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 الجزيل بالشكر أتقدم و المتواضع البحث ىذا إتمام على أعاننا الذي لله الحمد

 توجيياتو علىو المشرف على المذكرة بوطغان عبد الرزاق محمد   الأستاذ إلى

 ىذا متابعة في المبذول الجيد و الوقت كل على و القيمة نصائحو و اليادفة

 البحث

 . مراحلو كل في عليو الإشراف و

 يل ياتقدم التي المساعدة و اتوجيياتي على بالجيلالي ة  الأستاذ بالشكر أخص كما

 الذين الإقتصادية العلوم مكتبة عمال إلى الشكر خالص أقدم كما ، الوقت طيلة

 . ميمتنا من سيلوا لطالما

 .بعيد أو قريب من الرسالة ىذه في ساىم من كل أشكر و
 



 
II 

 

 
 اىدي ثمرة ىذا العمل المتواضع إلى:

 إلى الغالي الذي أفنى عمره السنين لأصل ليذا المستوى،

 إلى أبي العزيز

إلى التي شاء الله أن يجعل الجنة تحت أقداميا، ف أفنت شبابيا و حياتيا في تبليغ الرسالة  
 المقدسة، التي أنارت بحبيا المتدفق و حنانيا الفياض درب حياتي،

 الغاليةأمي  

إلى من يق اسموني أفراحي و أحزاني أفراد العائلة الكريمة محمد الأمين و زوجتو أسماء، 
 شمس الدين.

و    ،أمينة،سليم،مليكة، نخلةسيبة، نعيمة، نميرة، دليلة، سيامإلى كل أصدق ائي، سارة، ح
 .PMGإلى كل عمال  

أو رفع يده و دعا  و إلى كل من ساعدني من قريب او من بعيد و لو بابتسامة صادقة،  
 لي بإخلاص.
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 ملخص

لضمان جودة  مدخلتلعب الرقابة على العلامة التجارية دورا هاما و فعالا بالنسبة للمؤسسات، باعتبارها 

الوثيق بوظائف  لارتباطهامنتجاتها و زيادة أرباحها، و كذا تحسين سمعتها في السوق المحلي و الخارجي، نظرا 

 المؤسسة، فالطريق الوحيد لضمان الرقابة على العلامة التجارية هو الفهم الكامل لكل مراحل العملية الإنتاجية 

و هذا يقوم على أساس نظام رقابي متكامل، يكون قبل العمليات و أثناء و بعد الانتهاء منها. و العمل البحثي 

و تخصصنا في العلامة التجارية   PMG ة على منتجات العلامة التجارية لشركةدور الرقاب الذي قمنا بدراسته تدثل في

Nike.   



 مقدمـــــــــة
 

 ‌أ
 

 ةـــــــــمقدم
 

 اختلاف على الدؤسسات لستلف في التسويقية والدفاىيم الدبادئ وتطبيق بدراسة الأخيرة الآونة في الاىتمام زاد لقد

 والتأكيد حاجاتو في البحث خلال من الدؤسسة وأساس جوىر العميل اعتبار على تقوم التي الدفاىيم ىذه أنواعها،

 .التنافسي الصراع بشدة تتسم أسواق ظل في تنافسية ميزة لتحقيق الإبداع و الابتكار و والخدمة الجودة على

بأنها: "التأكد من إتمام  "Henri Fayol"فلقد وصفها الدفكر الفرنسي بالرقابة بدأ منذ قيام مدارس التنظيم، الاىتمام إن

 كل شيء حسب الخطة الدرسومة و التعليمات الصادرة و الدبادئ القائمة".

من الدواضيع التي أثارت و لازالت تثير الكثير من النقاش باعتبارىا وظيفة أساسية تعتمد على الدنتجات  الرقابةو تعد  

  .عليها الدؤسسة للتأكد من أن أداء العامل يحقق الأىداف الدسطرة

 الاقتصادية، الدؤسسة داخل كبيرة أهمية من لذا لداالعلامة التجارية  الرقابة على منتجات دور دراسة ارتأينا ىذا بحثنا في

  السياسات و الأىداف على بناء الأداء قياس و الدتابعة و بالإشراف يهتم منظم إداري نشاط فهي

 و تقويمها و لعلاجها الانحرافات و الأخطاء و الضعف مواطن اكتشاف بقصد تحديدىا سبق التي الخطط و والبرامج

 .أخرى مرة تكرارىا تفادي

 و الأوقات لستلف في و باستمرارعلى الدنتجات  الرقابة أنشطة لدمارسة ملحة و ماسة ضرورة ىناك أن الواضح من إنو

 في يتم الخطط تطبيق لأن و متقن، و تام بشكل الغالب في يتم لا الدهام و الأعمال تنفيذ لأن الأزمنة

 .أدائهم و أمانتهم و ودافعيتهم قدراتهم في متفاوتون ىؤلاء أن الدعروف من و البشر بواسطة العادة 

 التنظيم خلايا من خلية كل سلامة على تسهر و تحرص لأنها الإنسان، لجسم العصبي الجهاز بمثابة فالرقابة

 .الدؤسسة داخل متابعتو على تشرف الذي

في العـصر الحـديث بعـد تبـني الـعديد من الـدول نظـام الاقتصاد الرأسمالي، الذي يقوم عـلى مبدأ الحرية الاقتصادية في 

امتلاك وسائل الإنتاج، وأصبح بإمكـان الشركات التـرويج لدنتوجها وتوزيعو في لستلف أنحاء الـعالم،بالإضافة إلى ازدياد 



 مقدمـــــــــة
 

 ‌ب
 

ا الـتي تكبدىا خسائر كبيرة، اضطرت إلى ابتكار علامات اتهعمليات الـتقليد لدنتجحدة الدنافسة وخوف الشركات من 

، تضعها على منتوجها لترويجو وتمييزه عن باقي الدنتوجات وبالتالي مساعدة الدستهلكين على عدم الخلط بين الدنتجات

 بلدان في نشاطاتها تمارس التي الشركات بين الدتزايدة الدنافسة إلى الأعمال قطاع في التجارية العلامات أهمية وتعود

 الشركات منتجات عن خدماتها أو منتجاتها تمييز من الزبائن لتمكين التجارية العلامات إلى تلجأ فالشركات .لستلفة

 .الزبائن لجلب وترويج تسويق أداة تعتبر التجارية فالعلامة وخدماتو الأخرى الدنافسة

و نظرا لأهمية موضوع الرقابة و علاقتها بالعلامة التجارية، تحاول الدراسة الراىنة تشخيص الواقع الفعلي لذذه العلاقة 

 PMGمن خلال ربط ما ىو نظري بما ىو تطبيقي حيث أجريت الدراسة على الشركة الخاصة بالدلابس الرياضية 

 لسوق الجزائري.في ا كنموذج

 في ضوء ما سبق تعددت مقاربات الرقابة، لكن لرملها ركزت على منتجات العلامة التجارية و علاقتها بالرقابة، 

وىذا باعتبارىا من اىم الدؤشرات التي تعبر عن فعالية الشركة و مدى توصلها لتحقيق أىدافها، حيث أن كل شركة 

 جاتها.تبحث عن أحسن الطرق التي تؤدي إلى زيادة الفعالية لدنت

و منتجات العلامة التجارية، من خلال ضمن ىذا الإطار تحاول الدراسة الراىنة تقصي العلاقة القائمة بين الرقابة 

 التساؤل المحوري التالي:

 

  الرقابة على منتجات العلامة التجارية في السوق الجزائري؟ فعالية ما مدى               

 تحدد معالم الإشكالية الراىنة.ينطوي ىذا التساؤل على أسئلة فرعية 

  اقصود بالرقابة   وما دورىالدما  -

  الدستهلك ولاء و رضا تحقيق على القدرة التجارية للعلامة ىل -

 كيف يطبق نظام الرقابة على العلامة التجارية -



 مقدمـــــــــة
 

 ‌ت
 

 الفرضيات:

 الدؤسسة. انحرافاتالرقابة على الإنتاج تؤدي إلى التقليل و  -

 دورية بصفة منتجاتها بشراء مصحوبة مستهلكيها بين و بينها العلاقة إبقاء الدؤسسة لزاولة في الولاء يتمثل -

 .جدد آخرين مستهلكين جذب لتهاو الز مع منتظمة

 في الدؤسسات. يطبق فعلانظام الرقابة على جودة الدنتجات  -

 أهمية البحث:

فعالة لا يمكن الإستغناء عنها، بحيث أنها تعمل على تكمن أهمية الدوضع الدختار في أن وظيفة الرقابة تعتبر كأداة 

تسهيل معرفة فجوات و بالتالي تحديد مدى تعزيز او إعادة تأىيل الدطلوب على مستوى وظيفة العلامة التجارية،  

تعمل على التأكد من تطبيق الإجراءات و اللوائح الدوضوعة، و بالتالي فهي أداة مساعدة على تحسين  كما

 الأداء.

  اف البحث:أهد

 تتمثل الأىداف الدتوخاة من الدراسة ىذا الدوضوع في:

 الرقابة. مؤشراتلزاولة التعرف على  -1

الدؤسسات و الوحدات الإنتاجية بأهمية الرقابة على العلامة التجارية و التي تعد  مسؤوليالعمل على توعية  -2

 عماد نجاحها و تفوقها.

 اهمتها في الحد من الأخطار.توضيح نظام الرقابة على الدنتجات و مدى مس -3

  منهج الدراسة: 

 لذذا البحث على: دراستنافي  الاعتمادصحة الفرضيات، سيتم  اختبارللإجابة عن التساؤلات الدطروحة و 



 مقدمـــــــــة
 

 ‌ث
 

الدنهج التحليلي الوصفي، بالنسبة للجزء النظري، و الذي يهدف على جمع الحقائق و البيانات عن ظاىرة أو 

 أوبشأن موقف  اقتراحاتموقف معين مع لزاولة تفسير ىذه الحقائق و تحليلها للوصول على إبداء توصيات و 

وث السابقة ذات علاقة بموضوع على العديد من الكتب و البح بالاعتمادظاىرة موضوع الدراسة و بذلك 

 البحث.

 باستخدامالبيئة الجزائرية و ذلك  سقاط الدراسة النظرية على واقعالجانب النظري، فسنحاول من خلال إ أما 

 .الاستبيانطريقة  استخداممنهج دراسة حالة من خلال 

 تقسيمات البحث:

 تم تقسيم الفصول إلى فصليين نظريين و فصل تطبيقي.

الدبحث الثاني تناول أساسيات حول  أماعالج التسويق في الدبحث الاول و تناول أربعة مطالب،  ل:الفصل الأو 

 الرقابة و تضمن أربعة مطالب، و الدبحث الثالث تناول الرقابة التسويقية و تضمن كذلك أربعة مطالب.

ني عالج ماىية العلامة التجارية عالج الدبحث الأول الدنتجات و تضمن أربعة مطالب، و الدبحث الثاالفصل الثاني: 

 و تضمن أربعة مطالب، أما الدبحث الثالث تناول الرقابة على منتجات العلامة التجارية و تضمن ثلاثة مطالب.

و علاقتها  PMGناولت بشكل عام تضمن ثلاثة مباحث و في كل مبحث ثلاثة مطالب. الفصل التطبيقي:

 الاستمارة، استخلاص النتائج.، تحليل Nike بالعلامة التجارية

 حدود البحث:

 .5102جوان  10إلى غاية  5102على فترة زمنية لزددة فيفري  بالاعتمادنية: تمت معالجة الدوضوع االحدود الزم

 UNOالدتواجد في الدركز التجاري  PMGالحدود الدكانية: تم إسقاط الجانب النظري لذذا البحث على فرع 
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     الفصل :    مقدمة 

 إنتاجتعتبر وظيفة التسويق من أىم الوظائف الإدارية لأي منظمة و لزددة لنجاحها فقدرة أي منظمة على       

 احتياجات فعالا يساعد على برديدا تسويقيا السلع و تقديم الخدمات تكون لزدودة ما لم يصاحبها جهد

، الربحية التي تسعى الدنظمة لتحقيقها. فالشركات اليوم تواجو منافسة شديدة جدا و الدستهلك وزيادة الدبيعات

الأقوى ىي التي تستطيع فهم و معرفة حاجات و رغبات العملاء و تزويدىم بالدنتجات التي برقق لذم  ةوالشرك

 أقصى إشباع لشكن.

الدختلفة وحث  الأسواقالسلع في  التسويقي من كونو أداة لإتاحة حيث صاحب ذلك برول النظر إلى النشاط  

الدستهلك عن طريق دراسة سلوكو   احتياجاتالدستهلك لشرائها إلى النظر إليو كنشاط و فلسفة تقوم على إشباع 

و بسعر مناسب و في الدكان  الاحتياجات و دوافعو  للشراء  وبزطيط  و تقديم  الدنتجات التي   تشبع  ىذه

و الوقت الدناسب،و ىكذا أصبحت الدشروعات تواجو مشكلة ليست بدشكلة فنية و لا إنتاجية بقدر ما  الدناسب

ناسب مع الأذذ لدالقرار ا لابزاذىي تسويقية برتم عليها أن تقوم بأي نشاط أن تدرس السوق و  برللَ   معطياتو 

 و حاجات الدستهلك .                                                                                 رغبات الاعتباربعتُ 

بالدمارسة التسويقية على مستوى الدنظمات حتى تضمن برقيق أىدافها  الاىتمامكل ىذه العوامل أدت إلى زيادة 

 بتُ ذدمة الدستهلك و برقيق أىدافها الدتعلقة بالربحية.
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 المبحث الأول: ماهية التسويق

نتيجة للتغتَات التي طرأت على التسويق في ىذا المجال نتناول العديد من التعاريف من زاوية التطورات التي مر بها 

 و البقاء. للاستمراريةالتسويق عبر مستَتو ليشمل نشاطات الدؤسسة التي تستهدف الربح و تسعى 

 و أهميته: مفهوم التسويق المطلب الأول:

 مفهوم التسويق: -1

لقد عرفت الجمعية الأمريكية التسويق بأنو لشارسة أنشطة الأعمال التي توجو عملية تدفق السلع و الخدمات  -   

   1من الدنتج إلى الدستهلك أو الدستخدم. 

ىيكل  زيادة و إشباعالباحثتُ بانو العملية التي توجد في المجتمع و التي بواسطتها يدكن التنبؤ و كما عرفو  -

من ذلال تقديم و ترويج و تبادل و التوزيع الدادي لذذه السلع  الاقتصاديةالطلب على السلع و الخدمات 

 2والخدمات.

و عرفو فيليب كوتلر: التسويق ىو التحليل، التخطيط، التنفيد و الرقابة على البرامج التي يتم إعدادىا لتحقيق  _

ويق بدرجة كبتَة على تصميم العرض التي تقوم الدؤسسة بطرحو بناءا على حاجات أىداف تنظيمية و يعتمد التس

 و رغبات السوق الدستهدف أو على إستخدام طرق فعالة للتسعتَ و الإتصال و التوزيع 

 3ذدمة الأسواق.و و الإعلام و التحفيز 

  

 

 

                                                 
 .52، ص 1998الجزء الأول ، كلية التجارة ،الإسكندرية مؤسسة شباب الجامعة ،، "اساسيات التسويق"، عبد السلام أبو قحف -1
 .52عبد السلام أبو قحف ،مرجع سابق ، ص -2
 .21، عمان الأردن، ص1997دار زىران للنشر و التوزيع، ،"التسويق في المفهوم الشامل" زكي ذليل الدساعد -3
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 أهمية التسويق: -2

 للمؤسسة الأىداف برقيق و جهة، من الدستهلكتُ رغبات و حاجات إتباع ىو الاقتصادية الحياة جوىر إن

 ذلق في بالغة أهمية من لو كما بالتسويق متته الدنظمات كل أصبحت حيث أذرى، جهة من الدسوقة و الدنتجة

 1.الدؤسسة و الدستهلك تمعلمجا مستوى على الدنافع

2المجتمع: مستوى على التسويق أهمية1-2 
 

  :يلي فيما تتمثل التي للمجتمع كثتَة منافع ذلق في ىاما دورا التسويق يلعب

 .لستلفة لرالات عدة في عمالة تعتُ يتطلب بالدنظمة تسويقي نشاط وجود حيث ، التوظيف فرص ذلق  -

 .الاقتصادي النمو برقيق استمرار ضمان  -

  .التسويقية بالبحوث القيام طريق عن الإمكانيات و للموارد الأمثل الاستقلال - 

 .الدناسبة الأماكن في الطلب و العرض إجراء ذلال من الخدمات و للسلع البدائل معرفة - 

 .الدعيشة مستوى برستُ طريق عن تمعلمجا داذل الرفاىية توفتَ  -

  :المستهلك مستوى على التسويق أهمية 2-2

 :يلي فيما تتمثل و ،لو رئيسية منافع توفتَ ذلال من الدستهلك يفيد التسويق أن في بسكن و

 :الشكلية المنفعة 1-2-2 

 تامة ذدمات أو سلع إلى الإنتاج مدذلات و الخام، الدواد بتعديل الدؤسسة تقوم عندما الشكلية الدنفعة ذلق يتم

 .جديدة سلع تصبح بحيث شكلي تغيتَ الدواد ىذه على يطرأ أي الصنع،

 .التسويقي لنشاط مسؤولية ىي النهائية الدواصفات برديد أما الإنتاجية، الدنفعة بو بزتص الشكلية الدنفعة ذلق إن

                                                 
 . 21، ص2001 طبعة -الإسكندرية -الفنية الإشعاع مطبعة -معاصرة نظر جهة و التسويق --قحف أبو السلام عبد -1
 .80 ص – 1994 طبعة -الاسكندرية -التجارة كلية -التسويقية القرارات و المبادئ-التسويق -ناجي عبده -2
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  :الزمنية المنفعة 2-2-2

 إليها، الحاجة ظهور حتُ إلى السلعة ىذه بززن إليها يحتاج لا فعندما طلبها، وقت في للمستهلك السلع توفتَ أي

 .الأزمات فتًات أثناء يحدث ما ىذا و

  :الحيازية المنفعة 3-2-2 

 وفي العملية، تسهيل ىو منو الذدف و شرائها، وقت الدستهلك إلى الدنتج من السلعة ملكية نقل في تتخلص

 .الإداري النظام كفاءة بعدم متعلقة للملكية الدنفعة برقيق صعوبة تكون كثتَة حالات

  :الملكية المنفعة 4-2-2 

 الصناعي، الدشتًي أو النهائي للمستهلك الدناسبة الأماكن في الخدمات و السلع بخلق الدنفعة ىذه ذلق يتم

 .الدستهلك تواجد أماكن في تنتشر التي الدنظمة فروع ذلال من التوزيع دور ىنا يظهر و 

  :المؤسسة مستوى على التسويق أهمية  2-2

  :التالية النقاط في تلخيصها يدكن

 الدعلومات توفتَ بعد وذلك التسويق ذلال من الصناعي النشاط ظل في اتهمنتجا بتصريف الدؤسسة تقوم - 

 .الدستهلك رغبات و كحاجات التسويقية

 بالأسلوب ىذا تم سواء الأسواق في التسويقية الفرص اكتشاف ذلال من الدولية الأسواق غزو  -

 التصدير ذلال من)مباشر غتَ الأجنبي الاستثمار(مباشر غتَ الأسلوب طريق عن أو)مباشر أجنبي استثمار(الدباشر

 .مثلا الإنتاج أو البيع تراذيص أو

 1.الوطنية الأسواق داذل الجنسيات متعددة و ، الأجنبية الدنظمات من الدنافسة مواجهة - 

 : مراحل تطور مفهوم التسويقنيالمطلب الثا

                                                 
 .22مرجع سابق، ص -معاصرة نظر جهة و التسويق --قحف أبو السلام عبد -1
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يعتبر التسويق بدعناه الحالي حديث النشاة نسبيا، إذ يؤكد كل من "روبرت كينغ و جتَون ميكارتي" أن الإدارة في 

الدؤسسات الاقتصادية لم يعرف مفهوم التسويق إلا في الخمسينات، حيث كان الدفهوم السائد قبل ذلك ىو 

 مفهوم البيع، و يرى "روبرت كينغ" أن مفهوم التسويق قد تطور عبر الدراحل الثلاث التالية:

 :(1931  – 1911) مرحلة التوجيه بالإنتاج .1

وفيها كانت مشكلة الإنتاج ىو لزور انشغال الإدارة في الدؤسسة، و لم يكن تعريف الإنتاج يواجو أي صعوبة لأن 

 أوالسوق لم تكن مشبعة، ولذا كان التًكيز في ىذه الدرحلة على الإشباع الكمي للحاجات، أن قضايا النوعية 

يزت ىذه الدرحلة بعدما تدذل رجال البيع في قضايا الجودة في الإنتاج كانت للمبادرة من مهندسي الإنتاج، و بس

 وظيفتهم على إقناع الدستهلك بأن ما أنتج ىو ما يشبع حاجتك. اقتصارالإنتاج و 

 :(1951 -1931 )مرحلة التوجيه للبيع . 2

بدعدلات كبتَة بفضل إدذال أساليب الإدارة العلمية في الدشروعات و اقتصادىا بسيز بالإنتاج  الإنتاجحيث زاد 

الكبتَ، و من ثم برزت الحاجة لنظام توزيع قادر على تصريف ىذا الإنتاج، وازداد الاىتمام بوظيفة البيع، و لكن 

دارة الدؤسسة بالدعلومات التسويقية إتزويد و ظهرت بحوث التسويق ل الإعلانفلسفة البيع لم تتغتَ فازداد استخدام 

 اللازمة لتًشيد قراراتها الدتعلقة بالإنتاج و التخزين و التوزيع.......الخ.

 :إلى اليوم( 1951.مرحلة التوجيه بالمفهوم التسويقي )3

الدستهلك ان  و فيها تبنت الإدارة في الدؤسسة الإنتاجية فلسفة جديدة في الإنتاج مفهومها "الأسهل صنع ما يحب

 1جديدة منتجاتيحب الدنتج ان يصنع"، و قد بسيزت ىذه الدرحلة بالسرعة في ابتكار  يشتًي من لزاولة بيع ما

وقد أجل جذب الدستهلكتُ و كسب رضاىم،زدادت شدة الدنافسة من لدسايرة سرعة تغتَ أذواق الدستهلكتُ، و ا

  اقتصادية و اجتماعية. ساعد على تطور ىذا الدفهوم عوامل كثتَة تكنولوجية،
                                                 

 29، ص2011عمان،الطبعة الأولى  -دار أسامة للنشر و التوزيع، الأردن، "الإتصال و الإعلام التسويقي"، د. فاطمة حستُ عواد -1
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  وظائف و أهداف التسويق: المطلب الثالث:

لتسويق لرموعة من الوظائف يقوم بها في الدؤسسة، و التي من ذلالذا يسعى إلى برقيق جملة من الأىداف التي ل

 سنحاول إيضاحها في ىذا الدطلب.

 وظائف التسويق:: الأولالفرع 

على أساس التخصص أو على أساس طبيعة الأنشطة، لذلك  أحياناوظائف كثتَة تقسم يشمل التسويق 

 .التنفيذلجهات فالوظائف التسويقية مضمون ديناميكي يتغتَ بسرعة و كذلك الأمر بالنسبة 

فعلى الرغم من برديد الواجبات فإنو غالبا ما يحدث أن تنفيذ بعض الوظائف من غتَ الجهة الدنط بها التنفيذ 

 وظائف.وذلك لسرعة و حركية ىذه ال

 و غالبا ما كانت الوظائف التسويقية في السابق تقسم على الشكل التالي:

 وظائف نقل الدلكية) البيع و الشراء(. . أ

 وظائف النقل الفيزياوي للسلعة و تتضمن ) النقل و التخزين و ذدمة السلعة من المجهز إلى الدشتًي (. . ب

تنظيم الدعلومات التجارية، جمع الدعلومات حول  الوظائف الدساعدة و تشمل ) تنميط السلعة و تدريجها، ج.

 السوق، التمويل، و إبزاد القرارات مع برمل الدخاطر(.

حة بتُ الوظائف الرئيسية للتسويق إن مثل ىذا التقسيم لوظائف التسويق غتَ دقيق و لا يضع حدود واض 

 1ق يحدد أربعة وظائف رئيسية.الدتخصصة التي تتضمنها ىذه الوظائف.إن الدفهوم العصري للتسوي والأنشطة

 

 بحوث السوق و جمع الدعلومات. .1

 بزطيط التشكيلة السلعية. .2

                                                 
1

 .29،30مرجع سبق ذكره،ص، "الإتصال و الإعلام التسويقي"، د. فاطمة حستُ عواد -
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 التوزيع. .3

 التًويج و ذلق الطلب. .4

 بحوث السوق و جمع المعلومات: - أ

 البحث و التحليل في الديادين الاقتصادية و التجارية و الصناعية و السلعية و التًويجية و الإعلانية. .1

 و البيانات. جمع و تبويب الدعلومات .2

 دراسة نشاط الدنافستُ. .3

 تخطيط تشكيلة المنتجات:  - ب

 التشكيلة السلعية للشركة.برديد ووضع ىيكل  .1

تكييف ذصائص الدنتجات و تغليفها و أسعارىا وصفاتها الاستهلاكية  بدا ينفق و متطلبات الدشتًي عن  .2

 طريق برستُ النوعية و الخدمات و إنتاج نوعيات جديدة .

 ج. التوزيع:

 بيع السلع ذلال شبكة التوزيع التجارية . .1

 اذتيار قنوات البيع. .2

 التخزين. .3

 1النقل. .4

 كشف الحساب الجاري. .5

 برليل البيع. .6

                                                 
1

دار الثقافة للنشر و التوزيع، عماد.وسط البلد، سوق البتًاء،عمارة الحجتَي، الجامعة الذاشمية " أسس التسويق الحديث" الدكتور عبد الجبار منديل -
 .45، ص2002،الطبعة الأولى 
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 التنبؤ بالبيع. .7

 برديد الديزانيات التجارية. .8

 بزطيط الدوران السلعي حسب التشكيلة. .9

 مع الدؤسسات البيعية. الارتباط  .11

 الترويج و خلق الطلب: -د

الدستهلكتُ النهائيتُ و الوسيطتُ عن طريق كافة وسائل الاعلام الجماىرية )الصحافة،  علان في أوساطالإ .1

 التلفزيون، السينما، الراديو، الدلصقات......الخ(.

ضافة ىدايا، تذكارات للمشتًيات تشجيع الدشتًين النهائيتُ و الوسيطيتُ مثل التخفيض بالأسعار، إ .2

 وجوائز و مسابقات....الخ.

 ذل الدخزن وفي الشوارع المحيطة.الاعلانات دا .3

تُ بالدعلومات اجهة لتًتيب السلع و لأحسن العارضإعطاء الحوافز لرجال البيع و الدسابقات لأحسن و  .4

 1التسويقية ....الخ.

2الفرع الثاني:أهداف التسويق: 
 

  :يدكن برديد أىداف التسويق في العناصر التالية

 . اقتناء السلعة أو الخدمةإيجاد الدستهلك الدقتنع بشراء أو  -1 

 .إشباع حاجات و رغبات الدستهلك من ذلال دراسة سلوكو و العوامل الدؤثرة في عملية ابزاذه لقراره الشرائي -2

المحافظة على الدستهلك و العمل على إبقاء القناعة لديو في أن سلعتنا أو ذدمتنا التي نقدمها لو ىي الأفضل  -3

                                                 
1

 .47"، مرجع سبق ذكره، صلتسويق الحديثأسس االدكتور عبد الجبار منديل ، "  -
2- http://kenanaonline.com/users/ahmedkordy/posts/510099 
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  .حاجاتو و رغباتها في ضوء ظروفو و إمكانياتو الخاصةو الأقدر على إشباع 

الاقتناع بالربح القليل في البداية لتحقيق الربح الكبتَ و الأوفر في الدستقبل، من أجل القناعة و الرضا و الولاء  -4

 .لدى الدستهلك بالسلعة و الخدمة

أن الدستهلك ىو نقطة البداية في العمل يتضح من الأىداف الرئيسية السابقة التي يسعى التسويق إلى برقيقها 

 البحث عنو و إيجاده و دراسة حاجاتو و رغباتو و ذوقو و دذلو ... الخ( و نقطة النهاية القناعة لديو )التسويقي 

و المحافظة عليو( فالدفهوم الحديث للتسويق وفق ىدفو يشتَ إلى أن الدنظمة تنتج ما تقدر على تسويقو بدعتٌ أن 

تج للمستهلك وفق رغباتو و حاجاتو و ظروفو، و لا تنتج لررد للبيع فقط، و ىذا يعد الركن الأساسي عليها أن تن

 .في لصاح وظيفة التسويق بوجو ذاص و الدؤسسة بوجو عام

و بالتالي فالدفهوم الحديث للتسويق يجعل الدستهلك و ذدمتو ىدفو الأول و الأذتَ، فهو منبع الأفكار الإنتاجية 

ة الدتجددة، ليكون العمل الإنتاجي و التسويقي في الدؤسسة أكثر كفاءة و برقيق أفضل الأرباح، فقبول و التسويقي

 1.رضا الدستهلك ىو لزور النجاح و البقاء و الاستمرار

 

 

 

 

 2المطلب الرابع: خصائص التسويق:

 :يلي كما ىي و الأنشطة من غتَه عن بسيزه ذصائص عدة للتسويق

 :مستمرة و هادفة عملية التسويق 1- 

                                                 
1

- http://kenanaonline.com/users/ahmedkordy/posts/510099 
  .40،39،ص2006"، مذكرة لنيل شهادة ليسانس، الطبعة أهمية التسويق البنكي في رفع القدرة التنافسية للبنوك" -ط. ضيف جميلة -2
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 التشغيلو الأرباح، برقيق و ولائهم، و رضاىم على الحصول و العملاء، حاجات إشباع التسويق يستهدف حيث

 إنتاج قبل التسويق وظائف فتبدأ تمعلمجا رفاىية برقيق في الفعال و القوي الإسهام و الإنتاجية، للطاقات الأمثل

 متهرغبا و والدرتقبتُ الحاليتُ العملاء حاجات عن الدعلومات و البيانات جمع الأسواق، بدراسة الخدمات و السلع

 بعد ما ذدمات لتقديم بعدىا بستد ثم الدستهلك إلى الدؤسسة من الخدمات و السلع تدفق على لتعمل تستمر و

 لدتابعة الدراسة استمرار الدنطقي من جعل متهرغبا و العملاء لحاجات الدستمر التغيتَ فإن آذر جانب من و البيع،

 .الاحتياجات ىذه لدقابلة الخدمات و السلع ىذه تطوير على العمل و التغتَات، ىذه

  :متطورة و متكاملة عملية التسويق  2-

 عند الوظائف بتُ التكامل إحداث يستوجب لشا الخدمات، و السلع إنتاج بعد و أثناء التسويق وظائف تعمل

 التسعتَ، التخطيط، تستهدف متكاملة متفاعلة، أنشطة لرموعة التسويقي فالنظام التسويقية، الجهود بزطيط

 التسويق أن نرى ثم من و عامة، تمعلمجا و ذاصة العملاء رغبات التيتشبع الخدمات و للسلع التوزيع و التًويج،

 .الدستقبل و الحاضر سوق أماكن في الغد و اليوم منافسة و ترويج بسعر الدرتقبة و الحالية الدنتجات بيع ىو

 

 

 

  :معقدة إدارية عملية التسويق  3-

 تنظيم، بزطيط، ذلال من ىذا و الدؤسسة، أىداف برقيق و الدستهلك، لإرضاء تسعى التسويقية العملية إدارة

 نتيجة إشباعها و الأسواق لنمو ذلك و العملية، ىذه تعقد إلى إضافة التسويقية، أنشطتها مراقبة و متابعة توجيو،

 .الدنافسة وازدياد التكنولوجي، التقدم الرغبات، و الحاجات لتعدد

  :المنافع تبادل عملية التسويق 4- 



 التسويقيةالفصل الأول: الرقابة 
 

 
15 

 لكل كذا و الاتصال، على القدرة أكثر أو طرفتُ وجود نتطلب التي الدنافع تبادل عملية التسويق جوىر يعد

 1.الآذر الطرف من فيو مرغوب و قيمة ذو شيء طرف

 2حول الرقابة:المبحث الثاني: أساسيات 

 المطلب الأول:مفهوم الرقابة و اهميتها

 الفرع الأول: مفهوم الرقابة:

يقصد بالرقابة في اللغة المحافظة على الشيء و صونو و حراستو،أما الدفهوم الفتٍ للرقابة، فقد اذتلفت آراء الكتاب 

 و كذلك الزمن الذي بسارس فيو. الذي بسارسو فيوو الباحثتُ بشأنو تبعا لنظرة كل واحد منهم لذا و المجال 

من اوائل علماء الإدارة الذين حددوا عناصر العملية  -و من التعاريف الاكثر وضوحا و شمولية، لصد ىنري فايول

 فقد وصف وظيفة الرقابة بأنها: -الإدارية

دف إلى تشخيص " التأكد من إبسام كل شيء حسب الخطة الدرسومة و التعليمات الصادرة و الدبادئ القائمة، وته

ارس الرقابة على الأشياء و الناس نقاط الضعف و الأذطاء و تصحيحها و منع حدوثها في الدستقبل، و بس

  .الإجراءات "، و بدفهوم آذر الرقابة ىي "عملية المحافظة على الإمتثال للنظام"و 

 لقد اقتًح الكتاب تعاريف عديدة للرقابة تفاوتت في مدى شموليتها و عمقها و ىي: 

إنها "أداة إدارية تضمن تسيتَ الأعمال في الإبذاه الصحيح و أن الإمكانيات الدادية و البشرية يتم استخدامها 

 بطريقة بسكن الإدارة من الوصول إلى الأىداف الدرسومة بكفاءة و فعالية".

بأنها "التحقيق من أن التنفيد يتم طبقا للخطة الدقررة و التعليمات الصادرة و الدبادئ  [د.السيد ذليل]ا كما عرفه

الدعتمدة، فهي عملية اكتشاف عما إذا كانت الأعمال تسيتَ حسب الخطط الدوضوعة و ذلك لغرض الكشف 

 يوجد ىناك من نقاط الضعف و الأذطاء و علاجها و تفادي تكرارىا.عما 

                                                 
1

 .41"،مرجع سابق، صأهمية التسويق البنكي في رفع القدرة التنافسية للبنوك" -ط. ضيف جميلة -

2
 .40، ص2010،" دار النشر، عمان الأردن،الطبعة الأولى إدارة الموارد البشريةلزفوظ احمد جودة، " -
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 عرف الرقابة على انها "عملية تستخدم في:و ت

 .تقييم الأداء او الإلصاز الفعلي 

 .لدقرنة الإلصاز الفعلي بالأىداف الدخططة 

 .ابزاد إجراء تصحيحي بشأن الاذتلاف بتُ الإلصاز و الأىداف 

 1الفرع الثاني:أهمية الرقابة:

التخطيط و ىي الوظيفة التي تبتُ نقاط الضعف في لصد أن الرقابة في العملية الإدارية لذا إرتباط قوي جدا في 

 العملية الإدارية. وتتلخص أهمية الرقابة فيما يلي:

 أولا: الرقابة تشجع الإدارة على تحقيق الأهداف: -

الصعوبات و  شاكلالرقابة يبرز فيها الوقوف على تنفيذ الخطط و تقوم على كشف الدالسبب في ذلك أن 

وتقوم الرقابة في الوقت الدناسب إلى توجيو الإدارة ألى ضرورة إبزاذ القرارات الدناسبة الدتًتبة عليو أولا بأول، 

 من أجل تفادي أي ذطأ يقع عند تنفيذ الخطط.

 

 ثانيا: الرقابة تساهم في تغيير الخطط و البرامج: -

 ق  تطبيوذلك عن طريق النظر إلى ظروف التشغيل الفعلي أو النظر إلي العوامل التي تؤثر بشكل مهم في

الخطط، وتعديل الخطط تكون عن طريق برديد الإجراءات اللازمة لوضع الأمور في طريقها الصحيح قبل 

 بشكل لا يدكن بعده من برقيق الخطط الدوجودة. الالضرافاتأن تكبر دائرة 

 ثالثا: الرقابة فيها ضمان لحسن سير العمل: -

                                                 
 .271، ص 1997 -دار زىران للنشر و التوزيع -التقييم و التصحيحالدعايتَ و  -"مبادئ الرقابة الإدارية" -صباح عبد الرحمان -1
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حققتو الوحدات  الأجهزة الدسؤولة على مدى ماتضع الرقابة تضمن لنا نتائج سليمة في العمل لأنها 

الاقتصادية أو القطاعات النوعية من أىداف اقتصادية وصناعية وذلك كلو عن طريق الرقابة الداذلية أو 

 الخارجية معا.

 رابعا: الرقابة تحقق العدالة: -

الذين يبذلون الجهد العدالة الدرجوة من الرقابة تكمن في معرفة الدقصرين من العاملتُ و تشجيع للعمال 

لرفع مستوى الخطط التي وضعتها الإدارة، و الرقابة إذا بست من قبل الأجهزة الدسؤولة فإن ذلك يوفر لنا 

 سريعة بكلفة قليلة. إنتاجية

 خامسا: الرقابة تنير الطريق أمام الإدارة في معرفة مستوى العمل: -

الدوارد الدادية الذي يدكن الددير من متابعة العمال سواء كان لأنها تقوم بتزويد الدديرين من الدوارد البشرية و 

 ذلك أسبوعيا أو شهريا.

 

 

 

 

 سادسا: الرقابة فيها تجويد للأداء و تصحيح الأخطاء و منع الانحرافات: -

السلطة الإدارية او ها ويتم ذلك عن طريق الجودة في الإنتاج بأقل تكلفة و بدستوى الأسعار التي وضعت

 تقوم بتصحيح الخطأ الذي يقع في العملية الإنتاجية عن طريق النظر إلى سرعة الإنتاج وجودةو  التنفيذية،

 السلع بأقل وقت وقت الذي في النهاية يشجع الدسؤول على برستُ الإنتاج.

 سابعا: التنسيق بين المجموعة الواحدة: -
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سريع و كشف مواطن الذي يقوم على برقيق أقصى نتائج سليمة و تنفيذ للخطط بشكل سليم و 

 1الضياع بطريقة سريعة و ذلك من ذلال التنسيق الذي يتم عن طريق الرقابة.

 2أنواع الرقابة:المطلب الثاني:

 يدكن تصنيف أنواع الرقابة حسب معايتَ لستلفة و الدتمثلة فيمايلي:

 وتصنف للأنواع التالية:  الرقابة من حيث الزمن: -1

عن طريق الجولات التفتيشية و الدتابعة بهدف توقع الخطأ و منع حدوثو  تتمالرقابة العلاجية الإيجابية:  -

 قبل وقوعو.

تنتظر الخطأ حتى يقع و براول اكتشاف الأسباب التي أدت إلى وقوعو ثم الرقابة العلاجية السلبية:  -

 معالجتو.

 وتقسم للأنواع التالية: الرقابة من حيث التنظيم: -2

قابية دورية يتم تنفيدىا مسبقا على فتًات لزددة و ىدفها وقائي أكثر يتم وضع برامج ر الرقابة الدورية:  -

 منو علاجي.

 .تتم بشكل دائم و مستمر كبطاقة الجرد الدستعملة في الدستودعات للرقابة على لزتوياتها الرقابة المستمرة: -

  وتصنف لنوعتُ هما:الرقابة من حيث المصدر:  -3

الدؤسسة مهمتو القيام بالرقابة، كقسم االتدقيق المحاسبي  يعتٍ وجود قسم ذاص فيالرقابة الداخلية:  -

 الدوجود بالبنوك.

يقوم بها أناس ذارج الدؤسسة و ليس موظفتُ فيها، من أمثلتها رقابة ديوان المحاسبة على الرقابة الخارجية:  -

 الدوائر الحكومية.
                                                 

1
  212، ص1991"، الدعايتَ و التقييم و التصحيح، دار زىران للنشر و التوزيع، " مبادئ الرقابة الإداريةصباح عبد الرحمان -

2
  .168، ص2012لنشر و التوزيع، الطبعة الاولى، دار أسامة ل  -نظريات الإدارة الحديثة ووظائفها -ىاني ذلف الطراونة -
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 بحت تشمل جميع وفي منظمات الأعمال لم تعد عملية الرقابة تقتصر على نشاط واحد، بل أص

الوظائف )نشاطات الدنظمة( من تسويق و مالية و إنتاج و غتَىا، و فيما يلي عرض موجز لأنواع 

 1الرقابة في منظمات الأعمال.

ة التسويق نشاطات عديدة ترافق السلعة/ الخدمة من لحظة إنتاجها تشمل وظيف 2الرقابة على التسويق: -

و من ....الخ،ف و إعلان و ترويج و نقل وتوزيع و تغليحتى توصيلها للمستهلك النهائي، من تسعتَ

الضروري لشارسة الرقابة على ىذه النشاطات الدختلفة فقد تشمل الرقابة التسويقية مقارنة مستوى الطلب 

على السلعة مع التقديرات الدخطط لذا، أو مقارنة الدبيعات في فتًات معينة مع ما تم برقيقو في فتًات 

ي، كما تشمل الرقابة تقييم برامج الإعلان و التًويج و ما حققتو من نتائج و مقارنتها بدا لشاثلة في الداض

 ىو لسطط.

تعتبر من أىم لرالات و أنواع الرقابة، و تسعى إلى التأكد من توافر الدوارد  الرقابة على الموارد المالية: -

 الدالية التي برتاجها الدنظمة لضمان استمرار عملياتها و نشاطاتها و مراقبة حسن استخدام ىذه الدوارد 

لوضع و الدركز الدالي و المحافظة عليها، و كفاءة استثمار الأموال، و قدرة الدنظمة على برقيق الأرباح و مراقبة ا

 بدا يضمن لذا الوفاء بالتزاماتها على الددى القصتَ و البعيد.

تشمل التأكد من أن مستوى العاملتُ يتطابق مع الدعايتَ الدعتمدة و مراقبة  الرقابة على الموارد البشرية: -

و كذلك التأكد سلوكيات العاملتُ للتأكد من انضباطهم و تقييدىم بالسياسات و التعليمات النافدة، 

القدرات و الدهارات التي من صلاحية و سلامة عمليات و إجراءات الاذتيار و التعيتُ بحيت يتم اذتيار 

تتطابق مع متطلبات الوظائف حسبما ىو مقرر. كما يدكن ان تشمل الرقابة نشاطات و عمليات 

 مستوى رضاىم و ابذاىاتهم.التدريب و نظام الرواتب و الحوافز، و الوقوف على معنويات العاملتُ و 
                                                 

1
 169، ص2012الطبعة الاولى، دار أسامة للنشر و التوزيع،   -نظريات الإدارة الحديثة ووظائفها -ىاني ذلف الطراونة -
 .317،316مرجع سبق ذكره، ص -مبادئ الإدارة الحديثة -حستُ حريم 2-
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تهدف إلى التأكد من تأمتُ احتياجات الدنظمة )الوحدات التنظيمية الدختلفة( من  الرقابة على الشراء: -

الأجهزة و الدعدات و الأدوات و الدستلزمات و الدواد بالدواصفات و الجودة الدطلوبة، و الكميات الدناسبة 

اسب و بأقل تكلفة لشكنة، كما تسعى الرقابة في لرال الشراء إلى من الدوردين الدناسبتُ، و في الوقت الدن

 تقييم الدوردين لضمان الاذتيار الأنسب و إلى توثيق العلاقات معهم.

لضمان توافر الدواد الدختلفة بدا تشمل مراقبة حركة الدخزون و مستويات الدخزون،  الرقابة على المخزون: -

تها من ناحيو و عدم تكدس بعض الدواد و منع أي اذتلاس أو يكفل استمرار عمليات الدنظمة و نشاطا

 فقدان أو تلف.

 تسعى إلى ضمان إنتاج الكميات الدطلوبة بالدواصفات و الجودة الدطلوبة/ المحددة  الرقابة على الإنتاج: -

الوقت المحدد و بأقل تكلفة لشكنة، كما تهدف الرقابة على الإنتاج إلى استغلال الطاقة الإنتاجية الدتاحة  و في

بكفاءة و عدم تبديد و ىدر الدوارد و الدستلزمات عن قصد و تستخدم التغدية العكسية )التي توفرىا الرقابة(، 

     لتحديث و تطوير الخطط الإنتاجية.

 1:ت الرقابة و دورهاخطوا: لثالمطلب الثا

 أولا: خطوات الرقابة:

 : نفسها فهي الدراقب، الشيء باذتلاف بزتلف لا الرقابة ذطوات إن

 :التالية الخطوات على الرقابة عملية برتوي و آذر شيء أي أو الدنتجات جودة أو العمل لإجراءات بالنسبة

 :الرقابة معايير تحديد -أ

 لدستويات موضوعية معايتَ ىناك يكون أن يجب فإنو كفؤة بطريقة لأعمالذا الدؤسسة أداء مراقبة يدكن لكي

 لنتيجة كمعيار معتُ رقما بردد الدنظمات بعض مثلا فنجد أذرى إلى مؤسسة من الحال بطبيعة بزتلف الأداء

                                                 
 73مرجع سبق ذكره،ص"القيادة و الرقابة و الإتصال الإداري"، معن لزمود عياصرة:  -1
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 الدؤسسة مكانة برديد شكل في الدعايتَ وضع يكون أذرى مؤسسات في و إليو للوصول جاىدة تعمل نشاطها

 معايتَ أنواع من و ككل للمؤسسة للإدارة، للقسم، للفرد، تكون بالأداء الخاصة الدعايتَ ىذه و السوق، في

 :يلي ما الأداء مستويات و 

 .الخ ...الدطلوب الربح رقم الدستهدف، الأرباح نمو معدل في الدتمثلة و : الربحية معايير 1-

 .الدبيعات نمو معدل معتُ، مبيعات حجم السوق، في الدنظمة حصة مثل  :تسويقية معايير 2-

 .السلعة استخدامات تطوير جديد، منتج تقديم و ابتكار  :تكنولوجية معايير 3-

 .زمنية فتًة ذلال الوحدات من معتُ عدد إنتاج أو مهمة إلصاز : زمنية معايير 4-

 .الدال رأس و نشاط أو للسيولة معينة نسبة مثل  :مالية معايير 5-

 .الطاقة استغلال نسبة الإنتاج، من معتُ حجم مثل  :إنتاجية معايير 6-

 من للرفع بالدؤسسة العاملتُ لدختلف الدطلوبة التدريب برامج أنواع مثل :العاملة بالقوة ترتبط معايير 7-

 

 .الحوافز و الأجور نظام و وقدراتهم كفاءتهم

 .معينة سلعة من واحدة وحدة إنتاج تكلفة قيمة مثل :تكلفة معايير 8-

 :وجدت إن الانحرافات أسباب تحليل و الفعلي الأداء مستوى قياس -ب

 طبيعة و نوع برديد و سالفا الدوضوعة الدعايتَ ضوء في الدخطط بالأداء الفعلي الأداء مقارنة الخطوة ىذه في تتم

 1.للمؤسسة ملائمة غتَ أو ملائمة الالضرافات ىذه كانت إذا ما بدعتٌ بينهما، الفرق و الالضرافات

 .الالضرافات ىذه أسباب برليل و بتحديد الدعينة الدصلحة تقوم القياس من الانتهاء عند

 العام الدور فإن الدوضوعية بالدعايتَ مقارنتو و الفعلي الأداء مستوى قياس بعد :الانحرافات تصحيح -ج

                                                 
1

 73مرجع سبق ذكره،ص"القيادة و الرقابة و الإتصال الإداري"، معن لزمود عياصرة: -
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 رسمو تم كما الفعلي الأداء في توجد قد التي الالضرافات تصحيح في يتمثل حينئذ الرقابة عملية تؤديو الذي

 يحدث قد فإنو للمخطط وفق مطلوب ىو ما إلى الوضع إعادة و تصحيح لزاولة عند و الأىداف، في أصلا

 :الثلاثة الأمور أحد

 الأداء تذبذب استمرار إن بها، الدسموح الحدود في ذلك كان إن و الظهور، في الالضرافات تستمر أن -أ

 .الإدارية العملية في جوىرية الأذطاء مؤشر يكون قد أنو حيث حذر و بدقة إليو النظر يجب ملحوظ بشكل

 أيضا و لو الدرسوم الخط عن الأداء مستوى يخرج بذلك و الالضرافات، تصحيح عن الرقابة نظام يعجز قد -ب

 تدمتَ إلى حتما يؤدي نسبيا طويلة لفتًة استمر إذا الوضع ىذا مثل و نقص أو زيادة بها الدسموح الحدود عن

 .النظام

 إعادة و الالضرافات على السيطرة تتم ما سرعان فإنو الحالة ىذه في و لزكما و دقيق الرقابة نظام يكون قد -ج

 1.لو الدرسوم مساره إلى الأمر

 2الرقابة: دورانيا: ـــــث

والخطط الاقتصادية بالإضافة إلى  تعتبر الرقابة الوظيفة الرئيسية الرابعة للإدارة ومن ذلالذا يدكن برقيق الأىداف

وظائف الإدارة الأذرى وتعتبر التخطيط والرقابة وظيفتتُ متلازمتتُ تعتمد كل منهما على الأذرى ولذلك فإن 

 : الرقابة تلعب دوراً مهماً في مساعدة الددراء من ذلال خمسة برديات وىي

 التغلب على المشكلات و المصاعب في حالة عدم التأكد: .1

الأشياء قد لا تتماشى عادة مع الخطط الدوضوعية أو أىداف الدؤسسة التي سيتم تنفيذىا وبرقيقها إن 

مستقبلًا لأن ىناك الكثتَ من العوامل البيئية التي قد بردث تغيتَات مستمرة، ومن ىنا نشأت كلمة غموض 

                                                 
1

"،رسالة مكملة لنيل شهادة الداجستتَ، جامعة منتوري قسنطينة، سنة أساليب الرقابة و دورها في تقييم أداء المؤسسة الإقتصاديةبلوم، " السعيد  -
 33. ص2008 -2007

2 - http://www.sst5.com/readArticle.aspx?ArtID=1238 
  

http://www.sst5.com/readArticle.aspx?ArtID=1238&SecID=54#sthash.2hkMPRFA.dpuf
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دة الخام ، ولذلك ومن أو حالات عدم التأكد مثل حالة الطلب على الدنتج التكنولوجي، مدى وفرة الدا

ذلال تطور نظام رقابي فعال قد يدكن الإدارة من متابعة أنشطتها وبسنحها السرعة في كشف وتصحيح 

 .الالضرافات وبرقيق الأىداف

 كشف الأشياء الغير منتظمة: .2

نشأة مثل فأهمية الرقابة تتمثل في كشف الأشياء غتَ الدنتظمة أو التي تتصف بالشذوذ والغتَ مرغوب فيها في الد

عيوب الدنتجات ، ارتفاع التكاليف، ارتفاع معدل دوران العمل، وبذلك فإن الكشف الدبكر للأشياء الغتَ 

عادية في الغالب قد يوفر للمنشأة الوقت والدال والجهد ويحد من الدشكلات أو الدصاعب الصغتَة والتي قد 

 .تصبح أكثر تعقيداً لاحقاً 

 

 

 

 تحديد الفرص: .3

الرقابة في التًكيز أو الإشارة إلى الدواقف أو العمليات التي تؤدى بصورة جيدة وغتَ متوقعة والتي  وتتمثل أهمية

من شأنها أن تنبو وتوجو الإدارة إلى فرص مستقبلية لزتملة ، فشركة الاتصالات الفلسطينية على سبيل الدثال  

الخلوي ساعدىا في وضع كانت تعلم جيداً ومن ذلال التقارير حجم الطلب الكبتَ على الذاتف 

استًاتيجيات بذارية وتسويقية ناجحة لكل فروعها بل تعدتو لتحدد طبيعة الأجهزة الدرغوب شراءىا ومكان 

 .شراءىا وحتى كيفية عرضو وكيفية إقناع العميل بحيازتو

 المواقف الصعبة: .4
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لا بد من استخدام العملية قد ينمو ويتسع حجم الدنشأة أو ترتبط بدشاريع عمليات كبتَة ومعقدة وبالتالي 

، كذلك فإن العمل في ظل القواعد الدولية غالباً ما يؤدي إلى  coordination الرقابية لتعزيز عملية التنسيق

 .زيادة درجة التعقيد أو الصعوبات التي تواجهها الإدارة لشا يدعو إلى ضرورة وجود نظام رقابي جيد

 لا مركزية السلطة: .5

يد يعزز ويشجع الددراء على ابزاذ قرارات بتفويض السلطات للمستويات الإدارية الدنيا إن وجود نظام رقابي ج

وىذا يعتٍ أن الرقابة تساعد الإدارة في بذاوز المحددات والقدرات الإنسانية ، كما أنها تساعد في عملية التنظيم من 

 .ذلال الحصول على الدصادر الدادية والبشرية وتوجيهها لضو برقيق الذدف

وأذتَاً تتمثل أهمية الرقابة إلى حد كبتَ في أغراضها وأىدافها من ذلال عملية التقييم والدتابعة وتصحيح الأداء 

فالأنظمة الرقابية تزود الشركة بقوة التوجيو والتكامل والتحفيز وبذلك نستطيع القول أن الشركات التي تتمتع بإدارة 

1ية فعالة والتي من شأنها أن تعزز قدرتها على تنفيذ استًاتيجياتهاجيدة ىي تلك الشركات التي بستلك أنظمة رقاب
 . 

 

 2:خصائص نظام الرقابة الفعال: الرابعالمطلب 

 .منو الدرجوة لاستفادة برقيقا يتسّتٌ حّتى سليم رقابي نظام أي في تتوفر أن يجب التي الخصائص من العديد ىناك

 : يلي فيما الخصائص ىذه تلخيص ويدكن

 : اقتصادية الرقابة تكون أن -  1

 تفوق منافع برقيق يؤدي إلى أن نشاط أي على يجب فعادة .التكلفة و العائد زاوية من نشاط أي إلى دائما ينظر

 فوضع .لو الدصاحبة بالتكلفة مرقابي سلي نظام وضع من العائد مقارنة يجب ثم ومن.تأديتو على الدتًتّبة التكلفة

 تساوي أن الأقل على ينبغي معينة تكلفة لو ةوالدذكرات الدختلف التقارير كتابة و برليلها و البيانات لتسجيل نظام

                                                 
1

- - http://www.sst5.com/readArticle.aspx?ArtID=1238 

2
-  http://www.sst5.com/readArticle.aspx?ArtID=1238. 
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 الدثال سبيل على الدنطقي من فليس النظام ذلك تطبيق جراء من الدؤسسة عليها ستحصل التي الدنفعة أو العائد

 ذلك يحققو أن يدكن الذي الناتج من أكثر يتكّلف البيع رجال تبرركات ومصروفا على للرقابة نظام تطبيق

 في معتُ رقابي نظام وضع تكاليف بتحمل الدؤسسة تضحي قد الاستثنائية الحالات بعض ففي كل وعلى .النظام

 .تكلفتو من أقل نابذو كان لو حتى الدعاملة في بالعدالة الإحساس أو العمل انضباط على الحفاظ سبيل

 : الفهم سهل الرقابي النظام يكون أن -2

 النتائج استخدام كيفية و برقيقو إلى الرقابة تسعى ما تفهم الأفراد على يجب وأهمية معتٌ للرقابة تكون لكي

 بتطبيقو يقوم من قبل من والاستيعاب الفهم بسهولة الرقابي النظام يتصف أن يجب ىذا وعلى عليها الدتحصل

 أصبحت بحيث الدعقدة الرياضية و الإحصائية الأساليب على تعتمد أصبحت الدتقدمة الرقابية والوسائل فالأدوات

 الوسائل ىذه استخدام على بالتدرب الدستَين قيام ذلك ويتطلب.لاستخدامها الدختلفة للمؤسسات متاحة

 سيفشل الوسائل ىذه فهم وبدون .العمل لرال في تقدمها التي والنتائج منها الاستفادة كيفية ومعرفة وفهمها

 متمثلا سلبيا ابذاىا يأذذون وقد بل الرقابي النظام يحققها التي والدنافع الرقابية الأدوات من الانتفاع في الدستَون

 .الحديثة الرقابية والأساليب الأدوات ىذه مقاومة في

 : القرار اتخاذ بمراكز الرقابة ترتبط أن   3-

 داذل الدختلفة فالدراكز.وتقييمو الأداء برقيق عن الدسؤولة و للقرارات التنظيمية بالدراكز الرقابة ترتبط أن أي

 بها الآذرين لإقناع واضحة أىدافا لديها يكون أن يجب الدتعددة المجالات في القرارات بإصدار تقوم والتي الدؤسسة

 الدعلومات نظام تصميم ضرورة ىذا ويعتٍ.للأىداف الناجح للتنفيذ السليم التقييم من يدكنها صحيحة ومعلومات

 ،عملو لرال في الرقابة من بسكنو التي الضرورية الدعلومات مستَ كل لدى يكون بحيث الدؤسسة أو الدنظمة في

 الدعلومات لو تتاح أن يجب و الإيرادات و التكلفة عن الدعلومات لديو تتوفر أن يجب مثلا الدبيعات فمدير
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 زبون لكل الدبيعات متوسط و للزبائن الجديدة الحسابات وعدد بيع رجل لكل الدبيعات كمية مثل الضرورية

 .وىكذا

 :الانحرافات تسجيل بسرعة الرقابة تتصف أن - 4

 فإن الحال بطبيعة و فيو الدرغوب الأداء مستوى عن الضرافات أي تسجيل سرعة على الفعال الرقابي النظام يقوم

 الأحوال غالبية في ولكن العملي الواقع في ذلك يحدث وقد حدوثها قبل مشاكل أي اكتشاف ىو الدثالي الوضع

 سرعة في يفيد وذلك قصتَ بوقت بعدىا أو حدوثها بدجرد الضرافات بأية الخاصة التقارير تقديم يتم أن يجب

 .1 الدنظمة على السلبية أثارىا تتزايد و الدشاكل تتفاقم أن قبل الالضرافات تصحيح

 

 

 

 : مرنا الرقابي النظام يكون أن - 5

 .الدتغتَة الظروف مع التكيف على بالقدرة أي بالدرونة يتّصف أن يجب الرقابي فالنظام

 فيجب ىذا وعلى الدوقف لطبيعة مناسبا التصرف يكون أن يتطلب لشا الالضرافات أسباب و الدشاكل تتشابو فقّلما

 .الدختلفة التصرفات من العديد إتباع من بسكنو التي الرقابية الأساليب و الوسائل لديو تتوّفر أن مستَ كل على

 : انتقائيا النظام الرقابي يكون أن -6

 من النّجاح متغتَات بزتلف و بنجاحها ربطها يدكن التي الرئيسة الدقاييس بعض دائما يوجد منظمة كل في

 على الحكم من بسكنها التي الرئيسة الدقاييس بتفصيل تقوم أن مؤسسة كل على يجب لذذا و أذرى إلى مؤسسة

 .للمؤسسة الكلي الأداء كفاءة

                                                 
1

- http://www.sst5.com/readArticle.aspx?ArtID=1238.  
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 الشركة قدرة في يتًكز الغازية الدشروبات إنتاج لرال في تعمل مؤسسة لدى النجاح معيار فإن الدثال سبيل فعلى

 تكمن بينما الغازية، الدشروبات سلع معظم لتشابو نظرا للسلعة الدستهلك قبول زيادة و لدنتجاتها الدعاية  على

 بدا التكاليف في التّحكم الإدارة تستطيع حتى التوزيع و التصنيع تكاليف في الدعمرة للسلع بالنسبة النجاح معايتَ

 غتَ الدعايتَ من كبتَ عدد وضع في تفرط ألا الشركة على ويجب مناسب بسعر للزبائن سلعها تقديم من يدكنها

 النفسية الناحية من الأفراد يشعر قد الآذر الجانب وعلى منو العائد عن النظام تكاليف ترتفع لا حّتى الضرورية

 أنشطة على الرقابة في الدستَين وقت ضياع إلى بالإضافة بالإحباط فيصابوا الدستمرة والدراقبة الدلاحظة برت أنهم

 .ىامة غتَ

 

 

 

 : الإدارية المعلومات و الاتصال على الرقابي النظام يعتمد أن -7

 الفعلي القياس أيضا و الأداء بدعايتَ الخاصة الدعلومات كافة وتسجيل تلقي من يدكن سليم نظام توافر من بد لا

 .الدناسب الوقت في الدعلومات توفتَ من يدكن بدا للاتصال الابذاه مزدوج نظام توّفر إلى بالإضافة للأداء

 1:المبحث الثالث:الرقابة التسويقية

 المطلب الأول: مفهوم الرقابة التسويقية 

يجب معرفة ما الدقصود بالرقابة أولا فالرقابة ىي الوظيفة الإدارية التي بسثل قبل التطرق إلى مفهوم الرقابة التسويقية 

الدرحلة الأذتَة من العملية الإدارية أو عملية الإدارة بعد التخطيط، التنظيم، التنسيق والتوجيو، وىي الوظيفة التي 

ما يتم من الأعمال يكون مطابقا لدا بسكن الددير من رئيس لرلس الإدارة إلي رئيس العمال من التأكد إذا ما تم أو 

                                                 
1 - www.onefd.edu.dz/3ass/.../env2_eco_mana_05.pdf 
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حيث تعرف الرقابة التسويقية على أنها  أريد لو بساما،وبالتالي فإن الرقابة التسويقية لا بزرج عن النطاق العام للرقابة،

عملية قياس وتقييم نتائج الاستًابذيات والخطط التسويقية وابزاذ الإجراءات التصحيحية للتأكد من أن الأىداف "

التحقق من أن ما يحدث يطابق الخطة التسويقية  يقية قد تم برقيقها، وبالتالي فإن الرقابة التسويقية تعتٍالتسو 

الدقررة والتعليمات الصادرة والدبادئ الدعتمدة، وتهدف الرقابة التسويقية بهذا إلى إظهار نقاط الضعف والقوة في 

 .التنفيذ بقصد معالجة ىذه الأذطاء ومنع تكرار حدوثها

 1:أهمية الرقابة التسويقية: المطلب الثاني

حيث تكشف أوجو القوة في الدؤسسة بدا يفيد في استمرار  فوائدتعود أهمية الرقابة التسويقية لدا تقدمو من 

 الاستفادة منها، وتكشف أوجو الضعف بدا يفيد في سرعة علاجها، كما تفيد الرقابة في الحكم على الدستوى 

بينو وبتُ الأنظمة الفرعية  التسويقيوالدساهمة أيضا في برقيق التكامل بتُ عناصر )النظام  يقيالتسو الحالي للأداء 

الأذرى للمؤسسة ( وعلى الرغم من تعدد الأسباب التي تبرز أهمية الرقابة إلا أنو يدكن جمعها في الأسباب الثلاثة 

  .الأساسية وىي البيئة التسويقية، تعقد التنظيم والتًاكم

 :البيئة-1

إن ما تتسم بو البيئة التسويقية من تغتَ مستمر وعدم القدرة على التنبؤ الدقيق والكامل بالدتغتَات الدختلفة التي 

تشملها وذلك من ظروف اقتصادية، سياسية، اجتماعية، تكنولوجية والدنافسة، وكذلك الدستهلكتُ والدوردين والتي 

تلفة، وبالتالي يتطلب الأمر وجود رقابة مستمرة للتأكد من توافق على ضوئها يتم وضع الخطط التسويقية الدخ

الخطط التسويقية مع التغتَ في ىذه الظروف والتي قد ينتج عنها تغتَ في الأىداف أو تغتَ في الإستًاتيجيات 

 .والخطط الخاصة بتحقيق ىذه الأىداف

                                                 
1 - https://www.facebook.com/cement3mmran/posts/472616882818515 
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 :تعقد التنظيم 2-

دد الدنتجات التي تقدمها الدؤسسة وتعدد الأسواق التي تتعامل إن كبر حجم الدشروعات وتعقد عملياتها وذلك لتع

فيها، أدى إلى تعقد وظيفة الرقابة على النشاط التسويقي واتساع لرالاتها لتشمل متابعة وقياس نواحي كثتَة في 

في كل  التسويقية للتعرف على نقاط الضعف والدشاكل النشاط التسويقي، وبالتالي ضرورة وجود نظام فعال للرقابة

 .لرال تسويقي في الوقت الدناسب لدراسة أسبابها ولزاولة تلافيها أو علاجها

 :التراكم 3-

السبب الثالث الذي يؤكد أهمية الرقابة ىو التًاكم، ويشتَ ىذا الاصطلاح إلى حقيقة ثابتة ىي أن الخطأ الصغتَ 

 ى ىذه الحقيقة، فإن إدارة الدؤسسة الذي لا يكتشف اليوم، يصبح ذطرا كبتَا في اليوم التالي، وقياسا عل

التي لا تستطيع معرفة سبب الالضراف البسيط في تكلفة الإنتاج، وتتغاضى عنو في الددى القصتَ لابد أن تفاجئ 

بعدئذ أنها في موقف متخلف بالنسبة للمنافستُ،إن وجود نظام الرقابة الجيد يدكن الدديرين من اكتشاف الأذطاء 

 .1 ويسمح بابزاذ الإجراءات التصحيحية الدلائمة مبكرافي وقت 

 : خطوات الرقابة التسويقيةلثالمطلب الثا

  أهمها: إن جوىر عملية الرقابة يتضمن عدة ذطوات

 برديد الجوانب التي تتضمنها عملية الرقابة والتقييم.  

 وضع معايتَ نموذجية الإلصاز سواء كانت معايتَ كمية أو نوعية.  

  سجلات  سياق للرقابة وذلك بتحديد كيفية الإلصاز وتوفتَ نظام معلومات كفؤ منوضع أسلوب أو

 . المحاسبة، سجلات الشحن، طلبيات الشراء

                                                 
1

-  https://www.facebook.com/cement3mmran/posts/472616882818515 
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 على  مقارنة النتائج مع معايتَ الإلصاز وذلك للتعرف على مدى تنفيذ الخطة وكذلك التعرف

  .الالضرافات عند حصولذا وتعديلها

 1.القائمتُ على تنفيذىا بالالتزام بالتنفيذلضراف وتشجيع وضع الحلول اللازمة عن حصول الا 

 2: مراحل عملية الرقابة التسويقية:الرابع المطلب

 : أن تكون الدعلومات الدتداولة في أي نظام رقابي دقيقة كي لا تكون نافعة ومفيدة.دقة المعلومات ­ أ

والبرامج وجداول العمل والأرقام التقديرية : توافر معلومات كافية عن كل من الخطط توافر المعلومات ­ب 

وذرائط التخطيط والتنفيذ الفعلي لذذه الخطط، لتعرف ما حدث، وما يحدث حالياً، وما قد يحدث مستقبلًا لضمان 

 اكتشاف الالضرافات ومعالجة أسبابها.

من التنفيذ، التي لا بد من  : أن تتم الرقابة على الجوانب الذامة )الحرجة(التركيز على عناصر النجاح الحرجة ­ج 

 لشارسة أعلى درجات الرقابة عليها لضمان أن تنجح الدؤسسة في تنفيذ ذططها.

 : توفتَ البيانات في الوقت الدناسب عند ظهور الحاجة لاستخدامها.التوقيت الملائم ­د 

ف وجب تغيتَ معايتَ : استخدام معايتَ الرقابة لكي تناسب ظروف معينة، فإن تغتَت ىذه الظرو المرونة ­هـ 

 الرقابة.

 : أن يتكامل نظام الرقابة مع باقي الأنظمة الإدارية في الدؤسسة، وذاصة مع نظام التخطيط.التكامل ­و 

: أن يتضمن نظام الرقابة تعليمات لزددة تبتُ لدن يدارسون الرقابة ما يجب أن يفعلوه في حالة بزطى قابلية الفهم ­ز

 يدكنهم من التحكم ذاتياً في علاج الالضرافات قبل استفحالذا.معايتَ الرقابة، لشا 

 ظروف الدؤسسة. ة: أن يلائم نظام الرقابالملائمة ­ح 

                                                 
1 -  https://eecc200.files.wordpress.com/.../d8a7d984d8aa 

2
- https://www.facebook.com/cement3mmran/posts/472616882818515 
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جمع معلومات عن الخطة ومعايتَ الرقابة ومعلومات عن التنفيذ وعن الالضرافات، وعلى من يجمع الاتصال:  ­ز 

 ىذه الدعلومات من الآذرين أن يتصل بهم.

: الاعتماد على التعاون الوثيق بتُ من يقوم بالرقابة، ومن يخضع لعملية الرقابة، حتى تنجح العملية التعاون ­ح 

 الرقابية.

 : أن يحقق النظام الرقابي عائداً يفوق تكاليفو.الجدوى الاقتصادية ­ط

 

 

 

 

 

 خاتمة الفصل:

 
 التوجو إلى بالإنتاج فمن التوجو معينا توجها عرفت مرحلة كل مراحل، بعدة مر تطورا التسويقي الدفهوم عرف لقد

 إلى وصولا والتسويقي البيعي بالتوجو ومرورا بالدنتوج، التوجو إلى بالإنتاج التوجو البيعي بالتوجو ومرورا بالدنتوج،

 .المجتمعي التوجو

 ىناك الوظائف ىذه ولدتابعة الدؤسسة بسارسها التي والأنشطة الأعمال جميع بسس عديدة وظائف التسويق يؤدي

 داذل سواء واسعا إمتدادا التسويق عرف وقد .والتوجيو والدراقبة التخطيط عملية على تسهر متخصصة إدارة

 .القطاعات باقي جانب من ذارجها أو الوظائف جانب من الدؤسسة

و الأذطاء التي يدكن الوقوع فيها أثناء مزاولة  الالضرافاتىي الأداة الفعالة للحد من  التسويقية ن عملية الرقابةإ

نشاط الدؤسسة ، و لكن ذلك شريطة أن تتخذ في الوقت الدناسب و تستعمل الأدوات و الطرق الدناسبة لذلك ، 
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لأنها ترتبط ارتباطا وثيقا بوظيفة الإدارة ، فالتخطيط و التنظيم و التوجيو يؤثرون فيها و يتأثرون بها ، و لا معتٌ 

ود ذطة ما لم يراقب مدى إلصازىا و تنفيذىا ، ولا معتٌ للرقابة إذا لم يكن ىناك تنظيم جيد و مسؤولتُ لوج

يسهرون على ستَ ىذا النشاط ، فالعمل في أي مؤسسة يجب أن يكون متكاملا و متصلا بعضو ببعض كي ترقى 

 الدؤسسة و برقق ما تصبوا إليو . 
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 الفصل:  تمهيد

اتظنتج ىو العنصر الأساسي من عناصر اتظزيج التسويقي و الذي لو تأثتَ كبتَ في ىذا اتظزيج،إف اتظنتجات إف 

 فإنو حتما سوؼ لن يشتًيها.اتظقدمة للؤسواؽ و التي لا تلبي حاجات و رغبات الزبوف و لد يقتنع بها، 

ف تؾاح منظمات الأعماؿ مرتبط في خلق صورة إتكابية عن قدرتها على تقديم اتظنتجات التي خططت إإذف ف

لإنتاجها، و أف تكوف صادقة في تقديم ىذه اتظنتجات و توفتَىا عند وقوع الطلب عليها و في نفس الوقت أف 

 و رضا. تحقق اتظنتجات ما يأمل بو الزبوف من إشباع

كما تعتبر العلبمة التجارية من أىم مكونات اتظنتوج، فإذا كاف اتظنتوج تنر بمراحل أساسية لإنشائو، فإف العلبمة 

أيضا لكونها مرفقة باتظنتوج، و يتطلب تزايتها و بالتالر اتضفاظ على كل قيمتها سواء الأولية أو اتظكتسبة التجارية 

  1باتشها. من خلبؿ عملية إطلبؽ منتوجات جديدة

 

 

 

 

 

 

                                                           
  .2008 -2007تػمد بوضياؼ مسيلة، مذكرة ماجستتَ، جامعة " تأثير العلامة التجارية على سلوك المستهلك"، جاري صالح،  -1
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 اتــــــــــــــجـــــتـــــالمن المبحث الأول:

ه العملية أكثر فاعلية ذتتبوأ السلعة و اتطدمة في أي منظمة مكانة جوىرية في العملية التسويقية و لكي تكوف ى

فلببد من وجود منتج جيد تنكن الاعتماد عليو و الثقة فيو من قبل اتظستهلك و يواجو اتظسؤولوف الرئيسيوف 

مع رجاؿ التسويق العديد من القرارات و التحديات اتظتنوعة في تغاؿ صياغة وتصميم سياسة  (الإدارة العليا)

اتظنتجات و ىدؼ اتصميع ىو تحقيق التوافق بتُ اتظنتجات و احتياجات اتظستهلك حيث أف تؾاح أي منظمة في 

 .اتظنافسة يتوقف على مدى فاعليتها قي تحقيق ىذا اتعدؼ

درا على خلق درجة أعلى من اتضماس بتُ رجاؿ البيع و ىو أمر حيوي للمنظمة ،كما فاتظنتج الناجح قد يكوف قا

 1.انو يوفر للمنظمة مرونة اكبر و استقلبلا في التسعتَ و التًويج والتوزيع

 تعريف المُنْتــــَـــــج:    المطلب الأول: 

تغموعة من السمات اتظلموسة و غتَ اتظلموسة التي تنكن أف تشتمل على التعبئة و اللوف و السعر ىو        

و العلبمة التجارية، بالإضافة إلذ خدمات البائع و تشعتو. و تنكن أف يكوف اتظنتج سلعة أو خدمة أو واتصودة 

تغرد تغموعة من السمات اتظادية مكانا أو شخصا أو فكرة. و بشكل جوىري، يقوـ اتظستهلكوف بشراء أكثر من 

حيث أنهم يشتًوف إرضاء اتضاجة و إشباعها في صورة اتظزايا و اتظنافع التي اتظلموسة عندما يقوموف بشراء منتج ما؛ 

   2يتوقعوف اتضصوؿ عليها من اتظنتج.

 

                                                

                                                           
1 -  http://www.w-tb.com/wtb/vb4/showthread.php?1423  

،جامعة الزيتونة الأردنية كلية الاقتصاد و العلوـ الادارية، عماف/ الأردف، ،" تطوير المنتجات و تسعيرها "أ.د. تزيد الطائي، د. بشتَ العلبؽ -2
 .16، ص2008 -العربيةالطبعة 
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 المطلب الثاني: دورة حياة المنتج 

من النماذج الرائدة في التسويق، نظرا تظضامينها التسويقية العديدة، حيث يتم الاعتماد عليها د دورة حياة اتظنتج تع

 في صوغ الاستًاتيجيات التسويقية اتظختلفة. تتألف دورة حياة اتظنتج من أربع مراحل رئيسية و ىي:

                    مرحلة التقديمIntroduction 

 مرحلة النمو                                  Growth 

 مرحلة النضوج                      Maturity 

                       مرحلة لاتؿدارDecline   

 تسليط الضوء على خصائص كل مرحلة من مراحل حياة اتظنتج بنوع من التفصيل اتظباشر.وسنحاوؿ 

 اتظؤشرات التالية:و تتسم باتطصائص و م: ـــــــمرحلة التقدي .1

تظنتج متوافرا في السوؽ لأوؿ مرة، وغالبػػػػػػػػا ما يكوف اتظنتج جديدا، و بالتالر فإف سعره يكوف يكوف ا  . أ

 عاليا.

 تكوف اتظبيعات منخفضة نسبيا، ومعدؿ تفوىا بطيئا.  . ب

 تكوف أرباح اتظنتج منخفضة، بسبب اتـفاض اتظبيعات أو قد تكوف معدومة أو سلبية. . ج

تكاليف التًويج مرتفعة بسبب كوف اتظنتج جديدا ، و بالتالر تلتاج غلى ميزانية ترويج كبتَة تكوف  . د

 1للتعريف بو ، وإقناع اتظستهلكتُ بجودتو و ملبءمتو.

 

 
                                                           

 .29-28، نفس اتظرجع السابق، ص،" تطوير المنتجات و تسعيرها "أ.د. تزيد الطائي، د. بشتَ العلبؽ  -1
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 وتتسم باتطصائص التالية: و:ـــــــنمــــة الــــــمرحل .2

 مرحلة النمو. تسمى أيضا مرحلة قبوؿ السوؽ للمنتج، لأف اتظنتج قد إنتقل بنجاح إلذ . أ

 ترتفع اتظبيعات و الأرباح بمعدؿ سريع. . ب

 بأعداد كبتَة غالبا، خصوصا إذا ما إتضح تعم اف منظور الأرباح جذاب يبدأ اتظنافسوف بدخوؿ السوؽج. 

  بشكل خاص.

 تبقى الأرباح بشكل عاـ مرتفعة، لاف اتظبيعات مرتفعة بشكل عاـ أيضا. د.

 و تتسم باتطصائص التالية: ج:ـــضـــمرحلة الن .3

يتباطئ تفو اتظبيعات، لاف اتظنتج حقق القبوؿ من قبل معظم اتظشتًين اتظرتقبتُ. ىذا يعتٍ اف اتظبيعات   . أ

 ، و لكن بمعدؿ منخفض.تستمر في الزيادة

 تعد أطوؿ مرحلة من مراحل دورة حياة اتظنتج و أكثرىا ربحية للمسوقتُ البارعتُ.  . ب

يستخدـ التًويج بشكل مكثف كأداة فعالة لتمييز اتظنتجات، لاف القدرة التنافسية للشركة اتظنتجة  .ج

تعتمد على اتظكانة التنافسية للمنتج، و الاغراءات السعرية، و كثافة اتصهد الإعلبني، ووسائل التًويج 

 الأخرى.

اتظنتجات اتطاصة بها، عن طريق  تسعى بعض الشركات الذ تدييز نفسها، و من ثم فهي تقوـ بمد خطوط د.

إضافة فئات أو أصناؼ جديدة في حتُ يقوـ بعضها الآخر بتقديم نسخ جديدة و تػسنة من العلبمة 

 1التجارية الأصلية تعا.

 
                                                           

 .31-30، نفس اتظرجع السابق، ص،" تطوير المنتجات و تسعيرها "أ.د. تزيد الطائي، د. بشتَ العلبؽ  -1
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 و تتسم باتطصائص التالية: دار:ــــة الانحـلـــــمرح .4

 إتـفاض حاد في اتظبيعات و الأرباح. . أ

اتصاذبية، و عدـ قدرتو على إشباع حاجات اتظستهلكتُ  إلذعزوؼ اتظستهلكتُ عن شراء اتظنتج لافتقاره 

 و رغباتهم.

 -التي يتم قياسها تبعا تضجم اتظبيعات لإترالر الفئات الاتؿدارة ػبالنسبة تظعظم اتظنتجات، تعد مرحل

 الية:ػمرحلة لا تنكن تجنبها لسبب أو أكثر من الأسباب الت

 دما يتم تطوير منتج أفضل أو أقل تكلفة لاشباع نفس اتضاجة. عن 

 .عندما تنخفض اتضاجة للمنتج، نظرا لتطوير منتج آخر يشبع حاجات اتظستهلكتُ بشكل أفضل 

  عندما يشعر اتظستهلكوف باتظلل من اتظنتج ) تفط أو طرز معتُ من اتظلببس على سبيل اتظثاؿ(، و

  1السوؽ.بالتالر فإف اتظنتج تمتفي من 

 ج:ـتـنـات المـويـالمطلب الثالث: مست

نظرا للعديد من اتظستويات و الأبعاد التي يتضمنها اتظنتج فقد أطلق مصطلح اتظنتج الشامل. و يشتَ كل من   

(kotler & Armstrong:إلذ ىذه الأبعاد بثلبثة مستويات ، إف لكل مستوى قيمة معينة و تػددة للزبوف ) 

وىو ما يتعلق باتظنفعة اتصوىرية الناتجة و التي تلصل عليها اتظستهلك أو يتوقع اتضصوؿ  جوهر المنتج: .1

 أومن خلبؿ شراء اتظنتج، و يطلق عليو باتظستوى الأساسي و الذي يتضمن اتظنفعة الرئيسية عليها 

 2لب.اتصوىرية لذلك عند تصميم اتظنتج تكب أف يشكل استنادا إلذ ماذا يريد اتظشتًي أف يشتًي فع

                                                           
  .31، نفس اتظرجع السابق، ص المنتجات و تسعيرها "،" تطوير أ.د. تزيد الطائي، د. بشتَ العلبؽ -1
 .100، ص2011، دار اتظستَة للنشر و التوزيع و الطباعة ، عماف، الطبعة الأولذ "إدارة المنتجات أ.تػمود جاسم الصميدعي، د. ردينة عثماف يوسف، "   -2
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اتشو وىوما يتعلق باتطصائص الطبيعية والكيميائية للمنتج و تصميمو و غلبفو اتطارجي و :المنتج الفعلي .2

التجاري و غتَىا. في ىذا اتظستوى الثاني تكب أف تلاوؿ تؼططو اتظنتج تحويل اتظنفعة اتصوىرية إلذ منتج 

وى اتصودة، الاسم و العلبمة فعلي، الأمر الذي يتطلب أف يتم تطوير تشات اتظنتج، و تحديد مست

 التجارية و التغليف....

و اتطدمات الإضافية التي تدعم اتظنفعة الرئيسية للمنتج يتضمن تغموعة اتظنافع  المنتج المدعم )المعزز(: .3

الفعلي، و التي تلصل عليها اتظستهلك عند شراء اتظنتج و الذي تنثل ) باتطصائص و اتطدمات( مقارنة بما أفقو 

 1و وقت و جهد عند حصولو على ىذا اتظنتج اتظلموس.من ماؿ 

 : مستويات المنتج(01رقم ) الشكــــــــــل

 

 

  

                                              

                                                   

                                            

 

  .101نفس اتظرجع السابق، ص" إدارة المنتجات"،  د. ردينة عثماف يوسف،تػمود جاسم الصميدعي،  المصدر:

                                                           
  .101، نفس اتظرجع السابق، ص "إدارة المنتجات أ.تػمود جاسم الصميدعي، "  -1
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 1:: العوامل المؤثرة في إستراتيجية المنتجالمطلب الرابع

 :ىناؾ عدة عوامل تكب أف تؤخذ بعتُ الاعتبار عند إعداد إستًاتيجية اتظنتج منها

فمثلب  إف اتظنتجات اتصديدة تؤثر في مبيعات خطوط اتظنتجات اتضالية للمنظمة الأثر على المنتج الحالي: 1- 

 .عندما تضيف اتظنظمة منتجا جديدا فلب بد أف يكوف تعذا اتظنتج أثر على اتظبيعات والربحية

إذا كاف الطلب على منتجات اتظنظمة يتسم بعدـ الثبات أي التقلب وفقا للفصوؿ فعلى التقلبات الدورية:  - 2

 .اتظنظمة أف تنتج أنواع أخرى مستغلة الطاقة الإنتاجية اتظتاحة

إذا كانت للمنظمة رقابة على مصادر عرض اتظواد الأولية سوؼ يؤثر ذلك في إستًاتيجية المواد الأولية:   3-

 .و تكب على اتظنظمة ألا تعتمد في و ضع إستًاتيجيتها على مواد أولية معرضة تظشاكل عديدة  .اتظنتج

 من اتظهم جذا للمنظمة أف تقوـ بتوزيع منتجات جديدة عبر قنوات التوزيع اتضالية  قنوات التوزيع:  4-

 .و التي تعتمد عليها في توزيع منتجاتها اتضالية

بإمكاف اتظنظمة استخداـ نفس إطارات البحث وأدواتو اتطاصة بالبحوث القدتنة في  البحث و التطوير: - 5

 .تقديم منتجاتها نظرا لكوف عملية البحث اتصديدة تكلف أموالا وىي صعبة

تعتبر التسهيلبت الإنتاجية من آلات و خبرات و مواد أولية جزءا مهما في تشجيع  التسهيلات الإنتاجية:  6-

 .يم منتجات جديدةاتظنظمة على تقد

إذا ما توفرت للمنظمة الاستثمارات فإف باستطاعتها أف تطور و تشكل منتجاتها الاستثمارات المطلوبة:  - 7

 .و تضيف خطوط إنتاج جديدة

تكب أف تكوف للمنظمة مهارات فنية و تسويقية قبل إنتاج اتظنتج اتصديد بعد المهارات الفنية و التسويقية:   8-

 .دخولو إلذ السوؽإنتاجو و 
                                                           

1
- http://www.w-tb.com/wtb/vb4/showthread.php?1423 
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  1العلامـة التجـاريـــة:مــاهــية الثـانـي: المبحث

العلبمة التجارية ىي وسيلة تحديد اتظنتوج و اتصاؿ اتظؤسسة مع الزبائن، و ىي تدثل عنصرا أساسيا و ذات أتقية    

تكعلها بمثابة بطاقة تعريف بالغة في استًاتيجية اتظؤسسة، و ىي بدورىا تتكوف من عناصر و من بينها الاسم الذي 

 اتظنتوج و يعطي تعا أىلية من الناحية القانونية و التسويقية.

 :و أهميتها العلامة التجارية تعريفالمطلب الأول: 

 أولا: تعريف العلامة التجارية:

 مصطلح،العلبمة عبارة عن إشارات تهدؼ إلذ تعريف و تدييز منتجات اتظؤسسة وبنوع من الدقة ىي " -

نوعية السلع و اتطدمات للبائع أو إشارة، رمز أو أي تنسيق بتُ ىذه العناصر و تستخدـ أساسا لتحديد 

  تغموعة من البائعتُ و تدييزىا عن سلع اتظنافستُ".

على أنها " اسم، كلمة، أشارة، رمز، أو رسم، أو توليفة من ىذه   B. Duboisو kotler .Pعرفها كل من  -

العناصر، تسمح بتحديد ىوية اتظنتوجات و اتطدمات لبائع ما عن البائعتُ الآخرين و تديزىا عن 

 اتظنافستُ."

 كما عرفتها اتظنظمة العاتظية للملكية الصناعية، التي سجلت في الإطار القانوني ىذه اتضقيقة الاقتصادية -

 على أنها " إشارة تسمح بتميز اتظنتوجات أو اتطدمات تظؤسسة عن الآخرين".

بصمة أو ختم على  تؾد الاتفاؽ على مفهوـ العلبمة و تعريفها فالكل يراىا، من خلبؿ التعاريف السابقة،

منتجتُ أو  سواء كانوااتظنتوج، بواسطة ىذا اتطتم تديز منتوجات مؤسسة ما عن منتوجات اتظنافستُ في الأسواؽ، 

 موزعتُ، و ىي أيضا وسيلة تضماية اتظبتكر من التقليد.
                                                           

 مرجع سبق ذكره.، "" تأثير العلامة التجارية على سلوك المستهلكجاري صالح،  -1
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و تؾد ترابطا كبتَا بتُ اتظنتجات و العلبمة فكل منتج لو علبمة تؽيزة ما عدا في حالات خاصة جدا بحيث لا 

تهلك" أنظر تظهر علبمة اتظنتج و تتميز العلبمة بالعاتظية و الانتشار و تتكوف من علبقة ثلبثية "منتج، علبمة، مس

 :(02الشكل التالر رقم )

 : الثلاثية. منتج/ علامة/مستهلك(02الشكل رقم )

                                  2 1 

 

 

 

                                                    3 

 .14، مرجع سبق ذكره، صمدخل أساسي تسويقي "العلامة التجارية"،، د.معراج ىواري المصدر:

أتقية التمييز )العلبمة( كما لاننسى الأتقية الرئيسية للعلبقة الثلبثية اتظتبادلة:  السابق الشكل يبرز

 علبمة/مستهلك/منتج.

تظهر أتقيتها من خلبؿ وجوب علبمة لكل منتج حتى يتم تدييزه و التفريق بينو العلاقة علامة/منتج:  -

وبتُ منافسيو، و الأىم سهولة التعرؼ عليو )شكلب و مضمونا و اتشا(. و بالطبع عكسيا لا تنكن وجود 

 1علبمات تظنتجات وتقية.

                                                           
1

 14، مرجع سبق ذكره، صمدخل أساسي تسويقي "العلامة التجارية"،د.معراج ىواري ، -

 العلامــــــــة 

marque 

 

 

marque 

 
 المنتــــــج

produit 

 المستهلك

consommate

ur 
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من خلبؿ اتظكونات النفسية و الاجتماعية و الثقافية تنكن تصميم العلبمة  العلاقة مستهلك/ علامة: -

 بما يوافق توجهات اتظستهلك و بما يلي رغباتو و بالتالر ضماف قبولو تعا و تبنيو تعا.

من خلبؿ العلبقتتُ السابقتتُ: يظهر العنصر الثالث في العلبقة و ىو الرابط و العقدة، بحيث تخدـ العلبمة 

  و يبحث اتظستهلك عن منتج معتُ تلمل علبمة و مواصفات معينة تجتمع فيو بالتأكيد.اتظنتج 

  العامة. لذ خرؽ النظاـ العاـ أو الآدابإأو  ائن وخديعتهميتعتُ ألا تؤدي العلبمة الذ تضليل الزب

  ،أخرى أو مشابهة تعاوأختَا ، لا تنكن أف تكوف اتضقوؽ اتظطلوبة ىي نفسها اتضقوؽ اتظمنوحة تظالك علبمة تجارية 

وتنكن البت في ذلك من خلبؿ أعماؿ البحث والفحص التي تكريها اتظكتب الوطتٍ أو باعتًاض أطراؼ أخرى 

 .تطالب بحقوؽ مشابهة أو مطابقة

 1ثانيا: أهمية العلامة التجارية:

منتجاتو لدلالة على أف ىذه الأختَة بالنسبة للمنِتج توفر لو اتضماية أي استئثار الانتفاع بها، واستعماتعا على  -

 .تخصو من حيث الإنتاج

تعزز روح اتظبادرة في العالد من خلبؿ سعي اتظنتجتُ إلذ تحستُ وتطوير منتوجاتهم لاكتساب ثقة اتظستهلكتُ  -

 زادت شهرة الشركة وزادت مبيعاتها وتزداد قيمة فكلما زادت جودة البضاعة اتظوضوعة عليها العلبمة التجارية 

 .العلبمة التجارية

  .سلع وتسويقها في أنسب الظروؼالللمنتجتُ بإنتاج  ةيسمح نظاـ العلبمات التجارية مراقب -

إحباط جهود مزاولر اتظنافسة الغتَ مشروعة مثل اتظقلدين واتظزورين الذين يسعوف إلذ تسويق منتجات رديئة  -

 .وبالتالر الإساءة إلذ تشعة الشركة

                                                           
1 - http://www.startimes.com/f.aspx?t=32590012 
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 .اتظشروع التجاري وتريع اتصهود الإعلبنية لتًسيخ مكانة الشركة في أذىاف اتظستهلكتُتتجسد فيها شمعة  -

قيمتها التجارية ىي واحدة من أكثر الأصوؿ أتقية لأي مشروع تجاري أو خدمي بل ىي في كثتَ من الأحياف  -

غ قيمتها لالأشهر في العالد تبىي العلبمة  coca cola أكثر أتقية وقيمة على الإطلبؽ، فمثلب العلبمة التجارية

 .فقيمتها تفوؽ أصوؿ الشركة مليار دولار أمريكي 60حسب آخر تقدير أكثر من 

جذب الانتباه إلذ السلع اتصديدة وبناء ولاء للسلعة وسهولة متابعة الطلبات والتعرؼ على اتظشاكل من طرؼ  -

 .الشركة اتظنتجة

 1.على تحديد مصدر اتظنتج وعدـ اتطلط بتُ السلعتسهل على اتظستهلك عملية التسوؽ وتساعده  -

  أنواع العلامة التجارية المطلب الثاني:

 بالعلبقة بينها وبتُ اتظنتج الذيتنقسم العلبمة إلذ تسسة أقساـ تتحدد بموجبها درجة تديز العلبمة التجارية 
 :سيحملها وىي كما يلي

 
 : ىي الإشارة التي توضع على منتجات معينة تظشروع تػدد لتمييزىا عن سائر اتظنتجات  علامة تجارية

 .اتظطابقة او اتظشابهة التي يقدمها اتظنتجوف اتظنافسوف

 : تختلف علبمة اتطدمة عن العلبمة التجارية كونها إشارة لا تستعمل في تدييز منتجات بل  علامة الخدمة

 اتظستخدمة في أداء خدمات مشروع معتُ مثل علبمات الفنادؽفي تدييز كافة الأدوات واتظعدات 

  .اتظختلفة

                                                           
1 - http://www.startimes.com/f.aspx?t=32590012 
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ىناؾ تقسيم آخر لأنواع العلبمة التجارية يتحدد بموجبو درجة تديز العلبمة التجارية بالعلبقة بينها وبتُ 

 1 :اتظنتج الذي سيحملها وىي كما يلي

  :وتنقسم إلذ نوعتُ : المبتكرة -1

ليس تعا معتٌ وىي أكثر العلبمات تديزاً لا ترتبط في أذىاف اتظستهلكتُ  :علامات تجارية مبتكرة -

سوى باتظنتج وىذا تكعلها تناؿ تزاية قانونية جيدة وىذه العلبمات تتطلب جهوداً تسويقية ودعائية  

 .كبتَة إنشائها رابطة قوية بتُ العلبمة واتظنتج في دوافع اتظستهلكتُ

ت التي تحمل معتٌ لغوياً يسهل من حفظها ولا تدت بصلة لنوع اتظنتج  أما النوع الثاني فهي العلبما  -

  .كعلبمة ولا توجد رابطة بتُ العلبمة واتظنتج لذا تناؿ تزاية قانونية كبتَة وتتطلب جهود تسويقية كبتَة

  : العلامات الإيحائية -2

بشكل مباشر وىي وىي علبمات توحي للمستهلك ببعض خصائص اتظنتج أو صفاتو وإف كانت لا تصفو 

  .تناؿ درجة جيدة من اتضماية القانونية كما أف عملية تسويقها أسهل من العلبمات اتظبتكرة

  :العلامات الوصفية -3

ىي التي تصف اتظنتج بشكل مباشر بحيث أف اتظستهلك سيعلم بشكل أكيد نوع اتظنتج اتظقدـ تحت ىذه 

علبمة تصف اتظنتج فإف عملية تسويقها شديدة السهولة غتَ العلبمة عندما يطلع عليها ونظراً على أف ىذه ال

  . أف تزايتها القانونية ضعيفة نوعا ما ولا تسمح للمستهلكتُ بتمييز مصدر اتظنتج

  :العلامات العامة -4

لا تناؿ تزاية قانونية على الإطلبؽ لأنو ىذه العلبمة تتكوف من اسم اتظنتج نفسو الذي يطلق عليو في اللغة 

                                                           

كلية تظتطلبات درجة اتظاجستتَ، جامعة النجاح الوطنية   استكمالا"، أطروحة  العلامة التجارية و طرق حمايتهاتػمد أتزد عبد اتضميد مبارؾ، " 1-
 .09، ص2006الدراسات العليا،سنة 



 نتجات العلامة التجاريةالفصل الثاني: م
 

 
33 

وتحتاج تريع الشركات العاملة في تغاؿ ىذا اتظنتج إلذ استخداـ ىذه العلبمة على منتجاتهم تؽا تكعل تزايتها 

 1.لصلح شخص معتُ متعذر قانوناً 

 2المطلب الثالث: وظائف العلامة التجارية:

أي تحديد  في سلة من العلبمات التجارية التابعة للمؤسسسات الكبتَة،تتحدد وظائف العلبمات التجارية، 

 مكانتها في تغموعة من العلبمات التجارية، التي تعطى لكل علبمة تجارية تظؤسسة مكانة تعا، أي وظيفة دقيقة، 

 و اتظؤسسات التي تدتلك سلة من العلبمات التجارية تجعلها تكتسب ميزة تنافسية من خلبؿ التنظيم اتصيد، 

يتحدد دور أو وظيفة العلبمة التجارية من خلبؿ العلبقة بتُ و تكوينها لعلبمات تجارية قوية تغطي السوؽ. و 

 اتظنتوج و العلبمة التجارية، و نوع التًابط الاتشي بتُ العلبمة التجارية و اتظنتوج.

 و تتجلى ىذه الوظائف فيمايلي:

 منتوج. -العلبمة التجارية -

 خط. -العلبمة التجارية -

 تشكيلة. -العلبمة التجارية -

 مصدر. -العلبمة التجارية -

 ضماف. -العلبمة التجارية -

 و يتم شرح كل وظيفة للعلبمة التجارية في سلة من العلبمات التجارية للمؤسسة:

                                                           
 .09، نفس اتظرجع السابق، صالتجارية و طرق حمايتها ""العلامة تػمد أتزد عبد اتضميد مبارؾ،   -1
 .18مرجع سبق ذكره،ص" تأثير العلامة التجارية على سلوك المستهلك"،جاري صالح،  -2
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تسمية واحدة و فقط تسمح ىذه الوظيفة للعلبمة التجارية بإجرائها و بطريقة حصرية  علامات المنتوج: -

 بوظيفة تػددة وقت الشراء.للمنتوج أو تشكيلة تػدودة مع تدوضع وحيد، و تستجيب للمستهلك 

تقوـ اتظؤسسة بإنتاج عرض متناسق تحت نفس اسم العلامات التجارية التي تغطي خطا من المنتجات:  -

 العلبمة التجارية مع إنتاجها تظنتوجات مكملة بنفس العلبمة التجارية.

تؼتلفة تحت نفس الاسم وفي تقتًح اتظؤسسة في ىذه اتضالة، منتوجات العلامات التجارية المرفقة بالتشكيلة:  -

 نفس تغاؿ اتظنافسة، و تلتفظ اتظنتوج باتشو اتضالر.

و ىي توقع على العديد من تشكيلبت اتظنتوجات، و تتميز بتناسق و تلبحم منتوجاتها، علامات الضمان:  -

ة في والتي تستند حوؿ العديد من علبمات اتظنتج. و ظهرت من اجل إتداـ علبمة منتوج و ضماف أو اتظشارك

 استًاتيجية مزدوجة الاولذ من أجل خلق اتظنتوج و الثانية من أجل ضماف اتظنتوج.

يتميز ىذا النوع من العلبمات التجارية عن علبمات الضماف، بكوف اتظنتوجات ىي  علامة ذات المصدر: -

  1الأكثر استقلبلية، العلبمة التجارية تروي من قيمتها علبمات اتظنتوجات.

 2أقطاب العلامة التجارية :: الرابعالمطلب 

 ىي:( أف العلبمة التجارية تدور حوؿ ستة أقطاب Dubois( و دوبوا )kotlerيرى كل من كوتلر )

 أي أف العلبمة تذكر باتطواص المحددة للسلعة فمثلب: علبمة مرسيدس  مجموعة من الخواص: -

(Mercedes) ،الفخامة، الدتنومة، السرعة.....الخ، و قد تستخدـ  تشتَ إلذ خواص معينة مثل:قوة التحمل

 اتظؤسسة ىذه اتطواص في إعلبناتها اتظتعلقة بهذه السيارة )) سيارة لا مثيل تعا في العالد ((.

                                                           
 .20مرجع سبق ذكره،ص" تأثير العلامة التجارية على سلوك المستهلك"،جاري صالح،   -1
2
 15مرجع ذكر اعلبه، ص" -الماهية و الأهمية-العلامة التجارية "أ.معراج ىواري، د.مصطفى ساحي،أتزد تغدؿ، - 
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حيث أف العميل لا يشتًي اتطواص لذا تكب ترترتها إلذ اتكابيات عملية وظيفية  مجموعة الايجابيات: -

( تنكن ترترتها إلذ لا يتوجب Mercedesلدتنومة في علبمة مرسيدس )و حسية ملموسة فمثلب: خاصية ا

 علي أف اشتًي سيارة جديدة كل بضع سنوات.

 تقدـ العلبمة أيضا تغموعة من القيم و تعبر عن ثقافة اتظؤسسة. مجموعة من القيم: -

( ىي Mercedesباعتبار أف العلبمة منتسبة ألذ ثقافة معينة مثلب: علبمة مرسيدس ) تعبر عن ثقافة : -

 علبمة أتظانية تنتسب إلذ العلبمة الأتظانية.

فشخصية العلبمة تعبر عن تغموعة من الصفات الأنسانية التي يربطها العميل بالعلبمة  لها شخصية: -

 التجارية.

حيث تكشف لنا العلبمة التجارية عن جانب من الشخصية  تمثل جانب من شخصية المستعمل: -

 1ػن تتطابق انطباعاتهم الذىنية الذاتية مع صورة العلبمة.تجذب الأفراد الذيػاتظستعمل و بالتالر فهي 

 و تنكن توضيح ىذه الأقطاب في الشكل التالر:

 

 

 

 ( مختلف الأقطاب التي تتكون منها العلامة التجارية03الشكل رقم )

 

                                                           
1

 15مرجع ذكر اعلبه، ص" -الماهية و الأهمية-العلامة التجارية "أ.معراج ىواري، د.مصطفى ساحي،أتزد تغدؿ،  -

 إيجابيات
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 03، صمرجع سبق ذكره  -،تأثير العلامة التجارية على سلوك المستهلكصالح جاري،  المصدر:

 1المبحث الثالث: الرقابة على منتجات العلامة التجارية

 المطلب الأول:إجراءات تسجيل العلامة التجارية:

 :بأربعة مراحل أساسيةتدر إجراءات تسجيل العلبمة التجارية 

 :مرحلة الإيداع: المرحلة الاولى

 : الأوراؽ اتظطلوبة لتقديم طلب علبمة تجارية ىي 

 .الإيداع اتظعد خصيصاً من قبل وزارة التجارة والصناعة تعذا الغرض تفوذج ملئ -

 .صور من العلبمة  5 إرفاؽ عدد -

 .إرفاؽ رخصة الشركة أو اتظؤسسة -

                                                           
1

- http://kenanaonline.com/users/mahmoudafash/posts/233520 

 العـــلامــة

 خصائص قيــــــم

 ثـــقافـــة
فائدة 

 المستعمل

 شخصية
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يتم اتضصوؿ على رقم الإيداع لأتقية اتظراجعة ، و بعد تجهيز ملف الإيداع يتم تقدتنو لوزارة التجارية والصناعة 

 .فضلبً عن حفظ تاريخ الطلب لأتقيتو في الأولوية

 :مرحلة الفحص الفني:المرحلة الثانية 

وتقوـ وزارة التجارة من خلبتعا ،  تقع على عاتق وزارة التجارة والصناعة وبالتحديد مصلحة التسجيل التجاري

لعلبمة أخرى سبق تسجيلها أو إيداعها على تاريخ تقديم   مقلدة ببحث عما إذا كانت العلبمة اتظقدمة مشابهو أو

 بعد قياـ الفحص الفتٍ بفحص العلبمة  و ولدى الوزارة البرامج المجهزة لبحث ذلك بدقة متناىية، طلب العلبمة

 :ات الثالثة الآتيةيتم إتخاذ أحد القرار 

 .إما اتظوافقة على العلبمة بدوف شرط -

 .إما اتظوافقة على العلبمة بشرط -

 .إما رفض العلبمة -

 :مرحلة النشر : المرحلة الثالثة

أولًا اتصريدة  بعد إبلبغ صاحب العلبمة باتظوافقة عليها تكب عليو القياـ بالإعلبف عن العلبمة في ثلبثة صحف

واتعدؼ من النشر ىو إعلبـ الغتَ بأنو سيتم ، تػليتتُ تصدراف باللغة العربية جريدتتُالثانية والثالثة  و الرتشية

على ذلك أف يتقدـ بو إلذ وزارة التجارة والصناعة خلبؿ  اعتًاضتسجيل ىذه العلبمة اتظودعة وعلى من لديو 

ىو تزاية العلبمات اتظسجلة لدى وزارة  تنكن أف نقوؿ أف اتعدؼ من الفحص الفتٍ و نشرللخر آشهر من تاريخ 

 .التجارة والصناعة أما اتعدؼ من النشر ىو تزاية العلبمات اتظستعملة فعلًب في الأسواؽ
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 :مرحلة التسجيل :المرحلة الرابعة 

صناعة على العلبمة ، فإذا لد يتقدـ أحد إلذ وزارة التجارة وال للبعتًاضالشهر المحدد  انتهاءوتبدأ ىذه اتظرحلة بعد 

على تسجيل العلبمة اتظراد تسجيلها ، يتم بناء على ذلك إصدار شهادة لصاحب الشأف تتضمن تريع  باعتًاض

البيانات اتطاصة باتظؤسسة أو الشركة كما تتضمن صورة العلبمة وتننح صاحب العلبمة مدة تزاية قدرىا عشر 

 واستعماتعابها في مؤسستو  والاحتفاظالشهادة  باستلبـسنوات من تاريخ إيداع العلبمة ، ويقوـ صاحب العلبمة 

سند ملكية تننع الغتَ من تغرد التفكتَ في  اعتبارىاوالتصدير وفي تريع اتصهات اتظعنية فضلًب عن  الاستتَادعند 

 1.تقليدىا أو تزويرىا

 2: الحماية القانونية للعلامة التجارية:نيالمطلب الثا

 الحماية المدنية: 

العلبمة التجارية سواء كانت علبمتو مسجلة أو غتَ مسجلة فإذا اعتدى شخص على حقو في يتمتع بها مالك  

علبمتو بالتقليد أو التزوير أو استعماتعا في تدييز منتجات أو خدمات تؽاثلة وأدى أو سيؤدي ىذا الاعتداء إلذ 

 .الإضرار الفعلي بمصاتضو فيحق لو رفع دعوى اتظنافسة غتَ اتظشروعة

 زائيةالحماية الج: 

 :تكوف مقررة للعلبمات اتظسجلة فقط بموجب اتصرائم التي أشار إليها اتظشرع الإماراتي في قانوف العلبمات

 : للعلامة التزوير والتقليد .1
                                                           

1
- http://kenanaonline.com/users/mahmoudafash/posts/233520 

2 - http://www.gulfbpg.com/ar/index.php?action=faq&subaction=trademark 

 

http://www.gulfbpg.com/ar/index.php?action=faq&subaction=trademark
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واتظقصود بالتزوير نقل العلبمة نقلبً كاملًب مطابقاً للؤصل أو نقل الأجزاء الرئيسية منها تؽا تكعل العلبمة اتظزورة  

مطابقة للعلبمة الأصلية إلذ حد كبتَ أما التقليد فيعتٍ اصطناع علبمة تشابو في تغموعها العلبمة الأصلية 

ت التي تديزىا العلبمة ويعاقب اتظزور أو اتظقلد باتضبس تشابهاً من شأنو أف يضلل اتصمهور تظصدر اتظنتجا

  .والغرامة التي لا تقل عن تسسة الآؼ درىم أو بإحدى العقوبتتُ

ومقرر تعا نفس العقوبة السابقة وقد جرـ اتظشرع ىذا النوع من  استعمال علامة تجارية مزورة أو مقلدة .2

أو لد يكن ولا يشتًط لوقوع ىذه اتصرتنة أف يتم  ذاتوستعمل ىو اتظزور أو اتظقلد الاستعماؿ سواء كاف اتظ

كفي استعماتعا بطرؽ أخرى مثل يالاستعماؿ بوضع العلبمة اتظزورة أو اتظقلدة على السلع واتطدمات بل 

الإعلبف عنها أو وضعها على واجهة مشروع المحل التجاري مع ثبوت سوء النية أي العلم سلفاً 

 .مزورةباستعماؿ علبمة مقلدة أو 

 :استعمال علامة تجارية مملوكة للغير .3

قرر اتظشرع تعا نفس العقوبة السابقة كأف يقوـ شخص باستعماؿ علبمة تجارية لغتَه مسجلة على منتجاتو أو  

 1.خدماتو مع شرط توافر سوء النية

 

أو مقلدة أو موضوعة بغتَ حق أو عرضها للبيع أو للتداوؿ أو  بيع منتجات تحمل علامة تجارية مزورة .4

 .حيازتها بقصد البيع بسوء نية

 :استعمال علامة تجارية ممنوعة قانوناً ومحظور تسجيلها .5

                                                           
1

- http://www.gulfbpg.com/ar/index.php?action=faq&subaction=trademark 
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وتكوف العقوبة تظستعمل ىذا النوع من العلبمات باتضبس مدة لا تجاوز سنة وبالغرامة التي لا تقل عن تسسة  

 .عن عشرة الآؼ درىم أو بإحدى ىاتتُ العقوبتتُالآؼ درىم ولا تزيد 

 :إيهام الغير بتسجيل العلامة التجارية .6

باللجوء مباشرة إلذ أية أعماؿ من شأنها خلق الاعتقاد تصمهور اتظستهلكتُ بحصوؿ التسجيل لعلبمتو  وذلك

 .وتعا نفس العقوبة السابقة

  العقوبات الإضافية: 

 :قررىا اتظشرع الإماراتي ىناؾ عقوبات إضافية قررىا أيضاً ىيإضافة إلذ العقوبات السابقة التي 

للمحل التجاري أو مشروع الاستغلبؿ تظدة لا تقل عن تسسة عشر يوـ ولا تزيد على  الإغلاق المؤقت .1

 .ستة أشهر وىي تقرر في حالة العود بالنسبة للجرائم السابقة

اء تػضر وحصر تفصيلي للآلات وتتمثل في حق صاحب العلبمة طلب إجر  الإجراءات التحفظية .2

اتظستعملة في الاعتداء على العلبمة أو للبضائع التي وضعت عليها العلبمة موضوع اتصرتنة أو طلب اتضجز 

عليها لإثبات الاعتداء على حقو في العلبمة التجارية سواء قبل رفعو الدعوى اتظدنية أو اتصزائية أو بعد 

  :1 ذلك ولكن يشتًط تظباشرة ىذا اتضق

o أف يشفع طلبو للمحكمة بشهادة رتشية تدؿ على تسجيل العلبمة 

o  تقديم تأمتُ مالر تقدره المحكمة لتعويض المحجوز عليو عند الاقتضاء 

                                                           
1

- http://www.gulfbpg.com/ar/index.php?action=faq&subaction=trademark 
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تكوز للمحكمة في أي دعوى مدنية أو جزائية أف تحكم بمصادرة الأشياء المحجوز عليها كما  المصادرة والإتلاف

تَ القانونية واتظنتجات والأغلفة التي تحمل تلك العلبمات والآلات والأدوات تكوز تعا أف تأمر بإتلبؼ العلبمات غ

اتظستعملة في التزوير أو التقليد وتكوز للمحكمة أف تتصرؼ بالأشياء اتظصادرة بأية طريقة تراىا مناسبة بما في ذلك 

 1.بيعها واستنزاؿ تذنها من الغرامات أو التعويضات المحكوـ بها على المحجوز عليو

 2المطلب الثالث: مفاتيح نجاح العلامة التجارية:

إذا استطاعات اتظؤسسة التحكم في مفاتيح تؾاح العلبمة و ىي العلبمة التجارية تكتسب شهرة و تشعة عريضة 

 تؼتصرة فيمايلي:

 سهولة تغيير العمل: . أ

السلعية، التدفقات اتظالية، متغتَة و غتَ مستقلة و تحتوي على تغتَات في تغالات عدة: التدفقات طبيعة التجارة 

و الأفراد، تغتَات الوسائل التغتَات اتظعرفة و أساليب التمييز عن الغتَ، حتى  التدفقات اتطاصة بالأشخاص

النظريات و الأفكار التسويقية في تغتَات متسارعة وفق تفو الأسواؽ التكنولوجيا، اتظبيعات، و الأىم من كل ىذا 

على فاتظستهلك ىو الشخص الأكثر خبرة في تغاؿ التسويق و القادر على اتضكم تغتَ أماكن و طبيعة الشراء 

 شهرة و تشعة اتظؤسسة.

 

   تفضيل التنظيم عبر الشبكات: .ب

                                                           
1
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التكنولوجيا اتضديثة للمعلوماتية  تتيح الفرص اتصديدة و القيمة القوية على مستوى علبمة اتظنتج و من ىنا نتساءؿ 

تظاذا لا يفسح المجاؿ اماـ الاستفادة من خطوط الإنتاج لأجل استغلبؿ أكبر الأسواؽ؟ و تظاذا تؾعل بتُ اتظستهلك 

اتظتواصلة بتُ العميل وخط قيقة ىذا يتاح باستعماؿ تقنية الشبكة و العلبمة وسيط يقنع اتظستهلك بالشراء؟ في اتض

 الإنتاج حتى يوفر لو التسوؽ المحتـً و التكميلي.

 ج. تقديم خدمات للعملاء و المستهلكين:

استعماؿ منتجات لسمعة العلبمة يسمح بتموضع العلبمة في المحيط اتظعقد جدا، و بالتالر يسهل تقسيمو إلذ إف 

قطاعات سهلة اتطدمة و بهذا نربح الكثتَ من الوقت مع متابعة دقيقة تصميع مستويات دورة حياة اتظنتج، أيضا 

 .2004ثر استخداما مند بداية سنة ضماف جودة قانونية مع سعر صحيح و مفسر و ىذه الطريقة تعد الأك

 د. خلق أكثر من خط مع العملاء:

تعدد و تنوع اتظنتجات تملق لدى اتظستهلك نوعا من الارتياح في التسوؽ فبدلا من أف يبحث عن أحسن إف 

تَ في علبمة لكل رغبة، تكد اتظؤسسة توفر لو تشعة جيدة واحدة لكل حاجاتو و رغباتو مع ضماف للجودة و توف

 هد و القلق ىذا من شأنو أف تكعل العلبمة في صدارة اىتمامات اتظستهلك و على تريع أصعدة حياتو.اتص

 إضافة للعناصر السابقة تنكن أيضا صنع تشعة ملفتو بإتباع العناصر التالية نذكرىا تؼتصرة كما يلي:

 اتظؤسسي(.الإعلبف ساب اتظؤسسة و ليس على حسابها )تشعة الإعلبف و مدى قدرتو على التًويج تض .1

بناء معرفة للعلبمة بما يلي: اسم صحيح، منتج يدخل السعادة على اتظستهلك، إعلبنات مدعمة بسيطة  .2

 و مركزة، متاجر بيع مدروسة و تػفزة.

 بناء وفاء حساس بتُ العلبمة و اتظستهلك كمعيار لنجاح أو فشل العلبمة. .3

 و ضع العلبمة كقيم و إشكاليات دائمة للئدارة. .4
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 1كيد ىوية و شخصية العلبمة.تأ .5
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تعتبر العلبمة دليل مهم للمستهلك تنكنو من التعرؼ على مصدر اتظنتجات واتطدمات وتديزىا وبالتاي تسهيل 

 العملية التسوقية عليو، إلا أنها معرضة تظخاطر التزوير والتقليد، تؽا جعل الدوؿ تسعى جاىدة إلذ تبتٍ نظاـ تزائي

يكفل تعا عدـ على العلبمات التجارية، وذلك بإصدار نصوص قانونية وطنية وإبراـ معاىدات دولية للبث في 

أحكاـ العقوبات اتظقرر على تؼتلف اتصنح الناتجة عن تقليد العلبمات التجارية، فقد تكوف ىذه العقوبات مدنية 

ات الوطنية، كما تتعرض لسلبمة وأمن البلبد أو جنائية،ومع ىذا يبقى التقليد ظاىرة تؤثر سلبا على اتظنتج

 .اقتصاديا،وىذا يستوجب اتظزيد من التشديد على الأسواؽ واتظنتجات
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  تمهيد للفصل:

 PMGالعلامة التجارية لشركة  منتجات بست دراسة دور الرقابة على في الفصل الأخير الخاص بالجانب التطبيقي

 عينة من الزبائن باستقصاءبالإضافة إلى ذلك برليل لرموعة من البيانات المحصل عليها و ذلك بعد القيام 

و قمنا بطرح لرموعة من الأسئلة على رؤساء  "نايك"التجارية  بالعلامة اىتمامهمالدبيعات لدعرفة مدى  مندوبو  

 "نايك".القسم لدعرفة دور الرقابة على منتجات علاماتهم التجارية 

، "نايك"و علاقتها بالعلامة التجارية  PMGو قد تم تقسيم الفصل إلى ثلاثة مباحث ، الدبحث الأول يتضمن 

 النتائج. استخلاصو تفسيرىا ، و في الدبحث الأخير تم  الاستمارةبينما الدبحث الثاني تم برليل بيانات 
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 :NIKEو علاقتها بالعلامة التجارية  PMGالمبحث الأول: 

إلى التعريف لكلتا  ، بالإضافةNIKEو العلامة التجارية  PMGيتم تناول أصل و ظروف و نشأة شركة سوف 

 .NIKEو   PMGالعلامتين و معرفة طبيعة عقد التوزيع بين 

 :NIKEو   PMGالمطلب الأول: نشأة 

 :PMGالفرع الأول: نشأة 

 ,Nike, converseالدمثل الحصري لعلامات بذارية عالدية رياضية مثل:  ىي PMGلرموعة   6002مند 

Levi's, Tommy Hilfiger  و. Dim للزبائن.المجموعة على توزيعها بشكل لائق  التي تسهر 

PMG  كالتوريد أو التسويق بغرض خدمة الزبون أحسن الأقسام    يد عاملة خبيرة و متكاملة بحكم تعدد بسلك

 خدمة على الدستوى الوطني .

 :NIKEنشأة  الثاني:الفرع 

 و ىي شركة أمريكية كبيرة لإنتاج الدلابس  نايكو لكن غالبا ما تلفظ  نايكيرسميا تلفظ  (Nike) شركة

، على يد بيل باورمان وفيليب بلو ريبون سبورتسباسم  4964يناير  62والأحذية والأدوات الرياضية. أنشأت في 

استحوذت الشركة  Nike . الشركة تأخذ اسمها من آلذة النصر الإغريقية4978عام  نايكنايت، وتغير اسمها إلى 

 .ة رياضية أخرى، منها: كول ىان، ىيرلي إنتًناشونال، كونفيرس إنك، وأمبروعلى علامات بذاري

في العالم. تزين علامتها التجارية قمصان أشهر فرق   العلامات التجاريةالرياضية، من أغلى  "نايك"تعتبر علامة 

  .كرة القدم الدولية

http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B9%D9%84%D8%A7%D9%85%D8%A9_%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D8%A9
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 :NIKEو العلامة التجارية   PMGالمطلب الثاني: تعريف الشركة 

 :PMGالفرع الأول: تعريف الشركة 

 دة علامات و التي ذكرت سابقا.ىي برتوي على ع, و play mode gelery و يقصد بها

صورتها  6002 أتها فيشن منذ الاعتبارو ىي تعتبر شركة ذات مسؤولية لزدودة تتبع القانون الجزائري، تأخذ بعين 

، و مقرىا في الجزائر العاصمة و الدولية في نطاق جزائري من خلال توزيع الدلابس الجاىزة خصوصا الرياضية منها

 عنابة، بويرة، مستغالً.  وىران، عين الدفلة، الجزائر، سطيف،لذا شبكات متواجدة في بعض الولايات نذكر منها: 

و بعدىا جاءت العلامات الأخرى الدذكورة  PMGالعلامة الأولى و القاعدة الأساسية لشركة  Nikeكما تعتبر 

 في الجزائر . Nikeالدسوق الحصري لشركة ىي  PMG سابقا. و 

 تقوم الشركة بتوزيع نوعين من الدنتجات:  PMGو من خلال شبكة التوزيع الوطنية لشركة 

  منتجات ذات علامة بذارية واحدةLevi's, Dim   Nike, Converse, وTommy Hilefiger. 

  منتجات ذات علامة بذارية متعددة Urban Jungle  وZone Sport. 

 بإنشاء صورة بذارية مهمة بسثلت في: PMGو عبر الزمن قامت 

 

 جودة منتجاتها. 

  عمالذاكفاءة. 

 إتساع شبكة التوزيع لديها. 
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 : PMG بالنسبة لمحلات -

مصممة بعناية و تكنولوجيا متطورة، ستحصلون على , قيل أن لزلاتنا برتوي على موديلات آخر طراز

أحسن بذربة تقومون بها من خلال التجوال و التسوق في لزلاتنا، و ستلقون الدعاملة الجيدة من طرف رجال 

  .خصيصا لخدمتكم أحسن وجوالبيع الدسخرين 

 :NIKEتعريف العلامة التجارية  الفرع الثاني:

ىي شركة اميركية متعددة الجنسيات تعمل في لرال تصميم وتطوير وتسويق وبيع الأحذية والدلابس  نايكشركة 

 .والخدمات في جميع ألضاء العالم والإكسسواراتوالدعدات 

يقع الدقر الرئيسي للشركة بالقرب من بيفرتون ، ولاية أوريغون ، في منطقة العاصمة بورتلاند ، وتعد واحدة من 

 .شركة في ولاية أوريغون 200اثنين فقط من اكبر 

 وىي واحدة من أكبر الدوردين في العالم للأحذية الرياضية والدلابس ، وشركة كبرى لتصنيع الدعدات الرياضية

( ، 6026مايو  12)الدنتهية في  6026مليار دولار أمريكي في السنة الدالية لعام  2..6مع عائدات تقدر بحوالي 

 .شخص حول العالم 000،..يعمل بالشركة أكثر من 

مليار دولار ، لشا يجعلها العلامة التجارية الأكثر قيمة بين الشركات  20.1تبلغ قيمة العلامة التجارية وحدىا لضو 

 .رياضية ، وتقوم نايك بتسويق منتجاتها برت العلامة التجارية الخاصة بهاال

 تحليل الإستمارة: المبحث الثاني:
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  القسمالمطلب الأول: الإستمارة الموجهة إلى رؤساء ا

 ئيس القسم:الفرع الأول: بالنسبة لر 

 بيعات الوطنيممدير ال همالحوار الذي يمكن أن يتناولو مع كان حول: 4س

لرمل الحديث مع مدير الدبيعات الوطني يكون حول متطلبات الزبائن في كل منطقة يتواجد و كانت الإجابة: 

علامتنا التجارية لأن متطلبات الزبائن بزتلف من منطقة إلى أخرى من أجل توفير جميع متطلبات فيها نقطة بيع 

 في ىذا المجال.الزبائن و أيضا أحسن خدمة تقدم للزبائن لأن ىناك منافسة قوية 

 :هها إلى مندوبي المبيعاتيكان حول الأسئلة التي يمكن توج  :2س

 .توفير البضاعة اللازمة )متطلبات الزبائن( - وكانت الإجابة:

 مشاورات في خصوص العروض و التخفيضات. -

 أحوال السوق في اليوم و الأسبوع و الشهر و تقييم مداخيل المحل التجاري.  -

 

 

 المبيعاتتمكن من مراقبة العلامة عن طريق مندوبي ال يةكيفو كان حول   :3س

مع مندوبي الدبيعات من خلال مناقشة إحصائيات الدبيعات اليومية  يدكن مراقبة العلامة التجاريةو كانت الإجابة: 

 و انتهاج استًاتيجية جديدة من أجل مواكبة وتسيير العلامة بالنظر إلى الدخزون الدتوفر.

 محلالكان حول العلامة الأكثر مبيعا في  :4س
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 من الدبيعات اليومية. %10، نظرا لتجاوزىا أعلى نسبة تقدر ب NIKEالعلامة الأكثر مبيعا ىي  وكانت الإجابة:

: و كان حول الأسئلة التي يمكن طرحها على مندوبي مبيعات للتأكد من السير الحسن لمبيعات 5س

 التجارية  وعلامت

 ماىي كمية البضاعة الدتوفرة.  - وكانت الإجابة:

 نقل إنشغالات الزبائن فيما يخص متطلباتهم من أجل العرض الحسن للمنتوج.  -

 تسطير الشروط من أجل بلوغ الأىداف الدوسمية. -

 في اتصال دائم مع الزبونحول معرفتهم إذا كانوا  و كان: 6س

بكل جديد فيما  إعلامهمنعم في اتصال دائم و ذلك بخلق بطاقات انتماء الدائم مع الزبون و وكانت الإجابة: 

 يخص العلامة.

 

 

 :الفرع الثاني: بالنسبة لنائب رئيس القسم

 كانت نفس الأسئلة الدوجهة لرئيس القسم.نائب رئيس القسم   سئلةبالنسبة لأ

 بيعات الوطنيممدير ال همالحوار الذي يمكن أن يتناولو مع كان حول :4س

  الكمية الدباعة للبضائع و الأكثر شيوعا. و كانت الإجابة:

 المبيعاتإلى مندوبي  توجيههاكان حول الأسئلة التي يمكن   :2س
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 .ىل الأجواء ملائمة للعمل و الدعاملة للزبون و كانت الإجابة:

 المبيعاتتمكن من مراقبة العلامة عن طريق مندوبي الو كان حول : 3س

 التداول الدستمر للعلامة.وكانت الإجابة: 

 محلالكان حول العلامة الأكثر مبيعا في : 4س

 NIKEوكانت الإجابة: 

و كان حول الأسئلة التي يمكن طرحها على مندوبي مبيعات للتأكد من السير الحسن لمبيعات : 5س

 التجارية  وعلامت

 التعامل مع الزبون.كيف يدكن برسين الدبيعات و وكانت الإجابة: 

 في اتصال دائم مع الزبون إذا كانواحول معرفتهم  و كان :6س

 نعم و مستمر.و كانت الإجابة: 

و .PMGو لقد وجهت مجموعة من الأسئلة  إلى رئيس القسم حول الرقابة على المنتجات لشركة  -

 تلخصت ىذه الأسئلة فيما يلي:

 .PMG: المقصود ب 4س

 .Play mode Galleryيقصد بها و كانت الإجابة: 

 .PMG: المنافسة من طرف 2س



  PMGدور الرقابة على منتجات العلامة التجارية لشركة الفصل الثالث:

 

 
56 

 .PMGلايوجد منافسين لشركة و كانت الإجابة: 

 : الإقبال على المنتوجات المعروضة.3س

 .%00نعم يوجد إقبال على الدنتوجات بنسبة  و كانت الإجابة:

 : إذ واجهتهم مشاكل عند بيعهم لعلامات تجارية مختلفة.4س

 .بلا تواجههم مشاكل و كانت الإجابة: 

 : طريقة التوزيع.5س

 .أسبوعياو كانت الإجابة: 

 .PMG: إذا كانت ىناك رقابة من طرف 6س

 .Audit نعم يوجد رقابة من طرفو كانت الإجابة: 

 

 : الشيء المركز عليو عند المراقبة.7س

 .السعر، التنظيم و ترتيب السلعةو كانت الإجابة: 

 الموجهة عند وقوع أخطاء. : العقوبة8س

 إنذار، تعويض مالي.و كانت الإجابة: 

 : الرقابة المستمرة:9س
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 .مرة في السنة 26نعم يوجد رقابة مستمرة و كانت الإجابة : 

 : الإبلاغ المسبق بأن ىناك رقابة.41س

 .أحيانا وكانت الإجابة:

 ىل للرقابة دور فعال؟:44س

   .بنعم لذا دور فعالو كانت الإجابة: 

 المطلب الثاني: الإستمارة الموجهة إلى مندوبي االمبيعات:

 ( من مندوبي الدبيعات.02لقد تم إستجواب خمسة )         

 : و كان حول كيفية التعامل مع زبون غير راضي4س

الدتبقية  الاثنانبأرضيو و أحاول إقناعو أما من بين خمس مندوبي الدبيعات لقد أجاب ثلاثة  و كانت الإجابة:

 الرأي الشخصي لذم. أتقبلفأجابا 

 شكاوى الزبائن استقبال يةوكان حول كيف :2س

 بنستقبلونها بفرح و سرور . اثنانخمسة من مندوبي الدبيعات لقد أجابا من بين و كانت الإجابة: 

 و تغيير وجهة نظرىم من سلبية إلى إيجابية. إرضاءىمالآخرين فأجابا بنستقبلونها باحتًام مع لزاولة  الاثنانأما 

 ؤول عن الكل.أما الدندوب الدتبقي فأجاب بيستقبلها الدس

 :نفس المقاييس المتبعة لتوزيع العلامة في الدول المتقدمة احتراموكان حول  :3س
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 .و بدون تفسيرلا من بين خمسة أجاب مندوب واحد ب:  و كانت الإجابة:

  نعمالدندوبين الدتبقيين فكانت إجابتهم ب: أما 

 الآخرين فكان لذم تفسير كما يلي: الاثنانمن بين إثنان منهم أجابوا بنعم و لكن بدون تفسير أما 

 .و كان تفسيره بإعطاء التكنولوجيا الدكون منها الدنتوج: المندوب الأول

المجال و خاصة في العلامة نايك حيث أنها مفيدة وكان تفسيره باحتًام الدقاييس الدتبعة في ىذا المندوب الثاني: 

 جدا.

 مع الزبون الاتصالوكان حول  :4س

 نعملكل الدندوبين ب: بالنسبة  و كانت الإجابة:

فكان من بين الدندوبين الخمس ثلاثة منهم كانت إجابتهم بدون تفسير أما الإثنان الدتبقية  بالنسبة للتفسير:

 فكان تفسيرىم كالتالي:

 باعلامو عن الدنتوج الجديد.و كان تفسيره  المندوب الأول:

 : و كان تفسيره بالإتصال ىاتفيا أو عبر الإنتًنت و بعض الأحيان يكون وجو لوجو.المندوب الثاني

 كلاسيكي مع العلم ان المحل رياضي:و كان حول اللباس إذا كان رياضي أم   :5س

من بين الدندوبن الخمس أجاب إثنان منهم برياضي و إثنان بكلاسيكي و واحد بكلاسيكي و و كانت الإجابة: 

 رياضي.
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 : و كان حول إذا تلقو تكوين من طرف مختصين في ىذا المجال:6س

 نعم. الدندوبين ب:من كل و كانت الإجابة: 

 المطلب الثالث: الإستمارة الموجهة إلى الزبائن:

 زبائن و كانت إجابتهم كالتلي: 1و لقد خصصنا  لقد تم إستجواب عينة من الزبائن

 :Nike الرأي في العلامة :4س

 و كان لكل زبون تفسير. كل الزبائن كان رأيهم إيجابي حول العلامةو كانت الإجابة: 

زبائن أن العلامة جيدة و معروفة، اما الإثنان الدتبقيان فكان تفسير الزبون الأول  2كان التفسير لخمسة   التفسير:

استطاعت أن تفرض نفسها في عالم الدلابس الرياضية و ىي تتقن ما تصنع، اما الزبون الثاني ىي ماركة عالدية 

من أىم و أكبر العلامات التجارية في العالم بكونها برتل صدارة في السوق العالدية  Nikeفكان تفسيره العلامة 

 للألبسة الجاىزة و بكونها أيضا العلامة رقم واحد في الرياضة و كذلك عالم الدوضة.

 

 : Nike: درجة الرضا على العلامة 2س

و قسمتها على عدد الزبائن و كانت النتيجة النهائية كانت الإجابة بالنسب الدئوية فقد قمت بجمع كل النسب 

 .%74بالنسبة لدرجة الرضا 

 : الإىتمام بالزبائن:3س
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و كان تفسيرىم بأن  بأن لشثلي العلامة يهتمون بزبائنهم و ذلكنعم  كل الزبائن كانت إجابتهمو كانت الإجابة: 

و بشكل لائق مع زبائنهم و ىذا إنعكاس  كما يدل على انهم يهتمونلشثلي العلامة ىم لستارون بشكل جيد  

 les) بطاقات الإخلاص  ن لا يوجدأو كان تفسيره ب بلاأن زبون واحد كانت إجابتو  غير لفخامة ىذه العلامة

cartes de fidelite).   

 : فيما يخص المعاملة من طرف مندوب المبيعات:4س

 .كانت الإجابة بالنسبة لكل الزبائن بنعم أنهم يتلقون معاملة جيدة 

 : الحكم على المعاملة:5س

 .تتمحور مابين راضي و أن الدعاملة كانت جيدة و كانت الإجابة

 

 

 

 

 المبحث الثالث: إستخلاص النتائج.

 المطلب الأول: دراسة الرقابة من حيث المنافسة, الإقبال, و مواجهة المشاكل.

 أولا: من حيث المنافسة:
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على  التجارية اتأكد لي أنو لا يوجد منافسة للعلام PMGالذي قمت بو مع رئيس متجر  الاستبيانمن خلال  

 .Nike ،Timberland ،Levi's ،Umbro ،Lacoste ،Dim ،Bossرأسهم 

 خلال شركات أخرى.منافسة كبيرة من تتلقى adidas لأن الدنتوجات لا يجلبها أحد غيرىم غير أن العلامة 

 حيث الإقبال: ثانيا: من

 أما من حيث الإقبال فصرح مؤكدا أنهم يستقبلون عددا كبيرا من الزبائن من خلال الدنتوجات التي يعرضونها 

 و ذلك بسبب أنهم الوحيدين الذين يجلبون ىاتو العلامات في السوق.

 ثالثا: من حيث المشاكل:

دخول علامة جديدة غير معروفة إلى السوق الوحيدة تكمن في  مشكلتهمو عن الدشاكل التي يتلقونها لصد أن 

 حيث تتطلب وقت ليقتنيها الزبون و ذلك لإعتياده على إحدى العلامات الدتداولة عنده.

 المطلب الثاني: دراسة الرقابة من حيث التوزيع, المراقبة, العقوبات:

 وزيع:أولا: من حيث الت

 بحيث يحمل الجديد و يقومون بإجراء بزفيضات للسلع القديدة.كون أسبوعيا ي وو عن طريقة التوزيع صرح لي أن

 ثانيا: من حيث المراقبة:

السعر، حيث على أرباب العمل أن يضعوا ملصقات السعر على  ىناك مراقبة مستمرة لاسيما فيما يخص

 الدنتوجات 



  PMGدور الرقابة على منتجات العلامة التجارية لشركة الفصل الثالث:

 

 
55 

و إذا كان ىناك بزفيضات يقوموا بإعلانها للزبائن، و فيما يخص ترتيب الدنتجات يجب عليهم ترتيبها على نفس 

يخص ترتيبات فيما صور التًتيب و إرسالذا للشركة و  و التقاط PMGالتعليمات الدوجهة لذم من طرف الشركة الأم 

 المحل التجاري من حيث الديكور.

 ثالثا: من حيث العقوبات:

 إذا لم يتبع أرباب العمل أوامر الدراقبين فإنو ستوجو لو عقوبة أولى و ىي عبارة عن إنذار أما العقوبة الثانية 

 والأخيرة ستكون على شكل تعويض مالي.

 المطلب الثالث: دراسة الرقابة المستمرة و فعاليتها:

 أولا: من حيث الرقابة المستمرة:

 مرة في السنة و أحيانا تفوق. 26توجد رقابة مستمرة كل شهر ما يعادل 

 ثانيا: من حيث فعالية الرقابة:

 في العمل. الانضباطأكد لي أن للرقابة فعالية لأنها تدفع بالعامل إلى الدبادرة و  

 

 

 خاتمة الفصل:

 إحدى ىي الرقابة أن إلى الدتواضعة و البسيطة الدراسة ىذه في شرحو و عرضو سبق ما كل من القول نستطيع إننا

  .الأهمية بالغ إستًاتيجيا موقعا برتل حيث   PMG الدؤسسة في الدهمة الوظائف و العمليات
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 عن للكشف اىتمام تولي حيث التنفيذ تتبع أنها من البعض يتصور لشا العكس على ىي الرقابية العملية إن

 الأخطاء

 لذذا ملازمة أي التنفيذ من الأخيرة الدرحلة حتى و التخطيط بدء منذ مستمرة عملية إنها بل .فقط الالضرافات و 

 سيحدث بدا التنبؤ و الدستقبل إلى بل فقط نفذ ما إلى النظر ليس الطويلة الدرحلة ىذه في مهمتها بأول أولا التنفيذ

 .التخطيط بعملية مقرونة إنها ابوناجت لزاولة و



 خاتمـــــــــة
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 ة ــــــخاتم
فيها  و الأخطاء التي يدكن الوقوع الانحرافاتأخنًا يدكننا القول بأن العملية الرقابية ىي الأداة الفعالة للحد من 

الدناسب و تستعمل الأدوات و الطرق ، و لكن ذلك شريطة أن تتخذ في الوقت أثناء مزاولة نشاط الدؤسسة

توجيو يؤثرون فيها و يتأثرون الدناسبة لذلك ، لأنها ترتبط ارتباطا وثيقا بوظيفة الإدارة ، فالتخطيط و التنظيم و ال

 ، و لا معنى لوجود خطة ما لم يراقب مدى إنجازىا و تنفيذىا ، ولا معنى للرقابة إذا لم يكن ىناك تنظيم جيد بها

يسهرون على سنً ىذا النشاط ، فالعمل في أي مؤسسة يجب أن يكون متكاملا و متصلا بعضو  ومسؤولنٌ

 .  الدؤسسة و تحقق ما تصبوا إليو ببعض كي ترقى

 كذلك، لكونو الدستهلك ورغبات حاجات لإشباع أساسي عنصراً لكونو التسويقي الدزيج ركائز أىم من الدنتج يعد

 .الدنتج عن أهمية تقل والترويج والتوزيع كالسعر الأخرى الدتغنًات أن يعني لا ىذا

 لم عليها نصت التي التشريعات إن إلا الدشهورة التجارية العلامة أهمية من بالرغم انو الدراسة ىذه من لنا يتضح

 إن القضاء وأحكام الفقو آراء من لنا اتضح وقد والقضاء، الفقو مهمة إطار في ذلك تركت وإنما لذا تعريف تضع

 يطلب التي الدولة في الدعني الجمهور من واسع قطاع لدى الدعروفة العلامة ىي الدشهورة التجارية بالعلامة الدقصود

  :وىي نوعنٌ من تتكون العلامة شهرة أساسها على يقاس التي الدعاينً وان .مشهورة كعلامة حمايتها منها

 وعدد عنها والإعلان الدعاية ومدة بها الانتفاع ومدة للعلامة الجمهور معرفة بمدى الدتعلق الدوضوعي الدعيار ":أولا

 .التجارية الأسواق في وقيمتها فيها سجلت التي البلدان

 الدعني الجمهور وان الدعني، الجمهور قطاع لدى العلامة معرفة بمدى يتعلق الذي وىو الشخصي الدعيار :"ثانيا

 عامة، بصورة المجتمع ىو الدعني فالجمهور ككل المجتمع إلى تقدم فإذا الخدمة أو السلعة إليو توجو لدا "تبعا يختلف

 ىذه ىو ىنا الدعني فالجمهور معنٌ لرال في كالدتخصصنٌ المجتمع من معينة طبقة أو فئة إلى تقدم كانت إذا أما
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 استثناء الدشهورة التجارية للعلامة موسعة حماية كفلت التشريعات إن "أيضا لاحظنا وقد .الدتخصصنٌ من الفئة

 مبدأ ومن الحماية، منها الدطلوب الدولة إقليم في مسجلة تكون أن لحمايتها يشترط الذي الإقليمية مبدأ من

 الحماية ىذه وان .الدشهورة العلامة تميزىا التي لتلك الدماثلة والخدمات بالسلع الحماية نطاق يحدد الذي التخصص

 قدر أكبر تحقيق سبيل في والنفقات الجهود بذلوا الذين العلامات ىذه مالكي رغبة تلبي الدشهورة للعلامة الواسعة

 أرباح زيادة وبالتالي العلامة ىذه تحمل التي الدنتجات مبيعات زيادة أجل من التجارية لعلاماتهم الشهرة من ممكن

 وكذلك مالكها مصلحة لتحقيق الواسعة الحماية بهذه الدشهورة العلامة تتمتع أن العدالة من إن نرى لذا الدشروع،

 اللبس أو الخلط في الوقوع عدم لذم تضمن الحماية ىذه إن العلامة،إذ تغطيها التي الدنتجات مستهلكي مصلحة

 .مقلدة وغنً الأصلي مصدرىا من الدنتجات ىذه بأن الثقة لديهم تتوافر سوف لأنو الدنتجات مصدر حول

 نتائج البحث:

الرقابة على الدنتجات تؤدي إلى التقليل من الانحرافات و عيوب الدؤسسة و ذلك من خلال التحكم في  -

فهي تشكل فائدة للوحدة و على أية تكاليف الانتاج التي رأينا أنها أهمية بالغة داخل العملية الإنتاجية، و بالتالي 

 لوقوف على مستوى الدؤسسة .مؤسسة اقتصادية أخرى، و إن تقييم ىذه التكاليف يدكننا من ا

نظام الرقابة على جودة الدنتجات يطبق فعلا في الدؤسسة لأن أسلوب و نظام الرقابة يساعد الدؤسسة على  -

 تفادي وجود أخطاء أو منتجات معيبة.

فكلما كانت ىناك  آخر،، حيث يعتبر كلاهما جزء لا ينفصل على بنٌ الرقابة و العلامة التجارية تظهر العلاقة -

 رقابة كلما زاد أداء العمل. 

 إختبار الفرضيات:
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 جميع في للأداء جيد تقييم إلى أدت بالتالي و فعالة في المحل التجاري للألبسة الرياضية  الرقابية العملية إن -

 ة الأولى.الفرضي ثبات و صدق لنا يؤكد ىذا و مراحلو

و ىذا           الرقابية العملية نجاح في ذلك ساىم دقيق و واضح PMG  مؤسسة في الرقابي النظام كان لماك   -

 ما يثبث الفرضية الثانية

و ىذا ما يثبث  ذات الدسؤولية المحدودة الدؤسسة للأداء جيد تقييم إلى ذلك أدى فعالة رقابة ىناك كانت كلما -

 الفرضية االثالثة.

  التوصيات:

العلامة التجارية التي تعتبر لزرك تطوير العلامة التجارية و الدقرر فيها يتعلق بالبديل الأنسب لإستراتيجية   -

 العلامة التجارية الدناسبة في حالة تقديم منتوج جديد.

 العمليات من فهي زمن و وقت كل في الأداء تقييم تحاول فهي بالحركية تتصف ديناميكية عملية الرقابة إن  -

 .الذامة الإدارية

 .والاقتصادية السياسية الضغوطات مقدمتها في الخارجية الضغوطات من بجملة الدؤسسة في الرقابي النظام تأثر -      

  الدتوفرة،و لقد حاولنا من خلال ىذه الدراسة معالجة ىذا الدوضوع في الحدود الإشكالية الدطروحة و الدعلومات 

لا يدكن اعتبار ىذا البحث أنو ألم بكل جوانب الدوضوع بكل أبعاده، و في ىذا الصدد نقترح عددا من  و منو

 الدواضيع التي يدكن أن تدرس مستقبلا:

 طرق تطوير النظام الرقابي في إدارة الدؤسسات الخاصة. -

 .الصناعيأهمية الرقابة على جودة الدنتوج  -
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 البيانات في قطاع الخدمات.أثر الرقابة الداخلية على جودة  -

 الرقابة الخارجية و أثرىا على الأداء الاقتصادي للمؤسسات الاقتصادية. -
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 :الموجهة إلى الزبائن  سئلةالأ

 ؟ NIKEفي العلامة  رأيكما ىو  .1

............................................................................................. 
................................................ 

 
 ما ىي درجة الرضى على ىاتو العلامة ؟  .2

 
22 %                2%4                62%              02%               122%      

 
 ىل ترى ان ممثلي العلامة يهتمون بزبائنهم ؟ .3

 
 نعم                      لا      

 ذلك...................................................................................كيف      

.................................................................... 

 ىل تلقى معاملة جيدة مع منذوبي البيع ؟ .4

 
 نعم                     لا      
  

 علل..........................................................................................
 

 المعاملة ؟ما ىو حكمك لهذه  .5

 
............................................................................................. 

 



 :حول المعاملة داخل المحل الموجهة لرؤساء القسم الأسئلة

 ما هو الحوار الذي يمكن ان يناوله معكم مدير المبيعات الوطني؟ .1

.................................................................................................... 

 مندوب مبيعاتك ؟ما هي الأسئلة التي يمكن أن توجهها إلى  .2

.................................................................................................... 

 كيف تتمكن من مراقبة العلامة عن طريق منذوب المبيعات ؟ .3

.................................................................................................... 

 ما هي العلامة الاكثر مبيعا في محلك ؟ .4

       ........................................... 

 علل................................................................................................

لتأكد من السير الحسن لمبيعات علاماتك ها هي الأسئلة التي يمكن ان تطرحها على منذوب مبيعاتك ل .5

التجارية ؟ 

................................................................................................. 

 هل انتم في إتصال دائم مع الزبون ؟ .6

............................................................................................... 

      



 ؟ PMG: ماذا يقصد ب 7

................................................. 

 ؟ PMG: هل يوجد منافسين ل 8

 نعم                                         لا 

 

 : هل هناك إقبال على المنتوجات التي تعرضونها ؟9

 نعم                                        لا 

 النسبة المئوية:................ -

 : هل واجهتكم مشاكل عند بيعكم لعلامات تجارية مختلفة ؟11

 نعم                                      لا

 ..............................إذا نعم من طرف من؟.......... -

 : كيف تتم طريقة التوزيع ؟11

.......................................................................................... 

 ؟ PMG: هل توجد رقابة من طرف 12

 نعم                                    لا

 .....................................................من طرف من؟  -



 : عند حضور المراقب ما هو الشيء الذي يركز عليه عند المراقبة ؟13

 السعر -

 التخفيضات -

 شيء آخر -

 إذا كانت هناك أخطاء ما هي العقوبة الموجهة لكم ؟: 14

 إنذار -

 تخفيض مالي -

 شيء آخر  -

 : هل يوجد رقابة مستمرة ؟15

 نعم                                لا 

 كم مرة في السنة؟............................................. -

 : عندما تكون هناك رقابة هل يعلمونكم مسبقا ؟16

 نعم                               لا                             أحيانا

 : هل تعتقد أن للرقابة دور فعال ؟17

 نعم                               لا



 : الموجهة إلى مندوب المبيعات الأسئلة

 هل تتعامل جيدا مع الزبائن ؟ .1

 لا    نعم              

      
 كيف.................................................................................................

 كيف تتعامل مع زبون غير راضي ؟ .2

............................................................................................. 
 

 كيف تستقبلون شكاوى الزبائن ؟ .3

............................................................................................. 
 

 ع العلامة في الدول المتقدمة ؟هل تحترمون نفس المقاييس المتبعة لتوزي .4

 نعم                   لا                   

كيف........................................................................................
.................................................... 

 
 هل انتم في إتصال دائم مع الزبون ؟ .5

       
 نعم                     لا        

 
 كيف........................................................................................
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