشْ سَبَبْ ال�

َ
رَقِيتْ بََ�ح مَعْلا

ْ
 ت

 ترجمة المقطع:

" جاءت�ي ال��قية متأخرة �سبب عدم ال��امي �� المكتب ولكن عندما ال��مت وعملت بجدية، تم ترقي�ي 

 ترقي�ي إن �انت بالعمل أم من طرف تزكية القادة". و�� ا�حقيقة لا أعلم سبب
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، لشر�اتاللاستثمار ليست كبا��  من خلال خطاب المبحوث�ن نرى أن ال��قية �� شركة مروة شو�ينغ

بحيث لها نظام خاص ��ا يتبعھ الم�ون من أجل ال��قية إ�� أع�� الرتب �� الشركة، مثلا أن ت�ون شبكتك تحتوي 

فوق، أو امتلاك مهارة الت�جيل المبيعات خارج الولايات، إضافة إ�� ذلك ال��ام الشر�ك �� شر�ك فما  60ع�� 

المكتب مع عملھ ا�جاد واح��امھ لنظام الشركة سوف �ساعده �سرعة �� ال��قية، وعليھ ت�ون ال��قية �� شركة 

 القادة.للاستثمار بمكتب مستغانم إما بالعمل والأقدمية أو من طرف تزكية  مروة شو�ينغ

 

 أنواع ال��امج التكو�نية المتخصصة لل��قية �� المستو�ات: .2

 

تلعب ال��امج الت�و�نية دورا حاسما �� عملية ال��قية وتطو�ر مهارات للم�ون�ن، ف�ي �ساعدهم �� تقو�ة 

ز لتعز�أدا��م وذلك من خلال رفع مستواهم �� الو�� والفهم، ز�ادة ع�� ذلك تمثل استثمارا حيو�ا للشركة 

 .لشركةاتجاه مستوى الانخراط والولاء 

اعِدِي  سنة، م��وجة، مستوى جام��، أستاذة �� علوم الطبيعة وا�حياة، عام�ن أقدمية). 44(سل�ى تصرح 
َ
دْرِ�بْ ق

َ
" ت

هِيلْ 
ْ
أ

َ
 ت

ْ
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َ
حَقِي ش

ْ
اءَاتْ، لِيقْ ت

َ
دِيرُ لِق

ْ
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ُ
ل

ْ
دَخ

َ
وَلْ مِنْ ن

َ
ل

َ
يْھِ uplineف

َ
يْدَانْ plusبِجُزْئ

َ
دِيرَهْ ِ�� الم

ْ
 ت

ْ
اطِف

َ
اليَوْمْ ا�خ

ة". 
َ

بَك حْتَوِي الشَّ
َ
كْ كِيفَاشْ ت

َ
 وَْ�وَرِل

 

 ترجمة المقطع:

ساعات، إدارة اللقاءات،  4"عندما تنضم لهذه الشركة تقوم ب��نامج �س�ى التدر�ب القاعدي لمدة 

�س�ى باليوم ا�خاطف بحيث ي�ون خارج ھ إضافة إ�� ذلك تدر�ب ئيالشرط �س�ى بتأهيل الابلاين بجز تحقيق 

 المكتب ويعلمك كيف تحتوي شبكتك".

دَرِبْ �� سنة، م��وجة، مستوى ثانوي، عاملة، عام�ن أقدمية).39(عائشة و�ش�� 
ُ
مَعَ  jours 3" دِيرْ دَوْرَة الم

شْ 
ْ
و�

ُ
امَجْ وَهُوَ لَِ�َ�قِيكْ".  لِ�

َ
وكْ بَرْن

ُ
ا َ�عْط عْ أيَّ

َ
ي مْبَل ِ��

ْ
ل

ُ
 وْ�

 المقطع:ترجمة 

 أيام مع القادة �� فندق مغلوق، بحيث �عطيك برنامجھ وعليھ ت����". 3" القيام بدورة المدرب لمدة 

" سنة، مطلقة، مستوى جام��، أستاذة �� اللغة العر�ية، عام�ن أقدمية). 48(فتيحة و�� هذا الصدد تقول 

دَةLeadershipرُحْتْ إ�� 
ُ
رَجْ وصَبْلاتْ هَادُوو�� سِيدِي jours 3 �� بْوِ�رَة لمِ

ْ
اِ�ي  ف

َ
 ". jours 3ت

 ترجمة المقطع:
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�� بو�رة لمدة ثلاث أيام، وأيضا �سيدي فرج leadership" قمت �عدة برامج من بي��ا برنامج �س�ى القيادة 

 و�فندق �� صابلات لولاية مستغانم بحيث �ل هذه ال��امج الت�و�نية �انت لمدة ثلاث أيام مع قادة الشركة".

لنا من خلال تصر�حات المبحوث�ن أن ال��امج الت�و�نية المتخصصة لل��قية �� المستو�ات لشركة  يت�ح

 للاستثمار لها عدة أنواع أهمها:  مروة شو�ينغ

للاستثمار و�حتوي  هو أول تدر�ب يقوم بھ الشر�ك ا�جديد �� شركة مروة شو�ينغ :التدر�ب القاعدي •

خدما��ا و�رامجها الت�و�نية بصفة عامة، مما �ساعد هذا ع�� معلومات حول الشركة مثلا مقرها، 

التدر�ب ع�� فهم هذا الش�ل ا�جديد من العمل، بحيث ي�ون هذا ال��نامج الت�و��ي �� قاعة مخصصة 

 ساعات.   4للتدر�ب القاعدي لدة 

الموضوع، وجودة �� المكتب ي��اوح من ساعة أو أك�� حسب مي�ون �� عدة قاعات  إدارة اللقاءات: •

و�دور هذا اللقاء ب�ن شر�ك�ن أحدهم أع�� رتبة من الآخر من أجل إيصال معلومة بطر�قة �حيحة 

مثلا كيفية دعوة م���ح �حضور العرض ا�خاص بالشركة من أجل فهمھ للمشروع و�نضم �� شبكتھ، 

ابا��ا وت�ون أو معا�جة صعو�ات هذا الش�ل ا�جديد من العمل...وغ��ها من المواضيع ال�ي يفتقد إج

 م��مة للطرف الآخر.

ت�ون تدر�بات ميدانية خارج المكتب إما �� الغابة أو بفندق شبھ  ومعسكرات تكو�نيةبرامج  حضور  •

مغلوق من أجل ت�و�ن الشر�اء ومساعد��م �� تطو�ر مهارا��م ومعرف��م، ومساند��م �� بناء الثقة 

اصل والتعلم من الآخر�ن، بحيث �ساعدهم هذا بالنفس وتحف�� الإبداع. كما توفر لهم الفرصة للتو 

المعسكر �ش�ل معمق من أجل فهم العمل �� مجال التسو�ق الشب�ي، وت��اوح مدة هذا التدر�ب من 

 يوم إ�� ثلاث أيام.

 

 إ�� رتبة مكون: مسار التأهيل .3

 

للاستثمار لها نظام  لها نظام ترتكز عليھ من أجل تأهيل عمالها، بحيث �� شركة مروة شو�ينغ شركةل�ل 

و��ون بمثابة رك��ة �عتمد عليھ من أجل ترقية شر�ا��ا لأع�� الرتب، يتضمن هذا المسار تدر�بات تطبيقية، 

برامج ت�و�نية وعدة مهام يقوم بھ الم�ون للتأهيل �� أع�� الرتب ويعت�� جزءا هاما للشركة من أجل فهم هذا 

 الش�ل ا�جديد من العمل. 

دْرِ�بَاتْ ).سنوات، أقدمية 4نة، م��وج، مستوى جام��، سائق سيارة اجرة، س 44(حس�ن يقول  " حُضُورْ التَّ
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 ترجمة المقطع:
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من طرف القادة و�عدها يقييمونك إذا  اا�حضور إ�� التدر�بات والورشات، �� �ل مرحلة يوجد امتحان"

 كنت أجدر لهذه الرتبة أم لا، و�� حالة وجود �عض النقائص فأنت مطالب بت�حيحها".

وَلْ حَاجَة سنة، م��وج، مستوى متوسط، موظف �� ا�خدمات ا�جامعية، ثلاث سنوات أقدمية). 47( ع��أما 
َ
" أ
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ْ
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َ
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 ترجمة المقطع:

العطاء، ال��ك��، المرونة  (�� خدمة المكتب) فهو �علمك مبدأ in service" أول ��يء هو القيام بمهام 

 " in serviceع�� مهام  اوالصرامة، والآن صرت قائد

� عدة مهام الواجب �ون ع�ي�ون المسار التأهي�� الذي يتبعھ المنلاحظ من خلال خطابات المبحوث�ن أن 

��قية، ز�ادة أبرزها: ا�حضور إ�� التدر�بات والورشات كم��بص وعليھ ي�ون التقييم من أجل ال �اعليھ القيام �

�ون بمثابة ت�و�ن تالمهام  ه�ى �� خدمة المكتب ليوم �امل وهذبمعin serviceع�� ذلك القيام ��مام �س�ى 

 ات قبيحة م��ا الغرور والانانية.�ساعدك ع�� امتلاك مهارات عديدة: ال��ك��، المرونة وترك صف

 

 الأدوار الأساسية للمكون �� شركة مروة شو�ينغ للاستثمار: .4

 

�عدد الأدوار للم�ون لھ أهمية كب��ة �� مجال التسو�ق الشب�ي، �سمح لھ بتطو�ر مهاراتھ و�علم مهام 

ع�� جديدة، بحيث يمكنھ أن يصبح أك�� قيمة �� الشركة وأك�� قدرة ع�� التكيف مع التغي��ات، كما �ساعده 

 تجاه هذا الش�ل ا�جديد من العمل. تحس�ن أدائھ والشعور بالرضا 

وِ�ي  سنة، عز�اء، مستوى جام��، لا �عمل، عام�ن أقدمية). 21(لمياء تصرح 
ُ
�

ْ
تَكْ لِيقْ ت

ْ
بَك

َ
مْ مَعَ ش

ُ
ي رُوحَكْ أ حَ��ِ

ْ
" ت

ادَة".
َ

نْ مِنْ الق
ْ
بْ الإِذ

َ
ل
َ
وبْ وَط

ُ
 ال�

ْ
رَاغ

ْ
ي اِف

ْ
ا�

َ
يْءْ اِجْبَارِي، ت

َ
ا ال��

َ
ِ�مَة وَهَذ

َ
�
ْ
 مُل

 ترجمة المقطع:

وهذا ال�ىيء اجباري إضافة إ�� ذلك  ةمل��م ييجب عليك أن ت�و�تجاه شبكتك، " �شعر�ن بأنك أم 

 ي�ون عندك افراغ ال�وب وطلب الإذن من القادة".

فَة بِمَهَامْ سنوات أقدمية). 3سنة، مطلقة، مستوى متوسط، لا �عمل،  26( سم��ةو�ش�� 
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 ترجمة المقطع:
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ا�حضور الم���ح�ن، وع�� " ان�ي م�لفة بمهام العروض بحيث أقوم بإحصاءات أسبوعية ع�� قائمة 

 عدد ا�حوالات ز�ادة ع�� ذلك القيام بالعروض والورشات".

تَبْ وْرَاِ�ي سنوات، أقدمية). 4سنة، م��وج، مستوى جام��، سائق سيارة اجرة،  44( حس�نو�قول 
ْ

ائِدْ مَك
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" ق
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 ترجمة المقطع:

� المكتب والقيام �علاوة ع�� ذلك �سية، همزة وصل ب�ن الشر�ك والإدار  " دوري هو قيادة المكتب وأ�ون 

 بمع�ى التدر�ب التحف��ي". 4X4ب��امج ت�و�نية من بي��ا التدر�ب التق�ي، العرض، 

للاستثمار عدة أدوار من بي��ا:  يت�ح لنا من خلال تصر�حات المبحوث�ن أن للم�ون �� شركة مروة شو�ينغ

ال��ام الشر�ك نحو شبكتھ، �علم مبدأ إفراغ ال�وب بمع�ى افعل ولا تفعل، استشارة القادة �� �ل صغ��ة 

وكب��ة، الت�لف �عدة مهمات م��ا: احصائيات حول قائمة ا�حضور إ�� العرض وعدد ا�حوالات، القيام 

 ة الشر�اء من أجل فهم هذا الش�ل ا�جديد من العمل. بالورشات، العروض وعدة برامج ت�و�نية لفائد

 

 كون�ن �� شركة مروة شو�ينغ للاستثمار.الممل ع�حور الثالث: ظروف ا

 

 مدى حر�ة المكون �� التسو�ق الشب�ي: .1

 

يظل العمل ا�حر مرتبطا بمز�د من المرونة مقارنة بالعمل المقيد، وقد تظهر فيھ �عض من القيود أحيانا 

وظروف العمل، وذلك يرجع لعدة عوامل م��ا ا�حصول ع�� تراخيص معينة أو ال��ام بقوان�ن حسب طبيعة 

تفرضها الشركة، أو استخدام أدوات معينة وغ��ها من الأمور، ولك��ا تبقى �سبية ولا تؤثر ع�� العمل ا�حر، 

 من العمل. وعليھ �عددت وجهات نظر الم�ون�ن لمنظورهم حول مسألة حر���م �� هذا الش�ل ا�جديد

صِيبْ سنوات أقدمية). 3سنة، م��وج، مستوى ثانوي، تاجر،  40(سليم فحسب  
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 ترجمة المقطع:

، بمع�ى �� امقيد �سبب ك��ة المهمات وذلك يرجع إ�� ك��ة أوامر القادة لذلك لا ي�ون حر  " هو عمل

 ".اولكن يصبح مقيد ابداية الأمر ي�ون حر 
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يدْ سنوات أقدمية). 3سنة، م��وج، مستوى جام��، ممرض،  42( رضوانوجاء �� خطاب 
َ

" هُوَ عَمَلْ حُرْ وَمُق
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 ترجمة المقطع:

" هو عمل حر و�� نفس الوقت مقيد، عمل حر لأن لك ا�حر�ة �� الذهاب إ�� العمل وقت ما �شاء، أما 

 القيام بالعرض".، in serviceمقيد وذلك �سبب عدة مهمات م��ا: 

" هو عمل حر لأنھ سنوات أقدمية). 5سنة، م��وج، مستوى جام��، لا �عمل،  35(عبد الرحيم ويش�� 

 جانب من الاستثمار". 

و�� نفس الوقت  احر  من خلال خطاب المبحوث�ن نرى بأن العمل �� مجال التسو�ق الشب�ي، �عت�� عملا

ا�حر�ة �� الم��ء إ�� المكتب و�� أوقات ساعات العمل و�� عكس بمع�ى عندما نقول بأنھ عمل حر �� لك  امقيد

للاستثمار لك ا�حر�ة �� تحديد مواعيد العمل  الوظيفة من ناحية الوقت، مثلا العمل �� شركة مروة شو�ينغ

ها إما صباحا أو مساءا ولا يوجد مدير �عط��م أوامر  ولا يتم طردهم �� حالة غيا��م المتكرر، أما �� الوظيفة ل

و�� حالة عدم مجيئك إ�� العمل يتم فصلك ��ائيا، ولكن يتقيد هذا ��ا أوقات عمل مضبوطة ولا يتم مناقش

تجاههم من أجل ت�و���م حول هذا الش�ل ء �� الشبكة فتصبح لديك مسؤولية العمل  �سبب انضمام الشر�ا

ينظرون بأن هذا العمل مقيد نظرا  ذلك ترقية الم�ون�ن �� أع�� الرتب جعل��مإ�� ا�جديد من العمل، إضافة 

 لتعدد مهامهم �� الشركة.

 

 صعو�ات العمل �� مجال التسو�ق الشب�ي: .2

 

سهولة ل�عد مجال التسو�ق الشب�ي شكلا من الأش�ال ا�جديدة من العمل، و�مكن لأي فرد أن يم��نھ نظرا 

 طر�قة الانضمام �� هذا ا�جال، إلا أنھ �عت�� من أصعب الأعمال لأنھ يرتكز ع�� ا�جانب البشري. 

لْ وَاحِدْ سنوات اقدمية). 3سنة، مطلقة، مستوى ثانوي، بائعة �� محل،  49(مفيدة تقول 
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 المقطع:ترجمة 

" �� عقلية البشر لأن �ل واحد لھ عقلية إما ت�ون إيجابية أو سلبية، لذلك إذا وجدت عنده عقلية 

 تجار�ة سوف أحاول معھ، ولكن �� �عض الأحيان أتجاهلهم �سبب تركيب��م السلبية".
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نَاسنوات أقدمية). 3سنة، م��وج، مستوى جام��، ممرض،  42( رضوانو�� هذا الصدد يقول 
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 ترجمة المقطع:

للاستثمار، بمع�ى �حيت ��ذا المنصب  �� مروة شو�ينغالمهام " تنازلت عن منصب عم�� �سبب ك��ة 

ذلك رفض الم���ح�ن للانظمام لهذا العمل وا�حل ي�ون بجلسة �عا�ج إ�� مقابل العمل �� هذه الشركة، إضافة 

 تحديا��م".

رْ سنوات أقدمية). 5سنة، م��وج، مستوى جام��، لا �عمل،  35( الرحيمعبد و�ؤكد  " هُوَ عَمَلْ لِيفيِھ البَشَّ
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 ترجمة المقطع:

" العمل الذي يوجد فيھ العامل البشري �عد من أصعب الأعمال، وليس من السهل أن تب�ي فر�ق عمل 

�عد الاعتياد عليھ، و�ذل خاص بك فالصعو�ات �� جزء من التطو�ر، ز�ادة ع�� ذلك التنقل من مكتب إ�� آخر 

 جهد كب�� مع الشر�اء لتأهيلهم من مرحلة إ�� مرحلة أخرى".

من خلال تصر�حات المبحوث�ن يت�ح لنا أن هذا الش�ل ا�جديد من العمل، لھ عدة صعو�ات م��ا  

ر�ات رفض الم���ح�ن للانضمام إ�� هذه الشركة، �سبب الأح�ام المسبقة والأف�ار السلبية ال�ي خلف��ا الش

التسو�قية الأجنبية الوهمية مما أدى إ�� �شو�ھ مجال التسو�ق الشب�ي، صعو�ة بناء فر�ق عمل و�ذل مجهود 

راتب، صعو�ة �� تحقيق التوازن ب�ن ا�حياة ال�خصية والعملية، الت�حية بالوقت أك�� لـتأهيلهم إ�� أع�� الم

 وا�جهد من أجل بناء شبكة قو�ة.

تقليل من صعو�ات العمل �� مجال التسو�ق الشب�ي، وذلك لعدة لتاحا هاما ل�عد ال��امج الت�و�نية مف

عوامل أبرزها تطو�ر المهارات اللازمة من أجل بناء علاقات اجتماعية ال�ي تمكننا من جلب عدد كب�� من 

ال، وأيضا لتمكن �� هذا ا�جلالم���ح�ن للانضمام إ�� العمل �� التسو�ق الشب�ي، �علم الاس��اتيجيات وتقنيات 

�ساعدك �� فهم القوان�ن والتنظيمات ال�ي تنظم صناعة التسو�ق الشب�ي لتجنب المشا�ل القانونية، مساعدة 

الشر�اء والم�ون�ن ع�� تحس�ن فهمهم واستيعا��م لدورهم �� الشركة، ز�ادة ع�� ذلك �عاون �� التقليل من 

 ظر إ�� الفصل الثا�ي �� ا�جانب النظري)(ينا�حوادث ال�ي ي�ون سب��ا �� الغالب كفاءة الشر�اء. 

 

 �عامل المكون مع ضغوطات العمل: .3
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كتجر�ة ذاتية، تحدث اختلالا عضو�ا أو نفسيا، لدى الفرد و�نتج عن عوامل �� البيئة �عت�� ضغوط العمل 

�� ��ا الفرد. بحيث �� عبارة عن قوى تحاول إعاقتھ ع�� الاستمرار�ة ف ا�خارجية أو الشركة ال�ي �عمل

 )4، صفحة 2017(خوجة، .العمل
تْعَامَلْ مْعَاهْ سنة، م��وجة، مستوى ثانوي، عاملة، عام�ن أقدمية).39(عائشة تصرح 

َ
 وْن

ْ
ط

ْ
غ حَسْ بِالضَّ

ْ
" وَاهْ ن

ة". 
َ
رُون

ُ
 بِالم

 ترجمة المقطع:

 " �عم أشعر بالضغط ولكن أ�عامل معھ بمرونة".

يَامْ سنوات أقدمية). 4سنة، م��وج، مستوى ثانوي، لا �عمل،  46(وائل و�قول 
َ
 غِ�ْ� ِ�� الأ

ْ
ط

ْ
" لا مَعَنْدِ�شْ ضَغ

اوَمَة". 
َ

ق
ُ

عَامَلْ مْعَاهْ بِالم
َ
�

َ
كِنْ ا

َ
� وَل

َ
و�

ُ
 الأ

 ترجمة المقطع:

 " �عم شعرت بالضغط إلا �� الأيام الأو�� ولكن أ�عامل معھ بأسلوب بالمقاومة".

يْ سنوات أقدمية). 5سنة، م��وج، مستوى جام��، لا �عمل،  35(عبد الرحيم ويش�� 
َ
 وْأ

ْ
ط

ْ
غ عُرْ بِالضَّ

ْ
ش

َ
" لا أ

 الضَّ 
َ
وْلا

َ
ل

َ
اهْمُو ف

َ
الْ، وْمَرَاهْشْ ف

َ
� ا�جَانِبْ المـــ

َ
دَمْ عَ�

ْ
ا دَلِيلْ بَِ�� رَاهْ يَخ

َ
 هَذ

ْ
ط

ْ
غ عُرْ بِالضَّ

ْ
سَانْ َ�ش

ْ
 مَيَصْرَاشْ اِ�

ْ
ط

ْ
غ

وِ�رْ".
ْ
ط   التَّ

 ترجمة المقطع:

نھ يركز فقط إهذا يدل ع�� عدم فهمھ للمشروع و  " لا أشعر بالضغط، وأي �خص �شعر بالضغط

 ع�� ا�جانب الما��، فلولا الضغط لا ي�ون التطو�ر".  

نلاحظ من خلال تصر�ح المبحوث�ن بأن الشعور بالضغط �عد جزءا من التطو�ر، للتعامل معھ يتطلب  

نوعة م��ا تنظيم الوقت، ممارسة التقنيات الاس��خائية مثل التأمل أو القيام ببعض اتباع اس��اتيجيات مت

��مجها يو��ون بال��امج الت�و�نية ال�ي  التمار�ن الر�اضية، اتباع أسلوب المرونة، تطو�ر مهارات إدارة الضغط

 للاستثمار بمكتب مستغانم. شركة مروة شو�ينغ م�ون 

 

 المكون�ن: العوامل المؤثرة ع�� أداء  .4

 

�عت�� الموارد البشر�ة أهم أصول المؤسسات، وعليھ فإن العنصر البشري هو الوحيد القادر ع�� استيعاب 

المفاهيم والأف�ار ا�جديدة، ال�ي �ساعد ع�� التأقلم من الظروف البيئية. ونظرا لأهمية الدور ال�ي تلعبھ فئة 
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بيئة بع�� الشر�ات الراغبة �� البقاء �� ظل ما �عرف الم�ون�ن �� تحقيق أهداف الشركة، بات من الضروري 

أن �عمل ع�� ��خيص أهم العوامل المؤثرة �� أداء الم�ون�ن من أجل ضمان استمرار���ا. و العمل من منافسة، 

 )73، صفحة 2016(سهام و ا�حدي، 

 

ي، سنوات اقدمية). 3بائعة �� محل، سنة، مطلقة، مستوى ثانوي،  49(مفيدة ع�� حسب  فْ��ِ
َ
ي ن فْ��ِ

َ
ة ن انِيَّ

َ
ن
َ
" الأ

� رْوَاحُهُمْ 
َ

اِ�� َ�حْبَِ�ي le casكِمَا َ�عِْ�ي كِمَا مَاجُورْ يْحَوسُو عَ�
َ
ا normalementت حِْ�ي أيَّ

َ
ِ�� ت

ْ
ت

تْ 
َ
 neighborوَلا

َ
و اِ��ت

ُ
ءْ ا�جُدُدْ system، سَمَا القْدَمْ َ�عَرْف

ْ
ا
َ
رُ�

ُ
دْمُو بْنَا غِ�ْ� بَاشْ والش

َ
ولْ خ

ُ
غ

ْ
ش كِش

ُ
مَيَعَرْف

صُوا".
ْ
ل

َ
 يَخ

 ترجمة المقطع:

" �عض القادة لد��م صفة الأنانية مثلا عندما أتيت بصديق�ي كم���حة، من المفروض أن ت�ون م�� 

مثل القادة �علمون طر�قة النظام وكيف  ةماوليس �� شبكة أخرى، بحيث الشر�اء ا�جدد مقارنة بالشر�اء القد

 يتما�ىى، ولكن هم �عملون من أجل ا�حصول ع�� المال فقط ولا يتبعون نظام الشركة ".

تْ مِنْ سنة، م��وجة، مستوى ثانوي، عاملة، عام�ن أقدمية).39(عائشة وتضيف 
ْ
ْ� ِ�� الوَق

َ
�

ْ
ك

َ
 أ

ْ
ضِبَاط

ْ
" الاِن

اءَاتْ، وَ 
َ

احِيَة العُرُوضْ وَاللِق
َ
ة ن

َ
عْرِف

َ
اِ�ي الم

َ
وهْ صُورَة حَسَنَة، وْت

ُ
عْط

َ
 بَاشْ �

ْ
ضِبَاط

ْ
اصُو الاِن

َ
اهْ هُوَ عَمَلْ حُرْ بََ�حْ خ

 
ْ

خ
ُ

امْ عْلِيَا وْ�
َ
ي النِظ  مَ�ىِ

ْ
 كِيف

ْ
ة كِيف

َ
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ُ
ونْ الم

ُ
�

ْ
ا لِيقْ ت

َ
� هَذ

َ
حَلْ عَْ�نْ عَ�

ْ
ا وْن

َ
� هَذ

َ
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غ
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حَبْسُو العَ 
ْ
تَبْ.  ن

ْ
ك

َ
اتْ ِ�� المـــ

َ
ق

َ
 لا

 ترجمة المقطع:

" يوجد نقص من ناحية الانضباط �� الوقت مثل العروض واللقاءات، مثلا يوجد عندنا عرض ع�� 

الساعة العاشرة صباحا ولكن يقومون بالعرض ح�ى العاشرة والنصف، �� ا�حقيقة هو عمل حر ولكن يحتاج 

ذلك تطبيق نظام العمل أن ي�ون يتما�ىى مع إ�� ا�حسنة، إضافة  إ�� انضباط أك�� ح�ى ت�ون لھ تلك الصورة

 توقف عن العلاقات العاطفية داخل المكتب لأ��ا تؤثر ع�� العمل".الال�ل وليس ع�� البعض فقط، وأيضا 

يْ حَاجَةسنوات أقدمية). 3سنة، م��وج، مستوى جام��، ممرض،  42(رضوان و�ؤكد 
َ
شْ ِ�� أ

ْ
ا�

َ
ارَة مَ�

َ
 "الاِسْتِش

اءَاتْ 
َ
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َ
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ْ
ا�
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َ
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َ
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ْ
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ْ
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َ
�
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َ
و ق

ُ
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َ
دَوْرَِ�ة أوْ ت

لْ 
َ
سْبُوِ��، كِيمَا ف

ُ
شْ يْدِيرْ plitzdayأ

ْ
ائِدْ مَيَعْرَف

َ
مِيسْ وَاprocessق

ْ
اءْ بَا�خ

َ
� لأِنَّ دَارُو لِق

َ
لسَبْتْ التَدْرِ�بْ، عَ�

نَاسُقْ ".
َ
ايَنْ ت

َ
شْ �

ْ
ا�

َ
يَا سَمَا مَ�

َ
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َ
ي ِ�� لِيل ة مَ��ِ

َ
لْ يَتْوَجَدْ ِ�� سِمَان

َ
ق

َ
 الأ

 ترجمة المقطع:

هو دوري �� هذا  عماحيث أ�ساءل ة الم�اتب هم من يفعلون �ل ��يء، " لا يوجد مبدأ الاستشارة مثلا قاد

لا توجد لقاءات دور�ة أو اجتماع أو تقييم دوري، مثلا �� اليوم ا�خاطف هو تدر�ب ليوم �امل لم فالمستوى، 
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، فالقائد عندما يقوم بتطبيق تدر�ب يجب أن ي�ون مدرك لمهامھ أمام شر�ائھ و��ون تنظيمھ ع�� ايكن منسق

 الأقل أسبوع".

 أداء الم�ون�ن �� شركة مروة شو�ينغ نلتمس من خلال خطاب المبحوث�ن بأن هناك عدة عوامل مؤثرة ع��

للاستثمار بمكتب مستغانم، م��ا عدم اتباع قادة الشركة نظامها وهذا سوف يؤثر ع�� استمرار�ة الشبكة، 

عدم اح��ام الوقت خاصة �� أوقات العرض والتدر�بات بمع�ى يحددون وقت للتدر�ب لكن لا ينضبطون فيھ، 

يؤدي إ�� التمي�� سالشركة أي يتما�ىى مع البعض وليس ع�� ال�ل، مما  عدم تطبيق نظام العمل ع�� �ل م�و�ي

بي��م، شعور �غياب الدور لبعض الم�ون�ن وذلك �سبب عدم فهمهم لدورهم وهذا ما سماه الباحث ع�� الكن� 

بأزمة الهو�ة، عدم وجود لقاءات دور�ة من أجل معا�جة تحديات ال�ي �عارض م�و�ي الشركة أثناء عملهم، 

يھ فإن الت�و�ن �ساعد �� فهم هذا الش�ل ا�جديد من العمل و�قلل من العوامل ال�ي تؤثر ع�� أداء الم�ون�ن وعل

 وذلك بتطبيق برامج ت�و�نية �عا�ج تحديا��م �� العمل.

وهذا ما أثبتت نتائج دراستنا هذه مع الدراسة السابقة حول " مساهمة الت�و�ن �� دعم المؤسسة 

"وال�ي خلصت إ�� العديد من النتائج أهمها  2021_2015 -تيارت  -الة مؤسسة سونلغازالاقتصادية: دراسة ح

ينظر إ�� (بصفة عامة.  لشركةاعملية ت�و�ن العامل�ن لها تأث�� مباشر ع�� أداء العامل�ن بصفة خاصة، وع�� 

 الدراسات السابقة)

 

 للاستثمار:تطلعات المكون�ن حول مهنة التسو�ق الشب�ي �� شركة مروة شو�ينغ  .5

 

 44(حس�ن للاستثمار حول بقا��م ف��ا، و�� هذا الصدد يقول  �عددت تمثلات م�و�ي شركة مروة شو�ينغ

َ�ا سنوات، أقدمية). 4سنة، م��وج، مستوى جام��، سائق سيارة اجرة،  َّ�
َ
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ْ
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ُ
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ْ
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ْ
ورْ".  investissementعَل

ُ
 وَحْدَاخ

 ترجمة المقطع:

علمتنا عدة أمور، من بي��ا كيفية إدارة المال للاستثمار لأ��ا  " لا أترك العمل مع شركة مروة شو�ينغ

 ولكن أيضا أدخل �� مجال استثماري آخر".

دِيرْ سنوات أقدمية). 3سنة، أرملة، مستوى جام��، مدر�ة �� قاعة الر�اضة،  48( بدرةبينما تصرح 
ْ
قْعُدْ وَن

َ
"ن

اصَة كِمَا 
َ

ارِيعْ خ
َ

 ". salle de sportمَش

 ترجمة المقطع: 

 ".مثلا قاعة الر�اضة ا�جال ولكن أقوم بمشاريع خاصةا " أظل �� هذ
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سْتَطِيعِ�نْ سنوات أقدمية). 5سنة، م��وج، مستوى جام��، لا �عمل،  35( الرحيمعبد ويش�� 
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 ترجمة المقطع:

نا ولكن إذا �انت لنا الفرصة للتوسيع هذا ��يء جيد، ولما لا �� تقو�� بأن هذه شركطيع�ن أن تت" �س

وجد عدة شر�ات رائدة حيث ت ا�جزائر ي�ون هناك عدة شر�ات تخص التسو�ق الشب�ي، مثل الدول الأور�ية

 ".ي�� فرصة لوضع شركة خاصة �لما لا ت�ون 

للاستثمار قدمت لم�ون��ا العديد من المزايا  الملاحظ من خلال خطاب المبحوث�ن أن شركة مروة شو�ينغ

م��ا خ��ة �� مجال التسو�ق الشب�ي، كيفية إدارة المال، التعلم طرق الاستثمار �� عدة مجالات، كيفية إدارة 

الت�و�نية ال�ي ساعد��م �� حيا��م العملية وال�خصية، وال��يء  برامجهامشاريعهم ا�خاصة وهذا راجع إ�� 

هم للشركة وذلك بتقديم فرص التطو�ر الم�ي وال��قيات وأيضا توف�� بيئة عمل ءززت ولا�ل هذا عالأهم من 

 إيجابية وم�جعة. 

 

 خلاصة:

قابلات الميدانية ثم حاولنا الممن خلال هذا الفصل قمنا بتعر�ف بالشركة المدروسة ثم قمنا �عرض 

تحليل المعلومات وال�ي تم ا�حصول عل��ا من قبل المبحوث�ن وتطرقنا أيضا إ�� الإجابة عن الفرضيات البحث 

 اسة.ر إ�� النتائج المستخلصة من خلال الد وصولا
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مستغانم بالتقرب من فئة  لولاية بمكتبللاستثمار  مروة شو�ينغسمحت لنا هذه الدراسة �� شركة 

الفئة والإجابة عن التساؤلات  لهاتھالم�ون�ن والتعرف ع�� مسارهم الم�ي، وأيضا ع�� ا�خلفية السوسيومهنية 

  المطروحة �� بداية الدراسة.

�عددت عوامل اختيار مهنة التسو�ق الشب�ي لدى المبحوث�ن وأبرزها اكتشاف هذا الش�ل ا�جديد من 

 المستوى المعي�ىي، بناء علاقات اجتماعية جديدة.العمل، تحس�ن 

تمثلت نظرة المبحوث�ن حول مجال التسو�ق الشب�ي �� �ونھ يقدم لهم مجموعة من المكتسبات م��ا:  

إضافة إ�� إضا��  جديدة، وسيلة جيدة لكسب مصدر دخلعلاقات ومساعد��م، كسب  الأفرادتعرف ع�� ال

 تطو�ر الذات.

الشر�ات الأجنبية الوهمية ال�ي �عمل بنظام التسو�ق الشب�ي، جعل��م يتعلمون هذا  انضمام المبحوث�ن إ��

ت لهم أا�خ��ة حول هذا ا�جال، وعليھ هي، شهادات و الش�ل ا�جديد من العمل واكتسبوا من خلالها أموالا

  للاستثمار. الأرضية للانضمام إ�� شركة مروة شو�ينغ

فرص العمل وك��ة �عت�� هذا الش�ل ا�جديد من العمل لدى المبحوث�ن هو عمل أسا�ىي. وذلك راجع لقلة 

 صعبة للانضمام لهذا النوع من العمل.هارات اش��اط م عدمإضافة إ��  ،�سبة البطالة �� ا�جزائر

ختيار مهنة ل اأحد عوام العملمن جديدة جر�ة أش�ال والرغبة �� ت للعمل ا�حرالمبحوث�ن  يول م�عد  

 .التسو�ق الشب�ي كعمل أسا��ي

يؤثر  لاأنھ ا إلا إضافيعملا عمل هذا الش�ل ا�جديد من الو�الرغم من أن �عض المبحوث�ن �ش�ل لد��م 

كيفية إدارة الوقت، ال��ك�� ع�� المهام الهامة  ع�� عملهم الأسا�ىي، وذلك يرجع إ�� تنظيم وتحديد الأولو�ات،

 لتقسيم العمل.والتعاون مع الزملاء 

ولا يمكن الانضمام إ��  آخر،من مبحوث إ��  للاستثمار شركة مروة شو�ينغ إ��تختلف طر�قة الانضمام 

 للت�جيل.  اهذه الشركة بدون وسيط لأنھ �عت�� شرط

��ا يتبعھ الم�ون من أجل ال��قية إ�� أع�� الرتب  خاصش�ل للاستثمار  ال��قية �� شركة مروة شو�ينغلنظام 

امتلاك مهارة الت�جيل  شر�ك فما فوق، 60�� الشركة، ومن أهم شروطها أن ت�ون الشبكة تحتوي ع�� 

المبيعات خارج الولايات، إضافة إ�� ذلك ال��ام الشر�ك �� المكتب مع عملھ ا�جاد واح��امھ لنظام الشركة سوف 

 ل��قية، وعليھ ت�ون بالعمل والأقدمية أو من طرف تزكية القادة.�ساعده �سرعة �� ا

 للاستثمار أهمها: �عددت أنواع ال��امج الت�و�نية المتخصصة لل��قية �� المستو�ات لشركة مروة شو�ينغ

للاستثمار و�حتوي ع��  التدر�ب القاعدي هو أول تدر�ب يقوم بھ الشر�ك ا�جديد �� شركة مروة شو�ينغ

ساعات. ت�ون لقاءات �� عدة  4دة ول الشركة، ي�ون هذا ال��نامج الت�و��ي �� قاعة مخصصة لھ لممعلومات ح
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قاعات داخل بيئة العمل ت��اوح من ساعة أو أك�� حسب الموضوع، و�دور ب�ن شر�ك�ن أحدهم أع�� رتبة من 

�خاص بالشركة من الآخر من أجل إيصال معلومة بطر�قة �حيحة مثلا كيفية دعوة م���ح �حضور العرض ا

 أجل فهمھ للمشروع و�نضم �� شبكتھ، أو معا�جة صعو�ات هذا الش�ل ا�جديد من العمل. 

ومعسكرات ت�و�نية قيادية و�� تدر�بات ميدانية خارج المكتب من أجل  برامج ذلك حضور إ�� إضافة 

تواصل والتعلم من الآخر�ن، ت�و�ن الشر�اء ومساعد��م �� تطو�ر مهارا��م ومعرف��م، كما توفر لهم الفرصة لل

بحيث �ساعدهم هذا المعسكر �ش�ل معمق من أجل فهم العمل �� مجال التسو�ق الشب�ي، وت��اوح مدة هذا 

 التدر�ب من يوم إ�� ثلاث أيام.

للاستثمار عدة أدوار من بي��ا ال��امھ نحو شبكتھ، �علم مبدأ إفراغ ال�وب  للم�ون �� شركة مروة شو�ينغ

ولا تفعل، استشارة القادة �� �ل صغ��ة وكب��ة، والت�لف �عدة مهمات م��ا احصائيات حول قائمة بمع�ى افعل 

 هذا الش�ل ا�جديد من العمل.شرح ا�حضور إ�� العرض وعدد ا�حوالات، القيام بالورشات من أجل 

�� أوقات ساعات  ا، ي�ون حر او�� نفس الوقت مقيد راح الشب�ي عملا�عت�� العمل �� مجال التسو�ق 

تجاه شر�ا��م من أجل ن يتقيد �سبب شعورهم بالمسؤولية العمل وهو عكس الوظيفة �� نظام العمل، ولك

 ذلك �عدد مهامهم �� الشركة.إ�� ت�و���م، إضافة 

لهذا الش�ل ا�جديد من العمل عدة صعو�ات م��ا رفض الم���ح�ن للانضمام إ�� هذه الشركة، صعو�ة 

راتب، صعو�ة �� تحقيق التوازن ب�ن ا�حياة ال�خصية �ذل مجهود أك�� لـتأهيلهم إ�� أع�� المبناء فر�ق عمل و 

لتقليل من صعو�ات العمل �� مجال التسو�ق الشب�ي، لوالعملية. وعليھ �عد ال��امج الت�و�نية مفتاحا هاما 

ماعية ال�ي تمكننا من جلب وذلك راجع لعدة عوامل أبرزها تطو�ر المهارات اللازمة من أجل بناء علاقات اجت

فهم القوان�ن والتنظيمات ال�ي  �ساعد �� عدد كب�� من الم���ح�ن للانضمام إ�� العمل �� التسو�ق الشب�ي،

تنظم صناعة التسو�ق الشب�ي لتجنب المشا�ل القانونية، مساعدة الشر�اء والم�ون�ن ع�� تحس�ن فهمهم 

 واستيعا��م لدورهم �� الشركة.

من التطو�ر، للتعامل معھ يتطلب اتباع اس��اتيجيات متنوعة م��ا تنظيم  لضغط هو جزءإن الشعور با

��مجها يو��ون بال��امج الت�و�نية ال�ي  القيام ببعض التمار�ن الر�اضية، تطو�ر مهارات إدارة الضغط الوقت،

 مستغانم.لولاية  للاستثمار بمكتب م�و�ي شركة مروة شو�ينغ

مستغانم و��  لولاية  للاستثمار بمكتب ع�� أداء الم�ون�ن �� شركة مروة شو�ينغيوجد عدة عوامل تؤثر 

عدم اتباع قادة الشركة نظامها، عدم  الانضباط �� الوقت خاصة �� أوقات العرض والتدر�بات، عدم تطبيق 

الم�ون�ن شعور �غياب الدور لبعض  نظام العمل ع�� �ل م�و�ي الشركة أي يتما�ىى مع البعض وليس ع�� ال�ل،

وذلك �سبب عدم فهمهم لدورهم وهذا ما سماه الباحث ع�� الكن� بأزمة الهو�ة، عدم وجود لقاءات دور�ة من 

تحديات ال�ي �عارض م�و�ي الشركة أثناء عملهم، وعليھ فإن الت�و�ن �ساعد �� فهم هذا الش�ل الأجل معا�جة 
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لم�ون�ن وذلك بتطبيق برامج ت�و�نية �عا�ج تحديا��م ا�جديد من العمل و�قلل من العوامل ال�ي تؤثر ع�� أداء ا

 �� العمل.

من خلال للشركة وذلك  وعززت ولاءهم �خصيةحيا��م العملية وال الشر�اء ��الت�و�نية  ��امجال ساعدت

للاستثمار لم�ون��ا العديد من  قدمت شركة مروة شو�ينغكما توف�� بيئة عمل إيجابية وم�جعة. و ل��قية نظام ا

 ا�خاصة.شاريعهم المزايا م��ا خ��ة �� مجال التسو�ق الشب�ي، كيفية إدارة المال، كيفية إدارة م

� فهم هذا التكو�ن �ساعد �أن  �ستنتج أن الفرضية الأو�� وال�ي مفادهامن خلال تحليلنا لنتائج الدراسة 

 قد تحققت. الش�ل ا�جديد من العمل

ع�� التقليل من صــعو�ات العمل  �ســاعدالتكو�نية  إن ال��امجكذلك الأمر بالنســبة للفرضــية الثانية القائلة 

ســـاهمت �� تطو�ر مهارات المبحوث�ن الت�و�نية  ال��امجهذه تحققت �� الأخرى حيث أن  �� التســـو�ق الشـــب�ي.

بنفس ال��امج ون لا يحظالم�ون�ن فضـــــــــــــلا ع�� أن  بناء علاقات متماســـــــــــــكة مبنية ع�� التضـــــــــــــامن. ومكن��م من

 للاستثمار. شو�ينغ�� السلم الأ�ادي�ي لشركة مروة  م�الت�و�نية وإنما ي�ون حسب رتب�

الش�ل ا�جديد من العمل أرجو أن أ�ون قد وفقت ولو قليلا �� دراسة هذا �� ��اية هذا العمل الأ�ادي�ي 

حول نفس الموضوع كما لا يفوت�ي أن أقدم اعتذاري ما هو إلا بداية لدراسات مستقبلية �عرفھ ا�جزائر و  لذيا

لتخرج بحوث اأوجھ نظر الباحث�ن المقبل�ن ع�� انجاز و �� حالة وجود أخطاء، لأن القصور من طبيعة البشر، 

ضرورة الاهتمام ��ذا الموضوع، وأتم�ى أن ت�ون هذه الدراسة كنقطة بداية وأن أفتح  ع��الاجتماع �� علم 

التنظيم والعمل خاصة ��دف الوصول إ�� مالم نتوصل  علم الاجتماعا�جال لدراسات أخرى ضمن تخصص 

 حقائق. إليھ من
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مجلة العلوم الإ�سانية، ). المقابلة �أداة من أدوات جمع المعطيات. 2021د�سم��,  31غواظ�ي مليكة. ( .23

5)2.( 

). البيع المباشر بنظام التشو�ق الشب�ي 2022جوان,  13محمد الطيب صوادقية، و سعيد خنوش. ( .24

 ).1(8مجلة الم��ل، �� التشريع ا�جزائري. 

). نموذج مق��ح يو�ح العوامل المؤثرة �� الأداء 2016سيبتم��,  20موفق سهام، و نجو�ة ا�حدي. ( .25

ظفي المؤسسة الوظيفي للعامل�ن �� المستشفيات العمومية ا�جزائر�ة (دراسة ميدانية ع�� عينة من مو 

 ).2(7مجلة دفاتر اقتصادية، العمومية الاستشفائية " محمد ز�و��ي" طولقة). 

مجلة ). دور الت�و�ن التكمي�� �� ترقية العامل بالمؤسسة ا�جزائر�ة. 2017ماي,  1مولودي محمد. ( .26

 .)3(11العلوم الاجتماعية، 

 الرسائل العلمية: •

ودوره �� تحس�ن أداء الموظف�ن بالمؤسسة ا�جامعة  ). الت�و�ن أثناء ا�خدمة2014بلوقطف محمد. ( .27

خنشلة (مذكرة ماجست��). �لية العلوم الاجتماعية والإ�سانية، -دراسة ميدانية بجامعة عباس لغرور

 �سكرة: جامعة محمد خيضر .



المـــراجــــعقــــائـــــــــمــــــة   

66 
 

-). فعالية الت�و�ن �� تطو�ر الكفاءات: دراسة حالة مركب ا�حر�ات وا�جرارات 2009جغري بلال. ( .28

(مذكرة ماجست��). �لية العلوم الاقتصادية وعلوم التسي��، قسنطينة: قاعدة المنظومة  -نةقسنطي

 للرسائل ا�جامعية.

 :المعاجم •

. عمان، الاردن: دار 1e). م�جم مصط�حات ا�خدمة الاجتماعية. 2012عبد الناصر سليم حامد. ( .29

 أسامة للنشر والتوزيع.

مصط�حات علم الاجتماع التنظيم والعمل. ا�جزائر: ديوان ). دليل 2011جانفي,  01ناصر قاسي�ي. ( .30

 المطبوعات ا�جامعية.

 غة الأجنبية:لالمراجع بال •

31. Griffiths, A., & Toms, W. (2008). 101 ways to build a successful network 
marketing business.(A. &. Unwin, Éd.) Australie. 

32. Stewart, D. (1991). Network marketing Action Guide. Arizona, Scottsdale: 
Success In Action .



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

المــــــــــلاحـــــــــــق



 الملاحق
 

68 
 

 

 : دليل المقابلة01م�حق رقم 

 

 جـــــــامـعـــــــــــــة عبــــــــــد ا�حميــــــــــــــد ابن باديـــــــــــــــــــــس

 العلـــــــــــــــــــوم الاجتماعيــــــــــــــة�ليــــــــــــــــــــــة 

 ةــــــــــــوم الاجتماعيــــــــــــــم العلــــــــــــــــــــــقس

 اعــــــــــــــــم الاجتمــــــــــــة علــــــــــشعب

 عملالتنظيم و التخصص علم الاجتماع 

 

 

 تحية طيبة و�عد:

تنظيم الادة الماس�� تخصص علم الاجتماع بصدد إنجاز مذكرة تخرج لنيل شهأنا الطالبة بوحجاج وسيلة 

 والعمل.

م �حاورتكم حول موضوع سوسيولوجيا تكو�ن المكون�ن �� مجال كأشكركم لمنحكم �� جزءا من وقت

 التسو�ق الشب�ي.

رأيكم السديد  يةنظرا لأهمتأكدوا أنكم من خلال هذه المقابلة �شاركون و�ساهمون �� إثراء هذا الموضوع 

و�ما تملكونھ من معرفة وخ��ة وتجر�ة ميدانية وأعدكم أن المعلومات المتحصل عل��ا لن �ستخدم إلا 

 لأغراض عملية.

 �� الأخ�� تقبلوا تحيا�ي.

 

 وسيلةالطالبة: بوحجاج                                                      دكتورة مناد سم��ةالالأستاذة المشرفة: 

 

 

 2023/2024السنة ا�جامعية: 
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 اختيار مهنة التسو�ق الشب�يا�حور الأول: 

 لماذا اخ��ت هذا ا�جال؟ -

 ما �� النظرة ال�ي �ون��ا حول التسو�ق الشب�ي؟ -

 احك لنا عن تجار�ك السابقة �� ميدان التسو�ق الشب�ي؟ -

 هل هذا العمل أسا�ىي أم إضا��؟ وكيف يؤثر ع�� عملك الأسا�ىي؟ -

 مستغانم؟ لولاية التحقت للعمل �� شركة مروة شو�ينغ بمكتب كيف -

 لولاية مستغانم.التكو�ن �� شركة مروة شو�ينغ  ا�حور الثا�ي:

 كيف تم ترقيتك؟ -

 ما�� ال��امج الت�و�نية ال�ي تلقي��ا ل�ي تصبح �� هذه الرتبة؟ -

 ؟اما�� المهمات ال�ي تقوم ��ا ل�ي تصبح م�ون -

 ؟اعليك القيام ��ا عندما ت�ون م�ون ما�� الأدوار ال�ي يتوجب -

 .ظروف العمل للمكون�ن �� مجال التسو�ق الشب�يا�حور الثالث: 

 نعم فكيف ذلك؟ب�ان ا�جواب  إذا؟ اشعر بأنك �� عمل حر أم مقيد �عدما أصبحت م�ون�هل  -

 تتمثل صعو�ات هذا العمل وكيف تصرفت معها؟ ميف -

 تتعامل معھ؟؟ كيف اهل �شعر بالضغط �� �ونك م�ون -

 برأيك ما�� العوامل والتغي��ات ال�ي يمكن اعتمادها بالمكتب لتحس�ن ظروف العمل؟ -

 مستقبلا هل ترى نفسك لا تزال �عمل �� هذه الشركة ام ت��كها و�عمل �� مجال آخر ولماذا؟ -

 البيانات ال�خصية:

 ا�جنس -

 السن -

  ا�حالة المدنية -

  المستوى التعلي�ي -

 المهنة -

 الشركةالأقدمية ��  -
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 خصائص عينة الدراسة :02م�حق رقم 

اسم  الرقم

 المستعار

ا�حالة  السن ا�جنس

 المدنية

المستوى 

 التعلي�ي

الأقدمية  المهنة 

 ��

 الشركة

الرتبة �� 

 الشركة

بائعة ��  ثانوي  مطلقة 49 ان�ى مفيدة 01

 محل

 formateur سنوات3

 formateur سنوات3 تاجر متوسط م��وج 44 ذكر رشيد 02

أستاذة ��  جام�� م��وجة 44 ان�ى سل�ى 03

علوم 

الطبيعة 

 وا�حياة 

 formateur عام�ن

 formateur عام�ن عامل يومي ثانوي  أعزب 31 ذكر أم�ن 04

 formateur عام عامل يومي جام�� أعزب 22 ذكر أحمد 05

أستاذة ��  جام�� م��وجة 48 ان�ى حميدة 06

الت�و�ن الم�ي 

والهندسة 

 البيداغوجية

 tchief سنوات3

مدر�ة ��  جام�� أرملة 48 ان�ى بدرة 07

قاعة 

 الر�اضة

 tchief سنوات3

 tchief سنوات3 تاجر ثانوي  م��وج 40 ذكر سليم 08

 tchief عام�ن عاملة ثانوي  م��وجة 39 ان�ى عائشة 09

 tchief عام�ن لا �عمل جام�� عز�اء 21 ان�ى لمياء 10

 tchief عام�ن عون أمن ثانوي  أعزب 33 ذكر كر�م 11

موظف ��  متوسط م��وج 47 ذكر ع�� 12

ا�خدمات 

 ا�جامعية

 major سنوات3

 4 لا �عمل ثانوي  م��وج 46 ذكر وائل 13

 سنوات 

major 
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أستاذة  جام�� مطلقة 63 ان�ى سعيدة 14

 متقاعدة

4 

 سنوات

major 

 major سنوات3 ممرض جام�� م��وج 42 ذكر رضوان 15

 major سنوات3 لا �عمل متوسط مطلقة 26 ان�ى سم��ة 16

أستاذة اللغة  جام�� مطلقة 48 ان�ى فتيحة 17

 العر�ية

4 

 سنوات

major 

عبد  18

 الرحيم

 5 لا �عمل جام�� م��وج 35 ذكر

 سنوات

leader 

 5 بائع متوسط م��وج 46 ذكر جواد 19

 سنوات

leader 

سيارة سائق  جام�� م��وج 44 ذكر حس�ن 20

 أجرة

4 

 سنوات

leader 

  المصدر: نتائج الدراسة الميدانية.
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 :03م م�حق رق
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