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  :لخصالم

تسةيط  الوة ع ىية  التسة طش ال ة مد   أةدر تةلىطره ىية  ن ةة    تنأطة  أ ط ةةت  فت هذه الدراسة  للة هد
الأ تري الصنةىد،  ةىت ةر أن التس طش ال  مد أحد أن اع التس طش الحدطى  التد  رأت ىي  الأ ةةأتت 

صنةىططن ،   أن أجل الأةلط   طن الأت ةأيطن   أحد حي ل   أنةفذ التس طش لدر الأنتجطن   الأس قطن ال
 الجزائر منأ ذج. Unicityا راز ذلك تم القطةم  دراس  ت  طقط  تحيطيط  ىي   رم  

حطث تم استخدام الأنهج ال صفد فد الجةنب النظري   الأنهج الاستقرائد فد الجةنب الت  طقد أسةت طنة 
للةة   2018أةةة  ةطن أةةي  تحيطةل أجأةة ع أ ط ةةت ال ةرم  خةةتل الفتةرة الأأتةدة Excel فةد ذلةك   رنةةأج 

 .2019أةي 

    ةد تحيطةل النتةةئج   الفروةطةت تةم الت صةل للة  جأية  أةن النتةةئج أهأهةة أن التسة طش ال ة مد قةد طزطةةد 
أةةن أر ةةةم   أ ط ةةةت ال ةةرم  لمةةن لا طأمةةن الاىتأةةةد ىيطةةص لتحقطةةش نأةة  اقتصةةةدي حقطقةةد   قةة ي  ةةل قةةد 

فؤ الاجتأةةىد   تحقطةش اب ة ةع لةدر الأسةتهيك   طةدا طم ن  سطي  فق  لجأع الأةل    ةد ن أراىةةة ليتمةة
 ىي  أ ةند   أقةصد التس طش الراقط .

 : تس طش   مد، أ تري صنةىد، تنأط  أ ط ةت، زطةدة الأ ط ةت. الكلمات المفتاحية

Resumé:         

Cette étude vise à mettre en évidence le marketing de réseau et son impact sur 

ctivité et le développement des ventes de l'acheteur industriel, et à considérer l'a

que le marketing de réseau est l'une des méthodes de marketing modernes utilisées 

dans les transactions financières entre concessionnaires et l'un des moyens de 

ion des producteurs et des distributeurs industriels Une étude commercialisat

Algérie en tant que modèle.-analytique appliquée a été menée sur l'unicity  

     Lorsque la méthode descriptive a été utilisée dans les méthodes théoriques et     

inductives appliquées, le programme Excel a été utilisé pour analyser les ventes 

totales de la société entre mai 2018 et mai 2019. 

Après avoir analysé les résultats et les hypothèses, plusieurs résultats ont été 

atteints, notamment le marketing de réseau, qui peut augmenter les bénéfices et 

les ventes de la société, mais ne permet pas une véritable croissance 

économique. Loin des significations et des objectifs du marketing haut de 

gamme. 

Mots-clés: marketing de réseau, acheteur industriel, développement des ventes, 

augmentation des bénéfices.
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 الأقدأ  

تةةد للن الت ةة ر الأتسةةةرع الةةذي ط ةةهده ال ةةةلم الحةةدطث فةةد الصةةنةىةت التمن ل جطةة    ا
أخذت  ةة ع الا تمةةر   الا ةداع   سةه ل  الت ةأةل أىةر   ةمل أيحة ظ ىية  أختيةف أجةةلات 
  الحطةة، أأة دفع  ةل دطد أن الأنظأةت الاقتصةدط  لتهتأةم  ةلتمن ل جط    أحة ل  أسةةطرة 

أ ام   أة ط هد فطهة أةن ت ة رات أذهية     وةع اسةتراتطجطةت تسة طقط  تسةت طع أةن ختلهةة 
هةتةةةص الأنظأةةةةت الحفةةةةظ ىيةةة  أمةنتهةةةة   حصةةةتهة  السةةة قط    ال قةةةةع صةةةةأدة أأةةةةم الأنةفسةةة  

 ال رس  فد ظل تغطرات ال طئ  الس قط  الأتسةرى .

م ىيةةة  ال حةةةث ىيةةة  احتطةجةةةةت   فةن تقةةةة أةةةن الأ ةةةدأ الأسةسةةةد ل ظطفةةة  التسةةة طش الةةةذي طقةةة  
رغ ةةت الأسةتهيك قصةةد تي طة  حةجطةةةت   رغ ةةت الأسةةتهيك الأت ةددة   الأتغطةةرة فةد  ن  احةةد 
 ت فطر   انتةج السيع   الخدأةت   تقدطأهة الطص  فش أسس تس طقط  حدطى  أن خةتل الأةزطج 

 التس طقد.

الأ ي أةتطة    الاتصةةلات   فةل ةلم الط م ط طش  س  تقدم   ت  رات جد أتسةرى  فةد ىةةلم 
أصةة ح ال وةةع الاقتصةةةدي هةة  ال صةةب   ال ةةغل ال ةةةغل لأي نظةةةم قةةةئم فةةد ظةةل ال  لأةة  
أن ختل اختراش أس اش   ىقةفةت جدطدة تسةأح لهةة  وةأةن حصة  سة قط  تة فر لهةة اأمةنطة  
ال قةةةع   امتسةةةب أسةةتهيمطن جةةدد   الأحةفظةة  ىيةة  الأسةةتهيمطن الحةةةلططن لي قةة ف فةةد  جةةص 

لتقي ةةةةت الأتسةةةةرى ، ف  ةةةدأة مةنةةةت ال ةةةرمةت الانتةجطةةة  ت تأةةةد ىيةةة  ال سةةة ةع   الةةة متع   ا
تجةةةةر الجأيةةة  فةةةد لطصةةةةل أنتجةتهةةةة أةةةن خةةةتل التسةةة طش التقيطةةةدي مةةةةن لزاأةةةة ىيطهةةةة ت ةةة طر 
اسةةةتراتطجطةتهة أةةةن خةةةتل الاسةةةت أةل الأأىةةةل ليتمن ل جطةةةة الحدطىةةة   ةلةةةذهةب     ةةةمل أ ة ةةةر 

م قصةةةد الت ةةةرف ىيةةة  رغ ةةةةتهم   احتطةجةةةةتهم الأت ةةةددة   الأتغطةةةرة   ليأسةةةتهيمطن فةةةد أأةةةةمنه
ال أةةل  مةةل جةةدي قصةةد تةة فطر   ا ةة ةع مةةل هةةذه الحةجطةةةت أةةن خةةتل التسةة طش الأ ة ةةر   
الةةةةذي هةةةة  أحةةةةد أسةةةةتجدات التسةةةة طش الحةةةةدطث غةةةةد الت ةةةةةأتت التسةةةة طقط  ، ف  ةةةةدأة تت ةةةةت 
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لانفجةةر الحةصةل فةد الت ة ر التقنةد الح اجز الجغرافط   طن الىقةفةةت   ال ة  ب أةن خةتل ا
  ت ةةةدد سةةة ل الاتصةةةةلات أةةةن خةةةتل ال ةةة مةت   الأنصةةةةت ال ةلأطةةة  ليت اصةةةل الاجتأةةةةىد 

 أص ح لزاأة استغتل هةتص ال فرة   ت ظطفهة فد الأجةل التس طقد. 

ظهة ر   ,مأة لا طأمن أن ننمر أنص أن ختل هذا الت  ر السرطع فد ج انةب   أنأةة  الحطةةة
اهر أت ةةددة ليمسةةب السةةرطع ليىةةر ة أتخ طةةة   أختةةزلا ل ةةدة أراحةةل  غطةة  تحقطةةش هةةذه  ةةر ز ظةة  

الىر ة   طدا ىن الالتزام  ةلأختش التس طقط  ال  ط طة  فةد جأةع الأةةل أأةة دفةع الة  ا تمةةر   
ان ةةةع ىةةدة  ةةرش تسةة طقط  جةةد جذا ةة   أغرطةة  لجنةةد الأر ةةةم   مسةةب الىةةر ة   ل ةةل أةةن  ةةطن 

أةة طسةأ  الطة م  ةلتسة طش ال ة مد الةذي أصة ح  رطقة  تسة طقط  تحظة  هةتص ال ةرش ظهةر لنةة 
 ةهتأةةةم ال دطةةد أةةن ال ةةرمةت الصةةنةىط  النة ةةئ   غطةة  تسةة طش الأنتجةةةت   الخةةدأةت   رطقةة  
 ةة مط    قطةة  أأمةةن تحقطةةش أنهةةة سةةط ل    أر ةةةم   ىأةة لات  فةةش أنظأةة     ةةراأج أتسيسةةي   

 ن ىأةةةتع دائأةةةطن أ   ةةة ص دائأةةةطن لةةةدر تهةةةدف للةةة  اسةةةتجتب أم ةةةر ىةةةدد أةةةن النةةةةس طم نةةة
زطةةدة فةد حجةم الأ ط ةةت ال رمةت الصنةىط  التد ت تأد أىل هةذه الأنظأة    تنتهةد  تحقطةش 

 التةةد ت ت ةةر أةةن الأطةةةدطن الأهأةة  فةةد الن ةةة  التسةة طقد ،حطةةث طهةةدف الن ةةة  التسةة طقد فةةد 
لحقطقةةةد لنجةةةةم الجهةةةد النهةطةةة  للةةة  زطةةةةدة حجةةةم الأ ط ةةةةت ، هةةةذا الحجةةةم هةةة  الأ طةةةةر الأ ل  ا

أقة ةةةل ذلةةةك طأةةةنح جةةةزع أةةةن هةةةذه الأر ةةةةم للةةة  ال أةةةتع الةةةذطن ، ةلنسةةة   ليأؤسسةةة  التسةةة طقد  
طنخر ةة ن فةةد هةةذا الأسةةي ب أةةن التسةة طش أةةن د ن تخصةةص ىيأةةد  ردع دطنةةد  أةةع  أةة م 

 لغرائد ،فوت ىن ت قد هدا الن ع أن التس طش  تن ع ص ره  فش  ر   أتفش ىيطهة.

 :الاشكالية -

ا ليتحةةةة لات الأتسةةةةةرى  ىيةةةة  أسةةةةت ر ال طئةةةة  التسةةةة طقط  فةةةةد ال ةةةةةلم   انتقةةةةةل ال دطةةةةد أةةةةن نظةةةةر 
ال ةةرمةت الانتةجطةة    الخدأةتطةة  فةةد ال ةةةلم للةة  التسةة طش الأ ة ةةر أةةن خةةتل اىتأةدهةةة ىيةة  
التس طش ال  مد م سطي  لتس طش أنتجةتهة   خدأةتهة قصةد تنأطة  أ ط ةتهةة   الأحةفظة  ىية  



 المقدمة
 

 ج 
 

لةةدر الأسةةتهيمطن، مأةةة ظهةةرت هةتةةص التحةة لات فةةد السةة ش الجزائرطةة  أةةن  ج دهةةة فةةد السةة ش 
 أحل دراستنة. Unicityختل ال رمةت التد ت أل فد أجةل الأمأتت الغذائط  أىل  رم  

  رم الا مةلط  التةلط :نأأة س ش   تقدم  رحص أأمن أن 

  أةةةةة أةةةةدر تةةةةلىطر التسةةةة طش ال ةةةة مد ىيةةةة  تنأطةةةة  أ ط ةةةةةت الأ ةةةةتري
 ؟الصنةىد

 أمن  رم التسةؤلات الفرىط  التةلط :طىيطص   

  ؟ أهأطتص   ال  مدأة أفه م التس طش 
 أة أ ر ىط  التس طش ال  مد فد ظل ال رط     القةن ن؟ 
 ؟ الأداع التس طقد،  أهأطتص  أؤ رات قطةسص الأ ط ةتالأ تري الصنةىد،  أة أفه م 
  رم   أ ط ةت أة أدر أسةهأ  التس طش ال  مد فد نأ Unicity ؟    الجزائر 
 :الفرضيات -
 الفرضية الرئيسية  -
التسةةةةة طش ال ةةةةة مد لةةةةةص تةةةةةلىطر   د ر ف ةةةةةةل فةةةةةد تنأطةةةةة  أ ط ةةةةةةت الأ ةةةةةتري  -

 الصنةىد.
 الفرضيات الفرعية: -
 - أةةرس طمد ط ت ةر مغطةره أةن الأ ةةأتت التجةرطة    الأةلطة  الأ تأةدة    التس طش ال

  فش ال رش ال رىط    القةن نط . 
 - مد  زطةدة أر ةم الأ تري الصنةىد فد  قت  جطز.طسأح التس طش ال  
 - .طسةهم التس طش ال  مد فد تخفطض تمةلطف التس طش 
  ن ىط   ج دة أنتجةت  رم  Unicity.  الأأرطمط  سةىدهة فد الأداع التس طقد الجطد 
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 :أسباب اختيار الموضوع 

طأمةن تيخطصةهة  ترجع أس ةب   د افع اختطةر هذا الأ و ع أحل الدراس  لل  ىةدة أسة ةب
 فد النقة  التةلط :

 - حداى  التس طش ال  مد فد الجزائر أن حطث الفمرة   الغأة ض الةذي ط ة  ص لةدر
الأسةةةتهيك الجزائةةةري بغةةةراع ىةةةدد هةئةةةل أةةةن ال ةةة ةب لاقتنةةةةع أنتجةةةةت أقة ةةةل  ىةةة د 

  لر ةم سرط      ةئي .
 -من لةةة جد ظهةة ر ىةةةدة  ةةةرمةت تت ةأةةةل  ةلتسةةة طش ال ةةة مد أسةةةتفطدة أةةةن الت ةةة ر الت

الةةةذي سةةةةىدهة ىيةةة  الانت ةةةةر   الت سةةةع أأةةةة ج ةةةل هةةةذا التسةةة طش أ وةةة ىة ىةلأطةةةة 
 أ ةصرا فرض  اق ة ىي  الأت ةأيطن فد أجةل التس طش.

 - أهأطةةةةة  التسةةةةة طش الصةةةةةنةىد فةةةةةد ظةةةةةل التحةةةةة لات الاقتصةةةةةةدط  ال ةلأطةةةةة    ا ةةةةةتداد
سةةئل الأنةفس   طن الأنتجطن أأة فرض ىية  هةتةص ال ةرمةت ال حةث ىية   ةرش     

 جدطدة ليحفةظ ىي  ز ةئنهة    ةلتةلد وأةن استأرارطتهة.
 - أ وةة ع التسةة طش ال ةة مد  ىتقتةةص  ةلتسةة طش الصةةنةىد أةةن الأ اوةةطع التةةد قيةةت

 ح لهة ال ح ث.
 - أ رفةةة  أةةةدر ف ةلطةةة    نجةةةةم التسةةة طش ال ةةة مد فةةةد زطةةةةدة أ ط ةةةةت ط نطسةةةطد فةةةد

 الجزائر.
 -حطةةث الأحةفظةة  ىيةة   أختقطةةةت  الأسةةؤ لط  الأختقطةة  لةةدر  ةةتب التسةة طش أةةن

  أ ةدئص .   الالتزامالتس طش 
 - رغ تةةد فةةد الأ ةةةدرة    وةةع ل نةة  لةةدر ال ةلةةب   ال ةحةةث الجزائةةري لتسةةتفةدة أةةن

 الأستق يط .هذا الأ و ع الأ ةصر قصد تسيط  ىيطص الو ع فد الدراسةت 
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 :أهمية الدراسة 

 تتيخص أهأط  هذه الدراس  فد :  

 -الصنةىد. الأ تريتس طش ال  مد لدر أهأط  أمةن  ال 
 - أهأطةة  نهةةج  رقةة  التسةة طش ال ةة مد فةةد زطةةةدة   تنأطةة  الأ ط ةةةت  ةلنسةة   ليأؤسسةةةت

 الأنتج .
 - أهأطةةة  الدراسةةة  الت  طقطةةة  ىيةةة  أهةةةم ال ةةةرمةت ال ةلأطةةة  الرائةةةدة فةةةد أجةةةةل التسةةة طش

 ال  مد.
 :أهداف الدراسة 

هأطة  التسة طش ال ة مد   د ره فةد تنأطة  لوةف  ليهدف الرئطسد   ه  الت ةرف ىية  أةدر أ-
 الأ ط ةت   ابطرادات لدر ال رمةت الأنتج  طأمن لوةف  أهداف أخرر لدراستنة   هد: 

 أهداف علمية:-أ

أأة طظهةر لنةة جيطةة أن أىةل هةتةص الأ اوةطع لا تحظة   دراسةةت مىطةرة   هةد قيطية     ةلتةةلد 
للةة  أمت ةة  الجةأ ةة  قصةةد الدراسةة     حة لنةةة أن تمةة ن هةةذه الدراسةة  أرجةةع أت اوةة ة طوةةةف

 الاىراع فد الدراسةت القةدأ .

 أهداف عملية:-ب

التد طحققهة التس طش ال  مد  ةلنسة   لي ةرم  أةن جهة   ابطجة طةت  السي طةتدراس    أ رف  
   ليأستهيك أن جه  أخرر.
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 :منهج الدراسة 
ال ةة مد أةةن حطةةث  الأةةنهج ال صةةفد التحيطيةةد : مةة ن الدراسةة  تتنةةة ل  صةةف التسةة طش -

 ش الصةةنةىد أةةن سةةأحمةأةةص   أسةةةلط ص  فةةش الأنظةة ر ال ةةرىد   القةةةن ند   مةةذا الأ
حطةةةث الأهةةةداف   الأهأطةةة    ذلةةةك  ةلجةنةةةب الت  طقةةةد  تسةةةيط نة الوةةة ع ىيةةة   ةةةرم  

Unicity   ةةةةلجزائر  جأةةةع الأ ي أةةةةت   ال طةنةةةةت الأتةةة فرة أةةةن ال ةةةرم  لتجة ةةة  ىيةةة 
خت ةةةةةةةر الفروةةةةةةطةت   اسةةةةةةتختص النتةةةةةةةئج   تقةةةةةةدطم ا ةةةةةةمةلط  ال حةةةةةةث   تفسةةةةةةطرهة   ا

 الت صطةت.
 قةةد اىتأةةدت فةةةد هةةذا ال حةةةث ىيةة  أصةةةدرطن لجأةةع الأ ي أةةةةت   الاحة ةة   ج ان ةةةص  -

 النظرط    الت  طقط    هأة:
 الأصدر الأ ل: - أ

طتأىةةل فةةد المتةةب ال ر طةة    الأجن طةة ،   رسةةةئل الأةجسةةتطر   الةةدمت راه   الأةسةةتر   
 لىراع الجزع النظري. أ اقع الأنترنت  هدف

 الأصدر الت  طقد:-ب        

أةةةع   ةةةدالد ا ةةةراهطم المةةةةئن أقةةةره Unicityل ةةةرم   الفةةةرع ال حطةةةدلجةةةراع أقة يةةة  ىيةةة  أسةةةت ر   
 .الأ ط ةت  ند بأ

 حدود الدراسة:

 الحدود المكانية:-

الغذائطةة  التةةد  ت ةةةلجزائر   الأختصةة    طةةع الأمأةةت Unicity  التةةد اقتصةةرت ىيةة   ةةرم  
 تت ةأل  ةلتس طش ال  مد.
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 الحدود الزمانية:-

  التةةد تتأىةةل فةةد الفتةةرة الأسةةتغرق  خةةتل انجةةةز هةةذا ال حةةث   التةةد قةةدرت  حةة الد خأسةة  
 ( أ هر تقرط ة  طن التنقل بجراع الأقة ي    التحيطل .05)

 :صعوبة البحث 
أد فةةد رفةةض أغيةةب ال ةةرمةت التةةد تت ةأةةل  ةلتسةة طش ال ةة مد الت ةةة ن أ نةةة   ةةمل رسةة -

 الأ و ع .
 الصنةىد.  ةلأ تريالتس طش ال  مد التد تر   نقص ليأراجع الخةص   -
  د الأسةف   طن  لاط  غرداط    ال ةصأ  بجراع الأقة ي    ىةدم التةزام ال ةرم   أ اىطةد -

الأقة يةة    التهةةرب أةةن الاجة ةةة  ىيةة  الاسةةئي  الأت يقةة   ةلج انةةةب الأةلطةة  لي ةةرم  فةةةد 
 أغيب الأحطةن.

 :البحث كلهي 

ى ةت صح  الفروطةت، قسم ال حث  لأ ةلج  اب مةلط  الأ ر ح  فد أ و ىنة هذا  ا 
 لل  فصيططن:

تس طش لي الا ةر النظري   الت  طقدفد هذا الفصل سنت رش لل   الفصل الأول:
 ،، حطث تم تقسطم هذا الفصل لل  أ حىطن  الأ ط ةت   ، الأ تري الصنةىدال  مد

 ، الأ تري الصنةىد   يتس طش ال  مدل الا ةر النظريالأ ل تنة لنة فد الأ حث 
  الا ةر الت  طقد )الدراسةت السة ق (، أأة الأ حث الىةند فتنة ل الأ ط ةت

فد هذا الفصل سنت رش لل  الدراس  الأطدانط  حطث تم تقسطم هذا الفصل  صل الثاني:الف
أأة  الجزائر Unicityم  لأح  ىن  ر الأ حث الأ ل  الذي تنة ل  ىتث أ ةحث لل  
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أنهجط  الدراس  الأطدانط  أأة الأ حث الىةلث تنة ل تحيطل   فقد ىرونة فطص الأ حث الىةند 
.أنةق   نتةئج الدراس  الأطدانط 
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 تمهيد:

فةةد ال قةةت الحةةةلد  الصةةنةىط  ةتالتمن لةة جد الأتسةةةرع  ةةهدت ال ةةرم نظةةرا ليت ةة ر
ال ةرمةت  هةتةص ت  رات أتسةرى      مل ج هري فد ال طئ  الاقتصةدط  أأة أج ر

ىي  ال حث ىن  رش تس طقط  جدطدة  غرض الحفةظ ىي  أمةنتهة   الاسةتأرار   
ال قةع   الأحةفظ  ىي  ز ةنهةة الحةةلططن   الأحتأيةطن  ةنتهةجهةة لسطةسةةت تسة طقط  

حقطش زطةدة فد الأ ط ةت،   ل ةل أةن أهةم هةذه السطةسةةت والتسة طش هدف ت حدطى  
ال ةة مدو ،   نظةةرا لحداىةة  هةةذا النةة ع أةةن التسةة طش فةةد  طئتنةةة مةةةن لا ةةد أةةن دراسةة  

 .أهأط    د ر التس طش ال  مد فد زطةدة الأ ط ةت

 : أن هذا الأن يش سنت رش فد هذا الفصل لل  أ حىطن
    الأ ط ةت. ،الأ تري الصنةىد تس طش ال  مداب ةر النظري ليالمبحث الأول: 

 اب ةر الت  طقد )دراسةت سة ق (. :الثاني المبحث
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   و المبيعات ،المشتري الصناعي الإطار النظري للتسويق الشبكيالمبحث الأول:  

لقةد انتهجةةت المىطةر أةةن ال ةرمةت ال ةلأطةة  اسةي ب التسةة ش ال ة مد أةةن أجةل  طةةع أنتجةتهةةة   
خدأةتهة ، رغم توةرب الآراع ح ل هذا الأسي ب  الةذي ت ةرض ليمىطةر أةن الانتقةةدات تقدطم 

  هةذا أةة أدر للة    الغةرض أنةص زطةةدة حجةم الأ ط ةةت   أع ذلك لاطزال فد ت  ر أسةتأر 
 .فد التس طش ال  مد   الأ ط ةتل حث ا أحة ل  

ن التسـويق الهرمـي، و ، أهميته، الفرق بينه و بـيالمطلب الأول: تعريف التسويق الشبكي
 حكمه الشرعي و القانوني.

 الفرع الأول: تعريف التسويق الشبكي 

      ةلتس طش لغالأراد  أ لا:

أةن أجةل فهةم حقطقة  هةذا النة ع أةن التسةة طش طجةب ىيطنةة أ لا  ةرم التسة طش ال ةةدي الةذي تةةتم 
 ىن  رطقص ىأيط  الت ةدل أن تقدطم  دع لص قطأ  ليحص ل ىي   دع ذي قطأ .

  طراد  ةلتس طش تر طج السيع   رش أختيفة  لترغطةب النةةس فةد  ةرائهة، تقة ل ال ةرب: تسة ش 
   1فتن أي  ةع   ا ترر

  تسةةةة ش القةةةة م  ةةةةةى ا   ا ةةةةتر ا    السةةةة ش ىنةةةةد ال ةةةةرب مأةةةةة طقةةةة ل ا ةةةةن أنظةةةة ر: أ وةةةةع 
 . 2ال طةىةت   الجأع أس اش،   سأطت  هة لأن التجةرة تجيب للطهة

 طش فد الأفه م الأ ةصرىةنطة: الأراد  ةلتس  

تقةةة م الأنظأةةةةت  لن اىهةةةة مةفةةة   ةةةلداع  ظطفتةةةطن أسةسةةةطتطن هأةةةة لنتةةةةج السةةةيع أ  الخةةةدأةت أ  
الأفمةةةةر ىةةةم القطةةةةم  تسةةة طقهة.   طن  ةةةش هةةةذا القةةة ل ىيةةة  الأؤسسةةة  الصةةةغطرة   الم طةةةرة، مأةةةة 

 طن  ش ىي  الأؤسسةت الهةدف  لير ح.
                                                           

1
 .1/369،ج 1980مجمع اللغة العربية الطبعة الثالثة  المعجم الوسيط 
2
 .10هـ. ص  3/1414ط  –بيروت –، دار صادر لسان العربجمال الدين بن منظور،  
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  ابنجيطزطةةةة    هةةةةد تتةةةةللف أةةةةن أق  ةةةةطن طرجةةةةع أصةةةةل الميأةةةة  للةةةة Marketingالتسةةةة طش : 
Market  ،التد ت ند الس شing  التد ت ند داخل أ  وأن،   ىيطص ىرف ا التسة طش  لنةص  

 .  1أجأ ى  الأىأةل   ال ظةئف التد تتم داخل الس ش

  التسةةة طش أةةةن الميأةةةةت التةةةد مىةةةرت اسةةةت أةلاتهة خةصةةة  فةةةد السةةةن ات الأخطةةةرة،   مىةةةرت 
  أفمةةةري التسةةة طش،   مةةةةن أةةةن أسةةة ةب اتسةةةةع ت رطفهةةةة  ت ةةة  هة   ت ةرطفهةةةة لةةةدر أنظةةةري 

تغطرهةة   ت  رهةةة وةةر رة الاسةةتجة   ليتغطةةرات الأسةتأرة فةةد حةجةةةت   رغ ةةةت الأسةةتهيمطن   
سةةي مهم، لةةذا ن مةةس ذلةةك ىيةة  التسةة طش أأةةة نةةتج ىنةةص ت ةة ر الأفةةةهطم التسةة طقط    تغطرهةةة   

 اتسةىهة .

جةةد ت رطفةةة أ طنةةة ط ت ةةر هةة  الأفوةةل فةةد  صةةف هةةذا   نتطجةة  لةةذلك أصةة ح أةةن الصةة ب أن 
 الن ة  ال اسع الأ قد الأت  ر دائأة، فييتس طش ىدة ت ةرطف أهأهة:

ال أيط  الخةص   تخ ةط    تنفطةذ   اطجةةد   تسة طر   تةر طج   ت زطةع الأفمةةر أ  السةيع، أ  
الأفةراد،   تحقطةش الخدأةت التزأ  بتأةم ىأيطةت الت ةدل،   التد تؤدي لل  ل  ةع حةجةةت 

 .2أهداف الأنظأةت

ه  ى ةرة ىن أجأ ى  أن الأن ة   التةد تةؤدي   اسة   الأفةراد   الأنظأةةت، هةدف تسةهطل 
 . 3ىأيط  الأ ةدل  فد الس ش،   تؤدر هذه الأن    فد  طئ  أتغطرة  ةستأرار

 اص تحةىةلىة: أ ن  ال  مد لغ    

ل ةةة ك فةةةد لغةةة  ال ةةةرب   هةةة  الخيةةة    لن ال ةةة مد لغةةة  أةةةن الت ةةة طك الةةةذي هةةة  أصةةةل أةةةن ا
التةةداخل   الن ةةب   الالت ةةةس  الاتصةةةل ،    ةة ك ال ةةدع ط ةة مص  ةة مة فة ةةت ك،   ت ةة مت 

                                                           
1
 . 13ان المطبوعات الجامعية،، بن عكنون الجزائر الطبعة الثانية ، ص ، ديوالتسويق مدخل المعلومات و الاستراتيجياتمنير نوري،  
2
 .27هـ، ص  1421، دار التذمرية، الرياض، الطبعة الأولى التسويق التجاري و أحكامه في الفقه الإسلاميحسين الشهراني،  
3
م،  2000ة الاقتصاد و العلوم السياسية السودان،  كلي ، رسالة ماجستير جامعة ام درمان،دور التسويق في أداء المصرفبابكر عمر كردي،  

 .14ص 
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ش ب ك  ةةة مص  1الأأةةة ر   ت ةةةة مت أي اختي ةةةت،   أنةةةص  ةةة طك الأصةةةة ع، طقةةة ل الز طةةةدي
ط  مص   مة فة ةت ك،    ة مص ت ة طمة فت ة ك: أن ةب   وةص فةد   ةض   أدخيةص فن ةب، مةذا 

 د الأحمم،   الت  ك ىي  التمىطر.ف

  أصةةل ال ةة ك هةة  الخيةة    التةةداخل   أنةةص ت ةة طك الأصةةة ع   ا ةةت ك الظةةتم: اخةةتي ،   
سةةأد هةةذا النةة ع أةةن الت ةأةةل  هةةذا الاسةةم، لأن الت ةأةةل  ةةص ط جةةد  ةة م  أةةن ال تقةةةت  ةة طه  

 2   م  الصةئد الذي طصطد السأك.

 مبرا  ة: أفه م التس طش ال  مد مأص يح أر 

ان الأ ن  الاص تحد ليتس طش ال  مد لا ط  د ىن الأ ن  اليغة ي، ففطةص ال ةرض   التقةدم 
  القطةدة   الاى ةع   ال طع   ال راع   جيةب التجةةرة، مأةة فطةص أ نة  الاخةتت    التةداخل، 
  قةةد ىةةرف  ت رطفةةةت أختيفةة  غطةةر أن أفوةةيهة أةةة جأةةع أسسةةة أهأةة  تجيةةد حقطقتةةص،   ىيطةةص 

  مد اص تحة :و ه  نظةم تس طقد أ ة ر طر ج لأنتجةتص ىةن  رطةش الأ ةترطن فةلتس طش ال
 .3 إى ةئهم ىأ لات أةلط  أقة ل مل أن ط تري ىن  رطقهم،  فش  ر   أ طن  

  ط رف مةذلك التسة طش ال ة مد الةذي طقة م ىية  التةر طج   الدىةطة  لأنتجةةت أ طنة  وةأن  
ن ات الت زطع المتسطمط    طقةرب  ةطن الأنةتج  رم    مط  أتسيسي    رطق  طختزل  سةئل   ق

  الأسةةتهيك،  حطةةث أن الأر ةةةم التةةد طجنطهةةة ال سةة ةع الجةةدد وةةأن سيسةةي  هرأطةة  ت ةةدأ أةةن 
رأسةةأةل ال ةةرم  للةة   خةةر ىوةة  أنخةةر  فةةد أسةةفل ال ةة م  وةةأن ق اىةةد    ةةر   توةة هة 

 ةةطن طةةدفع ىأنةةص ىةةم ال ةةرم ، فأةةن أراد الانوةةأةم طةةدفع ا ةةترامة سةةن طة   طيتةةزم   ةةراع أنتةة ج أ
طقةة م  ةلدىةطةة    التةةر طج   لةةص أن طختةةةر الدرجةة  التةةد طةةنظم الطهةةة أةةن  ةةطن أر ةةع درجةةةت أةةن 
الأ ةةدأ للةة  درجةة  الأةةدطر حسةةب قطأةة  الأنةةتج الأ ةةترر، فطحصةةل  ةةذلك ىيةة  ىأةة لات حسةةب 
الدرجة  التةد انوةم الطهةةة   ال ةر  الأسةسةد   الجة هري هةة  أن طتمة ن النظةةم أةن  خصةةطن 

                                                           
1
 .27،  دار الهداية، الطبعة الأولى ، ص معجم الوسيطمحمد بن محمد بن عبد الرزاق الحسيني، أبو الفيض ،الملقب بمرتضى، الزبيدي،  
2
 .113-112م ، ص 2000الطبعة الأولى،  -القاهرة-ثدار الحدي  ،2المعجم الوسيط، الجزء  ،المصباح المنيرأحمد بن محمد بن على الفيومي،  
3
 .288هـ، ص  1407، دار النفائس، الطبعة الثانية، معجم لغة الفقهاءمحمد رواس،  
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أحدهأة أن الطأطن   الىةند ىي  الطسةر   أن طسطرا فد خ  أت ازن فةةن اختةل التة ازن اىنطن 
 .1حرم الأت ةأل أن ال أ ل  الأستحق    لا طستيأهة للا لذا است ف  ال ر  الأ ي ب

 الفرع الثاني: أهمية التسويق الشبكي 

 تتمثل أهمية التسويق الشبكي في:

 ص  التس طقط .القدرة ىي  ت سطع الس ش   زطةدة الح -1
 سرى  انجةز الأ ةأي  التس طقط . -2
 انخفةض التميف  أن ختل ت فطر التميف  التر طجط . -3
   2انخفةض س ر الأنتج ل ص لص الأ ة ر ليأستهيك. -4

 3الهرمي: التسويق الفرق ببين التسويق الشبكي و :الفرع الثالث

   هد مةتةلد: ط جد نقة  أحددة ليتفرطش  طن التس طش ال  مد   التس طش الهرأد

ىأةةةل مةةةل أةةةن التسةةة طش ال ةةة مد   التسةةة طش  : سن ةةةرم فةةةد هةةةذه النق ةةة  أ ةةةدأمبـــدأ العمـــل.1
 الهرأد 

    ال ةرمةت الهرأطة  هةةد  ةرمةت غطةةر  ةرىط  لجنةةد الأةةل تقةة م ىية  أسةةةس ت ةمطل هةةرم
أةةةن هنةةةة جةةةةعت التسةةةأط  حطةةةث طةةةدفع ال ةةةخص أ يةةة  أةةةن الأةةةةل لتنوةةةأةم ليهةةةرم فطجنةةةد 

فةةد الأىيةة  مةةل الأر ةةةم،  طنأةةة لا طحصةةل الأ ةةةرم ن الجةةدد ىيةة  الأ ةةخةص الأ جةة دطن 
أي  ةةدع ، خص صةةةة أن الهةةرم لا ةةةد أن طسةةةق  فةةد النهةطةةة  لأنةةةص لا طأمةةن ىأيطةةةة وةةةأةن 

 استأرار الانوأةم للطص أي أنص سطت قف فد ط م أة.

                                                           
1
 .40نموذجا، ص  opes، شركة التسويق الشبكي مفهومه و آثاره و حكمه الشرعيحمدي محمد بن صالح،  
2
لاستخدام التسويق الشبكي على تنمية الاستثمار غير المباشر في البنوك التجارية المحلية  نموذج مقترحعبد المعز علي العبد الشيخ خليل،  

، ص 2017، جامعة قناة السويس، سنة رسالة مقدمة للحصول على درجة دكتوراه الفلسفة في إدارة الأعمالفي قطاع غزة: دراسة ميدانية، 

49. 
3
 .03، ص 2010، رسالة ماجستير، كلية الاقتصاد، جامعة دمشق، سوريا، العادي التسويق بين و بينه الفرق و الشبكي التسويقفادي القاق،  
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  الأ مي  فد  رمةت التس طش الهرأد أنهة لا تخيش أنف   حقطقط  ليأ ترمطن  ل هد نظةةم
ىةدة ت زطع الأأ ال،    ةلتةلد ت ت رهة الحم أةت   الهطئةةت الد لطة  أةن  ةرش الاحتطةةل ب

لأن أؤسسةةطهة طسةة  ن لةةر ح سةةرطع طقةة م ىيةة  خةةداع الأ ةةترمطن   لطهةةةأهم أن هةةذا الهةةرم 
طسةةتأر لمةةن ىنةةد ت قفةةص سةةتم ن نسةة   الخةسةةرطن م طةةرة جةةدا   ستحصةةل القيةة  القيطيةة  ىيةة  

 أ ظم الأر ةم؛
 ةة مد ط ةةترك أةةع التسةة طش الهرأةةد فةةد ال ةةمل الهندسةةد ليهةةرم للا أن التسةة طش التسةة طش ال 

ال ةةةة مد طقةةةة م ىيةةةة  تسةةةة طش سةةةةي   أ  خدأةةةة  ذات قطأةةةة  مأةةةةة أنةةةةص ط ت ةةةةر  رطقةةةة   ةةةةرىط   
لتسةةة طش الأنتجةةةةت، مأةةةة أن التسةةة طش ال ةةة مد نظةةةةم ىةةةةدل حطةةةث لا طةةةرت   ر ةةةح الأةةة زع 

 ةةذ ل ل نةةةع الفرطةةش،   هةةذه الأ ةأيةة   أسةةت اه  ةةل  ن ةةة ص   جهةةده التسةة طقد   الجهةةد الأ
تت قةةف ىيةة  خ ةة  ال أةة لات التةةد توةة هة ال ةةرم    التةةد طجةةب أن تراىةةد الجهةةد لتحدطةةد 

 الر ح.

أةةةن خةةةتل هةةةذه النق ةةة  نت ةةةرف ىيةةة  مطفطةةة  ت زطةةةع الأر ةةةةم فةةةد مةةةل أةةةن  توزيـــع الأربـــا :.2
 التس طش ال  مد   الهرأد.

  أم ةةر حتةة    لن لةةم ط ةةدل ا أي جهةةد التسةة طش الهرأةةد تمةة ن أر ةةةم الأ ةةخةص الأقةةدم
 حطث ط أل أن هم  فد أسفل الهرم أ ط ذل ن الجهد لوم أ خةص جدد؛

  التس طش ال  مد لا طأمن تحقطش الةر ح   النجةةم فةد ال ةرم  التسة طقط  د ن أن ط ةذل
الجأطةع جهةدا فةد ال أيطة  فت ةد ل قةدام أةن تقةدطم الأ ي أةةت   الخ ةرة ىةن ال ةرم    

لتسةةة طش ال ةةة مد  حةةةد ذاتةةةص    تقةةةدطم الةةةدىم   التحفطةةةز لأىوةةةةع الفرطةةةش أنتجةتهةةةة   ا
 فةلنجةم طم ن  ةل أل الجأةىد.

لن الأ طةر الأسةسد ليتفرطش  ةطن النة ىطن ط ة د للة  الأنةتج أ  الخدأة  .المنتج أو الخدمة: 3
 التد تس قهة ال رم    ذلك مةلتةلد:
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 ىةن جة دة  الأنةتج أ  قطأتةص  التس طش الهرأةد هدفةص الأسةسةد هة  الأةةل  غةض النظةر
الف يط  ىندئذ ن ت ر ال رم  هرأط  غطر قةن نط .   طرر م تير  لن التسة طش الجأةةىد 
طنأةةة  سةةةرط ة فةةةةد مىطةةةر أةةةن أسةةةة اش ال ةةةةلم   ط تقةةةةد  لنةةةص أسةةةدع اسةةةةتخداأص أةةةن ق ةةةةل 

 ال رمةت التد تنتج  وةع ردطئ    تسأ  أ ر ىةت ال طع الهرأط ؛
 ةسةد هة  تسة طش أنتجةةت أ  خةدأةت ذات جة دة ىةلطة    التس طش ال ة مد هدفةص الأس

تسةةةأ  ال ةةةرمةت التةةةد تت ةأةةةل  هةةةذا النةةة ع أةةةن التسةةة طش  ةةةرمةت التسةةة طش ال ةةة مد أ 
 التس طش أت دد ال  قةت.

  .1الشبكي للتسويق و القانوني : الحكم الشرعيالفرع الرابع

 أ لا: الحمم ال رىد ليتس طش ال  مد

تع ىية  فتةة ر ال يأةةع   ال ةةحىطن الأ ةصةرطن  جةد أن لهةم   د ال حةث فةد الأسةلل    الا ة
 ىتى  ت جهةت فد الأسلل :

  أولا: التوجه الأول: الجواز

  أأةةةن ذهةةةب للةةة  الجةةة از لجنةةة  الفتةةة ر  ةةةةلأزهر ال ةةةرطف، حطةةةث أدخيةةةت هةةةذه الأ ةأيةةة  فةةةد 
 أجةةةل السأسةةرة،   فةةد نظةةرهم أن السأسةةرة أةةة لةةم تقةةم ىيةة  غةةش ا  تةةدلطس أ  ظيةةم فتمةة ن
حةةتلا لا  ةة ه  فطهةةة، أأةةة أفتةةد سةةي ن  ىأةةةن فقةةد ا ةةتر  بجةةةزة هةةذه الأ ةأيةة  ىةةدم لغةةراع 

 النةس  ةل راع   صف السيع   ال راأج  أة لطس فطهة.

  قةةد ا ةةتر  الةةدمت ر أحأةةد أحأةةد السةة د فةةد لجةزتةةص ليأ ةأيةة  أن تمةة ن الأ ةأيةة  خةةةرج دائةةرة 
  د أة  طن الأ ترمطن.الر ة،   ألا طقتصر ىأل ال رم  ىي  تد طر النق

 

                                                           
1
 8، ص 2006، مجلة الزرقاء للبجوث و الدراسات، المجلد الثامن، العدد  الأول، التسويق الشبكي من المنظور الفقهيأسامة عمر الأشقر،  

 .16ص  
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  ثانيا: التوجه الثاني: التفصيل

ذهب ىدد أن ال يأةع للة  تفصةطل القة ل فةد هةذه الأ ةأية ،   أةن هةؤلاع ال ةطب سةيطأةن  ةن 
فهد ال  دة، حطث  رر أن الحمم فد هذه الأسةل    أة  ةميهة ط تأد ىي  حقطق  الحةل، فةإن 

تأطةز ىةن غطرهةة، لأةة  جة دة   لأةة  ةرخص،    مةنت الخدأ  الأتة فرة ق طة ،   أتئأة    لهةة
ىيةة  هةةذا تةةم الا ةةتراك فطهةةة لتسةةتفةدة أةةن خةةدأةتهة   تسةة طقهة لوخةةرطن، فهةةذا جةةةئز،   لةة  
مةنةةت الخةةدأةت أ  ال ةةراأج أ  السةةيع فةةد هةةذه ال ةةرمةت ت تأةةد ىيةة  النظةةةم ذاتةةص صةة رط   أ  

ن أةةن أجةةل الحصةة ل ىيةة  وةة طف    لا قطأةة  لهةةة حقطقةة ،   لنأةةة النةةةس ط ةةترم ن   طسةة ق  
الأقة ل الأةدي الذي طنتظرهم لن أقن  ا أ خةصة  خرطن ففةد هةذه الحةلة  طمة ن الأأةر أحرأةة 
أأة ال طب ى د الله  ن ج رطن فقد ا تر  أجأ ى  أةن ال ةر  ،   طتوةح أةن مىةرة التقططةدات 

رمةت التةةد أ ردهةةة أنةةص فةةد صةةف أةةن قةةةل ا  ةلتفصةةطل فقةةد ا ةةتر  أن تمةة ن أ ط ةةةت هةةذه ال ةة
حةةتلا أ ةحةة ،   لةةطس فطهةةة أ ةأيةة  أجه لةة ، أ  فطهةةة غةةرر، أ  ر ةةة، أ  ر ةة ة، أ  نةة ع قأةةةر، 
أ  أخةدىة  أ   طةةع  ةةدع أةن الأحرأةةةت مةلأسةةمرات   الأخةدرات، فةةإن خيةةت أةن ذلةةك ميةةص، 

 ط تر  ىي  الأر ج ليأنتج أن لا طأدحهة  أة لطس فطهة لأجل الحص ل ىي  أجر أم ر.

 لث: المنع أو التحريمثالثا: التوجه الثا

  ه  ق ل أغيب ال يأةع   ال ةحىطن الأ ةصةرطن   أةنهم أجأةع الفقةص الاسةتأد  ةلسة دان   
الةةدمت ر ىيةةد أحطةةد الةةدطن القةةرة داغةةد،   الةةدمت ر أحأةةد الحجةةد المةةردي   فوةةطي  ال ةةطب 

ند   أحأد صةلح الأنجد،   الدمت ر سةأد الس طيم،   ه  الةرأي الةذي أفتة   ةص أرمةز الأل ةة
هةة  القةة ل الةةذي اىتأةةده فقهةةةع الأةةؤتأر السةةةدي الةةذي ىقدتةةص ميطةة  ال ةةرط    جةأ ةة  الزرقةةةع 

 الأهيط  تحت ىن ان و: قوةطة أةلط  أ ةصرةو.
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 أ لا: الحمم القةن ند ليتس طش ال  مد

ف  د الا تع   الدراس  طأمننة أ رف  أن الأ رع الجزائةري لةم طقةنن   أأة أن النةحط  القةن نط 
لتس طش ال  مد  فت طخفة  ىيطنةة أن القةةن ن الأةنظم لأىأةةل التجةةر هة  القةةن ن التجةةري   ا

تخوةةع  ال قةة د فطةةص ليقةةةن ن الأةةدند لي قةة د، فيةةم ط ةةر القةةةن ن الجزائةةري لةةص أةةن قرطةةب أ  أةةن 
   طد أن حطث الأخةلف    التجرطم  لا أن حطث ال ق      الجزاع.

د زأةةةةن أصةةةة حت الأ ةةةةةأتت   التجةةةةةرات الأسةةةةأ ح      أةةةةراد ذلةةةةك للةةةة  قةةةةدم القةةةةةن نططن فةةةة
الأحظةةةة رة   حتةةةة  الجةةةةرائم ى ةةةةر الأنترنةةةةت ت ةةةةل أ  ةةةةل الىرطةةةةة   أصةةةة حت التجةةةةةرة  ال ةلأطةةةة  
مةةةلرح  ت ةة ف الأأصةةةةر   الأق ةةةر  خطرهةةة    ةةةرهة   هةةذا راجةةع ليفةةةرا  القةةةن ند الرهطةةةب 

ل   خةةداع النةةةةس   الةةذي ت ةةهده   ةةض الةةةد ل فتسةةتغيص   ةةض ال ةةرمةت لينصةةةب   الاحتطةةة
سةةةيب أأةةة الهم   خص صةةةة أةةةنهم ال ةةة ةب الةةةذطن ط أحةةة ن ل نةةةةع أسةةةتق ل زاهةةةر رغطةةةد جةىيةةة  
ال يدان ذات القة انطن القدطأة  أسةرحة لهةة   أة  ن غوةب   نهةب لجأةع الأةةل ىية  أةرر   

  1أسأع أن أصحةب الرأي.

 05-18قةن ن رقم ، نط الأ رع التجةرة ابلمتر  نظمفقد    ةلتةلد  ةلنس   ليقةن ن الجزائري 

،للا أنةةص لةةم ط ةةر  صةةرطح  2018أةةةط  سةةن  10الأ افةةش  1439 ةة  ةن ىةةةم  24أةةؤرف فةةد 
قة  تحةةت قةىةةدة ال قةةد  ةرط   الأت ةقةةدطن   أةةن ىةةم ن  ةةش ط  ال  ةةرة ليتسةة طش ال ةة مد ، الةةذي 

   ةلتةةةةلد اسةةةقة  ق اىةةةد 2ىيطةةةص الق اىةةةد ال ةأةةة    ال ةةةر   ال ةأةةة  لي قةةةد   حةةةةلات الةةة  تن 
قةةن ن خةةص طةنظم  سةن أةن الأفوةلالقةن ن الأدند ىي  ىقة د التسة طش ال ة مد ، رغةم أنةص 

 ص دائأة طقطد ال ةم   لمل قةن ن خصةئصص .ةالتس طش ال  مد فةلخ

 
                                                           

1
 .99، ص 2010، سنة 1، دار الوليد، مصر، ط ة عبر الأنترنتمهارات و فنون إدارية للتجاريوسف أبو الحجاج،  
و  106المتضمن القانون المدني ،المعدل والمتمم المواد  1975سبتمبر سنة  26الموافق 1395المؤرخ في رمضان عام  58-75الأمر رقم  2

118 
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  الأداء التسويقي ،المبيعات  المشتري الصناعي و تعريف: الثاني لمطلبا

 الفرع الأول :تعريف المشتري الصناعي :

  أاسةةتخداأهة فةةد انتةةةج سةةيع  خةةدأةت اخةةرر   هةةدف  ةةراع السةةيع  الخةةدأةتالةةذي طقةة م   هةة 
  أة صةةةنةىط  ل قةةةد طمةةة ن الأ ةةةتري أن ةةة ، أىأةلهةةةة ا  اىةةةةدة  ط هةةةة اداع فةةةد  هةةةةابسةةةت ةن  

وةخأ     أ ةةل  م طةرة  مأطةةت طمة ن ال ةراع أن السة ش هذاا طأطز أة ، أهمزراىط  أ  تجةرط  
ن،  طأطل س ش الصنةى  ال  الترمطةز فةد اأةةمن أحةد دة ط جد ىدد قيطل أن الأ ترط  لمن ،

 .ل  ط   الفنط  الأ قدة احطةنة مىطره ة تتصف السيع 

  تعريف المبيعات :الثانيالفرع ا
دارات  تمت جد ال دطد أن الاستفسةرات ح ل الفر ش الأسةسط  أة  طن  أن لدارات التس طش  ا 

قةةة   ىطقةةة     وةةةهأة الةةة  ض   ةلأنتجةةةةت، الأ ط ةةةةت ، ىيةةة  اىت ةةةةر أن الادارتةةةطن لهأةةةة ىت
 السيع  ىأيط  تر طجهة  ت صطيهة ليجأه ر أ  لي أطل أهأة مةةن نة ع تيةك الأنتجةةت سةي ة أم 

 . خدأةت

الت ةأةةةل الأ ة ةةةر أةةةع ال أطةةةل  هةةةدف  طةةةع السةةةي   أ  الأنةةةتج  الحصةةة ل ىيةةة   : هةةة المبيعـــات
لجأهةة ر  أت ي ةتةةص  أ ةةمتت أقة ةةل أةةةدي أ ة ةةر د ن الت ةةرش لآلطةةةت التسةة طش  دراسةةةت ا

الأنةةتج مأةةة ذمرنةةة، مأةةة أن الأ ط ةةةت هةةد  خةةر خ ةة ات ىأيطةة  التسةة طش أةةن دراسةة  ليسةة ش 
 ليجأه ر،  لذلك طأمن اىت ةةر الأ ط ةةت أحةد الأقسةةم التة  ة  ليتسة طش، أي أن التسة طش هة  

الغةطةة  الأجةةةل الأسةسةةد  طنةةدرج تحتةةص ىةةدة أجةةةلات  حىطةة   خدأطةة  أنهةةة أجةةةل ال طةةع،  هةة  
 1.النهةئط  أن التس طش  أن مل تيك ال أيط  التجةرط 

مأةةة ىةةةرف  لنةةص الأفهةةة م أ  الفمةةرة التةةةد ترمةةز ىيةةة   طةةع السةةةيع   الخةةدأةت   لةةةطس الحةجةةة  
الأسةسط  أ  الرغ  ،   أنص لا طهم حقة أةة لذا مةنةت الأنتجةةت هةد فةد ال اقةع حةجة  أةن ق ةل 

 ةةةةت )الةةةر ح( أ لا ىةةةم ىيةةة  التسةةة طش .   طسةةةأ  ال أطةةةل أم لا.  ةةةل طجةةةب الترمطةةةز ىيةةة  الأ ط

                                                           
1
 /post/529751https://www.almrsal.com   14:35الساعة   01/06/2019بتاريخ 

https://www.almrsal.com/post/529751


 الإطار النظري و التطبيقي للتسويق الشبكي، المشتري الصناعي  و المبيعات: الفصل الأول
 

12 
 

أطوةةةة أفهةةة م ال طةةةع حطةةةث الهةةةدف ال حطةةةد هةةة  تحقطةةةش الأ ط ةةةةت،   لةةةطس أةةةة لذا مةةةةن الأنةةةتج 
 أ ي ب ف ت أم لا.

ط ت ر أفه م الأ ط ةةت  احةد أةن أجةزاع أفهة م التسة طش. حطةث طةتم تحقطةش الر حطة  أةن خةتل 
تنةفسةةط . لهةةذا فإنةةص طت جةةب ىيةة  الأ ةةتري أن  حجةةم الأ ط ةةةت   لمنهةةة لطسةةت أ اتطةة  فةةد  طئةة 

طم ن حذرا   طقظة حتة  لا طج ةل الأ ط ةةت هةد ال ةةغل الرئطسةد لي ةرمةت   روةة ال أةتع 
   1ه  الىةن ي.

حةةدىت تغطةةرات جذرطةة  فةةد ىأيطةة  الأ ط ةةةت ىيةة  أةةر السةةن ات مةةلي  مأةةة تجةةدر اب ةةةرة  لنةةص
فيم ط ةد ال أةتع  ،طق   راع ال أتع حدث تح ل تةم فد  ر  ،جةنب  خر أن ج انب الأىأةل

 ت ةةطر الأ حةةةث للةة  أن حةة الد  ،طنتظةةر ن أنةةد  د الأ ط ةةةت لط جهةة هم خةةتل ىأيطةة  ال ةةراع
% أةةن الأ ةةترطن طجةةر ن  حى ةةة ى ةةر ابنترنةةت ق ةةل ال ةةراع، لةةذلك أةةن الأهةةم   ةةمل خةةةص 81

 أن تم ن فِرش الأ ط ةت أ ج دة فد الأمةن الذي ط جد فطص ىأتؤهم.

 ،طصةة ح التفةىةةل الافتراوةةد لي ةةرمةت رقأط ةةة، طت ةةطن ىيةة  أؤسسةةتك أن تحةةذ  حةةذ هة ىنةةدأة
 لاستخدام أد ات الأ ط ةت الرقأط  الحةلط  قدرة م طرة ىي  التلىطر لطجة ط ة فةد ىةئةد الاسةتىأةر 
لي ةةةرمةت،  ذلةةةك  ةةةدع ا أةةةن ال حةةةث ىةةةن أ ي أةةةةت ال أةةةتع   صةةة لا  للةةة  ت قةةةع لأمةنطةةة  ل ةةةرام 

 لقةد أتةةم ال صةر الرقأةد أجأ ىة  أتن ىة  أةن السة ل أأةةم فِةرش الأ ط ةةت لحدر الصةفقةت. 
 2ليتفةىل أع ىأتئهة.

 : الأداء التسويقي لثالثالفرع ا
 أ لا: ت رطف الأداع التس طقد

و ىية  أنةص النتطجة  الرقأطة  الأحصةي  Le Petit Robertط ةرف القةةأ س الأداع اصة تحة و
نهةع ال ألأن  رف الأن لة فد ظل  طئ  تنةفسط   .  3، مأة ط طر للطص ىي  أنص تنفطذ  ا 

                                                           
1
 https://www.meemapps.com/term/  14:53الساعة   01/06/2019بتاريخ 
2
 system.html-management-/crm/saleshttps://www.zoho.com/ar  14:44الساعة   01/06/2019بتاريخ. 

3
 - robert p debove rey A 1993 le nouveau petit robert dictionnaires le robert p636 . 

https://www.meemapps.com/term/
https://www.zoho.com/ar/crm/sales-management-system.html
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أأةةة أةةن  جةةص النظةةر ابسةةتراتطجط  وهةة و قةةدرة الأن ةةلة ىيةة  ال قةةةع  التمطةةف  النأةة  فةةد ل ةةةر 
 .1الاستراتطجدالأهداف ابستراتطجط  التد تس   لل  تحقطقهة،  طلتد فد أقدأتهة النجةم 

ابطةةرادات التةةد تسةةةهم فةةد اسةةتأرار  ط ت ةةر الأداع التسةة طقد أةةدخت أسةسةةد ليحصةة ل ىيةة  
ىأيهة  هةذا أةة طةدفع الأةدطرطن للة  الاهتأةةم  ةةلأداع التسة طقد  ةىت ةةره ال ةرطةن الةرئطس الةذي 
طغةةةذي الأنظأةةة ،  قةةةد أختيةةةف ال ةةةةحى ن فةةةد أفهةةة م الأداع حسةةةب اخةةةتتف الخيفطةةةةت الفمرطةةة  

ل الأهةةداف الأ وةة ى  ، فأةةنهم أةةن طةةرر أن الأداع طأىةةل نتةةةئج الأن ةة   التةةد طت قةةع أن تقة ةة
حطةةث أنةةص صةة رة حطةة  ت مةةس نتطجةة   أسةةت ر قةةدرة الأنظأةة  ىيةة  اسةةتغتل أ اردهةةة  قة يطتهةةة 
فةةد تحقطةةش أهةةدافهة الأ وةةة ى  ىةةن  رطةةش أن ةة تهة الأختيفةةة ،  فةةش أ ةةةططر تتئةةم الأنظأةةة  
   ط   ىأيهة.  قد ىرف أطوة  لنص وأدر تحقطش الأهةداف التسة طقط  ليأنظأة   نجةحهةة فةد 

 2مسب   قةع تفوطل الز  ن  أصحةب الأصةلحو 

 ىي  الرغم أةن جهة د ال ةةحىطن المىطةرة فقةد لة حظ أن أؤ ةرات الأداع الحمطأة  أهأة  لتحقطةش 
،  أقةةةططس الأداع  3الر حطةة  ىيةة  الأةةدر ال  طةةد، حطةةث أن أؤ ةةرات الأداع الحمطأةة   ةلر حطةة  

 . 4داع هد تيك الأ ةططر القة ي  ليقطةس فد أي أن أجةلات الأ

 أةةن نةحطةة  أخةةرر فقةةد أمةةد ال ةةةحىطن ىيةة  أهأطةة  أؤ ةةرات الأداع غطةةر الأةةةلد أقة ةةل الأداع 
الأةةةةةلد،  فةةةةد الدراسةةةة  الحةلطةةةة  تةةةةم الاىتأةةةةةد ىيةةةة  ) الأقطةةةةةس الأةةةةةلد،  سةةةةي ك الأسةةةةتهيك، 

( أن  wheelen  &hunger، 2008 التنةفسةةةةةط (، مل  ةةةةةةد لةةةةة داع التسةةةةة طقد.  قةةةةةد  ةةةةةطن )
قةططس الر حط  تتأىةل فةد هةةأش الةر ح ابجأةةلد،  هةةأش الةر ح الصةةفد، هنةك ال دطد أن أ

                                                           
1
، رسالة  تسويقي كمتغير وسيطأثر الاستراتجية النمو على الاداء التسويقي لدى شركات التأمين الكويتية ودور التوجه الالدوسري ناصر ،  - 

 .39، ص 2010دكتورته غير منشورة ، كلية الاعمال جامعة الشرق الاوسط ،سنة 
2
،رسالة دكتوراه غير منشورة كلية الادارة  تفاعلية الاتصالات التسويقية المتكاملة وانعكاساتها على الاداء التسويقيقرة داغي، كاوة فرج،  - 

 .33، ص 2002بغداد، سنة والاقتصاد جامعة المسنتصرة 
3
،  2011المجلة المصرية للعلوم التجارية ،القاهرة، سنة  ،اثر ادارة علاقات الزبائن على اداء الفنادقالربيعي ليث ، الشرايعية وائل،  - 

  150ص
4
، المنظمة العربية للتنمية ة المعاصرةتكنولوجيا الاداء البشري في المنظمات : الاسس النظرية ودلالاتها في البيئة العربيدرة عبد الباري،  - 

 . 202، ص  2003الادارية ،القاهرة، سنة 
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 هةةةأش الةةر ح الت ةةغطيد،  ال ةئةةد ىيةة  الاسةةتىأةر،  ال ةئةةد ىيةة  حةةش الأيمطةة  ، أأةةة الحصةة  
 الس قط  فت طر لل  الجزع الخةص  ةلأنظأ  أن أجأل الأ ط ةت فد تيك الس ش. 

لز ةةةةئن أ  القطأةةة  النقدطةةة  الأتحققةةة  أةةةن  طأمةةةن أن تقةةةةس الحصةةة  السةةة قط  فةةةد ل ةةةةر ىةةةدد ا
أ ط ةةت الأنظأة  لمةةل أنةتج أ  خدأة  قطةسةةة للة  القطأةة  النقدطة  الأتحققة  ليأ ط ةةةت الميطة  فةةد 

 1 .الس ش

 أهأط  الأداع التس طقد ىةنطة:

ت رز أهأط  الأداع التس طقد فد م نص طرت     ةمل أ ة ةر  تحقطةش أهةداف الأنظأة   الأتأىية  
  السةة قط   زطةةةدة الأر ةةةم الأتحققةة   تحقطةةش روةةة الز ةة ن  رفةةع مفةىتهةةة للةة  فةةد زطةةةدة الحصةة

 الأست ر الأ ي ب. 

مأةةة أن  و اىتنةةةش الأفهةة م التسةة طقد سةة ف طحسةةن أةةن الأداع الميةةد ليأنظأةة   مةةذلك الأداع 
الأةةةلد لهةةة ذلةةك أن التسةة طش لةةطس أجةةرد أفهةة م ىةةة ر  انأةةة طأىةةل قةة ة  الةةدلطل ىيةة  ق تةةص هةة  

ذي طترتب ىي  أؤ رات الأنظأ  الأسةسةط  أىةل الر حطة   الحصة  السة قط  و، أوةةفص الأىر ال
لل  لن الت  رات الحةصي  فد ال ةةلم  سة ب الىة رة الأذهية    ةةلم الاتصةةلات  هطأنة  أنظأة  
التجةرة ال ةلأط  التد  دأت  رسم أ ةلم النظةم الاقتصةةدي ال ةةلأد الةراهن،  هةذا ال اقةع ج ةل 

لطةة  أأةةةم حرمةة  تنةفسةةط  م طةةرة لا أجةةةل ليأنظأةةةت الصةةغطرة فطهةةة، أأةةة طج يهةةة الأنظأةةةت الد  
تس   لل  تحسطن أدائهةة التسة طقد   نةةع أمةنة  ذهنطة  لةدر ز ةئنهةة سة طة أنهةة لمسةب حصة  

. لوةةةةف  للةةة  ذلةةةك فةةةلن الأداع التسةةة طقد تظهةةةر أهأطتةةةص ىةةةن  رطةةةش الأ  ةةةةد 2سةةة قط  أنةسةةة  
 : 3الىتى  التةلط   هد

                                                           
1
 .216،ص 2011، دار الطباعة للنشر والتوزيع ، القاهرة ،سنة  كيفية تقيم اداء الشركات و العاملينزهير ثابت،  - 

2
  . 248، ص 2009عمان،  وزيع ،، دار اليازوري العلمية للنشر والتالتسويق الاخضرالبكري ثامر النوري احمد،  - 

3
رسالة دكتوراه كلية الادارة والاقتصاد جامعة كربلاء،  ،اثر تبني فلسفة التسويق الاخضر في تحسين الاداء التسويقيالعوادي امير غانم، - 

 . 104ص
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الأتأىةةةةل  ةلأوةةةةةأطن  الةةةةدلالات الأ رفطةةةة  سةةةة اع أمةنةةةةت   ةةةةمل أ ة ةةةةر أم  د النظــــريالبعــــ• 
 وأند. 

 ىن  رطش است أةل الدراسةت  ال ح ث.  البعد التجريبي •

 ىن  رطش ت  طش الأسةلطب الأت يق   تق طم نتةئج الأداع التس طقد. البعد الإداري• 

نجةةةم الأن ةةيت فةةد قراراتهةةة  خ  هةةة  أأةةة تقةةدم طتحةةظ أن الأداع التسةة طقد ن ةةة  أهةةم ل طةةةن
أ  ف ةيهة مأةةة أن الأداع التسةة طقد ط  ةةر ىةةن اسةتغتل أةة ارد الأنظأةة   أسةةةىدتهة فةةد تحقطةةش 
أهةةةدافهة،  الأداع التسةةة طقد الفةىةةةل أسةةةةل  ذات أهأطةةة  ليأنظأةةةةت فةةةد ظةةةل الظةةةر ف ال طئطةةة  

طن  طحقةةةش الأطةةةزة الأتغطةةةرة لأةةةة طحقةةةش لهةةةة أةةةن أنةةةةفع  طج يهةةةة فةةةد أرمةةةز قةةة ي لزاع الأنةفسةةة
التنةفسط  لهة، للا أن ىأيط  تحقطقص لطسةت سةهي  لأنةص طحتةةج للة  أة ارد أةدطة   قةدرات   ةرط  
  قةةت  صةة ر  أتة  ةة  أسةةتأرة لحةجةةةت  رغ ةةةت  أذ اش  ت ق ةةةت الز ةةةئن فوةةت ىةةن أتة  ةة  

 أ وةع الأنةفسطن  أدائهم التس طقد.

 مؤشرات قياس الأداء التسويقيثالثا: 

التسةة طقط   الاسةةتراتطجطةتس الأداع التسة طقد أحةةد الأن ةة   الأهأة  فةةد أجةةةل تقطةطم طأىةل قطةةة 
التد تأىل أقةرن  النتةئج  ةلأ ةططر الأحددة أس ق   تحيطةل الانحرافةةت لن  جةدت حتة  طأمةن 

،  هةةةةة  أطوةةةةةة الأتةةةةةرجم الحقطقةةةةةد لأداع  ر حطةةةةة  1أةةةةةن ختلةةةةةص لجةةةةةراع التصةةةةةحطحةت التزأةةةةة  
 .2 استأرارط  الأن يت

لك تسة   الأنظأةةةت لي أةل   ةمل ف ةةةل فةد ظةل ال طئةة  التةد ت أةل  هةةة  هةذا لا طتحقةةش للا لةذ
ىةةن  رطةةش أتة  ةة  الأداع التسةة طقد  تحدطةةد الج انةةب ابطجة طةة  فطةةص لةةدىأهة  السةةي ط  لتق طأهةةة 
 دىةةم الج انةةب ابطجة طةة   تقةة طم الج انةةب السةةي ط  فةةد الأداع التسةة طقد  هةةذا طت يةةب القطةةةس 

للا أن ىأيط  القطةس هذه تم ن أ قدة لأنهةة  اجهةت تحةدطةت أهأة  تتأىةل  ت ةةطن  الأستأر لص
                                                           

1
 . 23ص،  01،2010عمان ،ط ، دار الاعصار العلمي للنشر والتوزيع، مبادئ التسويق مدخل معاصرصبره سمر، - 

2
 . 365ص 2010عمان ، دار الصفاء للنشر والتوزيع ، ،الاصول العلمية للتسويق الحديثالنسور اياد،  - 
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تفسةةةطر الأفهةةة م  ت ةةةدد أ  ةةةةده لوةةةةف  للةةة  ىةةةدم اتفةةةةش ال ةةةةحىطن  المتةةةةب ىيةةة  أ ةةةةططر ىة تةةة  
 .  1 أحددة ت رم جأطع ج انب الأداع التس طقد ليأنظأ 

تسةةة طقد فةةةد دراسةةةةتهم  حسةةةب لقةةةد اختيةةةف ال ةةةةحى ن  المتةةةةب فةةةد تحدطةةةد أؤ ةةةرات الأداع ال
فأنهم أن طرر أن أؤ رات قطةس الأداع تتأىل فةد )حجةم الأ ط ةةت،   جهةت نظرهم الأختيف 

 الز ةةةةةئن الجةةةةدد،  الأر ةةةةةم(  مةةةةذلك تتأىةةةةل فةةةةد )روةةةةة الز ةةةة ن،   لاع الز ةةةة ن،  ال ةئةةةةد ىيةةةة  
روةةةةة الاسةةةتىأةر،  الحصةةةة  السةةة قط ( لوةةةةةف  للةةةة  أن أؤ ةةةرات الأداع التسةةةة طقد تتأىةةةل فةةةةد 

الز ةةةة ن،  نأةةةة  الأ ط ةةةةةت،  الأسةةةةؤ لط  ، الاجتأةىطةةةة ،  الأمةنةةةة  الذهنطةةةة ،  الحصةةةة  السةةةة قط ، 
 .2  المفةعة،  الفةىيط ،  الر حط 

 طةةةرر أطوةةةة  ةةةلن الأؤ ةةةرات هةةةد )روةةةة الز ةةة ن،  الحصةةة  السةةة قط ،  جةةة دة الأنةةةتج،  جةةة دة 
حصةةةة  السةةةة قط ، الخدأةةةة ( ،  مةةةةذلك حةةةةددت فةةةةد روةةةةة الز ةةةة ن،  الأسةةةةؤ لط  الاجتأةىطةةةة ،  ال

  الر حط (.

 أوف لل  ذلك أن هنةلك أجأ ى  أن الأؤ رات لقطةس الأداع التس طقد هد:  

 . أةلط : )حجم الأ ط ةت ، أ دل الد ران ، الأسةهأ  فد الر ح (. 1

 . الأنةفس  أ  الس ش ممل: ) الحص  الس قط ، الس ر، حص  التر طج(. 2

 أ اقف، الروة، الت هد(. . أفمةر  أ ةىر الأستهيك: )ال ىد  ال3

 . سي ك الأستهيك: )ىدد الأستهيمطن،  لاع الأستهيمطن، روة الأستهيمطن، السأسرة(.4

 . الا تمةر: )ىدد الخدأةت التجةرط  الأقدأ ، ال ةئد أن الخدأةت الجدطدة( .5

 
                                                           

1
، رسالة دكتوراه غير منشورة كلية الاقتصاد علاقة ادراك الخطأ بالمتغيرات التنظيمية وأثرها في أداء المنظمةحسن عائدة عبد الحسين،  - 

 . 97، ص2008جامعة بغداد ،سنة 
2
، رسالة دكتوراه غير منشورة كلية الادارة والاقتصاد جامعة الكوفة ،  اثر تطبيق معايير الجودة على الاداء التسويقيالعريفي بسيم قائد،  - 

 . 67، ص 2006العراق، سنة 
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 .المبحث الثاني: الإطار التطبيقي )الدراسات السابقة(

ى لأة  الأ ةةأتت الأةلطة    تحسةن خةدأةت   ة ة حطث فروط ت ر التس طش ال  مد  اق ة أ 
الأنترنةةت أأةةة لقةةد لق ةةةلا م طةةرا خةصةة  أةةن فئةة  ال ةة ةب،   لأةةة مةةةن الحفةةةظ ىيةة  الأةةةل أهةةم 

  الأختصةةةةطن فةةةةد  نأقةصةةةةد ال ةةةةرط   غةطتهةةةةة مةةةةةن لزاأةةةةة ىيةةةة  أهةةةةل ال ةةةةرط     الأمةةةةةدطأطط
القةةةةةةن ند لوةةةة   هةةةةةذا النةةةة ع أةةةةةن التسةةةة طش،   القةةةةةن نططن ل ةةةةةراز الحمةةةةم ال ةةةةةرىد   اب ةةةةةر 

التسةة طش، حطةةث أجأ ةةت جةةل الدراسةةةت السةةة ق  التةةد  قفنةةة ىيطهةةة ىيةة  ل ةةراز الحمةةم ال ةةرىد 
أننةة لةم نقةف ىية  دراسة  تةر     ةمل أ ة ةر  مأةة ،حطث لا تخي  أي دراس  أن هذا ال نصةر

  طن التس طش ال  مد  الأ تري الصنةىد .

ي    أأةةةةة  ةلنسةةةة  هةةةةة ت رغةةةةب فةةةةد ال أةةةةل  ةلتسةةةة طش ال ةةةة مد  تحةةةةث ىيطةةةةص ليدراسةةةةةت الأجن طةةةة  فج 
طةةدى ن النجةةةم ،أأةةة طت ةةةرض د لأنةةةس ىأيةة ا  ةلتسةة طش ال ةة م ت،أسةةت طن   قصةةص  ر اطةةة

  ةةةةض أةةةةع أةةةةةه  حةصةةةةل فةةةةد  اق نةةةةة  لاطخةةةةدم ل تقةةةةة أنهجطةةةة   حىنةةةةة لةةةةذلك حة لنةةةةة ىةةةةرض 
  التد قد تم ن أقرب ن ىة أة لدراستنة. الدراسةت

 سات السابقة  المطلب الأول: الدرا

أتطمطة  ز طةدة    :أذمرة تخرج أقدأ  لاستمأةل أت ي ةت نطةل  ةهةدة أةسةتر :الدراسة الأولى
،   نةةة ان وف ةلةةة  التسةةة طش ال ةةة مد فةةةد ت زطةةةع الأنتجةةةةت دراسةةة  أطدانطةةة  2017مرطأةةة   ةةةطرطن 

 ل رم  أ رطفيطم   لاط  س ش أهراسو  جةأ   س ش أهراس.

سةةةة طش ال ةةةة مد فةةةةد ت زطةةةةع الأنتجةةةةةت فةةةةد ل ةةةةةره النظةةةةري   تنة لةةةةت هةةةةذه الدراسةةةة  ف ةلطةةةة  الت
الت  طقةةةد لبجة ةةة  ىيةةة  الا ةةةمةلط  الرئطسةةةط  حةةة ل أةةةدر تةةةلىطر التسةةة طش ال ةةة مد ىيةةة  ت زطةةةع 
أنتجةةةةت  ةةةرم  أ رطفيةةةطم ،حطةةةت  طنةةةت أن التسةةة طش ال ةةة مد هةةة  تسةةة طش أ ة ةةةر طهةةةدف للةةة  

طش السةي   أ تأةدا ىية  حص ل ال أطل ىي  السي   أن الأنةتج أ ة ةرة د ن  سةة   فةد تسة  
الأ ترطن أنفسهم، مأة ت رقت لل  أجأ ع الأحمةم  الفتة ر فد هذا الأجةةل   أغي هةة حرأتةص 
 حجةةة  أن هةةةذا التسةةة طش لةةةطس هدفةةةص الأنةةةتج   تي طةةة  حةجةةةةت الأسةةةتهيك  ةةةل هدفةةةص الأتةةةةجرة 

دة  ةطن  ةلأأ ال   ه  نة ع أةن أنة اع الر ةة   النصةب   الاحتطةةل، أةع  طةةن الفر قةةت الأ جة  
 التس طش ال  مد   الهرأد.
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مأةةةةة  طنةةةةت الدراسةةةة  د ر الت زطةةةةع   أن اىةةةةص   الفةةةةرش  ةةةةطن الت زطةةةةع فةةةةد التسةةةة طش التقيطةةةةدي   
التسةةة طش ال ةةة مد، مأةةةة ىةلجةةةت الدراسةةة  الت  طقطةةة  أةةةن خةةةتل اخت ةةةةر الفروةةةطةت   الاجة ةةة  

 ىيطهة أست طنة  ةلأقة ي  أ   ةستأةرة الاست طةن ، حطث خيصت:

س طش ال  مد اتصةلا أسةتقطأة  ةطن ال ةرم  الأنتجة    الأسةتهيك د ن أن طتةدخل طتطح الت -
أحةةةد ال سةةة ةع )تجةةةةر الجأيةةة    تجةةةةر التجزئةةة ( أأةةةة سةةةأح لهةةةة  مسةةةب ىةةةدد أم ةةةر أةةةن 

 الأستهيمطن   ت سطع   متهة.
التس طش ال  مد طسةهم فةد انخفةةض سة ر ال طةع أقةرنة    جة د  سة ةع    ةلتةةلد جةذب  -

 ن الأستهيمطن   ت سطع   متهة.أم ر ىدد أأمن أ
الأداع لجطةد ل ظطفة  الت زطةع   الةتحمم فةد سطةسةتهة سةةىد ال ةرم  ىية  تسة طش أنتجةتهةةة  -

ىيةةة  ن ةةةةش  اسةةةع فةةةد الجزائةةةر، حطةةةث ىرفةةةت  ةلف ةلطةةة    الجةةة دة أأةةةة أدر للةةة  زطةةةةدة 
 أست أيطهة   انت ةر أنتجةت ال رم .  

ل أت ي ةةةةت نطةةةل  ةةةهةدة أةسةةةتر فةةةد ال يةةة م : أةةةذمرة تخةةةرج أقدأةةة  لاسةةةتمأةالدراســـة الثانيـــة
دراسةة  أقةرنةة   ةةةطن –الاسةةتأط  لي ةحةةث  ةةةرع ى ةةد الةةرزاش تحةةةت ىنةة ان و التسةة طش ال ةةة مد 

 ، ميط  ال ي م الاستأط  جةأ   غرداط  . 2014ال رط     القةن نو 

تنة لت الدراس  الت رطف  ةلتس طش ال  مد ت رطفةت اص تحط    لغ ط  مميأة  أرم ة  حطةث 
ىةرف مةت أةن التسة طش ىيةة  حةدر   ال ة مد ىية  حةةدر،   أى ة  الفةر ش الج هرطة   ةةطن 
أفهةة م التسةة طش التقيطةةدي   ال ةة مد   الهرأةةد أةةن حطةةث الخصةةةئص   الآلطةةةت، مأةةة سةةي  
الوةةة ع ىيةةة   اقةةةع التسةةة طش ال ةةة مد فةةةد الجزائةةةر أةةةن النةحطةةة  القةن نطةةة  أ ةةةرزا مطةةةف ت ةأةةةل 

ن التسةةة طش أةةةن حطةةةث أ ةةةةميص القةن نطةةة  أىةةةل: التةةةدلطس، القةةةةن ن الجزائةةةري أةةةع هةةةذا النةةة ع أةةة
الغي ، ابمراه،     ش ىيطص الأ رع الجزائةري أحمةةم القةةن ن الأةدند  حمةم أن ال قةد  ةرط   
 الأت ةقدطن   ىي  أسةس أنص غطر أ ترف  ص لدر السجل التجةري   أن الأ رع لم طنظأص.

الأجطةز ن   الأ تروة ن لهةذا التسة طش  مأة أ ز الحمم ال رىد    رم أدلة  مةت الأدرسةتطن
 رحة أفصت ، أرجحةة حرأة  التسة طش الهرأةد ق  ةة أةع ل قةةع حمةم التسة طش ال ة مد ىية  

 و ع   أدر التزاأص  ةلو ا     الأحمةم ال رىط .   
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: دراسةة  الةةدمت ر  ةةن ى ةةد ال زطةةز سةةفطةن   أةةن أ ةةص والتسةة طش ال ةة مد  ةةطن الدراســة الثالثــة
   ةر.-و جةأ    ةهري أحأدQNETع ال هم حةل  أؤسس  حقطق  الر ح    ط

تنة لةةت هةتةةص ال رقةة  ال حىطةة  ل ةةمةلط  رئطسةةط  : مطةةف طأمةةن فهةةم نظةةةم التسةة طش ال ةة مد   أةةة 
 ه   اقع الر ح  فش هذه الأأةرسةت؟

حطةةةةث اسةةةةت ةن الةةةةدمةترة  ةةةةةلأنهج ال صةةةةفد التحيطيةةةةد لي صةةةة ل للةةةة  ابجة ةةةة  ىيةةةة  اب ةةةةمةلط  
نةةةةةت ال ةةةةرم  ، ف  ةةةةد ىةةةةرض الن ةةةةلة   الأفهةةةة م   الأرتمةةةةزات الأسةسةةةةط  أسةةةةت طنة  ةةةة  ض  طة

 ليتس طش ال  مد   أن اىص   استراتطجطةتص.

 QNETحة لةةةت هةتةةةص ال رقةةة  أ رفةةة   اقةةةع التسةةة طش ال ةةة مد فةةةد الجزائةةةر أةةةن خةةةتل  ةةةرم  
الجزائر   الت رف ىي  الاستراتطجط  الأتت    فد التس طش ال  مد أع ت وطح  رطق  حسةةب 

ح الأؤسس    ىأ لات الأفراد أع الاىتراف  ص     الحصة ل ىية  أ ي أةةت دقطقة  حة ل ر 
الأرقةم الحقطقط    حجم الأفراد الأ ترمطن لتستر ال رمةت  التد ت أةل فةد هةذا الأجةةل ىية  
مةةل أةةة طت يةةش  ةلحصةةطي  الأةلطةةة    ىةةدد الأ ةةترمطن، مأةةة ت ةةةرش هةةذا ال حةةث لأجأ ىةة  أةةةن 

 .QNETليت ةأل أع  رم   ابطجة طةت   السي طةت

خيصت هذه ال رق  ال حىطة  للة  أن التسة طش ال ة مد  اقةع فةرض نفسةص  ةلانت ةةر ال اسةع فةد 
مةةل د ل ال ةةةلم   سةةةىده فةةد ذلةةك ت ةةدد  سةةةئل الةةدفع ابلمتر نطةة    الانت ةةةر الم طةةر ل سةةةئل 

ن ةةةة   الت اصةةةل الاجتأةةةةىد، مأةةةة أنةةةص لا طقةةةدم قطأةةة    لا نأةةة  اقتصةةةةدي لي يةةةد أةةةع غأةةة ض
 أؤسسةتص مأة استخيص:

طقةة م التسةة طش ال ةة مد ىيةة  وةةم أم ةةر ىةةدد أةةن الأنخةةر طن أمىةةر أةةن تسةة طش أنتجةةةت  -
 أ طن .

 الأستفطد الأم ر أن التس طش ال  مد هد الأؤسس  التد تستىأر فد أس قطهة. -
 أقدأة الاقتراحةت أنهة:
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 طقةة  لقةأةة  أيتقطةةةت ىيأطةة    أطةةةم دراسةةط  أةةن ق ةةل أختصةةطن أةةن أجةةل م ةةف حق
 التس طش ال  مد.

  سةةن قةة انطن   ت ةةرط ةت توةة   أةةن ن ةةة  هةةذا النةة ع أةةن الأؤسسةةةت أةةن أجةةل
 الرقة   ىي  تدفش رؤ س الأأ ال.

 دراس   رىط و-: والتس طش ال  مدالدراسة الرابعة

ميطةة  التر طةة  –رئةةطس قسةةم الدراسةةةت الاسةةتأط   -ليةةدمت ر رطةةةض فةةرج  ةةن أ ةةر ك  ةةن ىطةةدات
 حورأ ت لي ي م التمن ل جط .-سطؤ ن جةأ   النةصر

تنةةة ل ال حةةث أسةةلل  التسةة طش ال ةة مد أةةن النةحطةة  ال ةةرىط    أفةهطأةةص    ةةطن قةة ل ال يأةةةع  
فطص أةن النةحطة  ال ةرىط   ةطن أحيةل   أحةرم   ىةرض أدلةص مةت الفةرطقطن أ تأةدا ىية  أةنهج 

 اقةع لاسةتخراج  صفد   استقرائد ل ق ال   الأصةدر اليغ ط    الفقهطة ،   اسةقة هة ىية  ال
الأحمةم ال رىط    ترجطح أق ال   أدل  مت الفرطقطن، حطث رجح قة ل الأةةن طن لقة ة الأدلة    
صةةح  أيخةةذهة   سةةتأتهة أةةن الت ةةةرض ،   خيةةص للةة  أن التسةة طش ال ةة مد ىقةةد احتةة ر 
ىيةة  مىطةةر أةةن الأحةةةذطر ال ةةرىط  أةةن قأةةةر   ر ةةة   غةةرر   نحةة  ذك، مأةةة أنةةص طحةةدث  ىةةةرا 

     اقتصةدط    اجتأةىط  سطئ  تتصةدم أع أقةصد ال رط     غةطةتهة .    أختقط
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 الحالية سات السابقة وابين الدر  التشابه و الاختلاف أوجه :الثانيالمطلب 

 :به لتشاالفرع الأول: أوجه ا

تأىيةةت أ جةةص الت ةةة ص  ةةطن دراسةةتنة الحةلطةة  أةةع الدراسةةةت السةةة ق  الأخةةرر، فةةد مةة ن أن 
لدراسةت ت رقت لل  التس طش ال ة مد مأتغطةر أسةتقل لةص التةلىطر ىية  أتغطةرات تة  ة  جأطع ا

 أت ددة ) تنأط  الأ ط ةت ،زطةدة الأىوةع الأ ترمطن ،زطةدة خ    الانتةج ... الب ( .
مأةةةة أن جأطةةةع الدراسةةةةت تنة لةةةةت الجةنةةةب ال ةةةرىد لهةةةةذا التسةةة طش  ةلتفصةةةطل  الت أةةةةش 

 أع الترجطح .  ىرض أدل  الأجطزطن  الأحرأطن
 قةةد مةنةةت دراسةة  الةةدمت ر ى ةةد ال زطةةز سةةفطةن  أةةن أ ةةص الةةذطن ت رقةة  للةة  التسةة طش ال ةة مد 

ن ىة أةة لدراسةتنة  ، الأمىر   هةQNET-دراس  حةل  أؤسس  – طن حقطق  الر ح    طع ال هم 
 أن حطث الأتغطر التة ع  الأستقل  ا  مةلط  الدراس .

 الاختلاف: الفرع الثاني: أوجه 

مقارنةةة بةةين الدراسةةة الحاليةةة والدراسةةات السةةابقة، قمنةةا بتحديةةد مجموعةةة مةةن النقةةاط التةةي لل
 تساعدنا للوصول إلى القيمة المضافة في هذا البحث. 

 ( : يوضح المقارنة بين الدراسة الحالية والدراسات السابقة01الجدول رقم )

 الدراسات السابقة الدراسة الحالية المجال
لدراسةةةةةةةة  الةةةةةةةة  تهةةةةةةةدف هةةةةةةةةذه ا الهدف

الت ةةرف ىيةة  أهأطةة  التسةة طش 
ال ةةةةةةة مد   د ره فةةةةةةةد تنأطةةةةةةة  
الأ ط ةةةةةةةةت  ابطةةةةةةةرادات لةةةةةةةدر 

 ال رمةت الأنتج  

أحة لةةةةةةةةةةةةة   طةةةةةةةةةةةةةةن حقطقةةةةةةةةةةةةة  
التسةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةة طش ال ةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةة مد 
 ت خطص  حقطق  الانت ةةر 

 ال ةئع ليتس طش ال  مد

حة لةةةةةةةةةةت الدراسةةةةةةةةةة  الحةلطةةةةةةةةةة   الاشكالية
أةةة التةلطةة :  اب ةةمةلط أ ةلجةة  

ش ال ةة مد تةةلىطر التسةة ط رأةةد
ىيةة  تنأطةة  أ ط ةةةت الأ ةةتري 

 ؟ الصنةىد

مطةةةةةةةف طأمةةةةةةةن فهةةةةةةةم نظةةةةةةةةةم 
التسةةةةةة طش ال ةةةةةة مد  أةةةةةةةه  
 اقةةةةةةةةةع الةةةةةةةةةر ح  فةةةةةةةةةش هةةةةةةةةةذه 

 الأأةرسةت ؟
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 أيت الدراس  الحةلطة  دراسة   فترة ومكان الدراسة
حدطىةةةةةةةة   حقطقطةةةةةةةة   ةبىتأةةةةةةةةةد 
ىيةةةةةةةةةةةة  الحصةةةةةةةةةةةةطي  الأةلطةةةةةةةةةةةة  

لأجأةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةة ع أ ط ةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةت              
ـــUnicity ةةةرم   ـــر للفت رة الجزائ

و  2018الممتـــدة مـــابين مـــاي 
 2019ماي 

لوةةةةفتة لحصةةة لنة ىيةةة  ىةةةدد 
الأ ةترمطن الةدائأطن لأىوةةع 

  ال رم 
 

 ةةةةةةةأيت الدراسةةةةةةة  أِؤسسةةةةةةة    
ORIFLAME / QNET   

 رمةةةةةةةةةةةةةةةةزت ىيةةةةةةةةةةةةةةةة  ر ةةةةةةةةةةةةةةةةح 
الأ ةةةترمطن  ةلاىتأةةةةد ىيةةة  

 أراجع  أرقةم سة ق  

أســـلوب الدراســـة والأدوات 
 المستخدمة

اىتأةةةدنة فةةةد دراسةةةتنة الحةلطةةة  
فةةةةةد   الأةةةةةنهج ال صةةةةةفد ىيةةةةة

الجةنب النظري  ىتأدنة ىي  
الأقة يةةةةةةةةةةةةةة   فةةةةةةةةةةةةةةد الجةنةةةةةةةةةةةةةةب 

 هةةةةةةذا أةةةةةةن خةةةةةةتل  الت  طقةةةةةةد
الحصةةةةةةةةطي   ىةةةةةةةةرض  تحيطةةةةةةةةل

الأةلطةةةةة  ليأ ط ةةةةةةت  أجأ ىةةةةة  
أةةةةن الأ  طةةةةةت الأقدأةةةة  أةةةةن 

  ةبسةةت ةن     ةةرف ال ةةرم 
  M-EXCEL2010  رنةأج 

 اىتأدت الدراسةت السةة ق  
ىيةةةةةةة  ىةةةةةةةدة اسةةةةةةةةلطب فةةةةةةةد 

د  أنهة أن الجةنب الت  طق
اسةةةةةةةةةةةةةةتخدأت  الاسةةةةةةةةةةةةةةت طةن 
 أنهة أن استخدأت دراس  
حةلةةةةة   مةةةةةدا تحيطةةةةةل القةةةةة ائم 

 الأةلط 

 . نةع ىي  أراج   الدراسةت السة ق  ال ةلب لىدادأن  المصدر:
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 :خلاصة الفصل الأول

لن الأنةفس  ال رس    التح لات الأتسةرى  فد الق ةع الاقتصةدي ، فروت ىي  الأ تري 
لص ر ح أم ر   طدا ىن ال رش   ط حث ىي   رش   س ل تس طقط  حدطى  تحقشالصنةىد أن 

التس طقط  التقيطدط ،    ل ل أهأهة التس طش ال  مد الذي طقيل أن تميف  الأنتج   طحقش 
 ة طسةىد فد امتسةب أطزة تفةويط  لتحقطش الأر ةم.ج دة أىي  أأ

 

 

 



 

 

 

 لثاني االفصل 

 لشبكيالتسويق ا  لتأثيردراسة تطبيقية  

 Unicityمبيعات شركة    على زيادة
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  تمهيد:

أةةةن خةةةتل الجةةةزع النظةةةري حة لنةةةة أ ةلجةةة  ل ةةةمةلط  ال حةةةث ، للا أن النتةةةةئج الأت صةةةل  للطهةةةة 
ت قةةة  أجةةةرد  راع   تحيةةةطتت أةةةة لةةةم طةةةتم ت  طقهةةةة   اخت ةرهةةةة ىيةةة  أرض ال اقةةةع،   فةةةد هةةةذا 

سةة طش ال ةة مد ىيةة  زطةةةدة نأةة  السةةطةش قأنةةة  تسةةيط  الوةة ع ىيةة  أةةدر تةةلىطر   أسةةةهأ  الت
 الجزائر،  ةىت ةرهة الأ تري الصنةىد. Unicity رم   أ ط ةت أنتجةت

  فةةد هةةذا الا ةةةر سةةنحة ل فةةد هةةذا الفصةةل الالأةةةم  ةل ةةش الت  طقةةد لهةةذه الدراسةة    التةةد 
الجزائةر لأ رفةة  أةةدر  Unicityالأ ط ةةت لةةدر  ةةرم   أنةةد بتأحة ر حةة ل لجةةراع أقة ية  أةةع ت

النةة ع أةةن التسةة طش   تحيطةةل أجأ ىةة  أةةن الأ ي أةةةت   الأ  طةةةت الأقدأةة  أةةن نجةىةة  هةةذا 
 ةةةرف ال ةةةرم    خةصةةة  فةةةد  ةةةقهة الأةةةةلد أةةةن حطةةةث الحصةةةطي  الأقدأةةة  لحجةةةم الأ ط ةةةةت   
أن اع الأنتجةت   اب ةر التنظطأد لي رم    الاستراتطجط  الأت    لتحقطش أهدافهة أأة سةأح 

 .    .  الفروطةت ةبجة   ىي  التسةؤلات ، أدر صح

 : أن هذا الأن يش سنت رش فد هذا الفصل لل  أ حىطن
  . Unicityلأح  ىن  رم  المبحث الأول: 

 .الأطدانط الدراس   أنهجط  :الثاني المبحث

 الدراس  الأطدانط .نتةئج تحيطل   أنةق    المبحث الثالث:
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   Unicityالمبحث الأول: لمحة عن شركة 

ال  مد صدر م طر فد ىدة  رمةت دخيت الجزائر ،   أن  طنهة تيك  لقد لق  التس طش
التد ستم ن أحل  Unicityالتد تن   فد أجةل الأمأتت الغذائط    نخص  ةلذمر  رم  

دراستنة الت  طقط  مأة س ش الذمر ،  ل ل أهم أة ن دأ  ص هذه الدراس  ه  الت رف ىن قرب 
 ص فد هذا الأ حث.ىي  هذه ال رم    هذا أة سنحة ل تقدطأ

  Unicity 1المطلب الأول: تعريف شركة 

  هد ت تأد ىي  الأمأتت الغذائط ،   1903،  رم  أأرطمط  تلسست سن   Unicity رم  
 لهة ىتث استراتطجطةت أهأ    هد : أ لا الصح  ،ىةنطة الأةل ىم حرط  ال قت.

الرئطسد  لهةط  أأرطمة ؛ تةطتند،  أقر  ةل ةلم   نذمر أنهة : الأقر 40ال رم  لهة أمىر أن 
 للب .……فرنسة، مندا، د د، الجزائر، الم طت، ىأةن ،ال حرطن، الاردن

أنتج   جأط هة أمأتت غذائط  صحط   أ اد التجأطل،  400لهة أمىر أن  Unicity رم  
 ت ت ر أن م رر  رمةت الأمأتت الغذائط   الأنتجةت الصحط   أنتجةت التجأطل حطث 

 رم   صل حجم  17رطمة  حدهة هنةلك الاف ال رمةت الأأةىي   لمن هنةك فق  فد أأ
أ ط ةتهة ال  أمىر أن  يط ن د لار أأطرمد فد السن   أن وأن هذه الصف ة هد  رم  

Unicity  يط ن د لار اأرطمد 3.2ال ةلأط    ي  حجم الأ ط ةت ال ةم الأةود . 

 فد ال لاطةت الأأرطمط  الأتحدةأن اىرش ال رمةت الأختص   ةلأمأتت الغذائط   مأة ت ت ر
ا ل  رم   و ت الفطتةأطن فد  التد مةنت   Enrich هد ى ةره ىن دأج  رم   ال رم  ،

 التد قةأت  ل حةث  دراسةت فد الأمأتت الغذائط   Rexall ،   رم  1972م س ل فد سن  
حطث  ،Unicity   تم دأج ال رمتطن لتص ح 2001فد سن   ال  تم الاتفةش 1903أن ىةم 

تنظم ىأيط  التد  ةلأط  الأنظأةت ت  ر نأ ذج ىةلأطة فد التس طش ال  مد   أن  طن ال
قيطأطة  د لطة   رم   ىو  أ تأد فد مل هذه ال رمةت  Unicityال طع الأ ة ر أحيطة  ا 

 :  أن أهأهة

                                                           
1

  https://www.facebook.com /   23:20الساعة  2019ماي  27بتاريخ . 
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World Federation of Direct Selling Association . 

فد أأرطمة  حدهة لا طسأح  لي أن  رمةت ال طع الأ ة ر ا  التس طش ال  مد  أزا ل  
تجةرتهة الا اذا مةنت أ تأدة أن هذه الأنظأ  فهذه الأنظأ  تنظم ىأيط  التجةرة قةن نطة 

 U.S. Food  د لطة أىيأة ت أل أنظأ  الاأم الأتحدة  تنظطم ال أل السطةسد  طن الد ل 

and Drug Administration 

الأنظأ : الاأرطمط  ليغذاع  ال قةقطر ال  ط   هذه الأنظأ  تق م  ةلتحري ىن أنتجةت 
 .Physician Desk Reference رمةت التغذط   الأد ط   الأمأتت

دراجهة فد  رنةأج خةص    هد أنظأ  ىةلأط  تق م  تصنطف الأد ط   الأمأتت الغذائط   ا 
ىر ذلك متةب ط أل ىي  تحدطىص دائأة  حطث ط تأد ىيطص أ  ةع ال ةلم ل   ةع  طصدر ىي  ا
 .فد مىطر أن أ حةىهم

 ةبوةف  ال  تسجطل الأنتجةت فد متةب أرجع الأ  ةع هذا الأرجع الذي لا طسجل فطص 
أن هةتص الميأتطن   Unicity،مأة تتخذ سن ات 10ال  7الأنتج الا   د ت روص لدراسةت أن 

   ةرا لهة.' ' أفضل لحياة'' 
 الجزائرب Unicityشركة فرع : المطلب الثاني

 الأنتجةت الصحط  الأمأتت الغذائط  ىي   طع  فرع الجزائر حةلطة Unicity رم   ت أل
م نهة  رم  جدطدة فد الجزائر   فق  ، لا تس ش أ اد  أستحورات التجأطل  دالك راجع 

 .  رمةت الأخررالغذائط  أن  رف الفد أجةل الأمأتت    مل أ تأد لان دام الأنةفس 
ىي  أسةس أن ال رم   2017حطث  دأت ال أل   مل رسأد  قةن ند  ةلجزائر فد فطفري 

ت طع الأمأتت الغذائط   ةلتجزئ    الجأي    لطس ىي  أسةس تس طش   مد ل دم  ج د قطد 
 ةلتةلد    ص  فد السجل التجةري طنص ىي  التس طش ال  مد ل دم اىتراف الأ رع الجزائري

ط جد أقرهة  ةلأرمز التجةري  الأىأةل،  ثالجزائري، حطد تخوع ليقةن ن التجةري فه
 دالد ا راهطم  لىةلد ال ةصأ  الجزائرط   ه  الأقر ال حطد لحد   989رقم: 10أجأ ى  

ىةأت أ زىطن حسب  ال ظةئف  الرتب ابدارط  مأة ه  أ وح  14 ص  لالسةى ،  ط أ
 التنظطأد لي رم  . أدنةه  ةلهطمل

  https://www.Unicity.com.dzaالأ قع ابلمتر ند :
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 الجزائر Unicity(:الهيكل التنظيمي لشركة 01الشكل رقم )          
 

                            
  

 

 

 

 

 

            

 تأن أ ي أةقدم  الأصدر: أن لىداد ال ةلب  ةلاىتأةد ىي  أة               

 

 

 

 

 

 

 

 العام المدير

 الآمر بالصرف

 المحاسب

 أمين الخزنة

 قسم المالية

 

 القسم التجاري قسم المعلومات

 عون التخزين

 مسؤول التخزين

 مساعد

 مناجير

طبيبة مختصة 

 في التغذية

 مندوب المبيعات

 مراقب تجاري

 مدير التسويق
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 المبحث الثاني : منهجية الدراسة الميدانية 

ت ت ر ال رطق    الأد ات الأستخدأ  فد الدراس  الأطدانط   ذات أهأط  م طرة   تي ب د را 
أهأة فد أصداقط  الأ ي أةت   أهأطتهة أن حطث الجأع   الدراس    التحيطل، أأة ط  د 

ل حث،   أن ختلهة طتسن  لي ةحث لى ةت أ  نفد لي حث قطأ  ىيأط    لوةف  ل ن ان ا
 فروطةتص،   مذا ال ص ل لل  نتةئج نهةط  ال حث.

  لتحقطش أهداف هذه الدراس  ات  نة أنهجة  اوحة سةىد ىي  دراس  الا مةلط    ال رهن  
 ىي  فروطةتهة.

  طق م  اىتأدنة الأنهج ال صفد التحيطيد الذي طسةىد ىي  دراس  الظةهرة دراس   اق ط 
  صفهة  صفة دقطقة   ط  ر ىنهة ت  طرا مطفطة   مأطة  جأع الأ ي أةت الأت يق   هةتص 

الدراس    طق م  تحيطيهة   تفسطرهة   الر    طن أجأ ع ىتقةت الدراس   هدف ال ص ل لل  
 النتةئج   اى ةع ابوةف  ال يأط  ليأ و ع.

ع الأ ي أةت   ال طةنةت   ترتط هة فد   لفحص فروطةت الدراس  استيزم ىيطنة تحيطل جأط
 مل جدا ل لتسهطل ىأيط  أتحظ  هذه ال طةنةت   استقرائهة أ  الت يطش ىيطهة فد ل ةر 

ل  ،  ةبوةف  لEXCEL 2010تحدطد ال تق   طن أتغطرات الدراس ، أست طنة   رنةأج 
أند ب أجرطنةهة أع تحيطل الأ  طةت   الجدا ل التد ت فرت لدطنة أن ختل الأقة ي  التد 

 الجزائر. UNICITY رم   الأ ط ةت لدر

    UNICITYالأنهج ال صفد التحيطيد اىتأدنةه أطوة فد تحيطل حجم أ ط ةت أنتجةت 

  التد ت ت ر أ ي أةت حدطى  تخدم هةتص  2019  أةي  2018فد الفترة الأأتدة أة  طن أةي 
حص لنة ىي  أرقةم حقطقط   اق ط  قيأة الدراس ، أأة أى   لوةف  أتأطزة ليدراس  أن حطث 

   تجدهة فد دراسةت التس طش ال  مد السة ق  ، التد خدأت   مل أ ة ر أتغطرات الدراس ،
  نةع ىي  الحصطي  الأةلط  ليفترة الأذم رة  تأمنة أن ابجة   ىي  ا مةلط  ال حث الرئطسط .
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 المطلب الأول : مجتمع الدراسة و عينة البحث 

  ل: أجتأع الدراس  الفرع الأ

لذ أن أجتأع الدراس  ه  جأطع ال نةصر ذات ال تق   أ مي  الدراس  التد تس   لل  تجسطد 
نتةئج الدراس  ىيطهة، فت د أن الدق  فد اختطةر   تحدطد أجتأع ال حث ليحص ل ىي  أ ي أةت 

جزائر ال UNICITYصحطح ، لذلك حة لنة جةهدطن تحقطش ذلك أن ختل دراس  ح ل  رم  
 التد ت أل فد أجةل التس طش ال  مد .

 الفرع الىةند: ىطن  الدراس 

الجزائر  UNICITY رم  الأ ط ةت  ةلتحدطد فد  أند باقتصرت دراستنة ىي  الأقة ي  أع 
  دالد ا راهطم.

 المطلب الثاني: طرق جمع المعلومات 

 الفرع الأ ل: أصةدر ىةن ط 

راس  أن ختل الأ حةث   المتب   الآراع   الأقةلات  أيت أراج   مل أة طت يش  أ و ع الد
 ال يأط ،   الدراسةت السة ق  لوةف  لي حث فد أ اقع الأنترنت.

 الفرع الىةند: الأصةدر الأ لط 

 أ و ع تلىطر التس طش ال  مد ىي  زطةدة ليحص ل ىي  الأ ي أةت   ال طةنةت التد تت يش 
 أند بالأ تري الصنةىد، قأنة  إجراع أقة ي  أع   ةىت ةرهةالجزائر  UNICITYأ ط ةت  رم  

الجزائر لأ رف  ت جص ال رم    استراتطجطةتهة فد تحقطش نأ   UNICITY الأ ط ةت فد  رم 
زطةدة أ ط ةتهة أن ختل ت سطع   م  أىوةئهة   الاىتأةد فد ذلك ىي  التس طش ال  مد،   قد 

نة،    ةلاىتأةد ىي  أة قدم أن الحصطي  الأةلط  ل  ت الأقة ي  د را أهأة فد   أح رطة فد دراست
 لحجم أ ط ةت ال رم . 
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 الدراسة  أدواتالمطلب الثالث : 

لتحقطش أهداف هةتص الدراس  قأنة  ةستخدام الأسةلطب الأنةس   أن ختل الاست ةن   ةلأد ات 
 التزأ    الأنةس   لهذه الدراس  .

ب لتجأطع ال طةنةت   الأ ي أةت التزأ  فد : ت ت ر الأقة ي  ىي  أنهة أسي   الأقة ي  -1
الأطدان   هد  احدة أن أد ات القطةس الأهأ  لتجأطع ال طةنةت   قد ل  ت الأقة ي  د را 

الأ ط ةت  أند بأهأة   ج هرطة فد دراستنة حطث قأنة  إجراع أقة ي  أع السطد )أ.ش( 
   أخرر أغيق  .الجزائر   توأنت الأقة ي  أسئي  أفت ح   UNICITYلدر  رم  

الأتحظ :   هد أداة أن أد ات الفحص   جأع الأ ي أةت أن ختل أتحظ   -2
الفةحص أ  الأخصةئد أ  ال ةحث ليدائرة أ  ال أطل   تسجطل مل أة طتحظص،  ر  

الالتزام  ةلدق    الأ و ىط    د ن أن طتدخل فد أسةر الأحداث  غط  تغططر أ  حذف 
 1ث تنتج ىن ال أطل أ  الظةهرة التد نحن  صدد دراستهةأ  لوةف  أ  ت دطل أي أحدا

 قد تسةىد فد فهم   تحيطل الظةهرة الأدر س .
 ال ىةئش   التقةرطر: -3
حطث ت ت ر هةتص ال ىةئش أن الأيمطةت الخةص  ليأؤسس    هد ى ةرة ىن أ راش أ   -4

  دلطل أ  أن  رات   تقةرطر تتوأن أ ي أةت   أ ي أةت أت يق   ن ة ةت الأؤسس
 الأختيف .

  غةل ة أة تتأطز  ةلسرط  فد   ض الأصةلح   الأقسةم   خةص  الأةلط  أنهة   ال وع 
الحةلد ليأؤسس  أأة طص ب فد مىطر أن الأحطةن الحص ل ىيطهة، للا أننة تأمنة    د جهد 
صرار م طر أن  الحص ل ىي    ض ال ىةئش   خةص  الحصطي  الأةلط  ليأ ط ةت   ىنةع ، ا 

التد اىتأدنة ىيطهة أن ختل قطةأنة  2019لل  أةي  2018ترة الأأتدة أن أةي  طن الف
  جأع   تحيطل أة تحت طص أن أرقةم   جدا ل ختل هةتص الفترة الأذم رة.

                                                           
1
 PSYCHO.DZ،18:00الساعة  1/06/2019الملاحظة، يوم  ، أدوات جمع البيانات. 
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الاحصةع:  هدف ال ص ل لل  نتةئج دقطق  ذات أصداقط  ، تم اليج ع لل  استخدام  -5
ي أةت الاحصةئط  الأتأىي  فد جدا ل ىأيطةت احصةئط    هذا  ةستغتل ال طةنةت   الأ 

  أرقةم   أىأدة  طةنط  ليحصطي  الأةلط  لأ ط ةت الأؤسس  أحل الدراس    هذا ىن 
الذي سةىدنة فد جأع الحسةب  2010 رطش ت  طش  رنةأج أطمر س فت اطمسةل نسخ  

   الت وطح  ةلأ مةل ال طةنط .

 ميدانية :الالمبحث الثاني: تحليل و مناقشة نتائج الدراسة 

 المطلب الأول : عرض نتائج الدراسة 

 2019وماي  2018الجزائر للفترة الممتدة بين ماي   Unicityالفرع الأول: أداء شركة

الجزائر أمةد ا لنةة الأسةؤ ل ن أن  UNICITYأن ختل لقةعنة  ةلأسؤ لطن فد  رم  ر  رم  
طقةة  التقيطدطةة    ةلتةةةلد طحقةةش التسةة طش ال ةة مد طحقةةش ليأؤسسةة  نتةةةئج أمىةةر أةةن التسةة طش  ةل ر 

نتةئج اطجة ط  ليأؤسس   طن مس مذلك فةد نفةس ال قةت   ةمل اطجةة د ىية  ال أطةل اذ طةتأمن 
أن الحصة ل ىية  الخدأة  د ن قطةد الزأةةن  الأمةةن    ةمل تفةةىيد سة اع أةن خةتل الأ قةع 

 أ  أن ختل الأند  طن .

أتزاطةدة أةع ىةدد م طةر أةن الز ةةئن مأة أن الأؤسس  است ةىت ان ت مل جأي  أن الةر ا   ال
 الأىوةةةةع  أةةةن  ةةةلن ذاك ان طسةةةةهم   ةةةمل م طةةةر فةةةد رفةةةع نسةةة   الأ ط ةةةةت  زطةةةةدة الحصةةة  
الس قط    ةلتةلد زطةدة الأنةفس   رفع نس   الار ةم  س ب زطةدة الأ ط ةت أن جهة   انخفةةض 

ب أر نةة  التمةةةلطف أةةن جهةة  أخةةرر  سةة ب سةةرى  ال صةة ل  انخفةةةض تمةةةلطف الانترنةةت   سةة 
فد أأةمن أت ةددة  قةد اسةت ةىت ىأيط  التس طش ال  مد اوةف  ال  التسهطتت التد طقدأهة 

فئةةةةت أ سةةةع أةةةن ال أةةةتع  اسةةةت ةىت لال صةةة ل  هةتةةةص الاسةةةتراتطجط  للةةة ال ةةةرم  أةةةن خةةةتل 
،   ةةلرج ع للة  حصةطي  التر طج لأنتجةتهة  ن ر الىقةف  الصحط  لدر   ق   اس   أةن النةةس
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ةت ال ةةرم  الأقدأةة  أةةن  ةةرف ال ةةرم  فةةد الفتةةرة الزأنطةة  الأأتةةدة أةةة  ةةطن أةةةي أجأةة ع أ ط ةة
 مأة ه  أ وح  أفصل فد جد ل الحصطي  الأ طن أدنةه:  2019لل  أةي  2018

 

 (2019ماي -2018ماي ) Unicityمبيعات منتجات شركة  حجم (:02)الجدول رقم 

 الشهر نتجاتميعات لجميع البحجم الم

 2018ماي  دج 25,573,991.49

 2018جوان  دج 15,840,265.84

 2018جويلية  دج 33,812,243.38

 2018أوت   دج 40,099,938.71

 2018سبتمبر  دج 40,919,923.85

 2018أكتوبر  دج 40,853,433.79

 2018نوفمبر  دج 38,760,456.09

 2018ديسمبر  دج 16,132,408.84

 2019جانفي  دج 32,910,620.37

 2019فيفيري  دج 66,462,230.86

 2019مارس  دج 39,119,442.95

 2019أفريل  دج 27,695,833.73

 2019ماي  دج 22,292,991.75

 المجموع الكلي دج 440,473,781.65
 الأصدر: أن لىداد ال ةلب  ةلاىتأةد ىي  أة قدم أن أ ي أةت              
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 (2019ماي -2018ماي ) Unicityركة مبيعات منتجات ش حجممنحنى بياني ل (:02رقم )الشكل 

 
 أن لىداد ال ةلب  نةع ىي  أةقدم أن أ ي أةت                    

( أىته أدر نأ  أ ط ةت ال رم  فةد حجةم الأ ط ةةت فةد 02الجد ل رقم )أن ختل نتحظ 
 بمبلةةةةة   2018هةتةةةةةص الفتةةةةةرة أةىةةةةةدا انخفةةةةةةةض فةةةةةد   ةةةةةض ال ةةةةةةه ر  هةةةةة   ةةةةةهر جةةةةةة ان

لغةلةةب تمةة ن هةتةةص ال ةئةةدات أةةن  ةةرف الأىوةةةع الةةذطن طم نةة ن  ادج   15,840,265.84
أ ةهر أتتةلطة    ةرائهم لأنتجةةت ال ةرم ،  أحطةنةة  ةد ن  3أيزأ ن  ةلحفةظ ىية  رتة هم لىتىة  

است أةلهة لأن الغةط  جأع النقة  فق  التد تؤهيهم فد الرتب  توأن لهم ىةئةدات أةلطة  أةن 
(  لطس الهدف أةن ال ةراع اسةت أةل الأنةتج 01  رف ال رم   فش خ   الأمةفيت)أيحش رقم

مةةن فةد حةجة   السي   للا لذا يىي  التس طش ال  مد لأن الأستهيك لا ط تر  ب، هذا أة ط ة
 فد التس طش ال  مد. صلهة  ت  ع حةجتص  هذا ىمس أة نتحظ

تةزاأن  2018،م ن أن  ةهر جة ان  فد هةتص الفترة تس  ة أخر لانخفةض الأ ط ة دمأة ط ج 
ط ةةرف هةةذا ال ةهر نظةةةم غةةذائد خةةةص لةةدر الجزائةةرططن لا طتأة ةة   ثحطةة  ةةهر رأوةةةن،أةع 
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 (2019ماي -2018ماي ) Unicityحجم مبيعات منتجات شركة 
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 ت الفطتةأطنةةةة الأمأةةةتت الغذائطةةة  ،أةىةةةدا   ةةةض لتجةةةةت ال ةةةرم  خةةةتل ال ةةةهر الفوةةةطأةةةع أن
 الصحط  ل  ض أرو  السمري .

 للةة  دطسةةأ ر  2018أن  داطةة  انخفةةةض الأ ط ةةةت ا تةةداع أةةن  ةةهر أمتةة  رأطوةةة مأةةة نتحةةظ 
  ةةمل أيأةةة س ،   ذلةةك راجةةةع أن الأىوةةةع  الأهتأةةة ن   ةلتسةة طش ال ةةة مد طح لةةة ن  2018

  Unicityأنةتج فقة  لةدر  ةرم   14حجم ا ترامةتهم أن الس ش الجزائرط  التد تحت ي ىي  
ال ةلأطةة  الأمىةةةر ت سةة ة فةةد ىةةدد الأنتجةةةةت أةةن جهةة  ،  ةةرم ال ةةةرم   الجزائةةر للةة  الأسةة اش

ة  أم نةةةت أت ةة رة  أمىةةر ف ةلطةة ، لوةةةفتة للةة  الاسةةتفةدة أةةن لأنتجةتهةةة  الجدطةةدة  حيةة  جدطةةد
 تخفطوةت نهةط  السن  أن جه  أخرر.

   ةةض الأ ةةهر خةةتل هةةةانخفةةةض أ ط ةةةت ال ةةرم  فةةد   ةةض أنتجةت فةةد لسةة ب أخةةر  لوةةةف
فإنص راجع ال  أ مي  الاستطراد  اجراعاتهة فد الجزائر حطث تسجل ال ةرم  حجةم ال ي ةةت ىةم 

ة  قةد تصةةل ال أيطة  الة   ةهرطن أ  أمىةر فةةد نهةطة  السةن  أأةة أحةدث تذ ةةذ ة ترسةل الة  أأرطمة
 . فد أ ط ةتهة

 2019 أةةةي   2018مأةةة ط ت ةةر أجأةة ع الةةدخل ابجأةةةلد خةةتل الفتةةرة أةةة  ةةطن  ةةهر  أةةةي
دج أ يغةةة م طةةر  جةةد أ ت ةةر  ةةةلنظر لقطأةة   ن ىطةة  الأنتجةةةت 440.473.781,65   الأقةةدر  ةةةة:

  فد س ش الجزائرط ، فختل هةتةص الفتةرة اسةت ةىت ال ةرم  أن توةأن  لحداى  ت اجد  ال رم
أمةن  س قط  لدر أت ة أطيطهة  تحقش نأة  فةد حجةم الأ ط ةةت رغةم قية  الأنتجةةت الأ ر وة  

 أقةرن  أع حجم  ىدد أنتجةتهة فد الأس اش ال ةلأط .

اجةةدهة  الأقةةدر مأةة أن ال ةةدد الأتزاطةةد ل ةة م  أىوةةةئهة   ةةمل سةةرطع خةةتل سةةنتطن فقةة  أةةن ت  
ىوةةةة  زاد فةةةةد حجةةةةم الأ ط ةةةةةت لةةةةدر ال ةةةةرم ،  هةةةةذا ميةةةةص راجةةةةع لاسةةةةتراتطجط  ال طةةةةع  6000 ةةةةةة:

 Unicity .  الأ ة ر الذي تنتهجص  رم 
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 الفرع الثاني :عرض نتائج المقابلة 

هل  رمتمم قةن ند   رسأد   فد الجزائر   مل مطف مةنت  داط  ن ة مم  : الأول السؤال
 ال  مد ؟ لسجل التجةري تحت قطد التس طشفد أرمز  ا أسجي  

  مل رسأد  قةن ند ،   نحن  2017أن  هر فطفري  : داطتنة مةنت ا تداع الجواب الثاني
تجةرة  ةلجأي   التجزئ  لأنص لطس هنةك قطد التحت قطد  التجةري،  لمنأسجي ن فد السجل 

 .  أ ترف  ص طسأ  التس طش ال  مد
 ؟   الأنتجةت الأ ر ح  فد الس ش الجزائرط أةهد ت مطي : السؤال الثاني

  :الجواب الثاني 

صط  لت  طر أنتجةت أت  رة  تحسن أن صح   ج دة حطةة الأ خةص  Unicity تمر س
حطث  ظفت أفول ال يأةع أن انحةع ال ةلم لطم ن ا الق ة الأ جه  لفرطش  فد مل أمةن،

Unicity  فد أمىر أن  الس ش ال ةلأط  أنت ج فد 400أن صف ة ال يأةع   رم أمىر أن
أن فالجزائر   Unicityأأة ىن فرع  أن أختيف خ    ابنتةج لدر ال رم ، 1د ل  50

أنت ج ، هد ى ةرة ىن أمأتت  14ت رض ت مطي  أن ، أدنةه (03) ختل الجد ل رقم
فد  تتأىل التد  غذائط    ط ط  ت ن   ةلصح   تحسطن ج دة الحطةة  ن ر الىقةف  الصحط ،

ل أراض السمري  فطتةأطنةت  أق طةت ل صحةب رطةو  مأةل الأجسةم  غذائط أمأتت 
، أم نةت   ط ط  لخفض  زطةدة ال زن حطث ت ت ر الأمىر  ي ة فد الس ش الجزائرط  أن 
 رف فئ  ابنةث أأة ج ل ال رم  ت لد اهتأةأة لهذا الأنت ج أن حطث ال ح ث ال يأط  

  الا تمةر  حجم الانتةج.

 
 
 

                                                           
1
تاريخ ب www.unicity.com/uae/unicity-story/?lang=ar، من نحن ،  Unicityشركة  - 

10/05/2019. 

http://www.unicity.com/uae/unicity-story/?lang=ar
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 قائمة المنتجات المسوقة في الجزائر من طرف الشركة(: 03جدول رقم )
  

   إسم المنتج  رقم المنتج

1 Super Chlorophyll  
2 Cal Mag Complex   
3 Lean Complete   
4 Soy Protein   
5 Bios Life Slim   
6 Bios Life E   
7 Bios Life C   
8 Hawaiian   
9 Lifiber  

10 Natures Tea   
11 Bio Reishi Coffee  
12 Unimate  
13 STARTER KIT  
14 Bio life 7  

 تقدم أن أ ي أة الأصدر: أن لىداد ال ةلب  ةلاىتأةد ىي  أة        

 ؟ الجزائر Unicityلشركة  يالسؤال الثالث ماهو النموذج التسويق

 : UNICITYنموذج تسويق شركة  :الجواب الثالث 

ال رم  النأ ذج الصحد الذي طر  هة  ةلأ خةص الةذطن طحتةةج ن أنتجةتهةة أ  طؤأنة ن تت ع 
 ةلىقةف  الصحط  ،  نأ ذج التس طش الأت ع أن  رف ال رم  ه  نأ ذج تسة طش تفةةىيد  هة  
ى ةةةرة ىةةن  طةةع تفةىيطةة   ةةطن  خصةةطن حطةةث طحصةةل النةةةس ىيةة  الأسةةةىدة أةةن نةةةس حقطقةةطن 

ة  ةةة  الافةةةراد  تقةةةدطم اجة ةةةةت ىيةةة  الاستفسةةةةرات الأقدأةةة   طةةةتم هةةةذا النةةة ع أةةةن التسةةة طش أخ
 طسةةت طع  طسةةةىد مةةذلك فةةد ىأيطةة   نةةةع الصةة رة التجةرطةة  فةةد ال قةة ل  الاسةة اش الأسةةتهدف  

 ةلتةلد ال أتع ال ص ل لل  الأ ي أةت ح ل ال رمةت  أنتجةتهة  التفةىل أ هةة خةصة  أةع 
 ةةةت التةةد تقةة م  هةةة ال ةةرم  خةصةة  أن  جةة د ابنترنةةت   سةةةئل الت اصةةل الاجتأةةةىد  التجأ

السطةسةةة   هةتةةةص هةةةذه التجأ ةةةةت د رطةةة  فةةةد أأةةةةمن أت ةةةددة  قةةةد اسةةةت ةىت ال ةةةرم  أةةةن خةةةتل
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فئةةةت أ سةةع أةةن ال أةةتع  اسةةت ةىت التةةر طج لأنتجةتهةةة  ن ةةر الىقةفةة  الصةةحط   للةة  ي صةة لل
 .لدر   ق   اس   أن النةس

   ةلنس   لي رم  ؟التفةىيد نجةم التس طش  رأة أد: السؤال الرابع

 : قد حققت ال رم  ف ائد ىدطدة أن التس طش التفةىيد نذمر أنهةل الجواب الرابع :

 : زطةدة الأ ط ةت -1

ن التسةةة طش ال ةةة مد الةةةذي تأةرسةةةص ال ةةةرم   التسةةة طش التفةةةةىيد أدر للةةة  تةةة فطر أةةةة طحتةجةةةص ل
صةةطي  الأ ط ةةةت أةةن خةةتل أجأةة ع الجةةدا ل لح أ ط ةةةت  طظهةةر ذلةةكالالأسةةتهيك أأةةة زاد أةةن 

 الةةةذي ط ةةةطن أن  (02)الأيحةةةش رقةةةم  2019 أةةةةي  2018خةةةتل الفتةةةرة الأأتةةةدة أةةةة  ةةةطن أةةةةي
   .هنةك زطةدة فد أ ط ةت ال رم  أن ت مطي  الأنت جةت التد ت روهة فد غةلب الأحطةن

 زطةدة روة الأستهيك : -2

طتم فد هةذه الحةلة   ىةدة أة طحب الأستهيم ن  راع الا طةع التد تنةسب احتطةجةتهم  هذا أة
أن ختل التس طش ال  مد  أن ختل التس طش التفةىيد الذي تق م  ص ال رم  ، حطةث جأطةع 
 الاجراعات طق م  هة الأستهيك   ةلتةلد تم ن أوأن لأن تم ن أ ة ق  لرغ ةتص  أة طحتةجص 

 انخفةض تمةلطف التس طش: -3

نتحةظ أن   2019الة  أةةي  2018 أن ختل الحصطي  الأةلط  ختل فترة الدراس  أن أةي
ن لةم تةنخفض فهةد ىية  الاقةل ت  ةد أمىةر  أس ةر أنتجةةت ال ةرم   قطةت ىة تة   أسةتقرة ،  ا 

 ا أئنةنة ليأستهيك فد ىدم تحأل التمةلطف  اوةفط  نتطج  لاقتنةع الأنتجةت.
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للمكافــ ت والمــنح والتعويضــات لأعضــاء  Unicity الســؤال الخــامس :مــاهي خطــة شــركة
 ؟ الشركة

      : الجواب الخامس

للة  هطمةل  الأةذم رة الخ ة  فةد الأ دلة  الأت ي ةةت فطهةة  أةة ليأمةفةيت Unicity خ ة  ت ةطر
الت  طوةت التد سطحصل ىيطهةة الأىوةةع ىنةد  ةرائهم أ   ةط هم لأنتجةةت ال ةرم  ، تتةللف 
هةةةذه الخ ةةة  أةةةن الخصةةة أةت ال خصةةةط    الأمةفةةةيت التسيسةةةيط   ال ةةةت ات ، ةبوةةةةف  للةةة  

 ليأمةفةةةةيت Unicityل دطةةةةد أةةةةن الف ائةةةةد  الأأطةةةةزات الأخةةةةرر ىيةةةة  النحةةةة  الأ ةةةةطن فةةةةد خ ةةةة  ا
 السطةسةةةت     ةلاتفةقطةةةت تةةةم   ةةملحسةةب رتةة هم الأىوةةةع  التةةزام   ةةر  (01الأيحةةش رقةةم )

ىيطهةةةة أةةةن حةةةطن  Unicityابجةةةراعات  الت ةةةدطتت ابوةةةةفط    ابىتنةةةةت التةةةد قةةةد تةةةدخيهة 
 لوخر. 

، فتلخةةذ ىأ لةة  لهةةة جةةدد تةةر طج لي ةةرم  ىةةن  رطةةش جيةةب ىأةةتعال طةة   أي ال وةة  قةة مط مأةةة 
أةن % 20أ  % 10قد تصل  ف ائدط تري أنتجةت ال رم ، فتلخذ جي تص لمل  خص  ىنأةلط  
 .  الأنت جقطأ

أةدراع التلهطةل أ   Unicityحطةث تأةنح  ةرم     تختيف قطأ  ال أ ل  أن  ةرم  للة  أخةرر،
فد ىت ة نأ  الحطةة ، أن أجل التلهةل لهةذه   أمةنط  الأ ةرمذ ي الرتب الأىي  أن ذلك ،ل

ال ت ة، طجب أن طم ن لدر الأدطر أ  صةحب الرت   الأىي   ةبوةف  للة  أةؤهتت ال ة ر 
نق ةة  أةةن أجأةة ع نقةةة  الفرطةةش   1500أجأ ىةةةت ن ةة   أةةن الأىوةةةع التةةة  طن   5الىةةةند 

أطوةةة تسةةتفطد أةةنهم،  تمةة ن أنةةت  أطوةةة مةةل ىأطةةل أأمةةن أن طوةةطف أىوةةةع  طسةةتفطد  أنةةت
القةئةةةد ىيةةةطهم جأط ةةةة  قةةةد طصةةةل الأىوةةةةع الةةةذطن تحةةةت القةئةةةد للةةة  الآلاف،  ىنةةةد  ةةةراع مةةةل 
ىوةةة  أةةةنهم   طلخةةةذ القةئةةةد ىأ لتةةةص فطصةةةل دخيةةةص للةةة  الأتطةةةطن  هةةةذا جهةةةد الأىوةةةةع الةةةذطن 

 مأة ه  أ وح فد الجد ل التةلد: أسفل أنص
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 ة(:  علاوة نمط الحيا04الجدول رقم )

 نقاط علاوة نمط الحياة )النقاط( الرتبة 

 أدطر لداري
  

250   

 أدطر لداري أ ل
  

500   

 أدطر تنفطذي
  

750   

 أدطر لداري رئةسد
 

1000   

 حةأل الطةق ت  الرئةسط  الزرقةع
 

1000   

 حةأل الطةق ت  الرئةسط  الحأراع
 

1000   

 حةأل الأةس  الرئةسط 
 

1000   

 داد الطالب بالاعتماد على ما قدم من معلوماتالمصدر: من إع

مأة تقدم   ض التحفطزات ليحفةظ ىي  ىأتئهة فد حةل  الحص ل ىي   حدات جدطدة أن 
جه  ،  أن جه  أخرر طحصل ىي  خدأةت أتة     رىةط  ،لوةف  لل  أمةفئةت  رس م 

فئةت   راأج   ل ىوةع، حطث طج ز لص أن طتلهل ليحص ل ىي  الج ائز  فقة لخ   الأمة
ىر ض تر طجةت ال رم  مأة ه  أ وح فد جد ل خ   الأمةفلة الخةص  د ل ال رش 

 .(01)الأيحش رقم  الأ س    أةل لفرطقطة

 الجزائر ؟  Unicity:مطف طتم الحص ل ىي  ال و ط  فد  رم   السؤال السادس

 : الجواب السادس

اتفةقط  ال و ط و  طأمن أيئهة "   أ  استأةرة تسأالحص ل ىي  ال و ط  فد ال رم   طتم
تحأل أ ي أةت  ةلب ال و ط   فش ال ر    الأحمةم الأرفق   ةلاستأةرة  ةطد طة أ  للمتر نط

سيسي  أن ابجراعات   ةلتزام ال و   ةلسطةسةت   أد ن  لل    ،لوةف )04 الأيحش رقم(
و ط   أسؤ لطةت حطث طحدد لجراعات  يب ال  Unicity السي ك  أختقطةت ال أل ل رم 

 لتفصطل أمىر ح ل هةتص ابجراعات طأمن اب تع ىي  أ قع ،ال و ط   مذا الرىةط  
 . https://www.Unicity.com.dza                الأ قع ابلمتر ند لي رم  :
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 مم ط ي  ىدد الأىوةع  :أةهد الفئ  الأستهدف  أن  رف ال رم  السؤال السابع
 ؟ لحد الآنالأنخر طن 

 : الجواب السابع

سةةةن   21جأطةةةع فئةةةةت الأجتأةةةع  ةةةد ن اسةةةتىنةع ا تةةةداع أةةةن سةةةن  Unicity  ةةةرم تسةةةتهدف  
  2017فةةةد فطفةةةري    ن ةةةة هةأنةةةذ  داطةةة  يةةة  ىةةةدد أىوةةةةئهةم ةةةر  لتنوةةةأةم لي ةةةرم  حطةةةث 

 . 2019لل  غةط  نهةط  السداسد الأ ل أن سن   ىو  6000  مل رسأد أة طقةرب 

 الجزائر. UNICITYضاء المنخرطين لدى شركة : عدد الأع(03الشكل رقم )

 
 أن لىداد ال ةلب  نةع ىي  أةقدم أن أ ي أةت          

 السؤال الىةأن : مطف طتم تقططم نجةم ال و  أن  رف ال رم  ؟

 : الجواب الثامن

لن نجةةةةم ال وةةة  طةةةلتد فقةةةة  أةةةن خةةةتل أ ط ةةةةت ال أةةةةتع النةجحةةة   اسةةةتخداأص  اسةةةةتهتمص 
 ، ةت ،  مذلك  ةلنس   ل ىوةع الآخرطن التة  طن لص فد الأست ر الأدن  ليأنتجةت  الأ ط
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،حطةث ت تأةد  ةرم   1تق م ال رم   ت جطع الأىوةع ىي  زطةدة  تحقطش فرص نجةةحهممأة  
Unicity   الجزائةر ىية  صةب الأمةفةيت  الأةنح ال ةهرط  نقةدا فةد رصةطد ال وة  أ ة ةرة فةد

 اقط  لدر أىوةئهة  حسب ن ة   ف ةلط  ال و . نهةط  مل  هر لوأةن ال فةفط   الأصد

 ؟ Unicityمكانة التسويق الشبكي لشركة ماهي :  السؤال التاسع

 الجواب التاسع :

ال رم  ىي  التس طش ال  مد  درج  م طرة اذ ط مل أن الن ة  التس طقد  ت تأد
ة  التس طش لي رم    ةلتةلد فةلأؤسس  ت تأد ىيطص   مل م طر  اىتأةد الأؤسس  ىي  ن 

ال  مد  الترمطز ىيطص طن ع أن قدرتص الهةئي  ىي  ال ص ل ال  ال أتع الذطن أص ح 
أ ظأهم ط تأد ن   مل أسةسد فد حطةتهم الط أط  ىي  الانترنت   سةئل الت اصل 
الاجتأةىد  نظرا مذلك لسه ل  اجراعات  يب الأنتجةت  خيش أسةح  ليت اصل  طن 

مأة أن التس طش  ،ل  اأمةنط  مسب  لائهم  ج يهم ىأتع دائأطنال أتع  الأؤسس  اوةف  ا
ال  مد أرت     مل م طر   سةئل الاتصةل التد ت فر الأ ي أ   الت اصل  وأةن  ص ل 

 ،  الذي أن  لنص تخفطض التمةلطف   تنأط  الأ ط ةت.الأنتجةت  خدأةت لي أتع  سرى 

 رم   ؟:أةه  الأزطج التس طقد لدر ال  السؤال العاشر

 أن Unicityالأزطج التس طقد ل رم    :سنحة ل أن نيقد نظرة فةحص  ىي الجواب العاشر
 :ختل ال نةصر التةلط  

 

 

 
                                                           

1
 . 33ص 2015، أأيم  ال حرطن ، السياسات والاجراءاتطسطتد ، دلطل ط ن - 
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 :الأنتج الصنةىد أولا:

تقدم ال رم  ت مطي   اس   أن الأنتجةت الصحط   التد ت تأد فد تصنط هة ىي  
ن تحدطد الأنتجةت التد ت ط هة الأمأتت الغذائط  أ جه  ميهة ليحفةظ ىي  الصح  ،  طأم

 فد الجزائر مأة طيد : Unicity رم  

 ..SOY PROTEIN-31HAWAIIAN NONI 30الأمأتت الغذائط  : -1

 .…8Bois Life E-10Boie Life Cأنتجةت صحط  : -2

أة طتحظ أن ال رم  تقدم ت مطي  أتن ى  أن خ    الأنتجةت  هدف تي ط  حةجةت 
 هنةك درج  م طرة أن الترا    طن هذه الأنتجةت .ز ةئنهة مأة نتحظ أن 

 :التس طر ثانيا:

ط ت ر الس ر أهم ن ة  طدخل الار ةم لي رم   طتحظ أن ال رم  ىند تحدطد أس ةرهة 
ه اأش ر ح أحددة  هدف تحقطش الر ح أن جه   الأحةفظ  ىي  الز ةئن الحةلططن 

تتأطز  ج دة ىةلط  ،  هذا طسأح  Unicity استق ةب ز ةئن جدد   ةىت ةر أنتجةت  رم  
لهة  تس طر أنتجةتهة  أست طةت ىةلط  حطث ت طر أس ةرهة الأرتف   نس طة ال  ج دة 
خصةئص أنتجةتهة قطةسة  أنتجةت  رمةت أخرر أنةفس  لهة  ان مةنت  فر ش قيطي ، مأة 
 ل د أن ن طر أن ت ةأل ال رم  أع أىوةئهة  تصنطف رت هم طم ن  حجم ىدد النقة 
ال خصط  الأجأ    لطس  ةلأ ي  ابجأةلد لأجأ ع الأ ترطةت  طأمن أتحظ  هذا أن 

 ختل الجد ل الأ وح أسفيص .
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 (: عدد النقاط المتحصل عليها عند بيع كل منتج.05الجدول رقم )   

 السعر  عدد النقاط المنتج  اسم

Super Chlorophyll 14 
        

4,475.59  

Cal Mag Complex  14 
        

5,797.68  

Lean Complete  30 
      

11,000.00  

Soy Protein  27 
        

9,255.82  

Bios Life Slim  62 
      

20,240.71  

Bios Life E  45 
      

13,832.56  

Bios Life C  62 
      

19,527.90  

Hawaiian  28 
      

10,374.42  

Lifiber 27 
      

10,374.42  

Natures Tea  14 
        

4,475.59  

Bio Reishi Coffee 3 
        

1,900.00  

Unimate 57 
      

17,899.98  

STARTER KIT 0 
        

2,500.00  

Bio life 7 62 
      

18,900.00  

 الأصدر: أن لىداد ال ةلب  ةلاىتأةد ىي  أة قدم أن أ ي أةت.

فد الأدة الأخطرة لل  ت يطب أنتجةتهة فد الجزائر  هدف   Unicity   قد لجلت  رم 
% أن قطأ  الأنتج ىي  الأ اد الأست ردة 60الاستفةدة أن خفض الرس م الجأرمط  أن 

% أن قطأ  الأنتج فد حةل  الترمطب  أستفطدة أن الاأتطةزات التد 15  مل أمتأل لل  
  و تهة الد ل  ل جطع الاستىأةر.
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لي رم   خفض التميف  الاجأةلط  ليأنتج    ةلتةلد انخفةض فد الس ر هذا الاجراع سأح  
 النهةئد   الأحةفظ  ىي  ز ةئنهة   تنأط  أر ةم   لطرادات ال رم  .  

 الت زطع .  ثالثا:

 لن ال طع الأ ة ر ه  النأ ذج الأنةسب لت صطل أنتجةتهة ىةلط  الج دة  Unicityتؤأن 
طتأطز الت زطع  لنص ىأيط   ط ط   دطدة القرب  ثطلل  الأ خةص الذطن طحتةج نهة، ح

 ش  خصط  حطث طأمن لينةس الحص ل ىي  أسةىدة حقطقط  أن أ خةص حقطقططن،  طخي
ىتقةت ذات أ ن  أأة طنتج ىنص التس طش  ةل تقةت الذي ط ت ر أحد أهم ىنةصر التس طش 

أقر ال رم  لدر رجل لت زطع    طع أنتجةتهة لأة   مل أ ة ر فد االصنةىد ، حطث طتم 
 .الأ ط ةت  ةلتسيطم الأ ة ر لي و 

أ  ىن  رطش لرسةل الأنتج لي و  لل  أقر سمنةه   ذلك   د قطةأص  إجراعات ال راع 
 حطث ، تقدطم ال ي ط  أفصي    دفع القطأ  الميط  ليأنتج ىن  رطش ح ال   رطدط  أ   نمط 

أمىر  ل و ةن رصطد هذا امم  فإذا طتم الت ةأل أع الأىوةع حسب درج  ال و  فد ال ر 
، تق م ال رم   ت صطل السي   لي و  أجةنة أتحأي  أصةرطف ال حن   نق   200أن 

ففد هةتص الحةل  طدفع ال و  قطأ   نق   200أقل أن  ال و النقل ،   أأة لذا مةن رصطد 
 .دج مأصةرطف لي حن   النقل لي رم  830,00

ة   طع أخرر لأنتجةت ال رم  أةىدا أقرهة الرئطسد المةئن مأة طجب اب ةرة أنص لطس لهة نق
  دالد ا راهطم  لىةلد ال ةصأ  الجزائرط . 

 ، Unicityفد تر طج أ ط ةت  رم   د ر أهم التس طش ال  مد طي ب التر طج : رابعا:

لجلت ال  التس طش ال  مد  ذلك  Unicityقصد تحقطش ال يب ىي  أنتجةت  رم    
ر ال راع ىي  أنتجةتهة  ال ص ل ال  أم ر  أ سع أن ق  جغرافط   هدف زطةدة أست  
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  ةلتةلد زطةدة أ ط ةت الأؤسس   تحقطش قطم أوةف   ان هدف استخدام الأؤسس  لهذا 
 :1الاسي ب لتحقطش أة طيد

 ت جطع الأستهيمطن ىي   راع السيع. -

 دىم  أسةندة رجةل ال طع لتحقطش اهدافهم. -

 تجةت الحةلط .زطةدة أ دل الاستهتك ليأن -

 تستخدم ال رم  ال دطد أن ال سةئل ليتر طج لأ ط ةتهة فد ا ةر خ   تر طجط  
أتمةأي  مةلأ ةرض  الأيتقطةت  الن رات الت وطحط    راأج لتر طج الأ ط ةت  تهتم الأؤسس  

  ةلن ة  التر طجد أن ختل اىتأةدهة ىي  الأزطج التر طجد  الأتأىل فد :

م ال رم   ةب هةر ال اسع لجأطع أنتجةتهة خةص  أن ختل حطث تق   الا هةر: -1
  م  الانترنت   سةئل الت اصل الاجتأةىد، حطث ت د القنةة الأنسب  الأنجح  ةلنس   
 لي رم   تدخل وأن استراتطجطتهة قصد ت سطع   م  أىوةئهة   خفض التمةلطف .

استق ةب أم ر ىدد حطث تحة ل ال رم  أن ختلهة  ىقد اليقةعات  الأؤتأرات: -2
أأمن أن الز ةئن، مأة ترمز ال رم  ىي  أسي ب الت جطص نح  الز ةئن  أسي ب ال تقةت 

ال ةأ  لزطةدة ت صيهة أع الجأه ر  تلمطد الر ا    تنظطم الرحتت  السفرطةت ليخةرج قصد 
 .Unicityابستفةدة  ت ةدل الخ رات  طن أىوةع   م  

 

 

 

                                                           

، أدخل  ةأل ،دار ال ةز ري ال يأط  لين ر  الت زطع ،الأردن التسويق الحديثحأطد ال ةتد     طر ال تش ،  - 1
 . 246ص 2009،



 الجزائر Unicity شركة مبيعات زيادة على الشبكي التسويق لتأثير تطبيقية دراسة      الفصل الثاني 

 

47 
 

 في ضوء الفرضيات المطروحة الميدانية  ئج الدراسةالمطلب الثاني: مناقشة نتا

أع التغططةرات  الت ة رات فةد ال طئة  التسة طقط  ال ةلأطة   اىت ةةره   unicityلقد اندأجت  رم  
احدر أهم  سةئل الت اصل أع الز ةئن  اىت ةره أفول الفةرص لزطةةدة قةىةدة ىأةتع الأؤسسة  

د أم ةر أقةرنة   غطةره أةن ال سةةئل التر طجطة   ذلك نظةرا لأن أ ةدل الاسةتجة   ليتسة طش ال ة م
 الاخرر .

 الفرع الأول: أثر التسويق الشبكي في زيادة المبيعات 

ان أأةرس  الأؤسس  ليتس طش ال  مد سةهم فد زطةدة ىرض أنتجةتهة   صة لهة الة   ةرائح 
ئنهةةة أ سةةع  أم ةةر  جدطةةدة  أدر الةة  خيةةش أسةة اش جدطةةدة لهةةة  ت  طةةد ال تقةة   الةةر ا   أةةع ز ة

ىوة  لةدر  6000،حطث  صل ىةدد الأىوةةع الأنخةر طن فةد هةذا التسة طش للة  أمىةر أةن 
حسةةب أةةة صةةرم  ةةص لنةةة  2017أنةةذ  داطةة  ن ةةة هة  ةةةلجزائر فةةد فطفةةري  UNICITY  ةةرم  

أسةةؤ ل الأ ط ةةةت لةةدر ال ةةرم   قةةد سةةهل هةةذا الن ةةة  أةةن فرصةة  الحصةة ل ىيةة  الأ ي أةةةت 
طنهأة  أ رف  أمىر  راع أن  رف الز  ن  ىةن الزأةةن ىن الأنتجةت  أ اصفةتهة  الأقةرن   

  الأمةن الأنةس طن ل ص لهة .

مأةةة سةةةهم التسةة طش ال ةة مد فةةد اختصةةةر قنةة ات الت زطةةع ليأؤسسةة  أأةةة خفةةض أةةن تمةةةلطف 
 الانتةج  الت زطع .

 قد أمةدت ال دطةد أةن الدراسةةت أةن أن التسة طش ى ةر الانترنةت   ةمل ىةةم طسةةهم فةد تقيطةل 
أقةرن   ةل رش التقيطدط  ل طع الأنتجةت  تس طقهة  قةد اسةت ةىت الأؤسسة  أن تحقةش  التمةلطف

 حأي  أن الأزاطة أنهة :

 .ال ص ل ال  ىدد م طر أن الز ةئن 

 . اطجةد ر ا   دائأ  أع الز ةئن 

 . انجةز الأ ةأتت المتر نطة   ميف  أنخفو 
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 الفصل الثاني: خلاصة

المةةةةئن أقرهةةةة  ةةةدالد الجزاائةةةر  Unicityانطةةة  ل ةةةرم  ت رقنةةةة فةةةد هةةةذا الفصةةةل للةةة  دراسةةة  أطد
 ا راهطم  ةلجزائر ال ةصأ  .

  ىرض أسةئي  الأقة ية ، فرع الجزائر   ةمل خةةص ىةمفد ال داط  تم الت رطف  ةل رم    مل 
الت ةرف ىية  ت ةمطي  الأنتجةةت   أ رفة  خ ة  ال ةرم   أع الأج      مل أفصةل أةن خةتل

حيطةةةل لةةة  ض الأ  طةةةةت   ال طةنةةةةت الاحصةةةةئط  لحصةةةةطي  ليأمةفةةةيت   الأةةةنح   ىةةةرض   ت
 Unicity  قةةد ت صةةينة للةة  نتةةةئج أفةدهةةة أن  ةةرم  ،الأةلطةة   ابسةةتراتطجط  التسةة طقط   ال ةةرم 

تحقةةةش زطةةةةدة نأةةةة  فةةةد أ ط ةتهةةةة   ت سةةةطع  ةةةة م   ةلاىتأةةةةد ىيةةة  التسةةةة طش ال ةةة مد الجزائةةةر 
 أىوةئهة أنذ  داط  ن ة هة فد الجزائر.

 

 



 

 
 

 

 

 ةالخاتم
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 مة:ـــــاتــــــالخ

حة لنة أةن خةتل هةذه الدراسة  أ ةلجة  الا ةمةلط  التةد تتأحة ر حة ل أةة أةدر تةلىطر التسة طش 
 ال  مد ىي  تنأط  أ ط ةت الأش تري الصنةىد فد ل ةره النظري   الت  طقد .

  لأةةة مةةةن التسةة طش ال ةة مد لةةص ج انةةب تسةة طقط    دطنطةة  ، حطةةث نجةةد أن هنةةةك المىطةةر أةةن  
فتة ر فد هذا الأجةل   أغي هة حرأتص  حج  أن هذا التسة طش لةطس هدفةص تسة طش الأنةتج أ  ال

 تي ط  حةجةت   رغ ةت الأستهيك  ل هدفص الأتةجرة  ةلأأ ال   الدلطل أة 

 وحنةه فد تحيطل جد ل الأ ط ةت أن انخفةض الأ ط ةةت لأسة ةب أةلطة    لةطس لهةة ىتقة  
  حةج  الز  ن لل  السي   .

جة ةةةةة  ىيةةةةة  الا ةةةةةمةلط  الرئطسةةةةةط    الأسةةةةةئي  الفرىطةةةةة    مةةةةةذا تحيطةةةةةل الفروةةةةةطةت، قأنةةةةةة   لب
 ةست راض ج انب الأ و ع أن ختل الدراس  التفصطيط  التد ت رقنة لهة فةد فصةيد ال حةث 

   أجزائص،   أن ختل هذه الخةتأ  س ف ن رض نتةئج ال حث   ت صطةتص    فةقص .

 نتائج البحث و مناقشة الفرضيات -1

 أ لا: الجةنب النظري

رمزنةةةة فةةةد الجةةةزع الأ ل أةةةن هةتةةةص الدراسةةة  ىيةةة  أ وةةة ع التسةةة طش ال ةةة مد   الهرأةةةد   قةةةد 
 هةة هةذا التسة طش  جةةع حة لنة الت سع فد جةن ص القةن ند   خةص  ال رىد لمىرة الأ جص التد

  ، مأةةةةة ت رقنةةةةة للةةةة  د ر التسةةةة طش ال ةةةة مد فةةةةد تحقطةةةةش أطةةةةزة أةةةةن الأداع التسةةةة طقد فةةةةد  طئةةةة
الأىأةةةةل لتحقطةةةش أت ي ةةةةت النأةةة    زطةةةةدة الأ ط ةةةةت   ال قةةةةع الةةةذي ط ت ةةةر أفه أةةةة ج هرطةةةة 
 ةلنس   ليأن يت الصنةىط  الذي طسأح لهة  ةلقطةةم  ةلن ةة  الأنة    هةة لتحقطةش أهةدافهة، أأةة 
طت يةةب القطةةةس الأسةةتأر لةة داع التسةة طقد لي ةةرم   ةلاىتأةةةد ىيةة  أؤ ةةرات الن ىطةة    المأطةة  
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التسة طقد   الأتأىية  فةد حجةم الأ ط ةةت   الز ةةئن الجةدد   الأر ةةم لوةةف  للة  روةة  ل داع
 الز  ن    لاع الز  ن   نأ  الأ ط ةت   الحص  الس قط  .

الأ ةةتري الصةةنةىد لتحقطقهةةة  سةة  طفةةةلأداع التسةة طقد طظهةةر جيطةةة فةةد النتةةةئج التسةة طقط  التةةد 
طنةة  أنةةذ  داطةة  ن ةةة هة   قطةةةس نسةة   النأةة  فتةةرة زأنطةة  أ  فةةدال ظطفةة  التسةة طقط   أةةن خةةتل

 لدطهة.

 ىةنطة: الجةنب الت  طقد

 هدف ال ص ل لل  لجة ةت  اوةح  حة ل الا ةمةلط  الرئطسةط  قأنةة  ةإجراع أقة ية  أ ة ةرة أةع 
الجزائةةةر   ةةةرم جأيةةة  أةةةن الأسةةةئي  الأ ة ةةةرة   تحيطةةةل ال طةنةةةةت    Unicityأسةةةؤ ل  ال ةةةرم  

لن ة    حجم أ ط ةةت ال ةرم  فةد أختيةف الأنتجةةت الأسة ق  الأ  طةت   الحصطي  الأةلط  
هنةةةةةة  ةةةةةةلجزائر   التةةةةةد أةةةةةن ختلهةةةةةة حة لنةةةةةة ابجة ةةةةة  ىيةةةةة  فروةةةةةطةت الدراسةةةةة    التسةةةةةةؤلات 

   : الأ ر ح  ح ل هةتص الدراس    طأمن لطجةز الاستنتةجةت فطأة طيد

  ةأتت التجةرطة    مد ط ت ةر مغطةره أةن الأ ة التس طش ال ة م ن لبجة   ىي  الفروط  الأ ل
أن التسة طش ال ة مد  ةالقةن نطة ، استخيصةنالأةلط  الأ تأدة   تأةرس  فةش ال ةرش ال ةرىط    

أن النة ازل الاقتصةةدط  ال اسة   الانت ةةر حةلطةة حطةث أ جةب ىية  الأ ةرىطن ت وةطح الحمةم 
ال ةةةرىد أنةةةص   قةةةد ىروةةةنة أدلةةة  الأجطةةةزطن   الأحةةةرأطن لهةةةذه الأ ةأيةةة ،   التةةةد أدت للةةة  
ل ةةةى  قةةطم غطةةر اسةةتأط ، مةلمةةذب   الاحتطةةةل   الغةةش   الوةةرر ليأسةةتهيك   طةةؤدي للةة  
 ط ع المسل   الاتمةل   غطةب الوأطر   القطم   الى ا ت   الرغ   فد الىراع السةرطع  ةد ن 

 ت ب أطة مةنت  سطي  هذا الىراع.

ةن  حةجة  للطةص تأةأةة   مأة ه  أ ي م فد ىةةلم التجةةرة لا ط ةتري الأسةتهيك أنت جةة للا لذا مة
التسةة طش ال ةة مد ط ةةتري الأسةةتهيك أنتجةةة   طي ةد رغ ةتةةص   ط ةة ع حةجطةتةةص، للا أنةةص فةةد ىةةةلم 

ترمةةةز ىيةةة  الأنةةةتج سةةة اع أةةةن نةحطةةة  الجةةة دة أ  التةةةد أةةةن اجةةةل الةةةدخ ل فةةةد أنظ أةةة  الةةةر ح 
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ىيةة  الوةةأةن أ  القةن نطةة  أ  حتةة  احتطةةةج الأسةةتخدم لهةةذا الأنتةة ج،    ةلتةةةلد القوةةةع ميطةة  
 أ ةند   أقةصد التس طش الراقط ،   قد نتحظ ذلك فد انخفةض الأ ط ةت فد  هر رأوةةن

 .الجزائر ل س ةب التد ذمرنةهة سة قة Unicity  نهةط  السن  لدر  رم  

مأةةة طمةةرس ىةةدم ت زطةةع ىةةةدل ليىةةر ة لأن غةلةةب القةةةئأطن ىيةة  تيةةك ال ةةرمةت ىةةةدة أةةة طصةةل 
   م طرة ليغةط  فطأة طحصل الأ ترم ن ىي  الفتةت. هم الأأر لل  اأتتك ىر ة أةلط

الجزائةةةر ترفةةةع  ةةة ةر ولحطةةةةة أفوةةةلو للا أنهةةةة ترمةةةز ن ةةةة هة فةةةد  Unicityلاحظنةةةة أن  ةةةرم  مأة
ال ةصةةأ  الجزائرطةةة  فقةةة  لمىةفةةة  سةةةمةنهة    ةلتةةةةلد وةةةأةن حصةةة  سةةة قط  م طةةةرة ىمةةةس الأنةةةة ش 

مىةةر لتحقطةةش ر م   أفهةة م ال ةة ةر   هةةذا الداخيطةة    الحد دطةة  التةةد قةةد تحتةةةج لهةةذه الأنتجةةةت أ
أن  طن أة ط ةب ىي   رمةت التس طش ال  مد حطث تس   لير ح  درج  أ لة  ، مأةة أن فيسةف  

تةةؤدي للةة  ىرقيةة  الانتةةةج   الا ةةداع، حطةةث نتحةةظ أن أغيةةب ال ةةرمةت التةةد  التسةة طش ال ةة مد
ةدط  حقطقطة  لتقتصةةد الة  ند أنتجةتهةة مأةلطة  ىةةدة لا تقةدم قطأة  اقتصة ةلتس طش ال  مدت أل  

 ابقتصةدي . نةهطك ىي  تحقطش النأ 

ن أغيةةب الةةد ل ال ر طةة    أنهةةة الجزائةةر لا ت تةةرف   ةةمل قةةةن ند فةةإ  أأةةة أةةن النةحطةة  القةن نطةة 
 هةذا التسةة طش حطةةث لا تجةةد لهةةة قطةةد فةةد السةجل التجةةةري   ةةمل صةةرطح   مةةل ال ةةرمةت التةةد 

 . طع الجأي    التجزئ  ت أل فد هذا الأجةل ت أل تحت قط د

 ةةم الأ ةتري الصةنةىد فةد التس طش ال  مد طسأح  زطةدة أر  فد م ن الفروط  الىةنط  أأة 
طجةب الاىتةراف أن التسة طش ال ة مد أن ختل هده الدراس  لل  أنةص  ة جطز، ت صين قت 

فةةةةرض نفسةةةةص   ةةةةدة فةةةةد ىةلأنةةةةة   صةةةةةر  اق ةةةةة ق طةةةةة   فمةةةةرة ى قرطةةةة   غةةةةض النظةةةةر ىةةةةن 
الخ ل،   أص ح مطةنة وخأة لجيب الأةل   هذا  يغ  الأرقةم، حطث تتحةدث الص اب أ  

 هذا مةةن جيطةة فةد الحصةطي  الأةلطة   الأرقةم ىن ال تططن   الأيطةرات فد الأر ةم السن ط 
مةةن لةص د ر ف ةةل فةد زطةةدة   ةمأة ، التد سجيت نأ  فد الأر ةم فةد  قةت  جطةز لي رم 
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د م طر أأة أدر  هة لل  الاهتأةم  ص م نصةر أحة ري الجزائر لح Unicityأ ط ةت  رم  
   ف ةل ل طع أنتجةتهة .

 القةئيةة   أن التسةة طش ال ةة مد طسةةةهم فةةد تخفةةطض تمةةةلطف التسةة طش فقةةد   الفروةةط  الىةلىةة 
الدىةط  اليذان   ذلك راجع ل دة أس ةب أهأهة اختزالص لسيسي  الت زطع ال  طي   ت صينة أن

أةةةن هةتةةةص ، حطةةةث أصةةة ح الأسةةةتهيك طسةةةتفطد سةةة طش التقيطةةةديفةةةد الت طميفةةةةن أ ةةةةل  وةةةخأ 
أةةةةن  زادأأةةةةة  م طةةةةرة   أصةةةة حت أح ةةةة  جيةةةةب   لغةةةةراع الأ ةةةةةل  فةةةةد التسةةةة طش ال ةةةة مد ،

سةةهم فةد انخفةةض سة ر ال طةع أقةرنة    جة د  سة ةع  ةال يب، مأأ ط ةت ال رم  لزطةدة 
الجزائةةةر  Unicityخ ةةة  مةةةةن ل ةالأنخةةةر طن، مأةةة   ةلتةةةةلد جةةةذب أم ةةةر ىةةةدد أأمةةةن أةةةن 

ليأمةفةةيت   الأةةنح د ر ف ةةةل فةةد زطةةةدة ىةةدد الأنخةةر طن فةةد ظةةرف  جطةةز    ةلتةةةلد نأةة  
 فد الأ ط ةت.  زطةدة سرطع

  ن ىطة   جة دة أنتجةةت  ةرم أن الفروةط  الرا  ة  مة ن  Unicityفةد  الأأرطمطة  سةةىدهة
طجة طةةة  الأداع التسةةة طقد الجطةةةد فقةةةد لاحظنةةةة أةةةن النةحطةةة  النظرطةةة  أن الصةةة رة الذهنطةةة  اب

لأة ه    ط د   صةحد   لا ط ةمل جةت الأأرطمط  لدر الأستهيك الجزائري  أط لص ليأنت
   ال ةةرم  تسةة طش   تصةةرطف أنتجةةةت قةةد طمة ن لةةص أىةةر أ ة ةةر ىية  خ ةر ىيةة  الصةةح 

الحمةةم  صةةح  هةتةةص الفروةةط  للا لذا أجرطنةةة  ةأنةةص لا طأمننةة ة، للانجةةةم الأداع التسةة طقد لهةة
قةة ف ىيةة  صةةح  ا  نفةةد هةتةةص أةةن الأسةةتهيمطن  ز ةةةئن ال ةةرم  لي   دراسةة  أطدانطةة  ل طنةة 

 .الفروط     
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 التوصيات -

أأة س ش ذمره سنحة ل لىراع أ و ىنة    ض الت صطةت التد طأمن الاىتأةد ىيطهةة   التةد 
 جةعت مةلآتد:

  دىةة ة للةة  ال ةةةةحىطن   القةةةن نططن للةةة   ةةدل جهةةة د ىيأطةة    فقهطةةة    الاجتهةةةد فةةةد
تسة طش ال ة مد للةة  صة رة تت افةش أةع ال ةةرط    القةةن ن  وة    ةةر     تح طةل ال

 و ا   تسأح  ص مأ ةأي  تجةرط    أةلط  لا ل س فطهة.
    نقتةةةةرم ىيةةةة  ال ةةةةرم  الزطةةةةةدة فةةةةد ت ةةةةمطي  أنتجةتهةةةةة  ةةةةةلجزائر   خةصةةةة  لةةةة ازم

   ةلتةةلد طأمةن الاسةتح اذ  أقيةد أستحورات التجأطل التد ت هد امتسةم لأة هة  
 ص  س قط  م طرة أن أ ط ةتهة لأة تتأتع  ص ال رم  أن سأ   ىةلأط . ىي  ح

   نقتةةةرم ىيةةة  ال ةةةرم  ت سةةةطع  ةةة متهة   ذلةةةك  فةةةتح أمةتةةةب   فةةةر ع جدطةةةدة خةصةةة
  ةل لاطةت   الأنة ش الداخيط .

 الآفةش الأستق يط : -

أن يقةةةةة لفةةةةتح النقةةةةةش   الاهتأةةةةةم  هةةةةذا الأ وةةةة ع فةةةةد حة لنةةةةة أ تمةةةة ن هةةةةذه الدراسةةةة  
الأستق يط  قد تدىم جأي  النتةئج التد ت رقنة لهة أ  تت سع فد  رحهةة   ةمل  ال ح ث

، حطث مةن ترمطزنة فد هده الدراسة  ىية  ابجة ة  أىأش   أن ج انب   رؤر أختيف 
 ىي  اب مةلط  الرئطسط  لي حث فق  .

  لأمةنط  ل رم ا مةلطةت   أ اوطع جدطةدة قةد تمة ن  حة ث أسةتق يط  ، حطةث نقتةرم 
  و ع التةلد:الأ

 د ر أنظأ  حأةط  الأستهيك اتجةه التس طش ال  مد 
 التس طش ال  مد   تلىطره ىي  قرار  راع الأستهيك  



 

 
 

 

قائمة المصادر 
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 أولا: الكتب
،  دار 2المعجم الوسيط، الجزء أحأد  ن أحأد  ن ىي  الفط أد، الأص ةم الأنطر،  .1

 .م 2000ال     الأ ل ،  -القةهرة-الحدطث
، دار الطةز ري ال يأط  لين ر  الت زطع ، التسويق الاخضرال مري ىةأر الن ري احأد،  .2

 . 2009ىأةن، 
 .1/369،ج 1980الأ جم ال سط  أجأع اليغ  ال ر ط  ال     الىةلى   .3
دار الصفةع لين ر  الت زطع ، ىأةن  الاصول العلمية للتسويق الحديث،النس ر اطةد،  .4

،2010 . 
 هة. 3/1414  – طر ت-، دارصةدرلسان العرب،ن أنظ رجأةل الدطن   .5
، دار التذأرط ، التسويق التجاري و أحكامه في الفقه الإسلاميحسطن ال هراند،  .6

 .هة 1421الرطةض، ال     الأ ل  
حأطد ال ةتد     طر ال تش ، التس طش الحدطث، أدخل  ةأل ،دار ال ةز ري  .7

 . 2009ال يأط  لين ر  الت زطع ،الأردن ،
تكنولوجيا الاداء البشري في المنظمات : الاسس النظرية ودلالاتها درة ى د ال ةري،  .8

  2003، الأنظأ  ال ر ط  ليتنأط  الادارط  ،القةهرة، سن  في البيئة العربية المعاصرة
. 

، دار ال  ةى  لين ر  الت زطع ،  كيفية تقيم اداء الشركات و العاملينزهطر ىة ت،  .9
 . 2011القةهرة ،سن  

، دار الاىصةر ال يأد لين ر  الت زطع،  مبادئ التسويق مدخل معاصرص ره سأر،  .10
 . 01،2010ىأةن ، 

أحأد  ن أحأد  ن ى د الرزاش الحسطند، أ   الفطض ،الأيقب  أرتو ، الز طدي،  .11
 .،  دار الهداط ، ال     الأ ل  معجم الوسيط

 .ه 1407الىةنط ، ، دار النفةئس، ال     معجم لغة الفقهاءأحأد ر اس،  .12
، دار ال لطد،  مهارات و فنون إدارية للتجارة عبر الأنترنتط سف أ   الحجةج،  .13

 .2010، سن  1أصر،  
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 ةثانيا: القوانين والمراسيم التنفيذي

 1975س تأ ر سن   26الأ افش 1395الأؤرف فد رأوةن ىةم  58-75الأأر رقم  -
 118   106اد الأ   الأتأم  لالأتوأن القةن ن الأدند، الأ د

 

 : المجلات ثالثا

، أجي  الزرقةع لي ج ث التسويق الشبكي من المنظور الفقهيأسةأ  ىأر الأ قر،  .1
 .2006جيد الىةأن، ال دد  الأ ل،   الدراسةت، الأ

، الأجي  اثر ادارة علاقات الزبائن على اداء الفنادقالر ط د لطث ، ال راط ط   ائل،  .2
 . 2011قةهرة، سن  الأصرط  لي ي م التجةرط  ،ال

 . 2015ط نطسطتد ، السطةسةت  الاجراعات ، أأيم  ال حرطن ، .3
 

 رسائل وأطروحات :رابعا

أثر الاستراتجية النمو على الاداء التسويقي لدى شركات التأمين الد سري نةصر ،  .1
، رسةل  دمت رتص غطر أن  رة ، ميط   الكويتية ودور التوجه التسويقي كمتغير وسيط

 . 2010ةأ   ال رش الا س  ،سن  الاىأةل ج

، رسةل  دمت راه  اثر تطبيق معايير الجودة على الاداء التسويقيال رطفد  سطم قةئد،  .2
 . 2006غطر أن  رة ميط  الادارة  الاقتصةد جةأ   الم ف  ، ال راش، سن  

اثر تبني فلسفة التسويق الاخضر في تحسين الاداء ال  ادي اأطر غةنم،  .3
 .  دمت راه ميط  الادارة  الاقتصةد جةأ   مر تعرسةل التسويقي،

، رسةل  أةجستطر جةأ   ام دور التسويق في أداء المصرف ة مر ىأر مردي،  .4
 .م 2000درأةن، ميط  الاقتصةد   ال ي م السطةسط  الس دان،  

علاقة ادراك الخطأ بالمتغيرات التنظيمية وأثرها في أداء حسن ىةئدة ى د الحسطن،  .5
 .2008رسةل  دمت راه غطر أن  رة ميط  الاقتصةد جةأ    غداد ،سن  ، المنظمة
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، التسويق الشبكي مفهومه و آثاره و حكمه الشرعيحأدي أحأد  ن صةلح،  .6
 .نأ ذجة opes رم  

نموذج مقتر  لاستخدام التسويق الشبكي على ى د الأ ز ىيد ال  د ال طب خيطل،  .7
تجارية المحلية في قطاع غزة: دراسة تنمية الاستثمار غير المباشر في البنوك ال

رسةل  أقدأ  ليحص ل ىي  درج  دمت راه الفيسف  فد لدارة الأىأةل، ميدانية، 
 .2017جةأ   قنةة الس طس، سن  

، رسةل  العادي التسويق بين و بينه الفرق و الشبكي التسويقفةدي القةش،  .8
 . 2010أةجستطر، ميط  الاقتصةد، جةأ   دأ ش، س رطة، 

تفاعلية الاتصالات التسويقية المتكاملة وانعكاساتها على داغد، مة ة فرج، قرة  .9
،رسةل  دمت راه غطر أن  رة ميط  الادارة  الاقتصةد جةأ    الاداء التسويقي

  . 2002الأسنتصرة  غداد، سن  
، دط ان الأ   ىةت التسويق مدخل المعلومات و الاستراتيجياتأنطر ن ري،  .10

  .الجزائر ال     الىةنط   الجةأ ط ،،  ن ىمن ن
 

 : المراجع الأجنبيةخامسا
1. robert p debove rey A 1993 le nouveau petit robert 

dictionnaires le robert . 
  

 ::المواقع الإلكترونيةسادسا
 

Unicity  رم دلطل   -1 ، أن نحن ،   www.unicity.com/uae/unicity-
story/?lang=ar. 
2- https://www.facebook.com 

3-    https://www.almrsal.com/post/529751   
4- https://www.meemapps.com/term     
https://www.zoho.com/ar/crm/sales-management-system.html

http://www.unicity.com/uae/unicity-story/?lang=ar
http://www.unicity.com/uae/unicity-story/?lang=ar
http://www.unicity.com/uae/unicity-story/?lang=ar
https://www.almrsal.com/post/529751
https://www.meemapps.com/term%20%20-4-
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 : خ   الأمةفلة الخةص   د ل ال رش الأ س     أةل لفرطقطة01أيحش رقم 
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2019لل  أةي  2018: حصطي  الأ ط ةت ختل الفترة الأأتدة أن أةي  02أيحش رقم 
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  UNICITYمةت ل ج  رم   :  03أيحش رقم 
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 : لتفةقط  ال و ط   04الأيحش رقم 
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