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  :المقدمة

إن البیئ  ة التس  ویقیة الی   وم أص  بحت م   ن التعقی  د م  ا إن متغیراتھ   ا بات  ت كثی   رة و ذات دلالات مختلف  ة، ھ   ذه             

، عل ى المؤسس ة تحدی د إطارھ ا المف اھیمي  وتفس یر دلالاتھ ا        حت تشكل أنماطا جدی دة م ن التفاع ل   المتغیرات أصب

  .الإستراتیجیة 

ي ف ي معادل ة التخط یط    تأثیرا على قرارات المؤسسة ــ  أصبح المتغی ر الأساس    و عدم الیقین ــ أكثر المتغیرات    

و مما لا ش ك فی ھ أن الأم ر ل م یع د یقتص ر عل ى فك رة         . ، فھو یحدد جوھر الأھداف ووجھة التخطیطالإستراتیجي

غی رات الت ي   تقلیص نسبة الخطر المتعلقة بھذا المتغیر، إنم ا تض افرت الجھ ود م ن أج ل تحدی د ال نمط م ن وراء الت        

  .یحدثھا، و محاولة استقراء الآثار التي یتركھا ھذا النمط و التي ستحدد مساره واتجاھھ

و تعقد البیئة التسویقیة، كمتغیر أساسي أیضا ف ي معادل ة التخط یط الاس تراتیجي، یعب ر ف ي ج وھره ع ن كثاف ة              

إل ى ح د   (ع المي موح د   ادیات محلی ة إل ى اقتص اد    فانتقال العالم من اقتص. التعاملات و حدة المنافسة التي تتسم بھا

فالعولم ة و  : ، و م ن منافس ة محلی ة إل ى منافس ة دولی ة، أعط ى قف زة نوعی ة لمفھ وم الس وق و تحدی د العلاق ات             )م ا 

التكتلات الاقتصادیة صارت تشكل نمطا جدیدا في تحدید العلاقة ب ین مختل ف المتع املین ف ي الش بكة الاقتص ادیة،       

  .المتغیر أحد المتغیرات الھامة في الدراسة السوقیة أمر جعل من ھذا

إن انتقال العالم من اقتصاد الندرة إل ى اقتص اد ال وفرة، وم ن اقتص اد الإنت اج إل ى اقتص اد الس وق أفض ى عل ى                

ھ ذا الانتق ال إل ى    ). قص یرة أو طویل ة الم دى   ( وظائف المؤسسة صفة الإستراتیجیة في تحقیق الأھداف المس طرة  

ف الأمر الی وم ل م یع د یقتص ر عل ى وض ع الخط ط         . ط الاس تراتیجي أم ر أساس ي ف ي نجاع ة عم ل المؤسس ة       التخطی

التسویقیة، بل على وضع الاس تراتیجیات الت ي تناس ب الق راءات المس تقبلیة و التنب ؤات م ن جھ ة، و مس ار تحقی ق           

عل  ى المؤسس  ة اس  تقراؤھا،  و للبیئ  ة التس  ویقیة مؤش  رات و دلالات إس  تراتیجیة یج  ب. الأھ  داف م  ن جھ  ة أخ  رى 

غی  ر المرتقب  ة  ومحاول  ة إدماجھ  ا ف  ي عملی  ة اتخ  اذ الق  رار، م  ا یجنبھ  ا عنص  ر المفاج  أة ال  ذي ق  د تحدث  ھ التغی  رات   

  .، و التي سیترتب عنھا آثار سلبیة قد تضع أمر وجود واستمرار المؤسسة في دائرة الخطرالحاصلة في البیئة

، ینتج عنھ اضطراب في الوظائف التسویقیة للمؤسسة كل خاطئ أو إغفالھابش إن تفسیر المؤشرات و الدلالات    

كلي في عملیة اتخاذ القرار، الأمر الذي یؤدي إلى رفع التكالیف وإضاعة الجھد و الوقت المبذولین / وشلل جزئي

  .في ذلك

دي إل ى اخ تلال   ، س یؤ )غی ر مح ددة   (غیر ظرفی ة وعش وائیة   /، نتیجة لتغیرات ظرفیة ب للسوقإن أي اضطرا    

، ھ ذا الاض طراب س ینتقل لا    "ع دم الیق ین   " في العملیة التسویقیة و ارتفاع نس بة الخط ر المتعل ق أساس ا ب المتغیر      

یضع عملیة اتخاذ الق رار ف ي حج رة     ، وى وظائفھا التوزیعیة و الإنتاجیةمحالة إلى المؤسسة مؤثرا بشكل أكید عل

أن تضع في عین الاعتبار ھذه الاض طرابات الت ي س تعرض ب لا  ش ك       لذا من المھم جدا على المؤسسة. الطوارئ

  .القنوات التوزیعیة إلى آثار سلبیة كونھا الوسیط الأساسي بین المؤسسة و السوق بشكل خاص

ارتق ى ب لا س ابقة إل ى المس توى       ،حوث في الاقتصاد الجزئي أو الكليفالتوزیع الذي لم تتضمنھ الدراسات و الب    

، وأصبح یشكل أداة ھامة في التخطیط، بع د أن أدى دوره بش كل ت ام ف ي الم زیج التس ویقي للمؤسس ة        الاستراتیجي
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)p4 .( و أھمیة ھذا المتغیر ترتبط بالدور الذي یلعبھ في البیئة التسویقیة، فھو الرابط الأساسي للمؤسسة بالأسواق

ف القنوات التوزیعی ة   . ، و إثراء القیمة المنفعی ة ، حیث یعمل على ترقیة المنتوج لدى المستھلكین)المحلیة و الدولیة(

  .حلیفا أساسیا للمؤسسة عندما یتعلق الأمر بتحمل المخاطر و توزع التكالیف  ، وسلسلة القیمة تمثل جزءا ھاما في

، ف الأمر ل م یع د یقتص ر عل ى      ب ع ف ي غیاب ات  الم زیج التس ویقي     لذا فلیس في صالح المؤسسة ترك ھذه الوظیف ة تق 

فكثی ر م ن المؤسس ات تعم ل     . لمنتوج وترقیتھ فحسب، بل تعدى ذلك إلى مراقبة الأسواق وتحدی د تغیراتھ ا  توزیع ا

الیوم على تحدید بیئة عمل جدیدة لھذا المتغیر وإدماجھ في التخطیط الاستراتیجي، و عملیة اتخاذ القرار، إلا أنھ لا 

ن المؤسس ة أدمج  ت  ، ب  ل أالم  زیج التس ویقي یفھ م م ن ذل  ك أن التوزی ع س  یفقد دوره بوص فھ عنص  را م ن عناص ر       

ف ي تحدی د   ( و آخ ر اس تراتیجیا    ،)في المزیج التسویقي ( وظائف جدیدة لھذا المتغیر، بحیث یؤدي دورا كلاسیكیا 

و المؤسسة ملزمة على إقرار إدارة فعالة وتسییر محكم لقنواتھا التوزیعیة من أجل تقلیص حدة ). متغیرات السوق

ب الناجم عن حدوث تغیرات غیر مرغوبة في الأسواق، و التي ستتخذ من القنوات معبرا نحو الخطر و الاضطرا

  .المؤسسة 

، فم  ع تط  ور خی  رة مج  الا ھام  ا للبح  ث و الدراس  ة ف  إدارة القن  وات م  ن ط  رف المن  تج أص  بحت ف  ي العق  ود الأ       

 عام ل ب ین المؤسس ة و متعاملیھ ا    ، أص بح الت توزیعاقتصادیات التوزیع، و ظھور أشكال أكثر تطورا وحداثة من ال

فاظ ، خاصة و أن علیھا ضمان التناسق و التعاون التام بین المتعاملین من أجل الحضمن القناة یأخذ اھتماما حقیقیا

، وتجن  ب النزاع  ات و الاض  طرابات الت  ي ق  د تنش  أ ب  ین المتع  املین نتیج  ة تض  ارب     عل  ى القیم  ة المنفعی  ة للمنت  وج 

  .اختلاف الآراء المصالح و

من أھ م الظ واھر الجدی دة الت ي ظھ رت ف ي البیئ ة التس ویقیة، و الت ي أص بحت تمی ز اقتص ادیات ال دول بش كل                    

كبی  ر، ھ  ي ظھ  ور التقلی  د متغی  را جدی  دا و ھام  ا یق  وم ب  دور أساس  ي ف  ي تغیی  ر أنم  اط الس  وق، و ف  ي تغیی  ر أنم  اط    

  .الاستھلاك بشكل خاص

لذي یعمل على محاكاة المنتوج بشكل تام أو جزئي في مظھره، بل أص بح  فالتقلید لم یعد ذلك النشاط الحرفي  ا    

فارتقاء نشاط التقلید من المج ال  . نظاما صناعیا متكاملا لھ آلتھ الإنتاجیة، مزایاه التكنولوجیة، و وظائفھ التسویقیة

اس ة الس وق، و   الحرفي إلى المجال الص ناعي الع المي أص بح نقط ة تح ول ھام ة ف ي تحدی د مفھ وم العلاق ات و در          

ھذا التغی ر  . تأثیره على سلوك الاستھلاك و نمطھ أصبح جلیا و واضحا في فھم ظاھرة الأسواق الموازیة ونشأتھا

واتجاھ  ھ نح  و ھ  ذه الأس واق لتلبی  ة احتیاجات  ھ س  یكون بالتأكی د س  ببا ھام  ا ف  ي    ) الاس تھلاك  ( ف ي س  لوك المس  تھلك  

قیا سیؤثر سلبا على وظائف المؤسسة، و تنتج عنھ خس ائر ھام ة   اختلال توازن الأسواق الرسمیة، واضطرابا حقی

إضافة إلى ذلك ). فقدان میزتھا ( تتكبدھا ھذه الأخیرة خاصة فیما یخص فقدان الحصص السوقیة وابتذال العلامة 

بح فإن التقلید سیكلف اقتصادیات الدول تكالیف اقتص ادیة واجتماعی ة و آث ارا تمت د عل ى الم دى الطوی ل ، فق د أص          

  .متجذرا فیھا و من الصعب استئصالھ نظرا لتنوع أشكالھ وتشعب فروعھ 

فالدول الیوم تسعى جاھدة لمحاربة ھذه الظاھرة بجمیع أشكالھا و العمل على تقلیص الخطر واحتواء الأضرار     

غیاب نظام مدروس  الناتجة عن ذلك ، إلا أن الجھود في كثیر من الحالات تلقى منافذ مقفلة، یرجع السبب فیھا إلى
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حكومی  ة ، ( و خط  ط عملی  ة ، خاص  ة تل  ك المتعلق  ة بمج  ال التع  اون ب  ین الھی  آت و المنظم  ات بمختل  ف أنواعھ  ا        

فرغم تضافر الجھود وتجمیع القوى ب ین مختل ف   ). الخ ....مؤسسات ، جمعیات حمایة المستھلك ، سلطات محلیة 

ة في محاربة التقلید، تبقى المقاربة القانونیة المنھجیة الوحی دة  ھذه الھیئات و المنظمات في تحدید أشكال أكثر فعالی

المتبع  ة ف  ي مواجھ  ة الظ  اھرة، فالمتابع  ات القض  ائیة ، و حج  ز المنتج  ات المقل  دة و غیرھ  ا م  ن الأدوات القانونی  ة   

كین یغفل ون  الفعالة في ھذا المجال ، تبقى غیر كافیة أمام حدة الخطر وسرعة انتشاره، ذلك أن الكثیر م ن المس تھل  

عن حقیقة ھذا النشاط و ع ن عظ م حجم ھ، و الآث ار الس لبیة الت ي یخلفھ ا و الت ي ت ؤدي إل ى خس ائر متنوع ة تم س              

أضرار صحیة ونفسیة ، أضرار جس مانیة مباش رة ، أض رار مالی ة ، اجتماعی ة      : بالدرجة الأولى سلامة المستھلك

  .......واقتصادیة 

لمؤسسات ، فأغلبھا یعم د إل ى المتابع ات القض ائیة ف ي حال ة اكتش اف أعم ال         في حین یبقى الأمر معضلة لدى ا    

غیر شرعیة تمس منتجاتھا وصورتھا لدى الزبائن ، لكن تبقى حلولا ظرفیة لا تعطي إلا نتائج في المدى القصیر، 

بش كل دائ م    لذا من المھم جدا على المؤسسة أن تقوم بوضع خریطة كاملة و خطوات جدیة من أجل محاربة التقلید

  .و مستمر

و المعلوم  ة ھ  ي الفاص  ل الأساس  ي ب  ین الظرفی  ة و الدیموم  ة ف  ي تحدی  د خص  ائص ظ  اھرة التقلی  د و ط  رق               

فالمعلوم  ة أص  بحت تك  ون أس  اس قی  ام الأعم  ال ، و تحدی  د قیمتھ  ا س  یحدد قیم  ة المؤسس  ة ودورھ  ا ف  ي  . محاربتھ ا 

جھة و عامل المنافسة من جھة أخرى ، من أجل وضع  و المؤسسات الیوم في سباق حقیقي ضد الزمن من. السوق

الاستراتیجیات و الطرق العملیة في تحصیل المعلومة و معالجتھا، ذل ك أن ھ أص بح أم را حتمی ا عل ى المؤسس ة أن        

تقوم بتحدید التدفقات المعلوماتیة و مصادرھا، م ن أج ل تقل یص نس بة ع دم الیق ین وبالت الي نس بة الخط ر المترتب ة           

یل المعلوم ة ح  ول أش كال التقلی د ، أنواع  ھ ، ت دفقات منتوجات ھ ، اتجاھات  ھ ، وغیرھ ا م ن ال  دلالات و        فتحص  . عن ھ 

المؤش  رات ، س  تعطي المؤسس  ة ق  دم س  بق ف  ي تحدی  د الق  رارات، و وض  ع الاس  تراتیجیات و الخط  ط ف  ي محارب  ة    

ش كلا ھام ا للتع اون  وتنس یق     التقلید، و ستكون من جھة أخرى قاعدة معلوماتیة شاملة متعددة الارتباطات س تمثل  

  ).حكومیة و غیر حكومیة ( الجھود بین المؤسسة و مختلف الھیئات و المنظمات 

و م   ن جھ   ة أخ   رى ف   إن عملی   ة اتخ   اذ الق   رار تتطل   ب عملی   ات معالج   ة المعلوم   ة كخط   وة ھام   ة ف   ي بن   اء         

ام المؤسس  ة م  ن أج  ل ال  تحكم ف  ي  و الأنظم  ة المعلوماتی  ة ھ  ي خی  ر خی  ار أم   . الإس  تراتیجیات و الخط  ط التس  ویقیة

التدفقات المعلوماتیة و مصادرھا التي أصبحت متعددة الأشكال و الأحجام، فالكم الھائل من المعلومات الموج ودة  

في البیئة التسویقیة یحتم على المؤسسة إنشاء الأنظمة المعلوماتیة و بناءھ ا، خاص ة  أن س رعة المعلوم ات وتعق د      

  .تعاملین في البیئة تتطلب سرعة ودقة في اتخاذ القرارات وتطبیقھا العلاقات بین مختلف الم

لقد أصبحت الأنظم ة المعلوماتی ة أداة إس تراتیجیة فعال ة واس تثمارا حقیقی ا عل ى المؤسس ة تقبل ھ، فالنت ائج الت ي                 

دلیل على الإمكانات تحققھا ھذه الأنظمة في مجال تسییر الآلة الإنتاجیة و مجال الاتصال و تبادل المعلومات خیر 

و التط ور التكنول وجي الی وم خاص ة ف ي مج ال الإع لام الآل ي         . التي تتصف بھا، و الفرص الت ي تتیحھ ا للمؤسس ة   
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، و الأھم )إنتاجیة ، تسییریة ( جعل الأنظمة أكثر مرونة و أصبح من السھل إدماجھا في جمیع وظائف المؤسسة 

  .ة اتخاذ القرارمن ذلك في مراقبة البیئة التسویقیة و عملی

لا نجد ف ي مج ال التقلی د بحوث ا و دراس ات كافی ة ، فمعظمھ ا تق وم بھ ا ھیئ ات و منظم ات مختص ة             : بحوث سابقة

فھي إما حكومیة أو شبھ حكومیة، في حین نجد مشاركة ....) جمارك ، ھیئات حكومیة لمكافحة التھریب و التقلید (

ل الم الي للمنظم ات المختص ة، دون أن تأخ ذ دورا ف ي مكافح ة       شبھ معدومة للمؤسسات تقتصر على توفیر التموی

ظاھرة معق دة ، یص عب كثی را دراس تھا، خاص ة  أن الأم ر       ) التقلید ( التقلید ، و السبب یكمن في كون ھذا الأخیر 

یتعل ق بالتج ارة غی  ر الش رعیة، أی  ن تلع ب جماع  ات الإج رام المختلف ة دورا ھام  ا ف ي تس  ویق المنتج ات المقل  دة و         

  .مویل نشاطات التقلید ، مما یجعل الأمر خطیرا إلى حد كبیر ت

و في مجال إدارة القناة التوزیعیة و تحدید النماذج السلوكیة المتعلقة بالسلطة و القیادة، فأھم الدراسات الت ي ت م       

 Robert A.Daht )1965(، Stern: القیام بھا تتعلق بالأبحاث الأولى في ھذا المجال، ونجدھا أساسا في أبحاث

& EL Ansary  )1972(John Schoper  )1965 (أ بحاث تحدید . في أبحاث تحدید مفھوم السلطة و درجتھا

، و أبح  اث )Nevin & Hunt)1974(، French &Raven )1959مص  ادر الس  لطة و آثارھ  ا لك  ل م  ن  

Angelmar & Waldman  )1970(  ث و أبح ا . في مفھوم النزاع و نماذج حلھا داخ ل القن اة Little Robert 

فق د كان ت م ن أھ م الأبح اث الت ي       ) 1982( Lusch & Brown أما نماذج السلطة لـ . في مفھوم القیادة) 1970(

ف ي ح ین نج د أھ م الأبح اث ف ي مج ال تحدی د النم اذج الس لوكیة           . تمت في مجال تحدید علاقة الس لطة ب إدارة القن اة   

و الت ي تح دد   ) Robincheaux & ELAnsary   ، Stern & EL Ansary )1988 1975العامة في أعم ال  

السلطة، القیادة، النزاع و التعاون في نموذج واحد یعطي شكل إدارة القناة و طرق : العلاقة بین المتغیرات الأربعة

المعلومات و الاتصال في إدارتھا، فنجد أھم  او أما في مجال مراقبة القنوات التسویقیة و إدماج تكنولوجی. تسییرھا

 Control ( ،Selon( و مفھ وم المراقب ة     TICف ي دراس ة تط ور    )  Beniger   )1986: الأبحاث في أعم ال  

wood   )1986  ( و Marx Sherizen )1986  ( في أبحاث الحاجة إلى  TIC  في إدارة القنوات التسویقیة و

ن أھ م الأعم ال ف ي دراس ة     م  )  1988(  Soshana Zuboff و أبح اث  ) .  Surveillence ( مفھ وم المراقب ة   

و نج د م ن   . مفھوم المراقبة التكنولوجیة للقناة  و إدماج تكنولوجیا الإعلام الآلي في الوظائف التوزیعی ة للمؤسس ة  

ف ي   ةجھة أخرى أھم الأعمال في مجال الأنظمة المعلوماتیة و أھمیة عنصر المعلومة في تحدید وظ ائف المؤسس   

ف ي تحدی د الأنظم ة      Robert Reixو )  E . Lesca )1995 و    H . Lesca الأبح اث الت ي ق ام بھ ا ك ل م ن       

  ) .  2002....  1995،  1993،  1990( أشكالھا ووظائفھا : المعلوماتیة
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  :طرح التساؤل التالي الذي یشكل جوھر إشكالیة بحثنامن خلال ما سبق توصلنا إلى  :الإشكالیة

  

لوماتیة في حمایة القنوات التوزیعیة من آث ار الاض طرابات الت ي تح دث     كیف یمكن الاستفادة من الأنظمة المع"

  " ؟نتیجة ظھور التقلید في الأسواق

  

و للإجاب ة ع ن ھ ذا التس اؤل س نحاول ط رح بع ض التس اؤلات الفرعی ة الت ي م ن ش أنھا توض یح أكث ر ماھی ة قی ام                 

  : البحث، نذكرھا كالتالي

  ؟ ھتو كیف یمكن مواجھ ما ھي حقیقیة التقلید_ 

ھ ي أش كال التوزی ع الت ي تتماش ى و تحقی ق س لطة المن تج عل ى ب اقي            ما ھو مفھوم إدارة القناة التوزیعی ة، و م ا  _ 

  المتعاملین في القناة ؟ 

  ما ھو عمل الأنظمة المعلوماتیة و كیف یمكن إدماجھا في عملیة اتخاذ القرار؟ _ 

  ت التوزیعیة و عملیات مراقبة السوق ؟ كیف یمكن إدماج الأنظمة المعلوماتیة في إدارة القنوا_ 

  . ھذه التساؤلات سیتم الإجابة عنھا في نقاط معدودة من البحث تشكل أساس فصولھ و مباحثھ

   

أردن ا ف  ي ھ ذا البح  ث إعط اء فك  رة عملی ة و خط  وة جدی ة لمحاول  ة فھ م حقیقی  ة التقلی د و طبیع  ة          :مقوم ات البح  ث 

حاول  ة إدم  اج الأنظم  ة المعلوماتی  ة ف  ي وظ  ائف المؤسس  ة، خاص  ة   الأنش  طة المتض  منة فی  ھ، و م  ن جھ  ة أخ  رى م 

و الأم  ر الأھ  م ف  ي ذل  ك ھ  و محاول  ة رب  ط ھ  ذین المتغی  رین بمفھ  وم إع  ادة ھیكل  ة القن  وات    . عملی  ات اتخ  اذ الق  رار

و مفھ وم الإدارة و قی ادة القن وات م ن ط رف المن تج ھ ام ج دا، م ن ناحی ة أنن ا نعط ي الأھمی ة              . التوزیعیة وإدارتھا

وظیفة التوزیع، حیث أدمج ت ف ي عملی ات التخط یط الإس تراتیجي كونھ ا تحت ل مكان ة ھام ة كوس یط أساس ي ب ین             ل

ومن جھة أخرى نجد أن استعمال الأنظمة المعلوماتیة الیوم أصبح أكث ر  . المؤسسة والبیئة التسویقیة، ھذا من جھة

ظائف، فلم لا یمكن الاس تفادة منھ ا ف ي إدارة    شیوعا بین مختلف الأعمال، و مرونتھا تسمح بإدماجھا في جمیع الو

القنوات التوزیعیة من أجل محاولة تقلیص نسبة الخطر المتعلق بعدم الیقین للبیئ ة التس ویقیة، ك ون التوزی ع ی رتبط      

  أكثر بالبیئة الخارجیة للمؤسسة من البیئة الداخلیة لھا؟ 

  

ش  املة نظری  ة لمختل  ف الجوان  ب و النق  اط المتعلق  ة     ف  ي ھ  ذا البح  ث اتبعن  ا منھجی  ة اس  تقرائیة لدراس  ة   : المنھجی  ة

ھذه المنھجیة . التقلید، القنوات التوزیعیة، الأنظمة المعلوماتیة: بالإشكالیة، و المتغیرات الثلاثة التي یتم البحث فیھا

تسمح باستخراج النق اط الأساس یة لك ل متغی ر ض من دراس ة ش املة لجمی ع الجوان ب و الخص ائص الممی زة ل ھ، و             

یسمح ھذا التزاوج بین مختلف النقاط . حاولة إیجاد توافق و تناسق لھذه النقاط ضمن توجھ محدد و ھدف واضحم

  .للمتغیرات المذكورة بالإجابة عن التساؤل المطروح  في الإشكالیة
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فق  د قمن  ا بتقس  یم البح  ث إل  ى أربع  ة فص  ول، ترتیبھ  ا سیس  مح بالإجاب  ة ع  ن التس  اؤلات الفرعی  ة       :خط  ة البح  ث   

المذكورة سابقا، و التي ستوضح المنھجی ة المتبع ة ف ي ذل ك، حی ث أن الفص ل الأول خص ص للح دیث ع ن التقلی د           

كظاھرة اقتصادیة و تھدید حقیقي للمؤسسة، یعبر في جوھره ع ن الاض طراب ال ذي ق د یح دث ف ي الس وق نتیج ة         

فصل إلى خمسة مباحث تعتبر دراسة شاملة قسم ھذا ال. لتغیر أنماط الاستھلاك المتأثرة بوجود التقلید كمتغیر جدید

  . كالأنشطة و طرق مكافحتھ: لأھم النقاط المتعلقة بالتقلید

ثم في الفصل الثاني، سنتحدث عن التوزی ع كمتغی ر أساس ي ف ي الخط ط الإس تراتیجیة للمؤسس ة، و ض رورة               

تھلك، و ھ و عرض ة ف ي المق ام الأول     حیث أن التوزیع وسیط ھ ام ب ین المؤسس ة و المس     . إدارة القنوات التوزیعیة

لذا قمنا بتقسیم الفصل إلى خمسة مباحث بترتیب یسمح . لآثار الاضطراب الذي یحدثھ  التقلید في الأسواق المعنیة

  . لنا فھم ماھیة قیام التوزیع، و أھمیة مفھوم السلطة و القیادة في إدارة القنوات التوزیعیة من طرف المنتج

صل ثالث، سنتحدث عن الأنظمة المعلوماتیة، وأھمیة المعلومة في عملیات المؤسسة الإنتاجی ة  بعد ذلك و في ف    

و تبع ا  . من جھة، و دورھا في رسم الخطط الإس تراتیجیة و عملی ة اتخ اذ الق رار م ن جھ ة أخ رى       ... و التوزیعیة 

لحاج ة إل ى معالجتھ ا ع ن طری ق      لذلك قمنا بتقسیم الفصل إلى أربعة مباح ث، تع الج بالدرج ة الأول ى المعلوم ة و ا     

ھ  ذه المباح  ث تك ون خلفی  ة معلوماتی  ة ف ي فھ  م الحاج  ة إل ى إدم  اج الأنظم  ة     . إنش اء الأنظم  ة المعلوماتی  ة و وبنائھ ا  

 .  المعلوماتیة في عملیات إدارة القناة و مراقبة الأسواق

تعب ر  ( خ لال وض ع خریط ة بس یطة     و في النھایة أقمنا فصلا رابعا للتحدث عن كیفیة بناء نظام معلوماتي من     

المبح ث الأول  : قمنا بتقس یم الفص ل إل ى مبحث ین اثن ین     . من أجل فھم عمل النظام و الھدف من ورائھ) عن محاولة

خصصناه لدراسة سریعة لسوق مساحیق التجمیل و العطور، و المبحث الثاني لعرض أھم النظریات التي توصلنا 

فالمبح ث  . الثلاثة المذكورة سابقا، و محاولة وضعھا ضمن خریطة نظ ام واح د  إلیھا من خلال دراستنا للمتغیرات 

الأول یشكل أھمیة من خلال رغبتنا في توضیح الحاجة إلى بناء النظام، وإعطاء الجانب المحیطي لزرع ھ أھمی ة   

تحدید ال نمط   كبیرة، لكونھ یمثل الھدف الأساسي من إنشائھ، و ھو محاولة تفسیر التغیرات الحاصلة في المحیط و

  .من ورائھا، و تقلیص نسبة عدم الیقین و حدة الخطر الناجم عن ذلك

  

سنحصر حدود البحث ف ي الح دیث ع ن التقلی د كس بب لقی ام الأنظم ة المعلوماتی ة و ل یس كموض وع            :حدود البحث

ئف ف  ي ح  ین أن الح  دیث ع  ن القن  وات التوزیعی  ة س  یكون ض  من ح  دود توض  یح أھمی  ة التوزی  ع ف  ي وظ  ا    . للبح  ث

المؤسسة وأھمی ة إدارة القن وات التوزیعی ة م ن ط رف المن تج، خاص ة و أن التقلی د أص بح متغی را ض من حس ابات             

أما حدیثنا عن الأنظمة المعلوماتیة سیكون بشكل كبیر حول المعلوم ة، مفھومھ ا، أھمیتھ ا    . المؤسسة الإستراتیجیة

الأنظم ة المعلوماتی ة بش كل ع ام و الف رص الت ي        ودورھا في عملی ات اتخ اذ الق رار وبن اء الاس تراتیجیات، و ع ن      

  .تتیحھا أمام المؤسسة
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  :الفصل الأول التقلید

  
فمنذ القدم كان الإنسان كثیرا ما یمیل إلى تمییز منتوجاتھ في . إن ظاھرة التقلید لیست بالظاھرة الحدیثة      

إلا أن ھذه العلامة ما تنفك تقلد . التمیزالأسواق و اكتساب علامة ینفرد بھا تضفي على أعمالھ صفة التخصص و 

ة من موارد ناتجة عن ثقة المشتري في النوعیة مالاستفادة مما توفره ھذه العلا من طرف أشخاص یریدون بذلك

  .العالیة للمنتوجات الحاملة لھا 

  

 :تعریف التقلید مبحث الأولال

صائص ھذه الظاھرة التي تتواجد بصفة وطیدة في و عام للتقلید نظرا لعدم توحد خ لا یوجد تعریف موحد        

  . عھا و في الأسواق المحلیة و الدولیةامختلف مستویات الأعمال و أنو

من الإتفاق حول مزایا حقوق الملكیة الفكریة  51المنظمة العالمیة للتجارة أعطت ھذا التعریف وفقا للمادة        

 ADPIC:  

و التي تحمل بعض الخصائص أو  ،منتوجات بما في ذلك التغلیف التابع لھاالمنتوجات المقلدة تشمل جمیع ال"  

و تلحق بھ ، )حسبا للتشریع في كل بلد(كلھا لعلامة مسجلة و التي تمس حقوق مالك أو مالكي ھذه العلامة 

  "أضرارا مادیة أو و ظیفیة 

  :یرھا و فقا لنفس المادة كمایلي أعطت تعریفا ثانیا خاصا بالمنتوجات غیر مادیة ؛ كالتألیف و الفنون و غ 

القرصنة التي تمس حقوق التألیف تشمل جمیع النسخ لمنتوجات مسجلة و محمیة بقوانین حقوق الملكیة و التي "

  "تستعمل دون موافقة مالكھا  أو مالكیھا في الدول المنتجة ضمن حدودھا ھذه المنتوجات 

لا یشمل إلا الخصائص التي تمس حقوق العلامة " counterfeiting"في حین المصطلح في اللغة الإنجلیزیة 

و لكن في واقع الأمر أن التقلید یمس جمیع أنواع المنتوجات المقلدة في الشكل بصفة كلیة أو جزئیة .  المسجلة

وكذا طرق تسویقھا و توزیعھا بصفة غیر شرعیة و التي تعمد إلي دفع المستھلك إلى شرائھا ظنا منھ أنھا 

  .لیة منتوجات أص

التقلید ھو عملیة إعادة إنتاج لمنتوجات فنیة  أدبیة أو صناعیة و التي تلحق الضرر بحقوق الملكیة لمالك أو " 

  )القاموس"(مالكي ھذه المنتوجات 

  :یمس التقلید المجالات التالیة     

تسجیل لدى الھیئات كل الاختراعات أو التحسینات التقنیة لمنتوجات محمیة بشھادات ال:  براءات الاختراع - 1

  ).سنة 20سنوات إلى  10ما بین (المعنیة 

  ). سنوات 10مدة الحمایة (لعلامة أو شعار دون موافقة مالكھا ) كلي أو جزئي(نسخ أو تقلید : العلامة - 2

 30مدة الحمایة (نسخ الأعمال الأصلیة أو بیع المنتوجات أو إسترادھا دون موافقة مالكھا :  اللآعمال الفنیة - 3

  ) عاما بعد وفاة مالكھا 
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  .استعمال العلامة لأغراض تجاریة بطریقة غیر شرعیة : على المنتوجات وضع علامة بطریقة غیر شرعیة - 4

نظرا للرقابة ، من أجل تسویق و توزیع منتوجاتھ) 1أسواق موازیة(و التقلید یعمد إلى أسواق غیر شرعیة      

با غیر محدود و دائم الارتفاع  على منتوجاتھا وتلبي رغبات المنعدمة على ھذه أسواق و التي تشمل طل

  . 2المستھلكین الموجھة نحو ما تحملھ میزات العلامات المقلدة غیر المادیة كالإنتماء و المكانة الاجتماعیة و غیرھا

ابع فني و التقلید بصفة عامة ھو كل عملیة إعادة إنتاج كلي أو جزئي لخصائص ممیزة لمنتوج أصلي ذا ط      

أو أعمال ، أو استعمال علامة تجاریة أو صناعیة للأھداف تسویقیة و توزیعیة ،موافقة مالكھ أدبي أو صناعي دون

و التصدیر لھذه العلامة بطریقة غیر شرعیة دون علم مالكھا و التي تمس بحقوق الملكیة و ینجم عن ذ  الاستیراد

  .لك ضرر مباشر لھ 

 قرفالو ھو أن نشیر إلى أمر ھام جدا  علینا أولا ،رض فیھ تطور ھذه الظاھرةنعأخر  قبل الانتقال إلى مبحث     

  .يو التقلید الانعكاس) أو الجزئي(بین التقلید الكلي 

لخصائص الممیزة لعلامة أو منتوج معین من ـ اأو بعض  ـ ھو إعادة تجسید لكل ) :أو الجزئي(التقلید الكلي | 1

في كثیر من  .منھ أنھ أصلي انظھ ئناتھلك حول الھویة الأصلیة للمنتوج ودفعھ إلى اقأو المست يأجل تغلیط المشتر

  .إعادة إنتاجھا متی ما غالبا ،و الشعار للمنتوج الأصلي ،العلامة، الحالات الأغلفة 

لإنتاج منتوج یحمل علامة مختلفة و خاصة بھ تعمال بعض خصائص المنتوج الأصلي و ھو اس:  ذكيالتقلید ال|2

، ھذا المنتوج یلبي نفس اللإحتیاجات المطلوبة في المنتوج الأصلي و بنوعیة مساویة أو أعلى في بعض الأحیان .

و الھدف من ھذه ). صلیةالأ(ة تستجیب لمعاییر ھذه الأخیرةو ذات نوعی، فھي منتوجات منافسة أكثر منھا مقلدة

ثم ، علھ في وضعیة الحكم بین أفضلیة المنتوجینإنما لج، المنتوجات لیس تغلیط المستھلك حول أصلیة المنتوج

  .الاختیار بینھما

 

 

  

  

ھي عملیات الشراء لمنتوجات بطریقة شرعیة في البلد ) : commerce parallèle( التجارة الموازیة  1

  .الأصلي ثم إعادة بیعھا بطریقة غیر شرعیة دون موافقة مالكھا الشرعي في بلدان أخرى

                             Maslowوفقا لھرمیة .أدوات نفسیة للتأثیر على المستھلك للإعادة ترتیب احتیاجاتھإن التقلید یستعمل  2

 (Pyramide de Maslow) فإن الإنسان دائما ما یبحث عن الانتماء و المكانة الاجتماعیة والتي تأتي في مرتبة

الأمر الذي یصعب تنفیذه نظرا للإمكانیات المادیة المتطلبة . ثالثة بعد الاحتیاجات الفزیولوجیة و احتیاجات الأمان

عن منتوجات ذات علامة عالمیة أو محلیة بأقل سعر ممكن ، لتلبیة ھذه الرغبات، ھذا ما یجعلھ  یبحث. لھذا الأمر

   .BOSSاستعمال عطر  أو  SWATCHكاقتناء ساعة 
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فة تحسینات و تعدیلات للرفع من النوعیة و الإجابة في ھذا النوع من المنتوجات یعمد المنتجون إلى إضا      

لھذا یصعب تحدید شرعیة أو غیر شرعیة المتاجرة في ھذا ، على احتیاجات مطلوبة أكثر في المنتوجات اللأصلیة

لأنھ وفي المقام الأول تعتبر منتوجات ذات جودة عالیة ولا یمكن أن تلحق الضرر ، النوع من المنتوجات

و ، للمنتوج الأصلي إنما تحسین و تطویر ھذا الأخیر  ةالمقام الثاني لا تعتبر تقلید بمعنى الكلم و في، كبالمستھل

  ).1أنظر الملحق رقم (بالتالي یصعب وضع إجراءات لمحاربة ھذه الظاھرة

 

   : ضخامة الظاھرة و تطورھا المبحث الثاني

بعدما انتقل من الأعمال الحرفیة إلى الأعمال ظاھرة ذات بعد عالمي ) و القرصنة(أصبح التقلید  1980منذ     

تطور ھذه الظاھرة تزامن مع التطور الاقتصادي و السیاسي الذي عرفھما العالم في . الصناعیة الضخمة

والذي مس جمیع المیادین و المجالات في البعدین الاقتصادي و ) خاصة في مرحلة الثمانیات(العشرینات الأخیرة 

من بین ھذه . طور الخطوة الأولى في ارتقاء ھذه الظاھرة من البعد المحلي إلى البعد العالميمثل ھذا الت. السیاسي

التطور الواضح في آلیات ، الاستثمارات الدولیة، التطورات نذكر الارتفاع الثابت في تعاملات التجارة العالمیة 

یار الإتحاد السوفیاتي الذي نتج عنھ الاتصال في الأنظمة الحكومیة في أوربا الشرقیة و الوسطى خاصة بعد انھ

مبادئ العولمة و تأثیرھا على ، تشكیل دویلات تطمح إلى اعتناق سیاسات تسمى بھا إلى التطور الاقتصادي

التطور ، خلق أسواق جدیدة ذات جاذبیة كبیرة أین یكمن بھا طلب غیر محدود و متعدد، اقتصادیات الدول

الذي یوفر إمكانیات اتصالیة عدیدة و متطورة تسھل عملیات الشراء و  التكنولوجي ومفھوم مجتمع المعلومات

  إلخ...التسویق و التوزیع، البیع

  :بعض العوامل المھمة في التطور السریع للتقلید  

لكن مما لا شك فیھ أیضا أن التقلید أخذ ، مما لا شك فیھ أن التقلید ظھر قبل التطور الصناعي بكثیر       

من بین . بعد التحول و التطور الكبیر الذي شھده قطاع الصناعة و خاصة في مجال التكنولوجیامستویات عالیة 

  :العوامل الأساسیة نذكر

الإنتاج و التوزیع ، إن التقلید یستفید بشكل كبیر من التقدم التكنولوجي على جمیع المستویات: التقدم التكنولوجي

  .و الأنترنیت خیر دلیل على ذلك، الصناعیة الاتصال عبر الأقمار، فآلات النسخ الملونة .

بما في ، خلال العشرینات الأخیرة سجلت التبادلات التجاریة العالیة نسبة ارتفاع ھامة جدا: كثافة التجارة الدولیة

الإتحاد الأوربي تكتل ( التكتلات الاقتصادیة في ھذا المجال. ذلك مستویات التبادل بالنسبة لنشاط التقلید

ALENA.... (ساھمت بشكل كبیر في ، و التي تلغي الحواجز الجمركیة و تسمح بالتنقل الحر للأموال و الأفراد

  .  تطور المنتجات المقلدة

الحكومیة و كذا التطور السریع في الأنظمة الاجتماعیة الثقافیة لشعوب  ةإن تطور الأنظم :بروز أسواق جدیدة

خلق و بروز أسواق جدیدة سواءا في مجال الأعمال  أو مجال العالم تدعھم مستویات تطور العولمة أدى إلى 

 .الاستھلاك الواسع
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إن تطور ارتفاع حصص المنتجات التامة و نصف التامة في التبادلات التجاریة العالمیة  :بروز منتوجات جدیدة

و التي ) لعالممن صادرات ا % 75بلغت ( ذلك أن المواد المصنعة. یفوق بكثیر التطور في حصص المواد الأولیة

 .أصبحت الیوم مستھدفة من طرف نشاط التقلید لارتفاع نسبة الربحیة لھذه المنتجات، لھا قیمة إضافیة عالیة

 :ضخامة الظاھرة أولا

أمر صعب جدا ، إن تقییم ضخامة ھذه الظاھرة و تحدید مدى اختراقھا لإقتصادیات الدول و أسواقھا المحلیة     

 .1ة التي تتمیز بھانظرا للمیزة غیر الشرعی

في البعض الاخر ( % 9إلى  % 5فإن التقلید یمثل من ... )  CNAC ،CCI(اعتمادا على بعض الدراسات      

رغم صلابة الإحصائیات التى تعتمدھا . من التجارة الدولیة) % 7إلى  %  5و أخرى من ،  % 10إلى  5%

طریق شبكات مختصة في ھذا المیدان  عنتجمیعھا  الھیئات في دراساتھا ــ  معطیات و بیانات میدانیة تم

تظھر الدراسات أن . ــ إلا أنھا تبقى غیر كافیة و غیر دقیقة من أجل تقیم ضخامة ھذه الظاھرة) حكومیة وخاصة(

 –1980مابین  % 0,5من التجارة العالمیة و بمعدل إرتفاع سنوي  %4في نھایة الثمنینات بلغ حجم الظاھرة 

 :التالي یوضح ذلك و الجدول  2000

  حصة التقلید من التجارة الدولیة: 1الجدول رقم 

2000 1990 1980  

 )ملیار دولار(تقیم التجارة الدولیة  3400 5000 7000

 )%(حصة التقلید التجارة  % 4إلى  % 2 % 7إلى  % 5 % 9إلى %  7

 )ملیار دولار(حصة التقلید  136إلى  68 350إلى  250 630إلى  490

 الغرفة التجاریة الدولیة : المصدر                                                                                     

فإن التقلید  % 47حوالي  1995 – 1990و بمعنى آخر في حین كان معدل نمو التجارة العالمیة في المدة مابین   

قم من جھة أخرى یعبر عن ولوج الظاھرة إلى قطاعات الاقتصادیة إن ھذا الر. % 150بلغ مستوى نمو یقدر بـ 

  .جدیدة بعد قطاعات المنتوجات الكمالیة و العطور

  

أثبت أن ) الجمارك  الھیئات الحكومیة لمحاربة التقلید(بعض الدراسات و التحقیقات لھیئات و سلطات مختصة  1

إن ھذه العلاقة في جوھرھا . رھابیة من أجل توزیع منتجاتھ التقلید یستعین بشكل كبیر بالمنظمات الإجرامیة و الإ

فالمنظمات الإجرامیة تضمن للتقلید توزیع مكثف وذا نطاق واسع یلج إلى جمیع ، ھي علاقة تبادلیة المنافع

كما و یضمن التقلید بدوره لھذه المنظمات نظام تبییض الأموال المجمعة من أعمال ، الأسواق ویمس جمیع الفئات

 .تجارة في المخدرات و السلاح و غیرھا بشكل فعال ــ أیضا سنرجع إلیھا في ما بعدالم
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  :ھذه الظاھرة في أربع نقاط  ریمكن تفسیر تطو

  ).أقل خطر من التجارة في السلاح و المخدرات (المردودیة الكبیرة لھذا النشاط  - 1

  .اربة التقلیدفي حمایة المنتوجات الأصلیة و مح ةضعف المبادرة التشریعی - 2

  .التطور التكنولوجي الذي یسمح و یسھل عملیات الإنتاج - 3

  .الفلسفة المتداولة أن التقلید ماھو إل جنحة لا تنبت عن أي أخطار جسمیة  - 4

  :ثانیا خصائص الظاھرة

ر فإن الخصائص الممیزة لھا تبقى غی، رغم المحاولات الكثیرة من أجل توضیح طبیعة ھذه الظاھرة         

المعلومات المتوفرة من خلال . أو تتبع تفسیرات غیر دقیقة أو خاطئة في بعض الأحیان، محددة بشكل دقیق

و تلك المزودة من طرف السلطات المعنیة في ، التسجیلات ضمن ھیئات حمایة حقوق الملكیة الفكریة و الصناعیة

  .في إطار قانوني واضحمحاربة التقلید تبقى غیر كافیة و جزئیة من أجل ضبط ھذا النشاط 

التي تندرج ، ضمن السوق الداخلیة، في ھذا المجال تقودنا إلى الإستفسارعن طبیعة الأعمال  الملاحظة الأولى

، في حقیقة الأمر أن أعمال التقلید لھا صفة التعددیة. أو تلك ذات طبیعة شرعیة) أو القرصنة(ضمن نشاط التقلید 

فمثلا یمكن أن یكون التقلید ذلك الفعل الذي ینجم عنھ وضع . طریقة العملأي لھا حقائق مختلفة حسب اختلاف 

، علامة على منتوج غیر أصلي و بعید كل البعد عن خصائص المنتوج الأصلي دون علم المالك لأھداف تجاریة

ھداف علم المالك لنفس الأ نأو ذلك الفعل الذي ینجم عنھ إعادة إنتاج المنتوج الأصلي بخصائصھ الممیزة دو

 .المذكورة

أي ، الصفة الثانیة للتقلید أنھ متعدد المجالات . تقودنا إلى القطاعات المتضررة من ھذا النشاط  الملاحظة الثانیة

المنتوجات ،  أنھ لم یعد یقتصر على التواجد في قطاعات المنتوجات الكمالیة ذات السمعة العالمیة مثل العطور

في (صناعة السیارات : صبح یتواجد في جمیع القطاعات الصناعیة على اختلافھا الألبسة و غیرھا أنما أ، الجلدیة 

لیس ھذا و . الخ...المواد الصیدلانیة ، الأدوات الریاضیة ، الآلات  الموسیقیة، الألعاب ، ) ما یخص قطاع الغیار

و أصبح ، كیلیة و غیرھافقط إنما أصبح یتواجد و بشكل كبیر أیضا في المجالات الفنیة كالتألیف و الفنون التش

 .(software, hardware)یشھد تطورا دون سابقة في المجالات المختلفة لھندسة الإعلام الآلي         

ذاك أن عملیات ، فھذا الجانب مھم جدا في دراسة التقلید. تقودنا إلى عملیات التسویق والتوزیع الملاحظة الثالثة

كون الھدف الأساسي لیس الإنتاج إنما عملیات ) التقلید(دھا ھذا النشاط الإنتاج بطریقة غیر شرعیة لا ینتھي عن

الاستیراد و التصدیر عملیات معقدة جدا تنمو في ظروف غیر ، فعملیات التسویق و التوزیع. البیع والربحیة

كیف  .واضحة تجعل من شبكات التوزیع أمرا یستحیل في بعض الأحیان تحدید المصادر و المسارات المتبعة فیھ

. أن التقلید في كثیر من الأحیان و بصفة كبیرة یعتمد على شبكات توزیع لمنظمات إجرامیة تعمل فیھ الخفاء، ذلك

ھذه المنظمات التي تضمن للمنتوجات المقلدة توزیعا مكثفا وواسعا جدا تصل إلى غایة إنشاء أسواق موازیة و 

لھذا تحرص كل . تقلید لتبیض أموالھا غیر المشروعةو تستفید ھي الأخرى من نشاط ال، غیر شرعیة لتصریفھا

عن طریق تغییر المسارات الجغرافیة و تبدیل دائم لتشكیلة و ، الحرص على ألا یتم اكتشاف قنواتھا التوزیعیة
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قد یحمل .  و الاستعانة بأشخاص ذووا كفاءات عالیة في مجالات الاتصال و التحكم في التكنولوجیا، ھیكل القنوات

حیث یعمد إلى استیراد المواد الأولیة من بلد ، المقلد على عاتقھ تصریف منتجاتھ بتوسیع الدورة الإنتاجیة المنتج

حیث یقوم برسم المسارات ، و تخزینھا في بلد ثالث و تصریفھا عن طریق أكثر من شبكة، الإنتاج في بلد آخر، ما

أقل صرامة فیما یخص أعمال نشاط التقلید إلى أن الممكنة لتوزیع المنتجات  لتمر عبر دول أین یكون التشریع 

  .تصل إلى البلد المستھدف

من خلال ھذه الملاحظات یمكن القول أن ھناك نقطتین أساسیتین تجعل من الصعب تحدید طبیعة نشاط        

  .التقلید

في الخفاء و یقوم  من الصعب معرفة قدرة إنتاج ھذا النشاط لأنھ یتم. قیاس مدى قدرة الإنتاج النقطة الأولى 

مما یجعلھا خارج نطاق الضرائب و بالتالي لا ، بتوزیع منتجاتھ عن طریق شبكات غیر رسمیة و غیر مشروعة

 .یمكن تقییمھا

یجب إعادة النظر في عملیة حساب حجم المبیعات الناتج عن نشاط التقلید : قیاس حجم المبیعات النقطة الثانیة

عات الكلي من حجم العرض الممكن للسوق أن یمتصھ و مقارنتھ مع حجم عن طریق طرح حجم المبی، المتبع

لذا یجب التفریق بین الأسالیب المتبعة والأدوات المستعملة في تقییم النشاط الرسمي و . إنتاج الشركات الرسمیة

  .نشاط التقلید 

  

   :ثالثا أنواع التقلید

  :ب التطور الصناعيیمكن لنشاط التقلید أن یتفرع إلى ثلاثة أقسام حس      

  ):أو المزورة(الأعمال الفنیة المزیفة  القسم الأول - 1

و معرفة و خبرة عالیة في المجال ، یعتمد ھذا النوع على مدى براعة المزور فھو یملك إمكانات و مؤھلات فنیة

كما . لیة و النسختمكنھ من إعادة إنتاج الأعمال الفنیة حیث یصعب فیھا تحدید الفرق بین الأعمال الأص، المعني

أنھ یستعمل طرقا حدیثة و ممیزة من أجل إعادة الإنتاج، نذكر على سبیل المثال استعمال تقنیات التسخین و التبرید 

  .في مجال الأعمال الأثریة لیعطى للنسخ صفة الأصلیة أو الندرة أو للتلاعب في عمر ھذه التحفة

  :نوعیة العادیة تقلید منتوجات السلسلة ذات ال القسم الثاني  - 2

فھو ، العالم يو یعتبر من الأنشطة الأكثر رواجا ف. نتج ھذا النوع عن تطور أسالیب الإنتاج في المیدان الصناعي 

لا یتطلب معرفة عالیة و لا مؤھلات خاصة في المجال، إنما تكنولوجیا متطورة تضمن اقتصادیات الحجم كون 

في ھذا النشاط ــ الذي یعمل على مستوى دولي ــ نجد المنتج یقوم  .تشكیلات المنتجات تنتج بكمیات كبیرة جدا

. باستیراد مواده الأولیة من بلد ما، إنتاج المنتوج في بلد ثان، تغلیفھ في بلد ثالث، و تسویقھ إلى بلد رابع مستھدف

لإعطائھا )... Lacoste, Pierre Cardin(و عادة مایلجأ المنتج ھنا إلى و ضع علامة مسجلة على منتجاتھ  

  . قیمة معنویة
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  : تقلید المنتوجات ذات التقنیة العالیة  ــ القسم الثالث 3 

قطاع الإلكترونیات ــ : نجد في ھذا المجال . ھذا النوع من النشاط یتطلب معرفة و مؤھلات عالیة جدا في الإنتاج

اجم ھذا النوع بصفة عنیفة من طرف یھ. الخ...منتجات مثل الرقاقات أو الدوائر نصف الناقلة الحاملة لبرامج

التقلید ــ رغم أنھ یتطلب معرفة واسعة و تكنولوجیا ذات تقنیات جد عالیة في الإنتاج ــ كون الطلب على ھذه 

 .المنتوجات مرتفع جدا

 إن التقلید یستغل موجات التجدید و التطور لدى الشركات التي تستثمر أموالا طائلة و جھدا عملیا لا یقارن، من

التقلید الیوم، أصبح كالفیروس یلج إلى . أجل تحسین و تطویر منتجاتھا لتكون في مستوى احتیاجات المستھلك

جمیع القطاعات و إلى جمیع الاقتصادیات و الأسواق و الأعمال التي تدر علیھ بالأرباح الطائلة، دون مراعاة 

  .لصحة و أمان المستھلك أو منفعتھ

  :صادر المنتجات المقلدةرابعا التوزیع الجغرافي لم

أنما أصبحت الدول النامیة أو في طریق النمو ، لم تعد الیوم البلدان المتقدمة المعقل الوحید لنشاط التقلید      

  .تكون الجزء الأھم من رقعة ھذا النشاط)  وخاصة الأسیاویة (

حوض   % 30ھا آسیا، و من مصادر المنتوجات المقلدة مصدر % 70حسب الإحصائیات المتوفرة فإن      

تیلندا و ھونغ كونغ ، في حین المنتج الأول للمنتجات المقلدة ھي الصین ثم الكوریتین . البحر الأبیض المتوسط

  ).أعمال التوزیع أكثر(

  :البلدان الأكثر تصدیرا للمنتجات المقلدة           

ات المقلدة یمكن الحصول علیھا من الصین ما أو كما تسمى إمبراطوریة التقلید،  جمیع أنواع المنتج: الصین |1

  .علیك إلى طلب

المنتجات الكمالیة، الأسلحة، السیارات، و ألعاب الفیدیو حیث یستورد ، في مجالات الألبسة : كوریا الجنوبیة| 2

  . الآلیات من الیابان و ھونغ كونغ

ة في المنتجات الجلدیة، المنتجات الساعیة، یعتبر ھذا البلد من أكبر الناشطین من ھذا المیدان، خاص: تیلاندا| 3

  .النسیجیة، السمعیة البصریة، العطور و الصیاغة

كما . یعتبر مھد التقلید في أوربا،  یتخصص في المنتجات الجلدیة، الحریریة، المنسوجات و العطور: إیطالیا |4

الإیطالیون في ھذا المیدان  وقد أكتسب. أنھا تتخصص في المنتجات الصناعیة الكبرى كقطع غیار السیارات

  .عامل 200 000شھرة عالمیة حیث بلغ عدد العاملین 

  .                المنسوجات ذات العلامة، المنتجات الساعیة و الأمتعة بمختلف أنواعھا: المغرب |5

الألبسة، بعد العطور . للمنتجات الكمالیة ذات العلامات المشھورة" جنة التسوق"أو كما تسمى : سنغافورة|6

  .المنسوجات،  برامج الأعلام الآلي و الإلكترونیك ضمن القائمة الانتاجیة 

  .تتخصص أساسا في الإعلام الآلي، المنتجات الصیدلانیة، المنسوجات، الأزھار و المنتجات الكیمیائیة: الھند| 7

  .ت الصیدلانیةتعتبر مركز انتقال، تتخصص في قطع غیار السیارات، الكحول و المنتجا:  روسیا| 8
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  ).موجھة خاصة للدول الأوروبیة(المنتجات الجلدیة، الأدوات الریاضیة و المنسوجات : تركیا| 9

  .مجموعة كبیرة من المنتجین تخصصوا في تقلید منتجات العطور 1991منذ : بریطانیا| 10

  .المنتجات الصیدلانیة: إفریقیا السوداء |11

یتخصص أساسا في الأزھار، محركات الطائرات، الألعاب، . ةكا اللاتینیمصدر أساسي لدول أمری: البرازیل |12

  .و الإعلام الآلي

  .منتجات الألبسة ذات العلامة، الفیدیو، الكحول و السجائر: المكسیك |13

  الخ   ... CD - ROMمكونات الحاسوب الآلي   :بلغاریا |14 

في ھذا النشاط تتخصص أساسا في المنتجات الجلدیة، في حین تعتبرالیونان، البرتغال و أسبانیا بلدان جدیدة 

  .الكحول و الأدوات الریاضیة

  

  :آثار التقلید على اقتصادیات الدول المبحث الثالث  

إن للتقلید آثارا وخیمة و أضرارا جسمیة، لیس على المؤسسات و مالكي حقوق الملكیة الفكریة و الصناعیة         

إنھ یشكل أكثر من اختلال التوازن الاقتصادي و . و اقتصادیات الدول كذلكفقط و إنما على المستھلكین 

إن التقلید یؤدي بمختلف المتعالمین في الشبكة . الاجتماعي، بل و یشكل خطرا على أمن و صحة المستھلكین

الثقة في  فالمستھلك أو المشترى الیوم فقد. الاقتصادیة إلى خسارة عامل مھم في مجال الأعمال ألا و ھو الثقة

  .المتعاملین الاقتصادیین، لأن التقلید یحجب الرؤیة عنھ عن طریق تغلیطھ في تحدید ھویة المنتوج

  .سنعرض آثار ھذا النشاط على مختلف المستویات الاقتصادیة و الاجتماعیة يفیما یل        

  : آثاره على المؤسسات أولا

ت البحث و التطویر، التسویق والإشھار إلى انخفاض رقم أعمالھا تمتد آثار التقلید على المؤسسات في مجالا       

مع فقدان حصص سوقیة ــ و التي جاھدت على مر السنین لتكوینھا ــ إضافة إلى الأضرار المعنویة و النفسیة إثر 

مجال  الاستثمارات خاصة في ةو من الجھة أخرى فإن مرد ودی. 1فقدان العلامة لمزایاھا و تموقعھا لدى الزبائن

وبالتالي تؤدي  صالبحث و التطویر للمؤسسات المتضررة من انخفاض رقم أعمالھا و حصصھا السوقیة، ستتناق

، ما سیؤثر سلبا على فعالیة و فاعلیة )و كذا بالنسبة لقسم التسویق(إلى انخفاض المیزانیات المخصصة لھا 

كالتحقیق (الحمایة التي تقوم بھا المؤسسات  كما لا ننسى الخسائر التي تنجم عن عملیات. المؤسسة في السوق

من أجل الحفاظ على منتوجاتھا في الأسواق و تموقع علامتھا لدى الزبائن، و ) المیدان و المتابعات القضائیة

  .1 مقبولة،  سیؤثر سلبا كذلك على الجانب الاجتماعي المتمثل في فقدان مناصب العمل ةالحفاظ على مرد ودی
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  : على اقتصادیات الدولثانیا آثاره 

كون التقلید ) رسوم جمركیة و غیرھا(إن التقلید یغرم الدول خسائر مباشرة في مجال الإیرادات الضریبیة        

إضافة إلى ذلك في حال تواجد مؤسسات تمارس . یستعمل لتوزیع منتجاتھ شبكات غیر رسمیة لا تخضع للضریبة

على ممارسة ، على الدخل(سیغرم الدول خسائر فیما یتعلق بالضرائب  نشاط التقلید ضمن حدود الدولة فإن ذلك

و من جھة أخرى فإن . زیادة على تحملھا مصاریف الرعایة الصحیة نتیجة لحوادث العمل غیر المعلنة...) المھنة

 لتبییض ذلك سیشجع المنظمات الإجرامیة على زیادة نشاطاتھا كون التقلید و كما أشرنا سابقا یعتبر نظاما فعالا

الأموال، ھذا النوع من النشاط یجر عنھ اختلال في توازن الأسواق، و تعریض الشبكة الأقتصادیة إلى الضعف و 

ألف منصب كل عام فیما یؤدي بمستویات البطالة و  100كما أنھ یفقد الدول مناصب شغل تقدر ب . فقدان الشفافیة

  .الحرمان الاجتماعي إلى الارتفاع

  

  : لى المستھلكینثالثا آثاره ع

إن المستھلكین ھم أول ضحایا التقلید باعتبارھم أول حلقة في سلسلة عملیة الخداع المتبعة من طرف ھذا        

لكن الأمر الخطیر لیس الوقوع في عملیة الخداع أین یظن المشتري أنھ اقتنى منتوجا أصلیا، إنما في كون . النشاط

ة و أمن ھذا المستھلك، خاصة إذا كانت منتجات صیدلانیة أو ھذا المنتوج یشكل خطرا جسیما على صح

تقدر المنظمة العالمیة للصحة . 1للمستھلك ةأو غیرھا و التي تلحق أضرار جسمانیة و نفسانی ةكھرومنزلی

)OMS ( في  % 60في البرازیل و  % 30، نسبة تصل إلى %7نسبة الأدویة المقلدة المتداولة في العالم بـ

فة إلى ذلك فإن التقلید لا یشمل المنتجات ذات نوعیة ردیئة و إنما أیضا على منتجات خطرة جدا في إضا. إفریقیا

  .تركیبھا كزیوت السیارات أو الآلات الصناعیة التي تؤدي إلى حوادث جسمیة تمس بالأخص مستعملھا

  

  

  

  

للدواء فإنھ یقتصد التكالیف  ةكیمیائیفي قطاع المنتجات الصیدلانیة فإن التقلید في حالة حصولھ على التركیبة ال 1

. تنافسیة جد صلبة لا یكن كسرھا رمن إنتاج و بیع الدواء بأسعا ھالباھظة في میدان البحث و التطور، مما یمكن

ھناك . كما یمكن لھ تخفیض أسعار الأدویة عن طریق تخفیض نسب و كمیات الجرعات المستعملة في إنتاجھا

فالقراصنة لا یتحملون تكالیف التسجیل، ) Disque compact(ركات الأسطواناتأیضا مثال بناءا في قطاع ش

إضافة إلى أن . شھادة الإجازة، حقوق التألیف، الترقیة و التغلیف، التي تتحملھا شركات الأسطوانات في الحقیقة

من أسعار  % 60أین تكون الأسعار أقل بـ  ةتكالیف التوزیع تكون أقل بكثیر بالنسبة للنسخ غیر الشرعی

  . الأسطوانات الأصلیة
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  :رابعا آثاره على مالكي حقوق الملكیة 

ذلك أن المستھلك عند اقتنائھ المنتج . في كل عام یغرم التقلید خسائر بملیارات الدولارات للصناعة العالمیة        

لأن المستھلك . الأصليالمقلد و في حالة عدم رضاه، فإن ذلك ینعكس سلبا على صورة المؤسسة المنتجة للمنتوج 

أنھ اقتنى المنتوج الأصلي سیلوم المؤسسة على رداءة المنتوج المقلد  مما یفقد المنتوج الأصلي شھرتھ و  ھظنا من

حقوق  الخسائر التي یتكبدھا مالكو أضف إلى ذلك. 1تموقعھ ــ كمنتوج ذا جودة عالیة ــ في ذھن ھذا المستھلك

ء التكالیف المستمرة و الدائمة في حمایة منتجاتھم و الحفاظ على حقوقھم مثل الملكیة الفكریة و الصناعیة جرا

  .المتابعات القضائیة و الحملات المختلفة من أجل توعیة المستھلكین

  

  :آثاره على البلدان مصدر التقلید خامسا

د، و بالتالي خسارة ثار ھو تخوف المستثمرین الأجانب من الاستثمار في بلد یعتبر مصدرا للتقلیالآأول       

قتصادي أو دات الضریبة أو النمو الاأموال واستثمارات كان یمكن أن تعود على البلد بالفائدة من ناحیة الإیرا

  .في المجال التكنولوجي أو مجال إدارة الأعمال ةالمعرفة الأجنبی

تجات الأصلیة و المنتجة في ھذه إن المن. ثانیھا أن صادرات ھذه الدول تنخفض لاقتران منتجاتھا بالتقلید       

. الدول قد تلاقي رفضا في الأسواق الأجنبیة كون نظرة المتعاملین في الخارج سلبیة إزاء نوعیة ھذه المنتوجات

ھذه الخسائر في الصادرات قد تؤدي إلى خسائر على مستوى العمالة و على مستوى العملات الصعبة على حد 

  .سواء

بة نمو الإقتصاد سیفسح المجال أمام النشاط التقلید بالظھور و النمو مواكبا معھ تطور ثالثھا أن تراجع نس      

 .المنظمات الإجرامیة 

  

  : القطاعات المتضررة من التقلید: المبحث الرابع

لنا كما سبقت الإشارة إلیھ سابقا أن المعلومات و الإحصائیات التي تم تجمیعا لیست بالدقة الكافیة التي تسمح        

بالقیام بالدراسات المعقمة في ھذا المجال لكن لبقي الھیئات الحكومیة و الخاصة المتخصصة مثل 

BSA)Business Soft Alliance(،MPA )Motion Picture Association(،IFPI)International 

Federation of Phonographic Industry...(ة سریعة نظر يو فیما یل. الخ مصدرا ھاما لھذه المعلومات

  .على نسب المنتوجات المقلدة في أھم القطاعات

رغم أن لي رأیا مختلف في ذلك أن المستھلك في بعض الأحیان لا یكون في موضع الضحیة إنما في           1

 كونھ یعلم عند اقتنائھ منتوجا مقلدا و لنقل على سبیل المثال قمیص  (Complice)موضع المشترك في الجریمة 

Lacoste من یحسن اقتناء  و لكن عملا منھ في تلبیة  رغبة الظھور بمظھر. سعر بخس، أن المنتوج  لیس أصلیاب

  .اللباس أو الانتماء إلى جماعة معینة، تجعل منھ مشتركا في الجریمة و لیس ضحیة
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  حصص المنتجات المقلدة من رقم أعمال القطاعات :2جدول رقم 

 ةالقطاعات المتضرر عمالمن رقم الأ )%(نسب المنتوجات المقلدة 

  

5  

6  

5  

10  

12  

33  

50  

42 

  

  الســــاعـــــــات

  الأدویـــــــــــــــة

  الــعــــطـــــــور

  قطع غیار الطائرات

  الألـــــعــــــــاب

  الأعمال الموســیــقــیـــة

  فـــــیـــــدیـــــــــــــو

  البرامج الأعلام الآلي

 

  

  مختلف الجمعیات المختصة و الصحافة : المصدر                                                                    

  

سنعرض فیما یلي بالتفصیل كل قطاع حده، لكن قبل ذلك أنبھ أنھ لیس للترتیب أیة أھمیة، فھو عشوائي و          

  . لا یتبع أي مقیاس محدد

 

  :برامج الإعلام الآلي| 1

، و التي یتم )B to C(ع یمس التقلید أساسا منتجات السلسلة الموجھة إلى سوق المستھلكین في ھذا القطا        

ھذه الشركات أحذت على . إنتاجھا أساسا من طرف شركات معظمھا أو أغلبیتھا تتمركز ضمن التراب الأمریكي

ت خاصة موجھة أساسا عاتقھا محاربة كافة أنواع التقلید و القرصنة في ھذا المجال عن طریق تخصیص میزانیا

نحو البحث و التطور في أنظمة الحمایة و تمییز المنتوج، و المبادرات  القانونیة فیما یتعلق بحمایة الحقوق الملكیة 

  .الفكریة و الصناعیة

 BSA، IPR)Internationalتعتمد ھذه الشركات أساسا على إحصائیات و دراسات تقوم بھا كل من        

Planning and Resaerch Corporation  (و ھذه الإحصائیات تختلف . و التي لھا طابع ذو بعد عالمي

  .بشكل طفیف لاختلاف الأدوات الحسابیة المستعملة من كلتا المؤسستین

بنسبة تتراوح مابین  ترتفعافإن المعاملات التجاریة في مجال البرامج  IPRحسب نتائج لدراسة قامت بھا        

ھذا و قد تم تحدید حجم الخسائر نتیجة عملیات القرصنة  .لنصف الثاني من التسعینیاتفي ا%  32إلى %  29
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شھد انخفاض حجم  1996أنھ خلال سنة  إلا. المرحلة الزمنیة سفي نف 13،  3ملیار دولار إلى  12، 3مابین 

  .ملیار و ذلك نتیجة لانخفاض أسعار البرامج 11، 2الخسائر إلى 

 46و  1996في %  43بعد مستویات %  49فإن نسبة ارتفاع القرصنة بلغت  BSAـ وفي دراسة أخرى ل       

تلیھا بعد  ، و% 80حیث بلغت نسبة القرصنة  ،ا الشرقیة الأكثر رواجابرووة أطقم تحدید منتو قد . 1997في % 

ربیة تحددت ا الغبرووفي حین في أ%  28أمریكا الشمالیة بلغت بھا النسبة %.  79ذلك الشرق الأوسط بنسبة 

  %.  43النسبة بـ 

  :الجدول التالي یوضح بعض الإحصائیات لــ   

  تقدیرات قرصنة البرامج في نصف الثاني من التعیینات:  3جدول رقم 

 الخــــــســـــــــــــــــــائـــــــر
حصة القرصنة من التجارة 

 (%)العالمیة 
 المـــــنـــــــظمــــــــة

000 ،800   

000 ،300   

000 ،250  

000 ،990  

000 ،3700  

000 ،2600   

000 ،2700  

000 ،11200 

80  

79  

70  

68  

55  

43  

28  

43 

  أوروبا الشرقیة 

  الشرق الأوسط

  إفریقیا 

  أمریكا اللاتینیة 

  )المحیط الھادي(آسیا 

  أوروبا الغربیة

  أفریقیا الشمالیة

  العالم 

 

  

   BSA20001 : الصدر                                                                                                      

  

  

  

1 BSA  قرصنةالمن أجل محاربة  یةمن طرف شركات كبرى تعمل في مجال البرمج 1988تأسست سنة. 

م الأسواق الرسمیة و ردع كل محاولة من أجل قرصنة برامج الشركات المعینة بحمایة دع وھھدفھا الأساسي 

و منظمات مؤسسات ، تعمل أساسا بالتعاون مع ھیئات حكومیة ،دولة 60تتواجد حالیا في أكثر من . الملكیة حقوق

وعیة المجتمعات حول خطر القرصنة بشكل خاص و تاحترام حقوق الملكیة الفكریة و فرض متخصصة من أجل 

   .التقلید بشكل عام
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  : التسجیلات الموسیقیة| 2

ملیارات وحدة، حیث تأتي الولایات  4ملیار دولار لأكثر من  398في ھذا القطاع بـ یقدر حجم الأعمال        

ملیار أین تتربع ألماني على  12، 5ملیار دولار، تلیھا أوروبا بحوالي  13المتحدة الأمریكیة في المرتبة الأولى بـ 

إن القدرة العالمیة ). IFPI 2000(ملیار دولار 6، ثم الیابان بـ 2، 3و فرنسا على   2، 7، بریطانیا على 3، 2

ھذا الارتفاع الناتج عن الارتفاع . % 32تتزاید بنسبة سنویة تقدربـ ) CD(لإنتاج و حدات الأقراص الممغوصة 

المذھل للطلب على ھذا النوع من المنتجات، أدى بدوره و بطریقة مباشرة إلى ارتفاع نسبة القرصنة بصفة كبیرة 

فإن القدرة الإنتاجیة للنشاطین الرسمي و غیر الرسمي في تزاید مستمر قد   IFPIحسب دراسة أخرى لـ . أیضا

 ىیؤدي إلى إغراق الأسواق لدرجة اختلال التوازن و انھیار ھذه الأخیرة و الذي سیشكل خطرا كبیرا عل

  .الشركات الناشطة  في المجال بشكل مخیف

ملیون دولار  350أي ما یقدر  % 70سبة القرصنة تعتبر روسیا الرائدة في ھذا المجال، حیث بلغت ن       

قرصنة و حدات الكاسیت تلقى  ةفي أمریكا اللاتینی. ملیون فقط 230سنویا، في حین بلغت المبیعات الرسمیة  

  .و تعتبر البرازیل الرائدة في ھذا القطاع ،% 100رواجا كبیرا، حیث قدرت نسبة القرصنة بـ 

في حین سجلت إیطالیا أكبر الخسائر ) خاصة منتجات كاسیت(أكبر نسبة قرصنة  في أوروبا سجلت الیونان       

أكثر من نصف المنتجات في قطاع التسجیلات ) إمبراطوریة التقلید(في الصین . ملیون دولار 105قدرت ب 

لار ملیون دو 165الموسیقیة مصدرھا القرصنة لكن لانخفاض أسعار ھذه المنتجات فإن حجم القرصنة لا یتعدى 

  .ملیون 177حیث سجلت المبیعات الرسمیة 

أي ما یقارب  % 30على المستوى العالمي، فإن النسخ غیر الشرعیة سجلت مستویات ارتفاع سنویة تقدر بـ      

نتیجة ترجع إلى التطور التكنولوجي في ھذا المجال الذي سمح بتطور عملیة القرصنة بشكل . ملیارات دولار 5

  .كالیف الناجمة عن ذلك إلى أقل المستویاتمتزاید و تخفیض الت

تمثل أغلبیة الشركات الناشطة في مجال التسجیلات )IFPI( ةإن الفیدرالیة العالمیة للصناعات الفونوغرافی      

في خطوة عملیة من أجل محاربة عملیات القرصنة، تتعاون و بشكل كبیر مع ھذه الشركات . الموسیقیة في العالم

ظاھرة، عن طریق الضغط على الحكومات لجعل التشریع یتحرك نحو حمایة ھذا الفرع من للحد من ھذه ال

إضافة إلى العمل المیداني المكثف من تحقیقات و متابعات قضائیة تقوم بھ ھذه الفیدرالیة و بشكل دائم . القطاعات

الجدول التالي یوضح بعض  و. نجح ــ و لو نسبة ضئیلة ــ في احتواء الظاھرة و الحد من انتشارھا بشكل كبیر

  :التقدیرات في ھذا المجال
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  تقدیرات القرصنة في التسجیلات الموسیقیة:  4جدول رقم 

 %حصص القرصنة 
مبیعات القرصنة 

 )ملیون دزلار(

المبیعات الرسمیة 

 )ملیون دولار(
 المنطقة

70  

45  

54  

22  

30  

50  

30  

30  

25  

20 

 

350  

200  

165  

105  

100  

70  

65  

35  

22  

18  

  

 

230  

5 ،1394  

5 ،177  

5 ،637  

298  

5 ،399  

3  ،285  

9 ،100  

7 ،128  

9 ،99 

  روسیا

  البرازیل

  الصین

  إیطالیا

  الھند

  المكسیك

  الأرجنتین 

  العربیة السعودیة 

  الیونان

  مالیزیا

 

 مجموع المبیعات  39  800 5 000 12، 5

 مجموع الوحدات  4 000 1 500 33

  IFPI 2OOO:المصدر                                                                                                   

  

  :قطاع صناعة الأفلام | 3

في ھذا المجال نجد من جھة موردو الخدمات مثل شركات توزیع الأفلام لقاعات العرض أو التلفزیون، و         

ول منظم بشكل كبیر و یخضع لمراقبة السلطات و سوق الأعمال للنوع الأ. من جھة أخرى منتجي الكاسیت

لا یمكن قول نفس الكلام عن النوع الثاني من الأعمال،  غیر أنھ. المنظمات العالمیة المتخصصة في ھذا المجال

حیث أن نسبة القرصنة في ھذا المجال كبیرة جدا ولا یمكن التحكم فیھا أو مراقبة عمالیات البیع و الشراء لشساعة 

  ).الخ...فنادق، مطاعم، مقاھي، أفراد(ستعمال ھذا النوع من المنتجات مجال ا

ة في یو تعتمد معظم المنظمات المختصة على تقدیرات نسب ،وجد إحصائیات واضحة في ھذا المجالتلا       

قرصنة المسلسلات التلفزیونیة في ) MPA)Motion Picture Associationفي دراسة لـ  .بعض الأحیان

في یوغوسلافیا %  80روسیا و أوكرانیا و تصل إلى  ،في كل من الیونان%   50خاصة قدرت بـ الشبكات 

ق الأقمار یالتي یتم استقبالھا عن طرالرقمیة الأرضیة أو شبكات الفي التي تعرض إن البرامج التلفزیونیة ). اسابق(

لشبھة عن الإحصائیات اھذا لا یبعد  غیر أن ،ض بشكل كبیر لعملیات القرصنة في أوروبا الشرقیةرالصناعیة تتع



 21

حیث سجلت  ،المدھشة التي تم الحصول علیھا في دول أوروبا الغربیة التي كانت خارج نطاق الشك لبعض الوقت

 أما فیما%.  10و سویسرا  ،% 20إسبانیا  ،% 20النرویج  ،% 50ألمانیا   ،% 40مستویات القرصنة في فنلندا 

 50أفریقیا الجنوبیة و البرتغال أعلى المستویات بـ   ،لنسب في كل من ھنغاریاقاعات العرض فقد سجلت ا یخص

  ) .MPA  2000حسب دراسة لــ(، فرنسا و النرویج  ،في كل من قبرص%  20و  ،%

أما فیما یخص سوق كاسیت الفیدیو فمن الصعب جدا التحكم فیھ أو مراقبتھ، نظرا لتنوع  المتعاملین          

مما یجعل الأمر أصعب أكثر فأكثر، ھو وفرة التكنولوجیا السھلة . ر الناشطین ضمن ھذه السوقالصغار و الكث

قدرت بـ الاستعمال في مجال أعادة التسجیل و بتكالیف منخفضة، أین سجلت مستویات القرصنة نسب لا مثیل لھا 

: سب حسب المنطقة الجغرافیة في أوروبا الغربیة تتفاوت  الن. في كل من إفریقیا و أمریكا اللاتینیة%  100

و بریطانیا و  % 15سویسرا  ،% 22ألمانیا و ھو لندا  ،% 25قبرص و الیونان  ،% 27أیرلندا  ،% 30إیطالیا

  .% 12 فرنسا 

. تعتبر أمریكا الدولة الرائدة في مجال صناعة الأفلام مما یجعلھا الضحیة الكبرى في عملیات القرصنة            

التالي الجدول و )  MPA2000 (ملیار دولار  2، 3 ـلصناعة الأفلام ب ةر الشركات الأمریكیحیث قدرت خسائ

  :یوضح بعض التقدیرات في ذلك

  

  1999 – 1997تقدیرات القرصنة في مجال صناعة الأفلام :  5ول رقم جد

 1999خسائر

 ملیون دولار(
 ـــــةالمــنـطـق )دولار ونملی( 1997خسائر  )ملیون دولار( 1998خسائر

312  

250  

220  

149  

120  

110  

70 

312  

250  

775  

142  

120  

100  

100 

312  

250  

294  

108  

124  

90  

112 

  روسیا

  و م أ

  إیطالیا

  الیابان

  الصین

  البرازیل

 بریطانیا

  MPA1 2000:المصدر                                                                                                 

  

تعمل على مستوى  1945تأسست سنة  MPAیوجد منظمتان مختصتان في مجال محاربة القرصنة الأولى  1

تعمل على مستوى الدولة ) MPAA)Motion Picture Association of Americaعالمي و الثانیة 

  .الأمریكیة
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  :أذواق العصرقطاع المنتجات الكمالیة و |4

إن ابتكار النماذج الفریدة من نوعھا و . أكبر الأعمال الأخلاقیة في ھذا المجالسرقة الأفكار المبتكرة من        

خلق علامة تجاریة تحافظ على مركزھا في السوق أمر یتطلب كثیرا من الاستثمار في الجھد و التفكیر و المال و 

  .العمل

وقیة، ذلك أن مثل ھذه المنتجات التقلید في ھذا النوع من النشاط لا یغرم المؤسسات خسائر في الحصص الس       

توزع و تسوق ضمن شبكات حصریة تخضع لمراقبة دائمة، إضافة إلى أن الفئات المستھدفة ھي فئات خاصة 

یمكن احتواء طالبا تھا في أسواق ضمن مناطق جغرافیة معینة أو في مناطق بیع محددة و ممیزة،حیث تحظى ھذه 

تتمثل . ، بل  یمس أساسا العلامة و یلحق أضرارا بمالكھا)و الاتصالسیاسات التسویق (المنتجات بعنایة خاصة 

في فقدان العلامة لبعض ممیزاتھا كالتموقع في ذھن الزبائن لیس كمنتوج ذي جودة عالیة و إنما كمنتوج حصري 

  .1صص لفئة  معینة من المجتمع لا غیرمخ

لتقلید، حیث تم كشف أول الأعمال في بریطانیا لما أصبحت بریطانیا و إیطالیا رائدتین في ھذا النوع من ا       

ملیون جنیھ  4,25وحدة قدرت بـ  100 000قامت السلطات الجمركیة بحجز منتجات مقلدة بعلامات مسجلة بلغت 

 , Lauren ,Calvin Klein :من بین العلامات المقلدة نذكر) HM Costums 1997( يإسترلین

Timberland Palph  تحقیقات في الأمر أن و جھة المنتجات لم تكن بریطانیا و إنما تم ، و قد أوضحت ال

و . الغربیة، خاصة فرنسا، ألمانیا، و بلجیكا اإنتاجھا في مصانع متواجدة محلیا، و كانت في طریقھا إلى أوروب

لعلامة التقنیة المتبعة ھنا ھوا استیراد المنتوجات من دون علامة أو صناعتھا في مصانع غیر شرعیة ثم وضع ا

  .یتم تغلیفھا و توزیعھا أو بیعھا في نقاط بیع قریبة من المصنع. أو شعار مؤسسة ما علیھا

في حین تعتبر المنتوجات المقلدة القادمة من إیطالیا الأكثر رواجا، حیث یصعب على السلطات المختلفة      

أصبحت الیوم ھذه . كثیر من الأحیاناكتشافھا كون التفریق بینھا و بین المنتجات الأصلیة أمرا مستحیلا في 

المنتجات تتمتع بنوعیة عالیة جراء استعمال التكنولوجیا ت الجدیدة و المتطورة في الإنتاج،  مما یسھل على 

و في كثیر من الأحیان یكون مصدر ھذه المنتجات فائضا في . المنتجین إعطاءھا ھویة علامة المنتجات الأصلیة

  .ي نظرا لسرعة الإنتاج للتكنولوجیا الحدیثة الإنتاج لدى المنتج الأصل

لا یوجد في الوقت الحاضر منظمات مختصة في محاربة ھذا النوع من التقلید، حیث تقوم كل شركة بمحاربة       

  .الظاھرة بطرقھا الخاصة بالتعاون مع شركات أخرى أو مع السلطات الحكومیة

  

  

  

تستعمل ھذا النوع من المنتجات لا تتأقلم مع فكرة أن ھناك طبقة ممن  ذلك أن الكثیر من الطبقات الراقیة التي 1 

  . ھم أقل شأنا و مكانة تستعمل منتجات، و إن كانت مقلدة، تحمل علامة أو شعار مؤسستھم الخاصة
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  :العطور| 5

في إنتاج  الأول یحوي مجموعة قلیلة من الشركات الكبرى: في ھذا النشاط نجد نوعین مختلفین من الأسواق      

. العطور ذات النوعیة العالیة، و الثاني یحوي مجموعة من الشركات تعمل في إنتاج عطور ذات نوعیة عادیة

قنوات مختارة بشكل دقیق، (بالنسبة للسوق الأولى فإن ارتفاع التكالیف راجع إلى نوعیة القنوات التوزیعیة 

تخضع المنتوجات . ذولة في إثراء العلامة و الحفاظ علیھاو إلى الجھود المب) الخ...متعاملین مختصون في المجال 

الفرنسیة مثلا  لمراقبة شدیدة فیما یخص الحفاظ على التركیبات الكیمائیة أو توزیع المنتجات نت طرف دور 

  .لعملیات التقلید بشكل كبیر)  Calvin Kleinمثل(في حین تتعرض المنتجات الأمریكیة . الخیاطة الرفیعة

ا ما یكون المشتري عند إقتناتھ منتوجا مقلدا على علم بھ، و لھذا إعادة ما تكون الأسعار منخفضة مما غالب      

یجعل التقلید في ھذا المجال غیر نشط كما ھو الحال في القطاعات الأخرى، كون الأرباح لیست بالحجم المطلوب 

عطور : د ثلاثة أنواع من المنتجات المقلدةبشكل عام یوج. من العملیات تتم في الأسواق الرمادیة % 80حیث أن 

ذات تغلیف یشبھ إلى حد ما غلاف المنتجات الأصلیة، المنتجات المقلدة تشبھ إلى حد ما المنتجات الأصلیة لكن لا 

  .تشبھھا تماما،  و المنتجات ذات تقلید تام

إلى  %1كات لا  تخصص سوى من رقم الأعمال، فإن الشر % 5في حین قدرت الخسائر في ھذا المجال بـ       

  .من رقم أعمالھا لمحاربة ھذا النشاط % 2

الفدرالیة الفرنسیة للعطارین تمثل أغلبیة الشركات في ھذا المجال، ستساعد أعضاءھا في محاربة التقلید       

عة بالتعاون مع السلطات الحكومیة، و في إثراء بنوك المعلومات حول الأنشطة غیر الشرعیة في مجال صنا

  .العطور

 

  :الألعاب| 6

القسم الأول الألعاب التقلیدیة و القسم الثاني الألعاب : نتقسم صناعات الألعاب إلى قسمین رئیسیتین       

الكترونیة،حیث أن نسبة التطور في القسم الثاني عالیة جدا في حین القسم الأول من الصناعات محتكر على بعض 

  ).زیعتقوم عادة بالتو(الشركات الكبرى 

إن التقلید في ھذا النوع من القطاعات خطر جدا، كون المنتجات موجھة أساسا إلى فئات الأطفال و الشباب،      

من السوق الأوربیة للألعاب تملوھا  % 12توضح الدراسات أن . مما قد تلحق أذى جسمانیا بمستعمل ھذه الألعاب

لیھا تركیا حیث تتمتع  المنتجات التركیة بالنوعیة التي تفوق ثم ت، المنتجات المقلدة التي مصدرھا الأساسي الصین

  .المنتجات الأصلیة بفارق كبیر

       TIE )Toy Industry of Europe(  تمثل الشركات الأوربیة الناشطة في ھذا المجال 1990تأسست في .

شریع الأوربي لحمایة حقوق سیاسة الضغط على الحكومات التي تتبعھا ھذه المنظمة مكنتھا من حجز مكان في الت

  .الملكیة في ھذا النوع من الأعمال
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بالنسبة للسوق الثانیة المتمثلة في الألعاب الكترونیة، خاصة ألعاب الفیدیو، و التي تتمتع بتطور كبیر جدا       

قلدة في شرق تتمركز معظم أنشطة الإنتاج للمنتجات الم. یعتبر الأكثر تضررا من الممارسات غیر الشرعیة للتقلید

ھذا النوع من الصناعات الذي یجمع مابین ھندسة الأعلام الآلي و صناعة الألعاب التقلیدیة . أ.م.جنوب أسیا و و

  .یتطلب تكنولوجیا متطورة تكون عادة سھلة المنال في مجال التقلید

تتم العملیة . نغ كونغملیون دولار، و مصدر المنتجات المقلدة أساسا ھو 90تقدر خسائر ھذه الصناعة بـ      

  .الإنتاجیة بنسبة كبیرة في الصین، ثم یتم إرسالھا إلى ھونغ كونغ أین تقام عملیات التوزیع والتصدیر

    Nintendo  أحد أكبر الشركات الرائدة في صناعة ألعاب الفیدیو، تؤكد على أھمیة محاربة المنتجات المقلدة

للمنتجات المقلدة في ھذا المجال حیث تقدر  نالممولان الرئیسیافي كل من الصین و ھونغ كونغ، باعتبارھما 

  ).2000(ملیون دولار  800خسائر الشركة بـ 

 

  :قطع غیار الطائرات| 7

رغم الرقابة الصارمة و المكثفة لعملیات إنتاج و توزیع قطع الغیار، إلا أننا نشھد من وقت لآخر حوادث      

  .ال قطع غیار مقلدةیرجع السبب فیھا إلى استعم 1طائرات

 تیتم إنتاج قطع الغیار في مؤسسات صغیرة و كثیرة، حیث یتم مراقبة شبكة العروض من طرف  وزارا     

، و رغم ذلك فقد استطاع التقلید أن )حكومیة و غیر حكومیة(الدفاع المختلفة و المنظمات المتخصصة في المجال 

  .یشق طریقا ضمن ھذا المجال المحكم الإغلاق

بحكم أن قطع الغیار تتكون من الآلاف من القطع الصغیرة، فإن التقلید یعمد إلى الإنتاج في أول السلسة لھذه     

  .القطع التي تستعمل فیما بعد كمواد أولیة في إنتاج قطع غیار الطائرات

ظھرت دراسة ترشح الصناعة الأمریكیة للطائرات الشرق الأقصى في المرتبة الأولى في التقلید، في حین أ   

أن معظم عملیات الحجز لھذه المنتجات من طرف الجمارك أظھرت أن مصدرھا في ) Jackson )1994للباحث 

  .المقام الأول ھو الشرق الأوسط إلا أنھ لم یتم تحدید و بالدقة الكافیة البلدان لتي یتم فیھا إنتاج ھذه القطع

أ مصدرھا إما التقلید أو السرقة أو .م.ن قطع الغیار في وم % 10یقدر المختصون في ھذا المجال أن نسبة        

ملیار دولار من المنتجات  1أ أن ما یقارب بـ .م.في حین أكد قسم النقل الجوي في و. غیر معروفة الھویة تماما

  . أو مخازن الموزعین غیر مسجلة رسمیا تالمتواجدة في بعض مخازن المطارا

   

نحن نعلم الیوم أن قطعة الحدید التي تسببت في تحطم :  2000سنة ) Concorde(تحطم طائرة كونكورد  1

، 2000جویلیة  25یوم  Roissy-CDG، من مطار AF495، رحلة  F-BTSCطائرة الكونكورد الفرنسیة 

حیث أن تركیبة مزیج المادة لا یخضع معاییر . أقلعت بوقت سابق DC-10مصدرھا محرك طائرة أمریكیة 

   ).حسب تقاریر التحقیقات(عة بلا شك مصدرھا التقلید النوعیة، لأن القط
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یبین أن السوق السوداء لقطع الغیار ــ لا یخضع للأي مراقبة من طرف الدول ــ  Jacksonفي نفس الدراسة لـ   

  .1وسیط 5000ینشط فیھ ما یقارب 

ة حیث كان للمحققین الحق في فتح قسم النقل الجوي الأمریكي تحقیقا حول قطع الغیار غیر المسجل 1990في      

 FAAالتحقیق في شركات الطیران، الموردون، المنتجون، الوسطاء في ورشات التصلیح و الصیانة تحت رقابة 

)Federation Aviation Admistration ( و حتى في مراكزFAA . قطع غیر  9تم اكتشاف  1990في

 1995قطعة، و في عام  411ارتفع إلى  1994قطعة، في  362  1992قطعة، في  52 1991مسجلة، في 

  . 1997قطعة سنة  220قطعة ثم إلى  317انخفض الرقم إلى 

  : بتحدید أربعة نماذج للغش في مجال قطع الغیار   FBIقام      

  .لقطعة قد تم معالجتھا أو إصلاحھایوضح أن ا) بلون اصفر( FAAوضع شعار  – 1

  .مواد أولیة ذات نوعیة سیئة استعمالإنتاج القطع بالخصائص المطلوبة لكن ب – 2

لكن البعض عملیات شراء لقطع مصدرھا فائض على الإنتاج للإعادة بیعھا، بعضھا قد یكون صالحا  – 3

  .الآخر قد یكون غیر ذلك

  .النسخ المنتجة من طرف موردین مستقلین و غیر مسجلة، لكن تتبع معاییر الجودة – 4

  

  :قطع غیار السیارات| 8

  :  ع الغیار في ھذا المجال غیر المسجلة مصدرھا أساسا قط      

  ).منتجات أصلیة دون علامة المنتج(فائض لدى الموردین المعتمدین  - 1

  ).قطع غیار مقلدة تحمل علامة مسجلة(المنتجات المقلدة  – 2

  )قطع أصلیة مستورة دون علامة مسجلة(القطع المستوردة لصالح السوق الرمادیة  - 3

لكن عادة ما یركز المقلدون في . الغیار محل للتقلید في ھذا القطاع، من الأقل تقنیة إلى الأعلى تقنیةجمیع قطع 

عملیاتھم، على القطع ذات الصلاحیة المحدودة، قطع معیاریة یمكن استعمالھا في نماذج مختلفة أو بیعھا في 

  .محلات غیر متخصصة

. ملیار دولار، جراء قطع غیر مسجلة أو مقلدة 12الغیار بــ  قدرت خسائر صناعة السیارات في مجال قطع       

  .  ملیارات 9ـ بملیارات دولار وأوربا  3أ بـ .م.تنفرد و

في فرنسا . ملیار دولار سنویا 1,2قدرت خسارة الموردین بـ ) GM )Genral Motorsفي دراسة لشركة       

خسائر تتراوح بین ) Renault(، فیما سجلت رونو ملیون فرنك 400الخسائر بـ ) Peugeot(قدرت شركة بیجو 

  ).1999(ملیون فرنك  900و  600

  .   و إیران  ةالمناطق المنتجة لھذه القطع المقلدة ھي إیطالیا، إسبانیا، البرتغال، الصین، سنغافور     

  

  



 26

لمانیا و فورد بریطانیا، أ) Ford(لا توجد ھناك منظمة رسمیة لمحاربة التقلید في ھذا المجال، إلا أن فورد      

GM بوجو و رونو وضعت كل منھا إجراءات خاصة لمجابھة ھذه الظاھرة في حین تبقى بقیة الشركات في ،

  .حالة خمول

  

  :الأدویة و المنتجات الصیدلانیة| 9

حة ي ھذا المجال لھ أخطار جسیمة لیس على الأرباح المالیة للشركات فحسب بل و على أمن و صف التقلید      

  .المستھلك

كل دواء منتج بطریقة غیر شرعیة و دون "تعرف كل منتوج مقلد على أنھ ) OMS(المنظمة العالمیة للصحة      

حیث یمكن للدواء أن یحتوي على " مراعاة للمعاییر المطلوبة، و الذي لا یحمل أي علامة توضح مصدره

مة أو مشعة، أو حتى منتج تبعا لتركیبة كیمیائیة المكونات الصحیة و لكن بجرعات أقل، أو یحتوي على مواد سا

و قد یكون محل سرقة لتركیبة كیمیائیة أصلیة ثم ینتج و یغلف بشكل مختلف و یوزع تحت اسم . غیر صحیة

  .مختلف تماما

كون التشریع في ھذه البلدان غیر صارم . إن الدول النامیة و التي في طریق النمو ھي الأكثر عرضة للخطر      

اضطراب في توزیع : و قد یرجع السبب في ذلك إلى أسباب توزیعیة. اء ھذا النوع من التجارة غیر الشرعیةإز

الأدویة، نقص كبیر في فئة معینة، توزیع غیر مراقب بشكل دائم بحیث یتم توزیع أدویة مقلدة و أخرى أصلیة في 

  .  نفس القنوات

الأرجنتین، المكسیك، و البرازیل الدول الأكثر تصدیرا للأدویة المقلدة تعتبر إیطالیا، لبنان، الھند، باكستان،        

  .أو الفاسدة و على مستوى عالمي

في العشرینات الأخیرة، قامت المنظمة العالمیة للتجارة بتكوین مجموعة من الأشخاص المختصین في        

ة بنشاط التقلید في ھذا المجال ــ في حین أن تطویر أسالیب الحمایة و الأمان، و جمع و معالجة المعلومات المتعلق

الكثیر من المخابر تتخوف من نشر المعلومات المتعلقة بالتقلید لحمایة مردودیة منتوجاتھا و الحفاظ على شھرة 

  .العلامة المسجلة

 رحیث یقع مركز التسیی 1996التي تأسست سنة ) PSI)Pharmaceutical Security Initiativeتعتبر      

  .وما، المنظمة الأكثر نشاطا في محاربة التقلید في ھذا القطاعبر

ملیار دولار، حیث تعتبر الأسواق الإفریقیة الأكثر تضررا أین بلغت  17تقدر خسائر الصناعة الصیدلانیة بـ      

في نیجیریا  % 75من مجموع الأدویة المتداولة، في حین بلغت   % 60نسبة الأدویة المقلدة بھا إلى 

)OMS/FIIM،1996.(  
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       :الآلات الكھرومنزلیة| 10

فإن المقلدین  % 83بحجم استیعاب یقدر بـ . من الشركات في ھذا القطاع تتعرض لخطر التقلید % 56        

الفلبین، تایوان، الصین، وباكستان، : المنتجات المقلدة مصدرھا . یجدون في ھذا القطاع فرصا لأرباح طائلة

  .دوات الطبختشمل أساسا أ

یتم التقلید في ھذا المجال على إنتاج طبق الأصل للمنتوج الأصلي و وضع العلامة المسجلة أو الشعار         

  .لیصبح المنتوج المقلد یشبھ المنتوج الأصلي بجمیع خصائصھ

د مكونات فالمقلدون، لتخفیض التكالیف، علیھم تخفیض عد. لكن الخطیر في الأمر ھي معاییر الإنتاج       

كل ھذا یأتي على حساب إجراءات الحمایة و الأمان . الجاھزة أو استعمال مكونات أقل تكلفة و ذات نوعیة ردیئة

  .التي یفقدھا المنتوج، فقد یشتري المستھلك آلة طبخ متفجرة، أو آلة تسخین خطیرة جدا و ما إلى ذلك

إلخ إلا ... لمنسوجات، الأعمال الفنیة، المنتجات الجلدیةكالسجائر، ا: رغم أن قطاعات كثیرة تتعرض للتقلید       

في عملیاتھم من  نأننا نكتفي بھذا القدر من التوضیح، حیث تم عرض معظم الأشكال التي قد یعمد إلیھا المقلدو

إنتاج و لتوزیع وقرصنة، إضافة إلى أنھ تم عرض مجالات مختلفة من الصناعات و التي یمس فیھا التقلید حقوق 

  .ملكیة الفكریة و الصناعیة أو التي یلحق بھا ضررا مباشرا سواءا بالمؤسسات أو بالأفرادال

     

  :طرق الحمایة ضد التقلید لمبحث الخامسا

و كما سبقت الإشارة إلیھ في نقاط سابقة، أن التقلید أخذ بعدا عالمیا في تعاملاتھ، شبكات توزیعھ أصبحت        

بمعنى آخر أصبح یتواجد بشكل كبیر . ولوجیا في عملیات الإنتاج أصبح أسھل و أعمقأكثر تعقیدا، و إدماج التكن

في حیاتنا الیومیة، في جمیع الأسواق و یمس جمیع المنتوجات المستھلكة بحیث تجذر في الاقتصادیات العالمیة  

  .وبات من الصعب جدا استئصالھ أو الحد من الوتیرة المتسارعة في تطوره

ي الدراسات و الإجراءات المتخذة في حقل محاربة ھذه الظاھرة، ولكن معظم المحاولات باءت كثیرة ھ       

من (بالفشل لأسباب تتعلق أساسا بضعف التشریع في ھذا المیدان، و انعدام الاتصال بین مختلف المتعاملین 

على مستوى  ، انعدام بنوك معلوماتیة محلیة)منظمات وھیئات حكومیة و مؤسسات و جمعیات و غیرھا

المؤسسات أو الاقتصادیات الوطنیة حول الظاھرة وخصائصھا و الأھم من ذلك  انعدام التعاون في مجال مكافحة 

  .التقلید و القرصنة

لھذا و على ضوء المعلومات المتوفرة، ارتأیت أن أعرض أھم الخطوات و الإجراءات المتخذة  في  مجال         

الجانب القانوني، و سنعرض فیھ نشاط لھیئة شبھ حكومیة ذات سمعة في ھذا : اط محاربة التقلید، ضمن ثلاث نق

من طرف المؤسسات أین سنعطي لمحة  ةالمجال، الجانب المعلوماتي و التعاون المتبادل، و أخیرا التدابیر المتخذ

  .عن سوق السیارات
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  :جانب التعاون المتبادل أولا

تعاون في المجال الأفقي بین مختلف الھیئات و الجمعیات تعطي أثرا كبیرا، و في مجال محاربة التقلید فإن ال      

  . تمنح ثقة و تنظیما أحسن للعملیات على نطاق واسع

  ):أو المحلیة(المبادرات الوطنیة | 1

على الحكومات الوطنیة أن تعمل على دعم القوانین في مجال حمایة حقوق الملكیة، بتحسینھا و تطویرھا،      

و علیھا أن تتخذ موقع المبادرة في ھذا الأمر، فیجب أن . ث تضمن كفاءة الإجراءات المتخذة في مكافحة التقلیدبحی

لا یقتصر على التسجیل ووضع القوانین كلما دعت الحاجة، بل یجب أن تبادر إلى العمل من أجل تحسین القاعدة 

قبة الأسواق بشكل دائم و أن تدرس جمیع الاحتمالات القانونیة و تطویر الإجراءات و القواعد التي تعمل على مرا

  .الممكن حدوثھا

مراقبة الأسواق الداخلیة أمر في غایة الأھمیة، یمكن من رصد التحركات غیر العادیة أو غیر المبررة و     

في حد  فعالیة ھذه المراقبة تعتمد أساسا على أھمیة السوق. تضییق نطاق العمل بالنسبة للأنشطة غیر المشروعة

مدى جاذبیة السوق، مدى كثافة شبكات التوزیع بھا، أنواع المتعالمین : ذاتھا، و على عدد المتعالمین ضمنھا

  الخ...الناشطین بھا، مدى تطور عملیات الاستیراد والتصدیر

ا الدول إلى لھذا تسعى دائم. استعمال التكنولوجیا، كالأنظمة المعلوماتیة أعطى نتائج مبھرة في شتى المیادین     

فالأنظمة المعلوماتیة تسمح بإنشاء . اقتناء و استعمال مثل ھذه التقنیات في دعم التعاون في مجال مكافحة التقلید

البنوك المعلوماتیة على المستوى الوطني و المحلي كما تشجع عملیات التعاون في جمع المعلومات، تخزینھا، و 

  .ھا بسھولة أكبرلتباد

ى فإن دعم و مساعدة المنظمات الخاصة و المتخصصة في مجال مكافحة التقلید عن طریق من جھة أخر       

توفیر مساعدات مالیة ومادیة سیشجع ھذه المنظمات على العمل بشكل دائم و محفز، و یرفع من كفاءة التعاون 

طي أھمیة للجانب التكویني إن المساعدات لإ تقتصر على الإعانات المالیة و المادیة فقط، بل و التي تع.  المتبادل

و المعرفي، كدورات التكوین و ورشات العمل التي من شأنھا رفع مستوى التحسیس لدى المنظمات بشكل خاص 

  .و الذي سینعكس على نوعیة أدائھم بشكل عام

  

نات یوجد عدد كبیر من المنظمات الوطنیة في مجال محاربة التقلید في العالم معظمھا تأسست في العشری      

جمیع ھذه المنظمات تشتمل على حاملي شھادات الملكیة، . الأخیرة و البعض الآخر لھ سجل قدیم في المجال

ھذه المنظمات لھا . مكاتب المحاماة المختصة، و غیرھم من لھم دور فعال في حمایة الأسواق من أخطار التقلید

شطة غیر المشروعة كالجمارك و الشرطة علاقات و ارتباطات مباشرة مع السلطات المسؤولة على ردع الأن

تتعدد . القضائیة و غیرھا، یتم من خلالھا  تبادل المعلومات و تنسیق الجھود من أجل وضع إجراءات میدانیة فعالة

أنظر الملحق رقم (الناشطة بھا  أحجام ھذه المنظمات و یختلف نطاق أعمالھا حسب اختلاف البلدان و القطاعات

4 .(  
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  :الخاصة و المنظمات المتخصصة المبادرات| 2

معظم الصناعات التي تتعرض لخطر التقلید، قامت بإنشاء جمعیات و منظمات خاصة متخصصة في          

ھذه المنظمات و الجمعیات لھا كفاءات عالیة في المجال القانوني . مجال البحث و التحلیل في مجالات متعددة

كل فعال و مكثف في مجال البحث و معالجة المعلومات، و تنشط عادة مما تمكنھا من العمل بش) حقوق الملكیة(

  .أ.م.ب و MPAبفرنسا و  IFPIبالولایة المتحدة الأمریكیة ) BSA:(نذكر من أھمھا. على مستوى دولي

تضغط على . تقوم ھذه الجمعیات بنشر الإحصائیات حول نشاط التقلید في القطاعات المتخصصة بھا        

و تقیم حملات إشھاریة واتصالیة من أجل تحسیس الرأي العام حول  ةأجل اتخاذ الإجراءات اللازم الحكومات من

  ).5أنظر الملحق رقم (خطورة التقلید 

  

  :درات الدولیة و التعاون المتبادلالمبا| 3

لة و تجتاز حدود من المؤكد أن المنتجات المقلدة، لتصل إلى الأسواق المستھدفة، علیھا أن تمر بأكثر من دو        

لھذا على مختلف الھیئات و المنظمات العمل معا و على مستوى دولي عن طریق تنسیق المھام و . أكثر من بلد

  .الأھداف

عدد كبیر من المنظمات العالمیة عمدت إلى إنشاء بنوك و أنظمة معلوماتیة لتسھیل عملیات التعاون          

ھذه البنوك المعلوماتیة التي تحتوي على كم ھائل من . لأنتربولو ا) OMD(كالمنظمة العالمیة للجمارك 

و لكن الأھم لیس إنشاء بنوك . المعلومات تعتبر مصدرا لا یستھان بھ في تحدید خصائص و أبعاد ظاھرة التقلید

لومات معلوماتیة لكن الأھم ھو دفع المنظمات المختصة و المختلفة المتواجدة في أرجاء العالم إلى استعمال المع

  .المتواجد ة بھا و إثراء ھذه البنوك، بشكل رجعي، بما توصلت إلیھ ھذه المنظمات من أبحاث و نتائج

بدفع المتضررین من عملیات الاحتیال، إلى ) CCI(في محاولات كثیرة، قام مكتب التحقیقات حول التقلید       

مر لم بكن بالبساطة المتوقعة، ذلك أن الكثیر تبادل المعلومات التي في حوزتھم من أجل تنسیق الجھود، لكن الأ

من المؤسسات المتضررة تبحث دائما عن المعلومات و الإحصائیات حول  التقلید فحین أن القلیل منھا  یقوم 

  .بإعلان و تبادل تلك التي في حوزتھا

ثلت في إنشاء شبكات تم القیام بمبادرتین على قدرة كبیر من الأھمیة و على مستوى عالمي، تم 1977في       

REACT و GGAC   :  

تأسست سنة . ، مدعمة أساسا من طرف الإتحاد الأوربي)REACT(الشبكة الأوربیة لمحاربة التقلید  -       

الھدف الأول لھذه الشبكة ھو . من طرف مجوعات ناشطة ایرلندیة و بلجیكیة  في مجال مكافحة التقلید 1997

  . أجل مساعدة المنظمات العالمیة و السلطات الجمركیة في عملیاتھا المیدانیةإنشاء بنوك معلوماتیة ضخمة من 

مكتب التحقیقات في   CCIتحت إشراف  1997، تأسس سنة )GGAC(المجمع الكبیر لمحاربة التقلید -       

ویر یحظى ھذا المجمع بدعم كبیر من طرف المنظمات المختلفة، یھدف أساسا إلى تحسین و تط. مجال التقلید
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علاقات التعاون الدولیة بین مختلف المؤسسات و الھیئات، و إلى تحسیس الرأي العام بمدى خطورة التقلید و 

تعتبر ھذه المبادرة الوحیدة على مستوى دولي و التي لقیت ترحیبا كبیرا . منتوجاتھ على صحة و أمان المستھلك

  .في مجال الأعمال

تتوفر  افكثیرا م. ظ مشاكل و عقبات كثیرة تتعلق أساسا بتبادل المعلوماترغم ھذه المحاولات إلا أننا نلح      

المؤسسات على معلومات ھامة حول منتوجات مقلدة أو عملیات احتیال كثیرة، و لا تعلم  كیف و متى، أو لمن 

بأي  عن القیام) الجمركیة أو الشرطة القضائیة(في حین تعجز السلطات الخاصة . یجب إیصال ھذه المعلومات

تحرك یذكر في ملاحقة أو حجز المنتجات المقلدة إذ لا تتوفر على المعلومات المناسبة، أو لغیاب أي متابعات 

  .قضائیة من طرف المؤسسات المتضررة

الذي  ADPIC، و یبرز ذلك في اتفاق كفي العمل على تطویر ذل ةلكن و رغم ذلك نجد استمراریة و دیموم      

طمة العالمیة للجمارك في میدان ضمان و حمایة حقوق الملكیة الفكریة، و الذي تمخض عنھ قام بدعم عملیات المن

قانون نموذجي یمكن للدول الاستعانة بھ من أجل تطویر القوانین الوطنیة في مجال مكافحة التقلید و  1995سنة 

  .القرصنة

لمنظمة، حاملي الشھادات الملكیة، ھذا القانون النموذجي یحدد ضمن بنوده نوع العلاقات فیما بین ا      

ھذا القانون یعطي . المصدرون و المستوردون، و كذا الطرق المتبعة في القیام بعملیات إتلاف المنتوجات المقلدة

في طلب ملاحقة المنتوجات، و تعلیق عملیات التوزیع في المشكوك في ) ضمن البنود(صلاحیات محددة 

رك للقیام بعملیات الحجز و التوقیف في حالة التشكیك في مصادر كما و تعطي صلاحیات للجما. مصدرھا

  .   المنتوجات أو التي ھي محل متابعات قضائیة و ذلك دون أي سابق إشعار

في ھذه الأثناء، تؤكد المنظمة العالمیة للجمارك على الدور الأول و الأساسي لحاملي شھادات الملكیة في      

ویوضع . لضحیة الأولى، و أول من یبدأ بمحاربة التقلید في حال ثبت ذلك في المیدانحمایة منتوجاتھم باعتبارھم ا

القانون النموذجي في ھذا الشأن أن دور سلطات الجمارك ھو المساعدة في فرض احترام حقوق الملكیة الفكریة، 

  . و ھذا ما یعتبر أمرا معقولا

بین المؤسسات و سلطات الجمارك في إطار بروتوكول تقوم المنظمة بالعمل على ترسیخ مبادئ التعاون ما     

على المستویین الدولي، و الوطني ــ على المستوى الدولي یشمل الاتفاق منظمات مثل  PDAاتفاق 

CCS)Commercial Crime Service ( و المكتب الدولي للشركات المسیرة لحقوق التسجیلات و إعادة

  ).BIEM(الإنتاج المیكانیكیة 

و من جھتھ، قام الإنتربول بتجھیز فرق متخصصة في مجال محاربة التقلید و التي تتبع التطورات حیث      

. العالمیة في ھذا النشاط، مما یسھل عملیات البحث عن مظاھر الأعمال غیر المشروعة في جمیع أنحاء العالم

مان حقوقھا و الكشف عن أي في ض ةویؤكد بدوره على أھمیة وعي الصناعات بمسؤولیاتھا المباشرة و الأساسی

  .مخالفات جزائیة و الإبلاغ الفوري عنھا
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أمر لابد منھ لتكون العملیات و  ةإن التعاون مابین الصناعات، المنظمات المختلفة، و السلطات الجمركی    

قلید التي سیؤدي إلى اختلال في عملیة محاربة الت نذلك أن ضعف ھذا التعاو. الإجراءات المتخذة ذات فائدة كبیرة

فالمؤسسات الصناعیة لھا الخبرة في میدان . ستعود بالضرر على جمیع المتعاملین و على جمیع المستویات

الإنتاج و التوزیع و معرفة واسعة في التفریق بین المنتوجات الأصلیة و المقلدة، في حین تتمتع السلطات الخاصة 

ردع النشاطات غیر المشروعة، حیث أن اجتماع ھاتان بالقوة الضاربة في مجال ) الجمارك و شرطة قضائیة (

  . المجموعتان تكون جبھة  صلبة و فعالة في محاربة التقلید

  

  :التدابیر المتخذة من طرف المؤسسات| 4

مھما قیل في تعدد و تنوع طرق و أسالیب محاربة التقلید،  فأن الإجراءات المتخذة من طرف المؤسسة تبقى       

بحكم معرفتھا الجیدة لمنتوجاتھا و أسواقھا یمكن لھا أن تكشف حالات التقلید . عن ھذا النشاط الأھم في الكشف

  .بشكل أسرع في الزمن و المكان

تلجأ المؤسسة إلى الاستخبارات الاقتصادیة التي تعتمد بشكل كبیر على استعمال أدوات إستراتجیة فعالة      

مكن من المعلومات عن مظاھر التقلید، أین تتبع منھجیة معتمدة و كالأنظمة المعلوماتیة، لتحصیل أكبر عدد م

. معدة  بشكل منسق، تبدأ  بالمراقبة المستمرة للأسواق التي تنبئ، في كثیر من الأحیان، عن وجود حالات احتیال

و في المعلومات المجمعة بعد ذلك تتبع عملیات المعالجة، لتقییم مدى صحتھا، عن طریق فریق تحقیق میداني، 

  . حال كانت ھذه المعلومات صحیحة تقوم المؤسسات بارسلھا إلى السلطات المعینة

لذا علیھا بناء نظام . لكن على المؤسسة توخي الحذر في ھذا الشأن، إذ لیست كل معلومة یمكن استثمارھا     

ا بعین الاعتبار مستوى معلوماتي فعال یعمل أولا غربلة المعلومات المتحصل علیھا و تقییم مدى أھمیتھا، أخذ

  .الخطر و الضرر الذي قد تسببھ التفاسیر الخاطئة أو غیر الدقیقة لھذه المعلومات

فكما یتم استشارة . من المھم جدا على المؤسسات تطویر أسالیب الحمایة  بالتعاقد مع مختصین في ھذا المجال     

یمكن استشارة مؤسسات مختصة في میدان مؤسسات مختصة  في مجال الاستثمارات و العقارات و غیرھا، 

  ).الحمایة و التحقیق ــ إلا أن ذلك یبقى حكرا على الشركات الكبرى كون التكالیف باھظة جدا

(              من أھم الوسائل استعمال الأجھزة التقنیة المتطورة، خاصة في مجال الصناعات الكترونیة الدقیقة     

Nanotechnologie(ذلك أن مثل ھذه . ر من أحدث الوسائل في كشف المنتجات المقلدة من الأصلیة، التي تعتب

الأجھزة المتطورة تعمل مثل البصمات لدى الإنسان، تمكن من التعرف بشكل قطعي ودون أدنى شك على أصلیة 

رھا غیرت ، و غیة، الشفرة البیولوجیة، و العلامات المیكروسكوبیةفالتكنولوجیا البصریة المغناطیسی. المنتوج

مفھوم المنتوجات الحدیثة و قلبت موازین المقلدین التي باتت التكنولوجیة المتطورة أداة فعالة في كشف 

 . المنتوجات المقلدة بعدما كانت الوسیلة الأساسیة في التقلید

خلق أسواق إلا أنھ یجب الحذر في استعمال ھذه التكنولوجیا كوسائل الحمایة، إذ یجب عدم استغلالھا من أجل    

  . موازیة، أو استعمالھا لأغراض غیر شرعیة تبطل بذلك الھدف من وراء اختراعھا
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  .فیما یلي سنعرض لمحة عن أسالیب محاربة التقلید في واحد من أھم القطاعات الصناعیة، صناعة السیارات    

  )سوق السیارات في فرنسا(: سوق السیارات تحلیل | 1

حیث تتمتع أسواقھا بجاذبیة كبیرة و طلب في ارتفاع متزاید . ج الصناعات في العالمصناعة السیارات من أرو     

فالسیارة منتوج معقد للغایة، تدخل في تركیبتھ مواد مختلفة الأحجام و الأنواع، و آلیات معقد في . على منتوجات

ھي المنتوجات الأكثر  و قطع الغیار، أساسا،. یحددان أھمیتھا ةالصناعة و التركیب، حیث الشكل و الوظیف

ملیون  30في فرنسا، أكثر من . عرضة لخطر التقلید، كون أن لھا نماذج یسھل الحصول علیھا بتفكیك السیارة

أین )  2000 تإحصائیا(ملیار فرنك  80سیارة في حظیرة السیارات و التي تولد سوق لقطع غیار تقدر قیمتھا بـ 

  .ملیار 13,6تتربع الماركات الفرنسیة على 

فقد قدرت . ھذه الأسواق الضخمة ھي بمثابة طعام سائغ لتجار السوق الموازیة و منتجي المنتوجات المقلدة    

و في . من رقم الأعمال الكلي لقطع الغیار %4ملیارات فرنك، لتصل إلى حدود  3بـ ) الموازیة(قیمة ھذه السوق 

ملیار فرنك،  27بیعات السیارات فإن ذلك سیشكل عملیة حسابیة بسیطة إذا كان حجم قطع الغیار یساوي حجم م

  . تذھب للأسواق الموازیة  % 50أین 

  

ألف  150في ھذه الصناعة یستوجب على منتجي السیارات تخزین كمیات ھائلة من قطع الغیار لأكثر من      

في ) سیارة سنوات من تسویق 10كون ضمان توفیر الغیار یصل إلى (سنوات  10نوع مختلف و لمدة تصل إلى 

ألف سیتم  150نوع من  8000من ھذه القطع لن تطلب أبدا ویتم إتلافھا بعد انتھاء مدة التخزین،  %40حین 

یقدر استعمالھا بوحدة كل شھر ــ ھذه الإحصائیات تعطي نظرة واسعة حول التكالیف   80000استعمالھا في حین 

 SPAوعلى سبیل المثال تتحمل شركة . قطع الغیار الضخمة التي تتحملھا المؤسسة في میدان صناعة و تخزین

  :تكالیف تخزین  تقدر بـ 

  ملیار   1,850 -                 

   ²م 470000مساحة المخازن  -                 

  عامل 1600تشغیل  -                 

و التي تكون سرعة دوارن  من جھتھ، سیعمل المقلد على تقلیص إنتاجھ على عینات القطع الأكثر استعمالا     

ھذه القطع عادة ما تكون المنتوجات . المخزون فیھا  كبیرة جدا، و تكالیف التخزین منخفضة إلى أدنى مستوى

  .السلسلة الكبیرة، حیث المردود كبیر و التكالیف منخفضة

كن أن تجعل التقلید یمكن تصور ضخامة حجم إنتاج التقلید بالنظر إلى حظیرة السیارات في العالم، سوق یم    

یتم توزیع قطع الغیار في السوق الموازیة عن طریق قنوات موازیة لتلك . الرائد في مجال إنتاج قطع الغیار

المعتمدة من طرف المؤسسات الأصلیة، تنتھي عادة عند بائعین مستقلین كمصلحي السیارات أو أفراد ینجذبون 

  .منتوجات بغض النظر عن نوعیتھا أو مصدرھافي كثیر من الأحیان إلى الأسعار المنخفضة لل
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المقلدون في ھذا المجال یستفیدون في اقتصادیات الحجم دون تحمل تكالیف البحث و التطویر، أو تكالیف     

استعمال مواد ذات نوعیة ردیئة و بكمیات منخفضة، أو حتى إھمال البعض . التسویق و الإشھار، أو الصیانة

إضافة إلى أن ھذه القطع غیر مسجلة و لا یمكن تعقبھا أو . فسیة إلى درجة لا تقھرمنھا، تجعل الأسعار تنا

  .اكتشفھا

أضف إلي ذلك أن المقلد لا یتحمل الأضرار المتعلقة بفقدان العلامة لشھرتھا و تموقعھا في أذھان الزبائن،     

ى لآخر و بأقل التكالیف و في أسرع وقت كون العجلة الإنتاجیة تتمتع بمرونة كافیة تمكنھا من الانتقال من نوع إل

  .ممكن

  :     طــــرق الحـمــایة| 2

    :الجانب القانوني –أ            

قرر منتجو السیارات القیام بمتابعات قضائیة فوریة في كل مرة یتم رصد منتوجات مقلدة من طرف      

القضائیة ــ جزائیة أو مدنیة ــ حسب اختلاف تختلف المتابعات . الجمارك، الشرطة القضائیة، أو دوریات الدرك

سرعة . احالات التقلید، غیر أن الكثیر من المؤسسات تحبذ المتابعات الجزائیة لما تحملھ من میزات لصالحھ

  .مفتاح ھذا النوع من الأسالیب قالتنفیذ و العمل المتناس

منھا تم  66مدینة مختلفة،  31من قضیة تقلید في أكثر  75برفع أكثر من ) SPA(سنوات، قامت  4في     

  .قضیة كلھا تم متابعتھا قضائیا 40أما رونو فقد رفعت أكثر من . متابعتھا قضائیا

  :      الجانب المؤسساتي -ب         

في ) CNAC(وجود السلطات المختصة و الجھات المعینة التي تلعب دورا ھاما في تنسیق الجھود وأعمال      

إلى عملیات البحث، التحقیق، و التحلیل الذي تقوم بھ المنظمات المتخصصة تشكل دعما ھاما  ھذا المیدان إضافة

و قد أخذت المؤسسات على عاتقھا مساعدة ھذه . للمؤسسات و درعا قوي ضد أعمال التقلید في ھذه الصناعة

میدان صناعة المنظمات و الھیئات عن طریق إعانات مالیة و مادیة و كذا دورات تكوینیة متخصصة في 

ھذا النوع من التعاون ینتج عنھ معلومات مھمة في مجال تحدید مصادر المنتوجات المقلدة و أسالیب . السیارات

  :توزیعھا، یمكن تحدید أھم مصادر فیما یلي

    شبكات التوزیع للمؤسسات التي تبلغ عن أي اضطراب قد یحدث في المبیعات و القیام بتحقیقات          -          

  .    میدانیة فوریة لاكتشاف الأسباب

 مجلات مختصة منشورات رسمیة للملكیة الفكریة و: الدراسات التي تنشر في الصحافة المختصة -          

  .                               الصناعیة

  .    مراقبة الإشھارات التجاریة المختلفة في المیدان لرصد أي شبھة ممكنة -          

  .الزیارات المستمرة للصالونات الدولیة للسیارات و التعاون المتبادل بین مختلف المنافسین -          

  .   حقوق الملكیة الفكریة مبعض فئات الزبائن التي لھا احترا -          

    



 34

     :الجانب الاتصالي -جـ   

السوق، و كذا جمھور الزبائن حول خطر التقلید،  المتعاملین في ھذه فیتم ھذا الجانب أساسا في تحسیس مختل     

الحملات الإشھاریة الدوریة لتوضیح كیفیة التفریق بین المنتوجات الأصلیة و المقلدة و  نحیث تم القیام بالكثیر م

  .دفع المستھلك إلى الإبلاغ عن أي شبھة في ھذا المجال

راقبة قنواتھم بشكل حازم و بمسؤولیة أكبر، و تحسیس شبكات التوزیع الرسمیة و دفعھم إلى القیام بم     

جات مختلفة، و توفیر بنوك معلوماتیة غنیة بمختلف الدراسات و االمشاركة في حصص تلفزیونیة و روبرت

كل ھذه الأسالیب الاتصالیة تثمن المجھودات المبذولة و تدعم ثقة الزبائن في المؤسسات، كونھم  . الإحصائیات

  . ات تعمل لصالح حمایة صحة وأمن الزبون بالدرجة الأولىیعلمون أن ھذه المؤسس

  :ثانیا التشریع

إن أھم الأعمال في میدان التشریع الأساسي في مجال حمایة حقوق الملكیة الفكریة على مستوى دولي ھي        

رة و التي تمخض وأعمال المنظمة العالمیة للتجا) OMPI(تلك المنسوبة للمنظمة العالمیة لحقوق الملكیة الفكریة 

  .ADPICعنھا اتفاق 

ھذه المنظمات تعمل أساسا على توحید الأعمال في الجانب القانوني بین مختلف المنظمات المختصة و       

ھذه الأعمال . حكومات الدول الأعضاء في المنظمة العالمیة للتجارة أو الحكومات التي ھي في طریق الانتساب

نونیة موحدة و منسجمة لجمیع الدول المعنیة و التي ستوفر فرصة كبیرة في میدان التي سینتج عنھا خلق قاعدة قا

مكافحة التقلید، ذلك أن مراقبة النشاطات التجاریة سیكون أوسع لاتساع رقعة الحمایة، مما یسھم بدعم السوق 

  .المحلیة و الحافظ على استقرارھا و توازنھا

  :  إلیھا لفھم ما سبقھناك ثلاث نقاط أساسیة یجب الإشارة       

فتحسین و تطویر ھذه . تتعلق أساسا بالنصوص الأساسیة من قانون حمایة حقوق الملكیة الفكریة: النقطة الأولى

ذلك . النصوص بطریقة منسجمة سیسمح بخلق حقوق موحدة في المیدان الصناعي، تتعدى الحدود الجغرافیة للبلد

صناعات المحلیة و الوطنیة فحسب و إنما بصناعات على مستوى أن ھذه الحقوق الموحدة لم تعد ترتبط بال

لنفترض أن في مجال حقوق الملكیة الفكریة ــ و الأكید من ذلك ــ أنھ توجد قاعدة قانونیة . عالمي، كیف ذلك

 موحدة لحمایة ھذه الحقوق في میدان صناعة السیارات و التي تشمل أكثر من بلد واحد، و لنقل البلدان المنتسبة

ستكون للحقوق الموحدة ھنا فاعلیة كبیرة من ناحیة أنھا ستوفر حمایة موحدة تشمل . إلى المنظمة العالمیة التجارة

أكثر من ذلك أنھا ستوفر نظاما كاملا متناسقا و موحدا یلغي جمیع . رقعة أوسع لأسواق أكثر شفافیة و أكثر تجانسا

تشریعات الوطنیة، مما یعطي فعالیة أكبر في تحدید خصائص الخلافات التي تظھر في الاختلاف المتباین في ال

  .ظاھرة التقلید، و تنسیق أكثر انسجاما في اتخاذ الإجراءات الوقائیة في البعدین الزمني و المكاني

في ھذه النقطة . تتخلص أساسا في الإجراءات المتبعة من أجل فرض احترام حقوق الملكیة الفكریة: النقطة الثانیة

یشمل مجموعة من الإجراءات یجب على أعضاء المنظمة العالمیة للتجارة أخذھا بعین الاعتبار  ADPICاتفاق 

  .على أدنى حد
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ھذه الإجراءات أساسا تتحدد في الطرق المتبعة في مراقبة دخول و خروج السلع من و إلى الحدود الجغرافیة       

في ھذا المجال من أجل ضمان انسجام تام بین التدابیر  فعلى الدول الأعضاء تنسیق الأعمال التشریعیة. للمنظمة

أما فیما یخص الخصائص التي لم . ADPICالمفروضة في اتفاق  االمتخذة من ظرف كل دولة و الإجراءات الدنی

تذكر في الاتفاق فكل دولة الحق أن تتبع إجراءاتھا الخاصة في ذاك بما یتوافق وسرعة و فاعلیة ردع الأعمال 

  .وعة على مستوى الحدودغیر المشر

ففي كثیر من الأحیان و الحالات یصعب مكافحة التقلید . ھذا التحدید في الإجراءات المتخذة یلقى متابعة دقیقة      

یمكن للدولة  ADPICإذا ما تعدى الحدود الجغرافیة للدولة، لكن بفعل الإجراءات المنصوص علیھا في اتفاق 

لذا وفي ھذا الصدد .  1ة الأعمال غیر المشروعة خارج نطاق صلاحیة تشریعھا المعنیة أن تتابع تدابیر مكافح

. على مختلف الدول العمل على تقیم فعالیة الإجراءات و التدابیر المتبعة في مكافحة التقلید على مستوى المتداني 

  .  2التي یمكن إجراؤھا في ھذا المجال تو تحدید التحسینا

الملاحقة <<: النقطة حول كیفیة اتخاذ الإجراءات في مجال الكشف عن الاحتیال تتمحور ھذه: النقطة الثالثة

و تعني اتخاذ تدابیر احتیاطیة لضمان أن الإجراءات : تستعمل ھذه التقنیة أساسا في القطاع المال >>3المعقولة 

عا للتعلیمات المنصوص المتخذة في مجال ما ــ و على قدر كبیر من الحیطة ــ قد تمت في إطار قانوني سلیم و تب

دقیقة في البحث عن  ةتتعدى الملاحقة المعقولة مستوى الیقظة، و تأخذ شكلا عملیا بمیكانزمات تنظیمی. علیھا

  .مظاھر التقلید بأشكالھ المختلفة، و الملاحقة القانونیة السریعة للناشطین في ھذا المجال

و الصناعیة، یبرر الإجراءات التي  حقوقھم الفكریةفرض ھذا الإجراء على المنتجین المستفیدین من حمایة ل

في عملیاتھا التي تتضمن أساسا ملاحقة الأشخاص ) الخ....الشرطة القضائیة ، جمارك (تتخذھا السلطات المعنیة 

و الملاحقة المعقولة . المتورطین في الأنشطة عیر المشروعة و حجز المنتوجات المقلدة أو التي یشك مصدرھا

ت السلطات ذات فعالیة من ناحیة السرعة في التنفیذ في الحالات أین تتصف المنتوجات بالخطیرة تجعل عملیا

  .كالمنتوجات الصیدلانیة، الغذائیة، قطاع غیار السیارات أو غیرھا

  

 

في فرنسا، مثل ھذه الإجراءات سمحت لمصالح الجمارك من تتبع منتوجات مقلدة خارج الحدود الفرنسیة، مما  1

ا باقتفاء أثرھا من فرنسا إلى البلد مصدر الإنتاج و رسم الخرائط لمسارات كشفت عن الشبكة المستعملة سمح لھ

  ).   F3حسب روبرتاج للقناة الفرنسیة (في التوزیع

تتحدد فعالیة الإجراءات في الحالات التي تكون فیھا الأنشطة التجاریة معقدة بشكل مكثف أو التي تتسم  2

  .المنتوجات الكمالیة أو المنتوجات الموسمیةكتجارة  ةبالموسمی

3 La Diligence Raisonnable 

   

  



 36

الملاحقة المعقولة في حالات المنتجات المقلدة الخطیرة لا تجعل عملیات السلطات ذات فعالیة في التنفیذ فحسب و  

ھذه الإجراءات كالتعسف  إنما تعتبر من جھة ثانیة كدرع واقي من الاتھامات والتعلیقات السلبیة التي تطلق على

مثلا، و من جھة ثالثة تعطي للمؤسسات المستعملة لھذه التقنیة ثقة أكبر و سمعة أحسن لدى الرأي العام و الزبائن 

  .بصفة خاصة

إن تطبیقات ھذه التقنیة تحد من خطر التقلید، بحیث تمنح الفرصة للمؤسسة بالتحرك بسرعة كافیة لمواجھة     

فعالة للملاحقة المعقولة، على المؤسسة أن تدرس  ةفمن أجل وضع إستراتجی. ت المناسبھذا الخطر في الوق

اتخاذھا لكل حالة مما یجعلھا ذات  مجمیع الحالات الممكن حدوثھا لخطر التقلید، و تضع الإجراءات مسبقة اللاز

  .     فعالیة و فاعلیة في الزمن و المكان المناسبین

ة المعقولة من اختصاص المؤسسة، لأن المؤسسة ھي المستھدف الأول من عملیة لماذا تعتبر الملاحق       

  :الاحتیال، و النقاط التالیة توضح ذلك

  .أن المؤسسة المنتجة لمنتوجات أصلیة ھي فقط القادرة على تمییز منتوجاتھا من المقلدة – 1

  . قھاأن تكالیف حمایة حقوق الملكیة و المتابعات القضائیة تقع على عات – 2

تنوع طرق التقلید في الإنتاج و التوزیع یتطلب من المؤسسة المراقبة المستمرة لمنتوجاتھا و للأسواق  – 3

  .الناشطة بھا

على المؤسسة حمایة علامتھا، و شھرتھا، و سمعتھا لدى الزبائن و التي تضمن استقرار منتوجاتھا  – 4

  .في الأسواق

  :ي من ھذا المبحث سنعرض نموذجا فعالا في مجال محاربة التقلیدقبل الانتقال إلى القسم الثان       

 CNAC1اللجنة الوطنیة لمكافحة التقلید  

المؤرخ  Loi Longuetعقب تبني قانون  1994ھي ھیئة شبھ حكومیة فرنسیة تأسست في أفریل : تعریفھا| 1

  .ومیةتقوم بتنسیق عملیات مكافحة التقلید بین المصالح الحك. 1994فیفري  5في 

حكومیة، خاصة، : ھذه اللجنة في مكان لتجمیع المعلومات و تحلیلھا، و نشرھا بین مختلف الجھات المعینة   

تھتم بجمیع أنواع حقوق . ، و مستھلكون ممن تلحقھم أضرار مباشرة أو غیر مباشرة من أخطار التقلیدنصناعیو

  الخ...صلیة، شھادات الاختراعحقوق التألیف، التسمیات الأ: الملكیة الفكریة و الصناعیة

 

 

 

 

Comité National Anti-contrefaçon  1 
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  : مھامھا| 2

  .تنسیق العملیات المعتمدة من طرف كل إدارة من أجل تحسین فعالیتھا على المستوى الوطني -

  . من جھة، و بین الإدارات و الصناعین من جھة أخرى 1توفیر جو من العمل الملائم بین الإدارات -

  .لذلك ةتحسیس الصناعیین حول أھمیة حقوق الملكیة الفكریة و الصناعیة و توفیر المعلومات و الملفات اللازم -

ـ مساعدة الصناعیین ورجال الأعمال على فھم التشریعات المختلفة للبلدان الأجنبیة و توفیر المعلومات بشكل 

  . دائم

  .ریق النموتنظیم المھام الاستشاریة لمساعدة البلدان في ط -

  . تطویر عملیات تحسیس المستھلك حول أخطار التقلید -

  .تعزیز عملیات مكافحة التقلید على المستوى الأوربي و العالمي -

  .تحلیل نتائج العملیات السابقة في مجال مكافحة التقلید و محاولة تحسین بعض الإجراءات اللازمة -

  :تشكیلة اللجنة |3

     .المشكلة للجنة نذكر البعض منھا لمنظماتنظرا لكثرة الھیئات و ا  

  :الحكومیة –أ  

  . وزارة الاقتصاد  المالیة و الصناعیة  -             

        .     وزارة الداخلیة -             

          . وزارة الدفاع -             

  .    وزارة الثقافة -             

                            .وزارة العمل -             

            . وزارة الفلاحة -             

  : غیر الحكومیة -ب

  . جمعیات حمایة المستھلكین -             

        الخ...في مجال الفلاحة و القرصنة: جمعیات مكافحة التقلید -             

  :لصناعیون ورجال الأعمال ا -جـ 

               - BSA 

               -BIC   

               -  Chanel ,Hermés,Peugeot...الخ  

   2004 – 2003المخطط العملي | 4

  :   نذكر الأكثر أھمیة فیما یلي . في ھذا المخطط تضع اللجنة الخطوات اللازمة تتبعھا في مكافحة التقلید    
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  : التحسیس عن طریق الاتصال و التكوین –أ 

تحتوي على جمیع المعلومات حول قوانین حمایة الملكیة، قائمة بأسماء : نیت اللجنةإنشاء موقع انتر -            

المحامین المختصین في ھذا المجال، إجراءات محاربة التقلید، الخطوات المتبعة في الإبلاغ عن حالات الغش و 

  الخ...الاحتیال

  .   موجھة للعموم أو المختصین: افحتھإصدار كتیبات تحتوي على معلومات حول التقلید و طرق مك -            

  .نشر حملات اتصالیة للتوعیة حول أخطار التقلید -            

  .إنشاء خلیة للإعلام و المساعدة -            

  .             القیام بعروض منتظمة حول أخطار التقلید و حقوق الملكیة الفكریة و الصناعیة -            

  . وین خاص للأشخاص الناشطین  في مجال مكافحة التقلیدتك -            

  . تكوین خاص في الجامعات في مجال حقوق الملكیة الفكریة و الصناعیة -            

 . د لكل من یھمھ الأمر في المجالتكوین عن بع -            

  :دعم أدوات مكافحة التقلید –ب 

  . دعم التشریع الجزائي -            

   .   دعم التشریع المدني -            

  .            یحسین و تطویر العمل القانوني في المجال -            

  .    دعم عملیات الإدارات المختلفة -            

  . توفیر الإمكانات المالیة والمادیة و البشریة -            

  :تشجیع التعاون الخارجي  -جـ 

  .   أوروبي موحد و أكثر فعالیة تشریع -             

  .  تنظیم و تحسیس أفضل على المستوى الخارجي -             

  ADPICدعم اتفاق  -             

  .توطید علاقات التعاون مع البلدان في طریق النمو -               
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بیر الذي تلعبھ موجة التطور و التجدید ــ إن تراجع الاقتصادیات التقلیدیة في مجال الصناعة تنبئ بالدور الك     

بالمكانة التي تحتلھا في الآونة الأخیرة ــ كون الازدھار الیوم أصبح مرتبطا بالتطور التكنولوجي الذي دفع  بأكثر 

من صناعة إلى التقدم خطوات عملاقة نحو تقدیم ما ھو أمثل و أفضل للمستھلك، و عرض منتوجات تتسم 

و حقوق الملكیة الفكریة، المعرفة، و الماركات العالمیة ھي الیوم الكنز . تعرف بشعار مؤسستھابالنوعیة الجیدة و 

خاصة، و أصبح أكیدا أن ھذه الموجة من التطور علقت بھا  تالعالمي الذي تفتخر بھ جمیع البلدان و المؤسسا

یطغى علیھا طابع الطمع و  طبیعة الإنسان الجشعة في جعل ما ھو جید سیئا لدرجة كبیرة، و لأھداف ربحیة

فالتقلید الیوم، أصبح خطرا، لیس على المؤسسات فحسب و إنما على صحة المستھلك أیضا، وبات یھدد . اللامبالاة

اجتاح  ياقتصادیات الدول و یضعف الشبكات الصناعیة و یخل توازن الأسواق، بمعنى أخر، كارثة و تسونام

بة، للبقاء في أسواقھا، بحمایة منتوجاتھا و زبائنھا و الحفاظ على قنواتھا و الشركات الیوم مطال. حیاتنا الیومیة

    .ةسلیمة نقیة من أي احتیال أو اختراق لمنتجات مقلدة، بمراقبة مستمرة لأسواقھا، منتوجاتھا، و قنواتھا التسویقی
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  :القنــــــــوات التـــوزيعيـــــــة فصل الثانـــيلا

  
أهمية وظيفة التوزيع في العمليات التسويقية للمؤسسة ليست محل نقاش أو جـدال، غيـر أن الكثيـر     إن       

يعتقد أن التوزيع كونه جزءا من المزيج التسويقي لا يفوق أهمية عن سياسة التسعير أو الاتصال، إلا أنه فـي  
ذلك كون التطور الكبيـر  . من هذا المزيجكثير من الحالات علينا إعادة النظر في تراصف سياسة التوزيع ض

يشهد على المكانة الإستراتيجية التـي أصـبح التوزيـع     20، و القرن 19الذي شهده العالم في أواخر القرن 
  .في أسواق الاستهلاك الواسع ةيحتلها، خاص

  
دول الناميـة ،هـو   إن اقتصاد التوزيع الذي أصبح اليوم يشكل الحلقة المفقودة في كثير من اقتصاديات ال     

أساس قيام اقتصاديات الدول المتطورة، ذلك أنه يشكل الرابط الأساسي بين المنتجين من جهـة و المسـتهلكين   
وفي ظل القفزة النوعية التي شهدها العالم في الانتقال من اقتصاد الندرة إلى اقتصاد الـوفرة،  . من جهة أخرى

وضوحا حول المسار الـذي سـيأخذه تطـور     رالتساؤل أكثو من اقتصاد إنتاجي إلى اقتصاد السوق، أصبح 
  .التوزيع في الآونة الأخيرة

  
فيما يلي سنعرض أهم المفاهيم في مجال التوزيع ـ نماذج التصنيف و أشكال التوزيع و غيرها ـ التي         

. لشبكة التوزيعيـة ستمكننا من فهم حقيقة  العلاقة و طبيعتها التي تربط المؤسسة بموزعيها و متعامليها ضمن ا
إن ترتيب المباحث و المعلومات المتضمنة فيها يشكل أهمية من حيث القراءات الممكن استخراجها لفهم طبيعة 
مصادر المعلومات و التدفقات المنبثقة عنها،و التي ستتمحور حولها إستراتيجية المؤسسة ليس فقط فيما يخص 

 . إلى المراقبة الدائمة للبيئة التسويقية عامة، و السوق خاصةمراقبة القنوات التوزيعية فحسب،بل يتعدى ذلك 
 

  :مفاهيم عامة:المبحث الأول
أهم المفاهيم التي يمكن أن تصادفنا في فهم مجال التوزيع و التي تشكل مرجعـا علـى    ضفيما يلي سنعر     

  .قدر كبير من الأهمية في تحديد تركيبة القنوات و الوظائف المترتبة عن إنشائها
  : التوزيع -1
يمكن تعريف التوزيع على أنه مجموع العمليات المحققة من طرف المنتج بالتعاون ـ أو بدونـه ـ مـع      

من انتهاء عملية الإنتاج إلى غاية حيازة المستهلك على المنتجات، و دلـك فـي الـزمن و     ةوسطاء، بداي
 Nelly Jospin Pernet(المستهلكين  تالمكان المحددين و بكميات و أشكال الاستهلاك الموافقة لاحتياجا

et Marc Vandercammen  26ص.(  
التوزيع يأخذ أشكالا و نماذج مختلفة يمكـن أن يتضـمن منتجـات ملموسـة أو منتجـات خدميـة             

أو يتم بشكل ........)تجار الجملة،المخازن الكبيرة(،أو أن يتضمن متعاملين وسطاء ...)البنوك،التأمينات (
  ...).VPCالانترنيت،(منتج والمستهلكمباشر بين ال
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 ـ    > place< يأخذ التوزيع  4Pضـمن   P4مكانة ضمن ما يسمى بـالمزيج التسـويقي و يرمـز لـه بـ
Product،Price ،Promotion وPlace .  

               
    المــؤسســـة  :          المزيج التسويقي                               

  المنتج  -                              
  معلومات حول                السعر  -                              

  احتياجات المستهلك            الاتصال -                                   
  المـستهــلك                 التوزيع -                                   

  
  )من إعداد الطالب (*المزيج التسويقي * :1الشكل رقم 

 
  :قناة التوزيع -2

المخـازن الكبيـرة،   ( هي جزء من شبكة التوزيع و التي تتضمن أصنافا متجانسة من المتعـاملين        
البيع في محـل  (أو تتبع أشكالا خاصة في البيع ...)تجزئة مستقلون رالصغيرة و المتوسطة، تجا تالمحلا

  ). 27المرجع السابق ص)( )Franchise(عن طريق الإعفاء  عالإقامة، البي
  
  :شبكة التوزيع-3

 ـ            لمتغيـرات   اشبكة التوزيع هي مجموع القنوات المختلفـة التـي يحـددها المنـتج و ينتقيهـا وفق
) تتعلق أساسا بالمستهلك، الأسواق، و المنافسـين  (أو متغيرات خارجية ) معايير خاصة بالمؤسسة(داخلية

  ).أو القناة(الشبكة أول متعامل في )المنتج(باعتباره 
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  المــؤسســة                                            
  nق     3ق          2ق          1القناة                               

  
  

  .......مخازن المؤسسة    تاجر جملة           الانترنيت                                   
  
  

  تاجر تجزئة                                         
                                        

                       
  المستهلك                                            

  
  )إعداد الطالب( *شبكة التوزيع  *:02الشكل رقم 

  
  :أهم الوظائف المتضمنة في التوزيع-4
  .وظائف مادية و وظائف تجارية: تنقسم هذه الوظائف إلى قسمين     
  :الوظائف المادية-1.4

  ):المنتج أو الوسيط (هي أربع وظائف مختلفة يمارسها الموزع 
مع تعقد الحياة اليومية، و تطور النمط الحضاري و العمراني، توزعـت أمـاكن   ): Transport(النقل •

لهذا يضمن الموزع نقل المنتوجات إلى أسـواق  . قاط جغرافية متباعدةالاستهلاك و أماكن الإنتاج في ن
  .و نقاط بيع عديدة و الاستفادة أساسا من اقتصاديات الحجم

يتم تجميع منتجات بتشكيلات مختلفة و كميات قصوى ليتم نقلها إلـى  ): Groupage(عمليات التجميع •
 .نفس الوجهة

مولة إلى حصص متنوعة يتم إرسالها إلى نقاط تخزين يتم تجزئة الح):  Fractionnement(التجزئة  •
 .أو بيع

يتم خلالها تخزين المنتجات من أجل بيعها أو نقلها في أوقات أخـرى و يكـون   ):Stockage(التخزين •
عن المؤسسة أو في أوقات الحملات الاتصالية الموجهة أساسا إلى ترقيـة   ةعادة  في نقاط البيع البعيد

 .المنتوج أو المبيعات

  :الوظائف التجارية -2.4
  :هي ثلاث وظائف تجارية تتعلق ببيع المنتجات    
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و تعمل على تجميع منتجات مختلفة في مكان واحد ثم انتقائهـا مـن   ): Assortiment(التشكيلة •
تتضمن أنواعـا  ( يمكن أن تكون التشكيلة واسعة . تشكيلات أكبر معروضة من طرف الموردين

اختيـارات  ( ات انتقاء عميق لنوع أو أنواع محدودة من المنتجـات  أو ذ) مختلفة من المنتجات 
  ).كثيرة لنوع معين من المنتجات 

 .إعلام و ترقية المنتوج •

تتضمن خصـائص معينـة فـي    . و تتناسب أساسا مع احتياجات المستهلك و رغباته: الخدمات •
  ...خدمة ما بعد البيع،إيصال المنتوج إلى مقر السكن،الضمان:المنتوج

  
  :الوسطاء-5

  :إلى الوسطاء في التوزيع ءـ ماهية اللجو1.5
يمكن للمنتج أن يأخذ على عاتقه تولي الوظائف المختلفة للتوزيع،و لكن تعقد مستوى الأعمال في البيئة         

فالوسطاء لهـم  . التسويقية تحتم على المنتج أو المؤسسة المنتجة اللجوء إلى وسطاء يتحملون عبء هذه العملية
في تبسيط عمليات التوزيع عن طريق تناسق عال فـي   ور هام في تقريب المسافة بين المنتج و المستهلك، دو

والشكل التالي يوضح دور الوسطاء في تنظيم قنـوات التوزيـع و تسـييرها،    . العمل و تنظيم محكم للوظائف
 .ط في مرحلة ثانيةحيث نفترض وجود منتجين و ثلاثة مستهلكين في مرحلة أولى ثم إدماج موزع وسي

  
 
 
  
    

    
  
  

     
    

  )إعداد الطالب( مستهلكين   3القنوات التوزيعية الواجب توفرها بين منتجين و :  03الشكل رقم 
  
  
 
 
 
 
 
 

  2منتج   1منتج 

  2مستھلك   1 مستھلك  3مستھلك 
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  )إعداد الطالب( عدد القنوات التوزيعية في حالة إدماج  وسيط : 04الشكل رقم 
  

تدخل وسيط في عملية التوزيع سوف يخفض عدد القنوات مـن سـت    نفي الشكلين، فإكما هو موضح       
قنوات إلى خمس، و كلما زاد عدد المنتجين و عدد المستهلكين كان من الأفضل إدماج وسطاء لتقليص  كثافـة  

  .  التعامل و تخفيفها بينهم
و الحاصل أنه إذا أراد المنتج إلغاء دور الوسطاء من عملية التوزيع فإنه لا يمكنه إلغاء وظائف الوسـطاء      

أو فـي  ) المنتج(و يتم تحمل مسؤولية هذه الوظائف إما من طرف المتعاملين في أعلى القناة .المترتبة عن ذلك
  ).تاجر التجزئة(أسفل القناة 

  :ـ تطور وظائف الوسيط2.5
إنما أصبحت ) وظائف مادية و تجارية(تعد تقتصر على تلك الوظائف المذكورة سابقا  مإن مهام الوسيط ل     

أين أدمجت تكنولوجيا المعلومـات و الاتصـال   ، اليوم ـ مع تطور وسائل الاتصال و مفهوم التسويق المباشر 
كالانترنيت و القنوات التلفزيونية و غيرهاـ تشغل وظائف أخرى علـى مسـتوى   :ليات البيع و الشراءفي عم

ذلك أن عليـه  تسـهيل عمليـة تبـادل     ). INFOMEDIAIRE(آخر من التعامل، و هو الوسيط الإعلامي 
ماط التسـعير،  القناة التوزيعية و تحديد إجابات على أسئلة تخص أساسا مصادر المنتجات، أن نالمعلومات ضم

هذه الوظائف التي مـن شـأنها تطـوير    . تشكيلة المنتجات، الخصائص التقنية و الوظيفية للمنتجات و غيرها
  :و التي لها تأثير مباشر على نالمستوى المفاهيمي للعلاقات التي تربط المتعاملي

 .المزيج التسويقي للمؤسسة •

 ...الخدمة/السعر أو الجودة/الجودة : التوليفة •

 .المستهلك سلوك •
 

  :المتغيرات المحيطية -6
مثلها مثل الوظائف الأخرى، فإن وظيفة التوزيع تعمل ضمن بيئة أعمال في حالة دائمة مـن التطـور و        

و  ةالتغير، و على المؤسسة اليوم أن تأخذ في عين الاعتبار المتغيرات المحيطية ذات الـدلالات الإسـتراتيجي  

  2منتج 

  1مستهلك 

  2منتج 

  وسيــــط

  2مستهلك   3مستهلك 
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ليس في مجال التوزيع فحسب و إنما فـي المـزيج   ، اتجية و مخططاتها العمليةإدماجها ضمن حساباتها الإستر
  :و من أهم هذه التغيرات نذكر. التسويقي ككل

  :تأثير الاستهلاك -أ
¨Markets are people but people with money and desiring to spend it¨ 

أن الأسواق عبارة عن مستهلكين لهـم قـدرة    هذه المقولة عادة ما نجدها في الكثير من المراجع و التي تعني
  :لذا على المؤسسة المنتجة أو الموزعة  أن تحدد بدقة. شرائية و رغبة في استعمالها لتلبية احتياجاتهم

 .نمط الاستهلاك لدى الأشخاص •

 .القدرة الشرائية لديهم •

 .أنماط الشراء و الحوافز وراء ذلك •

 .المظهر الجانبي وشخصية المستهلك •

  : العلامات الوطنية و الدولية ظهور-ب
تعبـر فـي    ةذلك أن العلامة بخصائصها المميـز . ظهور هذه العلامات أعطى نفسا جديدا لعملية التوزيع    

إن . جوهرها عن وفاء المستهلك اتجاه منتوجاتها، مما يتوجب الحفاظ عليها و دعم تموقعها لـدى المسـتهلكين  
مما يجعل منتوجاته تحظى بالعناية الخاصة فـي  ، ء رغبات المستهلكالعلامة تعبر عن نجاح المنتج في إرضا
  . مرحلة التوزيع أو الاتصال على حد سواء

هذه العلامة التي انتقل احتكارها من المنتج إلى الموزع أصبحت تعبر عن صـورة هـذا الأخيـر أمـام          
  ،سهم علامات تميزهم عن المنتجينزبائنه، ذلك أن الكثير من الموزعين و الوسطاء أنشأوا و أوجدوا لأنف

تعبر عن جودة عالية ليس للمنتجات فحسب و أنمـا فـي   ، و تحظى بنفس الأهمية و الاهتمام لدى المستهلكين 
  .الخدمات المعروضة أيضا

  :تأثير سلطات الدولة-ج
خر، لكنها تتفق في في تنظيم بيئة الأعمال و تسييرها من بلد لآ) أو السلطات المحلية(يختلف تدخل الدولة      

  :اتجاهات التدخل و محاوره، و تدور أساسا حول
 .تنظيم الأسعار •

 .إعلام و حماية المستهلك •

 ...).كالإشهار(تنظيم بعض جوانب التجارة  •

 ..)..عن بعد عالتخفيضات، البي(تنظيم عمليات البيع •

 .بوعكذا تحديد أيام العمل في الأستنظيم أوقات الافتتاح و الإقفال للمحلات و  •

 .تنظيم إنشاء و تأسيس المؤسسات ذات الطابع التجاري •

أنها تضمن بيئة أعمال مناسبة، و مناخا يسـمح بـالتطور    كهذه الاتجاهات على قدر كبير من الأهمية، ذل   
  .في مجال البحث و الدراسات
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  :تأثير التكنولوجيا-د
 ةبيقات التي تعتمد على أسس علمية المتراكمالتكنولوجيا في مفهومها العام هي مجموعة المعارف و التط     

 ـلتعتبر نقطة تغير هامة في مجال الصناعة، الاتصا. على مر السنين هـذه التكنولوجيـا التـي    . ع، والتوزي
و التي لـم يشـهد   ) الإلكترونية ةكالتجار(سمحت بتطور أنشطة التوزيع و خلق أنماط جديدة تماما من التجارة

فاستعمال تقنيـات الإعـلام   . يوم حجر الأساس في اقتصاديات الدول المتطورةلها مثيل من قبل، أصبحت ال
الآلي و الأنظمة المعلوماتية أصبح شائعا اليوم في أعمال التوزيع، حيث أن بنوك المعلومـات باتـت تشـكل    

 ـ بكة مصادر هامة لكم هائل من المعلومات حول المستهلكين، الأسواق، المنافسين و مختلف المتعاملين في الش
  ).7أنظر الملحق رقم (الاقتصادية، و البيئة التسويقية عموما

  
  : المبحث الثاني تصنيف القنوات و أشكال التوزيع

  :تصنيف القنواتأولا 
عوامل بيئية، طبيعـة الأعمـال، خصـائص    :تختلف نماذج التصنيف باختلاف العوامل المتداخلة في ذلك     

  :هم نماذج التصنيف فيما يليو سنعرض أ. الخ...المنتوج، طول القناة
  :التصنيف حسب الملكية 1-1

  : ينتظم التوزيع حول أشكال مختلفة، نذكر منها
 .الموزع المستقل الذي يملك نقطة بيع واحدة:الموزعين المستقلين •

تملك أكثر من نقطة بيع، يمكن أن تكون تابعة للمنتج : سلاسل التوزيع المتخصصة و غير المتخصصة •
 ).تجةأو المؤسسة المن(

 .المحلات الحاصلة على إعفاءات معينة •

 .السلاسل التطوعية •

  :تخصائص تشكيلة المنتوجا 2ـ1
  :هذه الخصائص تتمحور حول نقطتين اثنتين    

 .عدد عائلات المنتجات أو أنواع المنتوجات:حجم التشكيلة •

 .إمكانية الاختيار المتاحة ضمن عائلة منتوج معين:عمق التشكيلة •

  :لنقطتان من وضع المصفوفة التاليةتمكننا هاتان ا
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  واسعة 
  

            
  التشكيلة

  
  
  

  عميقة              التشكيلة                                                                             
  ) المصدر( كيلة المنتجات مصفوفة تش :05الشكل رقم 

  
  :نوع الخدمة/طبيعة المنتوج 3ـ1
  :من ناحية المنتوج يمكن تحديد صنفين من التوزيع 

 ...ألبسة،آلات رياضية،مجوهرات،مواد حديدية :طبيعة المنتوج بالمحلات المتخصصة حس •

ــة  • ــر المتخصصـــ ــلات غيـــ ــاجر الصغ:المحـــ ـــة و المتـــ يرة،المتوسطـــ
 ...،بقاله)…Superette,Supermarché,Hypermarché(الكبيرة

  :و من ناحية الخدمات يمكن تحديد ثلاثة أصناف
أين يمكن للمستهلك أن يستأجر منتوجا ملموسا لفترة من الزمن مقابل مبلغ : خدمات الإيجار أو الكراء •

  ...الحفلات ةكراء السيارات، ألبس:مثل. معين
  )...سيارات أو ألبسة(الغسيل ت، محلاغتصليح السيارات، المصاب:يانة و التصليحخدمات الص •
تتعلق أساسا بالمستهلك شخصيا، حيث ينعـدم هنـا وجـود المنتـوج الملمـوس،      : خدمات شخصية •

 ...كالاستشارات النفسية، المالية

  :أشكال التوزيع4ـ1
  :نذكرها.سيتم التفصيل في هذه النقطة فيما بعد 

 .تقليديالتوزيع ال •

 .التوزيع الإداري •

 .التوزيع المشترك •

  .التوزيع الاندماجي •
  :طرق التوزيع 5ـ1

 .البيع التقليدي في المحلات •

 .التجارة المتحركة •

 .البيع البصري •

  
  تشكيلة واسعة غير عميقة

  

  
  تشكيلة واسعة و عميقة

  
  

  تشكيلة ضيقة غير عميقة
  

  
  تشكيلة ضيقة و عميقة
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 .البيع بالمراسلة •

 .البيع الآلي •

 .الخصممخازن  •

 .المخازن القريبة •

 .مخازن الأدوية و العقاقير •

 .مخازن المؤسسة •

 .تالبيع في الاجتماعا •

  :التموقع الجغرافي 6ـ1
المدينـة،   يمركز المدينة، ضـواح :يتم تحديد المواقع الجغرافية لنقاط البيع حسب التوزيع العمراني   

  ...الوطنية ق، الطرفالأريا
  :طول القناة 7ـ1

  :هناك أربعة أنواع من القنوات في هذه النقطة
 .القناة الطويلة جدا •

 .القناة الطويلة •

 .القناة القصيرة •

 .لقناة القصيرة جداا •

 :و الشكل التالي يوضح ذلك
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  قناة قصيرة               قناة طويلة                قناة طويلة جدا            اقناة قصيرة جد      

  ) 57ص  MARC VANDERCAMMENلمصدرا(هيكل القنوات حسب تصنيف الطول: 6الشكل رقم 
 : كثافة التوزيع 8ـ1

  . إلى نوع المنتوج في حد ذاته اهذا المعيار يحدد مدى كثافة تواجد المنتوج في الأسواق استناد       
  :نلاحظ في هذا المجال

زمـان  المعيار في هذه الحالة هو تواجد المنتوج في ال: المنتجات الملائمة أو ذات الاستهلاك السريع_ 
حيث تتبع المؤسسة المنتجة أو الموزعة توزيعـا مكثفـا   . و المكان اللذين يتوافقان و رغبة المستهلك

  ).COCACOLAسياسة تتبعها شركة(في المحلات القريبة  تيضمن ديمومة تواجد هذه المنتوجا
التوزيـع  ...ر، السـع ةالخدمة، النوعي:معايير الاختيار تختلف حسب اختلاف الفئات:منتجات التسوق_ 

المنتجـة   ةيكون انتقائيا حيث يختار المنتج الوسطاء الذين لهم القدرة على الحفاظ على صورة المؤسس
  .أكبر ةو توفير مردودي

فالمستهلك مستعد للتضحية بوقته و جهـده مـن   .المعيار الوحيد هنا هو العلامة: المنتجات الخاصة_ 
زيعا حصريا،أو يمنح إعفاء لبعض المتعاملين  لحقوق يتبع المنتج هنا تو.أجل البحث عن هذه المنتجات

  . بيع هذا المنتوج في قطاع تجاري محدد 

 المستهلك
 

 وسيط 

 تاجر جملة
 

 تاجر تجزئة
 

 المستهلك
 

 المستهلك المستهلك
 

 تاجر تجزئة

 تاجر جملة

 تاجر تجزئة
 

 المنتج المنتج
 

 المنتج
 

 المنتج
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  :المتبعة في التوزيع ةالإستراتيجي 9ـ1
   .Pullو   Push: نجد عادة نمطين أو نوعين من الإستراتيجية المتبعة من طرف المنتج     
القنوات التوزيعية المختارة و تحفيز المتعـاملين علـى   تعمد إلى دفع المنتوج نحو :  Pushإستراتجية _       

يتوجب على المؤسسة المنتجة توفير مساعدات مالية و تقنيـة  . تأمين ترقيته لدى الزبائن بأكفء طريقة ممكنة
يستحسن اللجوء إلـى  . على مستوى نقاط البيع موجهة أساسا إلى القوة العاملة لضمان نجاح هذه الاستراتيجية 

كي تستطيع المؤسسة المنتجة الوصول  كراتيجية إذا تميزت الفئات المستهدفة من الزبائن بالتنوع، ذلهذه الاست
  . إلى هذه الفئات عن طريق اتصال مكثف و في ظروف جيدة

تعمد هذه الإستراتيجية إلى سحب المنتوج إلى أسفل القناة عن طريق تحفيز الطلب :  Pullإستراتيجية _       
موجهـة أساسـا نحـو    ) خاصة الإشهارية(جب على المؤسسة هنا تطوير سياسة اتصالية جيدةيتو. في السوق

يعتمد نجاح هذه الإستراتيجية على تموقع المنتوج في ذهن المسـتهلكين  ، تحفيز المستهلكين على اقتناء المنتوج
لكن في الأمر . ئنو التي يسهل إيصالها بشكل واضح إلى الزبا ةاستنادا إلى عدد ضئيل من الخصائص المميز

الواقع نجد تزامن هاتين الإستراتيجيتين، ذلك أن المؤسسة المنتجة تعمد من جهة إلى تحفيز المـوزعين إلـى   
  . ترقية المنتوج لدى المستهلك و من جهة أخرى إلى تحفيز هذا الأخير على اقتنائه

  :  إستراتيجية التسعير10ـ1
ثـلاث   رنحدد في هـذا الإطـا  . لمستوى العام للأسعار في الأسواقتتحدد الإستراتيجية هنا مرجعيا إلى ا     
  : حالات

يمس أساسا المنتجات دون العلامة، التخفيضـات و  :سعر المنتوج أقل من المستوى العام للأسعار •
  ...الخدمة الذاتية Self service، غياب الخدمات المرفقة للمنتوج، Best-sellerالتنزيلات، 

يمـس أساسـا المنتجـات ذات العلامـات     :سعر المستوى العام للأسعارسعر المنتوج يتساوى و  •
الوطنية، المنافسة، تتطلب خبرة لا بأس بها لدى البائعين، تشكيلة المنتجات متوسطة، محلات ذات 

 .جاذبية، و خدمات مرفقة حسب التسعير

ت الحصـرية  يتضمن أساسا المنتجات ذات العلاما:سعر المنتوج أعلى من المستوى العام للأسعار •
مدمجا في سعر المنتـوج،   ةالتي تلبي رغبات محددة لدى المستهلك أو الزبون، سعر الخدمة المرفق

تشكيلة المنتجات واسعة، محلات ذات جاذبية كبيرة، خبـرة عاليـة لـدى البـائعين تتبـع أذواق      
 ...العصر

 
  : مكان البيع  11ـ1

  .الشكل التالي يوضح أكثر هذا المفهوم.ع أو لايتحدد التوزيع هنا على إمكانية تواجد مكان للبي   
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  : أشكال التوزيعثانيا 
  :نذكر أربعة أشكال متعارف عليها في معظم المراجع

 .التوزيع التقليدي •

 .التوزيع الإداري •

 .وزيع المشتركالت •

 .التوزيع الاندماجي أو الإدماجي •

  : التوزيع التقليدي/ 1 
  :يتمحور هذا التوزيع حول ثلاث نقاط أساسية

  .بتجار الجملة في توزيع المنتجات و التكفل بالوظائف التجارية و التقنية يستعين المنتج 1
 .وظيفة تاجر الجملة أساسا هو توزيع معمق للمنتوج نحو تجار نصف الجملة أو تجار التجزئة 2

 .التوزيع يتم عن طريق متعاملين مختصين في المجال 3

  :  تجار الجملة/أ
. منتوج باعتباره أول الموزعين،إلى تجار نصف الجملة أو التجزئةتاجر الجملة يتحمل مسؤولية توزيع ال     

إلـى عمليـات    ةعمليات استيراد يقوم بها تـاجر الجملـة إضـاف    وهذه المنتجات مصدرها مؤسسات منتجة أ
يعمد إلى شراء المنتجات بشكل مستمر و بكميات معتبرة،يقوم بتخزينها،يضمن توزيعها مـع إضـافة   .التوزيع

ي بعض الأحيان،و يضمن عمليات التموين بالنسـبة لتجـار التجزئـة،الجمعيات،الحرفيين و    خدمات مرفقة ف
  .غيرهم من المتعاملين

  :وظائف يمكن استنتاجها مما سبقأربع 
  .المنتجات إليه بشكل تام ةتاجر الجملة يقوم بعملية الشراء حيث تنتقل ملكي*
ان و التي تمس أساسا التغليف حيـث تتطلـب   يقوم بعملية التخزين مع بعض التغييرات في بعض الأحي*

  .مصادر مالية هامة
تتحدد نظرة التاجر أساسا في السياسة التسويقية المتبعة رغم أنهـا ليسـت مـن الوظـائف     : إعادة البيع*

  .الحقيقية المرتبطة بتجارة الجملة،خصوص في عمليات ترقية المبيعات أو المنتوج لدى الزبائن
هو إلا وسيط يمكن الاستغناء عنه،في حين لا يمكن الاستغناء عـن   اأن تاجر الجملة ميجب التذكير دائما     

و قد يتعرض تجار الجملة في كثير من الحالات إلى عقبات كثيرة تضـع تواجـدهم فـي    .الوظيفة التي يشغلها
  :دائرة الخطر،نذكر منها

  .في بعض الأحيان بالخشونة و القسوة والتي تتسم) بين عدد كبير من التجار(المنافسة على المستوى الأفقي*
  .انخفاض رقم مبيعات تجار التجزئة و الذي له تأثير مباشر على رقم أعمال تجار الجملة*
إشكالية التكيف مع الأنماط الجديدة في التوزيع، و التي لقت رواجا دون سابقة خاصة في ميدان الاسـتهلاك  *

  .الواسع 
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  :  تجار التجزئة/ ب
يقوم أساسا بعمليات البيـع و  . في القناة،له صلة مباشرة بالمستهلك،و يشكل نقاط البيع في القناة آخر متعامل   

  :التموين لدى تجار الجملة أو نصف الجملة
يقوم بعمليات شراء مستمرة و بكميات مدروسة حسب الطلـب،من أجـل إبقـاء تشـكيلة منتجاتـه      :التموين*

  .متوفرة،كونه لا يملك مخزونا خاصا
تتبع أساسا مفهوم دوران المنتوج، موقع نقطة البيع، نوع الخـدمات  .تكون حلقة التجارة بالتجزئة:ة البيعإعاد*

  ...المرفقة،نوعية المنتجات
يتحدد نوع التجزئة و نمطها حسب نوع المنتجات المعروضة،فنجد مثلا تجار تجزئة متخصصين،تجار المـواد  

  .الخ)...خباز(الغذائية،تاجر حرفي
أن أهميتهم لدى المنتج كبيرة،كونهم نقاط البيع التي تحـدد   غم من تواجد هؤلاء التجار أسفل القناة إلاو بالر   
 ـ .و متغيرات السوق بشكل عام، المستهلكين و سلوكاتهم الشرائية قأذوا مزايـاه و   ههذا النوع من التجـارة ل

  :نلخصها فيما يلي.عيوبه كذلك
  .لائقيا باعتباره أول المتعاملين مع المستهلكينيضمن تجار التجزئة تسويقا ع_ :المزايا
  .تاجر التجزئة نشاطا و رعاية خاصة في مكان البيع نمتخصص في مجاله، يضم_        
أنـه   كذلك يحفز نشاطه و يلغي التكاليف المترتبة عن العمالة، ذل نكونه يعمل لصالحه و لحسابه، فإ_        

   .رين على الأكثيعمل وحيدا أو بمساعدة عامل أو اثن
  تعقد وظائف قوة البيع،و كثرة الأعمال التي يجب القيام بها،تتطلب تكوينا خاصا و كفاءة _: العيوب

  .عالية           
لمجابهة الأشغال الجديـدة فـي   ... نوعية الخدمات و نارتفاع تكاليف تطوير المحل رعايته، تحسي_          

  .و تشكيلة المنتجاتالتوزيع ،أكثر تنافسية في الأسعار 
  
  : التوزيع الإداري/ 2 

إن عيوب التوزيع التقليدي تظهر أساسا في العمليات الفردية التي يقوم بها كل من تجار الجملـة و تجـار       
لذا مثـل  . و ليس للقناة كلها، التجزئة للمصلحة الشخصية هدفها تعظيم الأرباح في المستوى الذي يشغله التاجر

عرض القناة إلى الاختلال و تؤدي إلى خسائر في ارتفاع التكاليف خاصة تلك التـي يتحملهـا   هذه التصرفات ت
  .المنتج لعدم توفر النظام و التناسق في التعاملات بين المتعاملين

و التي تـؤثر سـلبا   ، تجار التجزئة يلجأون في كثير من الحلات إلى تقليص الأخطار فيما يتعلق بالمبيعات    
الموجهة إلى المنتج، و قد تشكل خطرا حقيقيا لو تم تعميم هذه الظاهرة إلى جميـع نقـاط    تبياعلى حجم الطلا
تاجر تجزئة لمنتوجات الملابس يبحث عـن تقلـيص الخطـر     نومثالا على ذلك فلنفترض أ. البيع في الشبكة

أنواع معينـة مـن    المتعلق باختيار تشكيلة المنتجات لموسم معين،عن طريق انتظار ميول أذواق الموسم نحو
المنتوجات،ثم يقوم بتحديد طلبياته،هذا الانتظار سينعكس سلبا على المنتج الذي سيتحمل الخطر لوحده بإنتـاج  
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تشكيلة قد لا تتناسب مع أذواق الموسم أو أنه ينتظر الطلبيات و يواجه خطر عدم التوزيع في الوقت المناسـب  
  . نتاجلكون الآلة الإنتاجية في مرحلة قصوى من الإ

إذن ليكون عمل قناة التوزيع ذا فعالية يجب أن يتواجد حد أدنى من التنسيق و الإدارة بين مختلف العمليات    
و على جميع المستويات، حيث أظهرت كثير من الدراسات أن المنتج عادة ما يتحمل على عاتقه ، و النشاطات

  .تضرر الأكبر في حالة انعدام النظامذلك أنه الم، إدارة الجهود و تنسيقها في ميدان التوزيع
  : خصائص القناة/أ

  :هناك خاصيتان رئيسيتان لهذه القناة
مستويات مختلفة من السلطة تمكـنهم   -نظرا للخصائص المميزة لكل متعامل –لدى بعض المتعاملين  •

 .من التأثير على قرارات المتعاملين الآخرين ضمن القناة

د خطط تضمن التناسق و التنظيم في العمل يتطلـب الـتحكم فـي    استعمال هذه السلطة من أجل إعدا •
 ).العقاب(و الإجراءات السلبية) الحوافز(الإجراءات الإيجابية:تقنيتين معروفتين في مجال الإدارة

 ـ : و منه يمكن استنتاج أن السلطة تتعلق بمتغيرين ذوي أهمية كبيرة  ةقدرة المتعامل على تحسـين مردودي
 .ى تعريض عمل القناة إلى اختلال بشكل عكسيالقناة، و قدرته عل

  :أنماط وضع إدارة القناة قيد التنفيذ /ب
يملي على باقي المتعاملين خطـط  ) تبعا للسلطة الممارسة(بشكل عام فإن المتعامل الذي له حق إدارة القناة    

  .القناة ككل ةمن شأنها توزيع نسبة الخطر و رفع مردودي، عمل محددة
ططات قيد التنفيذ يستوجب نوعا من الاستقرار في التعاملات و تجنب الصراعات التي تتميـز  وضع هذه المخ

للمتعامل القائد من أجل الـتحكم   ةالجدول التالي يوضح كيفية الاستفادة من ممارسة السلط .بها القنوات التقليدية
 .في أضيق الحدود في المزيج التسويقي لباقي القناة
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  تحديد المزيج التسويقي في حالة التوزيع الإداري:  6ول رقم  الجد
  المنتـــوج

  
  

  تشكيلة المنتوجات-
  الكميات الدنيا الواجب طلبها-
  الكميات الدنيا الواجب تخزينها-

  السعــــر 
  

  .أقصى/أدنى:سعر إعادة البيع-
  الهوامش-

  الاتصــال
  
  

  المكانات الاتصالية-
  عمليات الترقية-
  يانات قوة البيعلائحة ب-

 - MARCHANDISING  التوزيــع
 إمكانيات البيع-

   
  ). 21ص   M.Filserالمصدر (                                                                    

  :هناك ثلاثة أشكال لإدارة قناة التوزيع
منتج أن يمتلك أدوات تسمح لـه  يتوجب على ال.يعتبر الشكل الأكثر استعمالا:الإدارة من طرف المنتج •

عادة ما تكون العلامة مصدر السـلطة  .بالضغط على المتعاملين في القناة و ممارسة سلطته في الإدارة
حيث تتمتع المؤسسة بشهرة و صورة جيدة لدى الزبائن تمكنها من تحقيق حصص سـوقية معتبـرة و   

 .بالتالي هوامش أرباح مرتفعة

عادة ما يمارس تجار الجملة سلطة الإدارة على المتعاملين في مستوى :الإدارة من طرف تاجر الجملة •
ولكننا كثيرا ما نشهد ممارسة تجـار الجملـة لسـلطة    ) تجار نصف الجملة أو التجزئة(أدنى من القناة 

، التوزيع و خبرة عالية و معرفة جيـدة  يالإدارة على المنتج و ذلك في حالة تمتعهم بإمكانيات كبيرة ف
حيث تكون تشكيلة المنتجات واسـعة جـدا و عميقـة تتضـمن     ، مجال الاستهلاك الواسعخاصة في 

 .اختيارات عديدة

كون تاجر التجزئة المتعامل المباشر مع المستهلك يمكنه من ممارسـة  :الإدارة من طرف تجار التجزئة •
و إنما  ليس على مستوى الإنتاج و حسب، سلطة الإدارة بتحديد خصائص المنتوج وفق معايير خاصة

 .الخ...كتحديد الكميات و أوقات التسليم:على مستوى التوزيع

أو غيـره فـي مرتبـة إدارة    )  Bأو   A( المتعامل  لرغم ذلك يبقى من الصعب تحديد شروط عامة تجع    
و .. .إلا أنه يمكن التنبؤ بالنظر إلى مزايا المتعامل كحجم النشاط،الخبرة،الإمكانيات الماديـة و البشـرية  .القناة

  .إلى خصائص الأسواق التي تحدد بدورها خصائص المنتوج من ناحية الإنتاج و التوزيع
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  :التوزيع المشترك أو التعاقدي/3 
ذلك أن هذا النـوع  ، مبدأ الاستقلالية هام جدا في فهم ماهية التجارة المشتركة لدى تجار التجزئة المستقلين    

 Commerce( وال أمـام الأشـكال الجديـدة للتجـارة الاندماجيـة      أصبح مهددا بالز) التجزئة(من التجارة 

Intégré.(    و مبدأ الاستقلالية لا يعني العزلة و إنما الدافع نحو تشكيل تكتلات تجارية تقـف أمـام التغيـرات
  .السريعة للبيئة التسويقية

القنـاة أو مسـتويات    هذه التكتلات تعبر عن التعامل المشترك بين مختلف المتعاملين في مستوى معين مـن   
  .مختلفة،لذا نجد أن هناك أربعة أنواع من هذا التعامل

فـي مجموعـات تـدعى    )في اختصاص موحد(و يجمع مجموعة من تجار التجزئة : التوافق الأفقي •
 ).les Coopératives de détaillant(تعاونيات تجار التجزئة 

يدعى هذا النوع من الاشتراك .ة التجزئةيجمع مابين وظائف تجارة الجملة و تجار:التوافق العمودي •
 ).les chaînes volontaires(السلاسل التطوعية

تعمل مجموعة من تجار التجزئة مختصين في مجالات مختلفة على خلق مخزون :المخازن الجماعية •
 .كبير يحتوي على منتجات متنوعة جدا و تشكيلات مختلفة بأعداد كبيرة

استغلال   قو منتج حول منح التاجر حقو) أو جملة ةتجزئ(اجر مستقلنوع من التعاقد بين ت: ءالإعفا •
 .علامة تجارية أو شهادة براءة

هي ليست نتيجة لتطور أشـكال  .أساس التوزيع المشترك نهذه الأشكال الأربعة من التعاقد أو التحالف تكو   
التأقلم معهـا و مسـايرة   )جملة تجزئة أو(و إنما هي نتيجة لمتغيرات محيطية تحتم على التجار بالتوزيع فحس

  .آن واحد يالتطور ف
أنشئت هذه التعاونيات بهدف زيادة القدرة الاقتصادية للمنتسبين مع الحفـاظ علـى   : تعاونيات تجار التجزئة/أ

  :و هناك نوعان من التعاونيات.استقلالية كل واحد منهم
ضمن وظيفة التموين لدى تجار الجملة تمتلك مخازنها الخاصة،وسائل النقل، وت: التعاونيات ذات البنية •

 .عن طريق تفويضها إلى واحد من التجار المنتسبين و منحه هيئة قانونية في ذلك

لا تتوفر على مخازن و لا وسائل نقل، تقوم بنفس عمليات تجارة التجزئـة و لكـن   :التعاونية بلا بنية •
 .بشكل جماعي

  .ن فوائد التكتلالحفاظ على الاستقلالية والاستفادة م_ : المزايا
  .هوامش أرباح مرتفعة_         
  .خسارة المساهمات قد ترفع من نسبة الخطر:استثمارات معتبرة في حالة كونها ذات بنية معينة_ : العيوب

  .صعوبة توظيف مسيرين أكفاء لهذا النوع من التكتلات_          
  .لا بنية لانعدام المرونةصعوبة التنبؤ بطلب السوق في حالة التعاونيات ب_          
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  :السلاسل التطوعية/ب
و تجار التجزئة لأهداف التنسيق بين وظائف تجارة الجملة ، هو نوع من الشراكة بين تاجر الجملة أو أكثر   

و تجارة التجزئة فيما يخص عمليات الشراء،البيع،وإدارة الشراكة،مع الاحتفاظ بالاستقلالية القانونية و الماليـة  
  .سبينللمنت
  :نلخص خصائص هذه الشراكة فيما يلي   

 .بيع البضائع و تسليمها تجار التجزئة •

 .لدى المنتسبين استقلالية قانونية و مالية و لكن ضمن إدارة موحدة •

 .تجار الجملة يضمنون ترقية المبيعات،الإشهار و غيرها من العمليات التسويقية  •

 .مستويات الانتفاع متساوية حسب الاشتراك •

 .السلسلة ةاعدات مختلفة تقدم لتجار التجزئة للرفع من مردوديمس •

 .انتقاء الزبائن:تقليص تكاليف التوزيع •

 .التنظيم المشترك لعملية البيع •

أصبحت هذه السلاسل من أشكال التوزيع الشـائعة و   1932ثم أوربا  1916بعد ظهورها في أمريكا سنة     
و هـو    Cost Plusـ  كبيرة   ةلعلامة الوطنية أو ذات مردوديالتي تعمل خصوصا في مجال المنتجات ذات ا

 فنظام يعمل على تشجيع الطلبيات ذات الكميات الكبيرة و تثبيط تلك ذات الكميـات الصـغيرة،كون التكـالي   
  .منخفضة في الأولى و مرتفعة في الثانية

  :Franchising: الإعفاء/ج
في إطار استغلال علامـة  ، حة للإعفاء و الأخرى مستفيدةهو نوع من الشراكة بين مؤسستين إحداهما مان    

و نـوع  ، للمستفيد ةو طرق التسديد بالنسب، أو نشاط  تجاري ضمن عقد محددة فيه بنود تخص كيفية الاستغلال
  .المساعدات المالية و غير المالية التي تقدمها المؤسسة المانحة للإعفاء

  :يكمن نجاح هذه الشراكة في خمس نقاط  
 .يتمتع بقيمة مضافة عالية و خصائص تقنية محددة: الخدمة /منتوجال •

 ...السوق،التسيير، التسويق تتخص المؤسسة، دراسا:دقيقة جدا) أو دفتر الشروط(قائمة الشروط •

على التعامـل   ة، القدركرأس المال، السلو:يتم الاختيار حسب معايير دقيقة: الأفراد/المستفيد المؤسسة •
 ....دفي نظام أعمال معق

 .الخبرة و المعرفة في المجال •

 .و الواجبات قتحديد البنود بشكل واضح و دقيق يحدد طبيعة العلاقة، الحقو:التعاقد •

  .و الصناعة ت، الخدماعالإنتاج، التوزي:يمس الإعفاء العديد من المجالات و القطاعات المختلفة
  :  tcollectif indépendan sMagazinالمخازن الجماعية المستقلة /د

عـددا   عو هي مخازن تحتوي على تشكيلات مختلفة و بأعداد كبيرة، تجم one stop shoppingتدعى       
  ...)غذائية دتنظيف، موا دألبسة، موا(معتبرا من تجار التجزئة في مجالات مختلفة 
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  .وزيعأنها استطاعت أن تحافظ على مكانتها في مجال الت لم تشهد هذه المخازن انتشارا كبيرا، إلا
  :من أهم مفاتيح النجاح نذكر

 .مناخ عمل يسوده التوافق و العمل الجماعي بين التجار •

 .وحدة في العمل •

 ...،ترقية، إشهار:تسويقا موحدا •

   Les groupements d'achat :تكتلات الشراء/هـ
  :وهي تكتلات تجمع أساسا تجار الجملة و بعض الموزعين، تقوم بوظائف الشراء المشتركة و تشمل

 .التفاوض مع الموردين و الشراء المشترك •

 .الاستيراد المشترك •

 . تبادل الخبرات •

  
  : التوزيع الاندماجي /4

بإدماج جميع الوظائف الإنتاجية و التوزيعية و التجارية ) منتج أو موزع(في هذا التوزيع تقوم المؤسسة       
  ). 27ص m. filser(في نظام واحد 

وظائفه المعتـادة أو   ىعندما يقوم تاجر الجملة بإدماج العملية الإنتاجية إل)  Amont(يكون الاندماج رأسيا     
عندما يقوم المنتج ) Aval(ويكون الاندماج سفليا .وظائف تاجر الجملة إلى نشاطاته جيقوم تاجر التجزئة بإدما

يقوم بالإنتاج و التوزيع و  أنه يبإدماج وظائف التوزيع من أول القناة إلى غاية عمليات البيع ضمن وظائفه، أ
  ).التسويق المباشر( الاتصال دون وساطة 

  :تطور هذا النوع من النشاط يرجع إلى أسباب اقتصادية و استراتيجية، نلخصها فيما يتبع    
إلى الاستفادة من اقتصـاديات  ) الاندماج(يسعى المنتج أو الموزع من وراء هذه السياسة :الأسباب الاقتصادية*

التجارية و الإنتاجية في مؤسسة واحدة و انخفاض   فبفضل تجميع الوظائ) Economie d'échelle( الحجم 
  .سعر التكلفة بعد إلغاء الوسطاء

تضمن استراتجية الاندماج  للمؤسسة حكما تاما و كاملا في جميـع الوظـائف ممـا    : الأسباب الاستراتيجية*
هذا التحكم يقلص مستوى الأخطار التي . التسويقية ةفي البيئ يمنحها مرونة أكبر في مواجهة أي تغيير قد يطرأ

الـتحكم فـي القنـاة    . تتعلق أساسا بالتبعية في مجال التوزيع و الاعتماد على مؤسسات أخرى لترقية المنتوج
إستراتيجية تتبعها عادة الشركات البترولية الكبيرة : التوزيعية أيضا يضمن عدم ولوج منافسين جدد إلى السوق

  .صولا إلى الدول المصدرة للبترولو
  :تتمحور خصائص هذا التوزيع حول النقط التالية 

 ـ  ، تتركز عمليات البيع في مناطق محددة مثل المخازن الكبيرة •  لأو في نقاط جغرافيـة متنوعـة مث
 ). coopérative( أو التعاونيات ) snccursaler( الفروع

 .توظيف قوة بشرية معتبرة •
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 .على المؤسسة تحمل عبء تكاليفها، يجة لزيادة وظائفاستثمارات مكثفة نت •

 .تحمل الأخطار أصبح على عاتق المؤسسة بعد أن كان مقسما بنسب متفاوتة بين متعاملين في القناة •

  :نجد أربعة أشكال لهذا النشاط
   Les grands Magasins: المخازن الكبيرة/أ

و خدمات يضـمنها بـائعون   ، و واسعة ةة، متنوعتعرض تشكيلات مختلف. شكل من أشكال تجارة التجزئة   
و تقـوم بتمـوين   . يتم التموين من طرف مؤسسات منتجة أو عن طريق الاستيراد. على طول رفوف المخزن

  .الفروع المتواجدة في نقاط جغرافية مختلفة
   :االمزاي

  تتمتع بشهرة كبيرة بين المستهلكين،): (Notoriétéالشهرة _ 
  تمكنها من اختيار الموردين وفق شروطها، قدرة شرائية عالية_ 
  منتجاتها تتمتع بجودة عالية،_ 

  : العيوب 
ممـا يشـكل   ، على هذا النوع من المخازن أن يتمركز في أماكن تتمتع بكثافة سكانية كبيرة مثل مراكز المدن_

  . صعوبة في الولوج إليها
  من تكاليف الاستغلال، % 75إلى  60عمالة معتبرة تشكل _ 
  ستثمارات ضخمة في البنايات و الإمكانات المادية،ا_ 
  )...مثل المخازن الشعبية( للتوزيع  ىمنافسة حادة من طرف الأشكال الأخر_ 
  منافسة على مستوى آخر تقوم به بعض المؤسسات المختصة في توزيع أنواع محددة من المنتجات،_ 
في حين يتركز البيع على قوة البيع فـي   Self serviceظهور أشكال جديدة للبيع استهوت المستهلكين مثل _ 

  .المخازن الكبيرة
دفع بهذه المخازن إلى تبني أشكال أكثر تطـورا  ، ـ ظهور المنافسة في أشكال مختلفة و على مستويات كثيرة

  : و مواكبة للتغيرات
تجـات ذات  تتخصـص فـي المن  ) كالعاصـمة (تتمركز أساسا في المدن الكبيرة: المخازن ذات جاذبية واسعة*

تلعب في كثير من الأحيان دور الواجهة العالميـة فـي   . معتبرة ةالعلامة العالمية و في قطاعات ذات مردودي
أيـن  " shop in the shop"الصالونات و المعارض الدولية مما يجذب إليها طلبا غير محدود من مدمني مبدأ 

  .يكون أسلوب البيع متجانسا و التشكيلات أكثر تخصصا
منطقة تجارية أصـغر أيـن يكـون     يتعتمد أساسا على وفاء الزبائن،تتمركز ف: زن ذات جاذبية محليةالمخا*

  )...أخدم نفسك( self serviceو تنخفض تكاليف الاستغلال لتبني سياسة ، تواتر الشراء أكبر
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  :  Magasins populaires: المخازن الشعبية/ب
ة التي تعرض تشكيلة منتجات أضيق من تلـك التـي تعرضـها    تطلق هذه التسمية على المساحات التجاري   

الخصائص المميزة لهذه المخازن نلخصها .مع معدل تطور ضعيف) نوع 5000إلى  2500( المخازن الكبرى 
  :فيما يلي

 انتقاء السلع ذات العلامة العادية، •

 عرض مكثف لهذه السلع، •

 تعرض التشكيلة بأقل الأسعار، •

 و عدد محدود من الخدمات، •

أنها اليوم في طريـق الاختفـاء،    ، إلا1936رغم النجاح الكبير الذي شهدته هذه المخازن بعد تأسيسها سنة    
ــرة    ــاجر الكبي ــورا كالمت ــر تط ــكال أكث ــي أش ــا ف ــى ظهوره ــذا إل ــع ه و  supermarché)(يرج

الآخر مـن   البعض. أين أصبح الاستهلاك يميل أكثر فأكثر إلى المنتجات الغذائية)  hypermarché(الضخمة
  .تبحث بعيدا لا: "One stop shopping"إلى محلات متخصصة تعتمد أساسا على مبدأ  لهذه المخازن تحو

  )   institutions à succursales: ( المؤسسات ذات الفروع/ج
متصلة بمؤسسة مركزية تقـوم أساسـا بعمليـة التسـويق،و إدارة     ) نقاط البيع(هي مجموعة من المحلات     

  :يخصائص هذه المؤسسات تتلخص كالآت.التوزيعية القنوات
 و عدة فروع بمساحات محدودة تعمل كنقاط بيع،) أو مخزن واحد(مخازن مركزية كبيرة  •

 ،...)غذائية،منسوجات(تتخصص في قطاعات معينة •

  .تجمع ما بين القدرة الشرائية للمخازن الكبيرة و مزايا تجار التجزئة_ : المزايا
  .المنتجات ةرفة و خبرة بتشكيلأكثر مع_         
  المحدودة لنقاط البيع، ةتكاليف استغلال معتبرة بالمقارنة مع المر دودي_ : العيوب

  صعوبة توظيف عمالة متخصصة و ذات كفاءة عالية،_          
  

  :إستراتيجية التوزيع و مفهوم القيادة المبحث الثالث
إلى التسـاؤل عـن مفهـوم     نزيعية تقودنا في كثير من الأحياإن فهم طبيعة العلاقات ضمن القنوات التو     

السلطة و القيادة، وكثيرة هي النظريات و الاستراتيجيات المتبعة في تحديد ذلك، لكن تبقى الإشـكالية الكبـرى   
أولا : لذا سـنعرض . في تحديد العلاقة بين المنتج و الموزعين و التي على إثرها سيتحدد مفهوم القيادة بدوره

م الاستراتيجيات المتبعة  في التوزيع، و ثانيا أهم النظريات الاقتصادية و السلوكية التـي سـتحدد مفهـوم    أه
  .القيادة

 القنوات التوزيعية، سنطرح في هذه النقطة إشكالية لطالما أرهقت المؤسسات كونها  ةبعد أن قمنا بتحديد بني    
  .و حسب، بل و في تطبيقها على حد سواء تتطلب دراسات معمقة و جهدا كبيرا ليس في تخطيطها
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و استراتيجيات التوزيع تشكل جوهر هذه الإشكالية، فهي تختلف و تتعدد حسب الأهداف المسطرة التـي       
تتميز بخصائص معينة  باختلاف المؤسسة، طبيعة المتغيرات البيئية، ونظرة المؤسسة الطويلة المـدى حـول   

الشائعة في أدبيات دراسة التوزيع ـ المرتبطـة    تنعرض أهم الاستراتيجياس يفيما يل. طرق تحقيقها/طريقة 
، التوزيع الانتقائي، و التوزيع الحصري، ثم سـنعرض النظريـات   فالتوزيع المكث: بطرق التوزيع ـ نذكر  

  :المرتبطة بقنوات التوزيع و التي تشمل
   LA Délégation fonctionnelle:                                نموذج التفويض الوظيفي/ 1
                            La Théorie du dépôt:                                       نظرية المسـتودع / 2

  La Théorie du décalage et de la spéculation     :        نظرية الانحراف و المضاربة/3

                       La théorie des coûts des transactions:     نظرية تكاليف الصفقات/4

  
  :أولا استراتيجيات التوزيع

  :لتوزيع المكثفا/ 1
أجل الحصول على أكبر حصة سوقية ممكنة و في أقرب وقت  نيعمد إلى بيع المنتجات بكميات كبيرة، م     
الواسـع،إلا أنهـا ذات تكـاليف    تستعمل هذه الاستراتيجية أساسا في توزيع المنتجات ذات الاستهلاك . ممكن

  .مرتفعة حيث لا تتبناها إلا مؤسسات التوزيع الضخمة
  :التوزيع الانتقائي/2 

  و الهدف من وراء الإستراتيجية هو انتقاء القنوات التوزيعية بالنظر إلى قدراتها المالية والمادية،      
لة حيث تقوم المؤسسة بالتركيز على تجار التجزئة عادة ما يتم إلغاء تجار الجم. و بالنظر إلى مزايا نقاط البيع

يلجـأ  . فحسب، لتقليص عدد المتعاملين في القناة ـ إلا أنه لا يفهم من ذلك تقييد المنافسة على المستوى الأفقي 
هدفهم هو الحفاظ على صورة العلامة و دعم تموقعها لـدى الزبـائن،    نالمنتجون إلى هذه الإستراتيجية إذا كا

  .المنتجات في هذه الحالة بنوعية عالية جدا، تتطلب عناية خاصة و توزيعا محكما حيث تتمتع
عامل آخر يميز هذه الإستراتيجية و هو قدرة المنتج على إرساء روابط العمل المشترك بينه و بين تجـار       

رونتـه بـين   هذه الروابط تعتمد بشكل قطعي على مدى سـلامة الاتصـال و م  . التجزئة و وضعها قيد التنفيذ
  . المتعاملين لحفظ مزايا العمل المشترك و إثراء صورة العلامة بشكل أساسي

  :التوزيع الحصري/3
ينبثق . يرتكز على انتقاء دقيق جدا لتجار التجزئة الذين ستكون لهم امتيازات حصرية في تسويق المنتوج     

الذين تم انتقاؤهم فقط لهم حق تسـويق  الموزعون ):تحدد ماهيته(مفهوم التوزيع الحصري من عوامل خاصة 
. أو منافس في منطقة جغرافيـة معينـة أو قطـاع محـدد     سالمنتوج، و لا يحق لهم توزيع منتوج آخر متجان

ذلك أنه يتواجـد فـرق   . تستعمل هذه الاستراتيجية مبدأ الإعفاء و الترخيص في التعامل، لكن في حدود ضيقة
تستعمل عادة إستراتيجية التوزيع (لأول أكثر شمولا و الثاني أكثر تحديدا بسيط بين الإعفاء ومبدإ الحصرية، فا

  ).الحصري في مجال بيع السيارات أو المنتجات العطرية ذات العلامة المسجلة
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  : النظريات المرتبطة بقنوات التوزيعثانيا 
لقناة فيما يخـص الوظـائف   هناك أربع نظريات مهمة في تحديد العلاقة بين المنتج و باقي المتعاملين في ا    

  .التوزيعية الواجب القيام بها
    Mallen: لـ نموذج التفويض الوظيفي /1

 ( Mallenيختـار  . في هذه النظرية تطرح إشكالية إدماج الوظائف التي يتولاها الوسطاء ضمن القنـاة     

Gérard Cliquet ويق و تقسـيم العمـل ـ    مقاربة وظيفية في بناء نموذجه معتمدا على مفاهيم التس)  99ص
الهدف من وراء هذا النموذج هو توقع التغيرات الممكـن حـدوثها ضـمن    *.  Stieglerالمفصلة في أعمال 

و التـي سـتحدد   ... ، عدد القنوات، نوع الوسـيط  )منتج،وسيط،موزع(التغير في عدد مستويات القناة : القناة
من أجل تعظيم الأرباح إلى أقصى المستويات و تخفـيض  الاختيارات الممكنة في مجال هيكلة القناة و بنيتها، 

المبيعات،  ةتستند هذه النظرية على تحليل تطور تكاليف الوظائف المختلفة كترقي. التكاليف إلى أدنى حد ممكن
) Efficience(من فعاليـة  ع، و المفاوضة، لتحديد التأثير الممكن إحداثه للرفرإدارة المعلومات، إدارة الأخطا

  .سواء من طرف المنتج أو باقي المتعاملين القناة
  :يحدد نقطتين رئيسيتين يجب أخذهما بعين الاعتبار  Mallenنموذج  نبصفة عامة، فإ    

  .تكلفة/البحث عن أفضل توليفة ربح*
  .البحث عن أفضل قناة يمكن أن تحقق هذه التوليفة*

  :رات تم تحديدها ضمن نموذجهبإدماج أربعة متغي  Mallenلتحقيق هاتين النقطتين،قام      
  ).طول القناة(عدد مستويات القناة -1
 .ات المستعملة لتوزيع نفس المنتوجعدد القنو -2

 ...).رتجار تجزئة، سمسا(نوع الوسطاء -3

 .عدد الوسطاء في كل مستوى من القناة -4

الة قيامـه بهـذه   يتم تحديد مسؤولية الوظائف على ضوء المقارنة بين التكاليف التي يتحملها المنتج في ح     
إن مفتـاح نمـوذج   ). المتعاملين فـي القنـاة  (الوظائف، و التكاليف في حالة تفويضها إلى مؤسسات مختصة

Mallen   هو الخبرة و المعرفة التي يمتلكها كل من المنتج و المتعاملين ضمن القناة في مجال التوزيع و التي
  .لأرباحيترتب عنها انخفاض في التكاليف و ارتفاع في هوامش ا

  
  
  
  :في مجال تقسيم العمل موجودة في مقاله المشهور تحت عنوان Stieglerأهم أعمال *

The division of labour is limited to the extend of the market:1951Journal of politica 
Economy.                                                                                              
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   Aspinwallنظرية المستودع لـ  /2
أسـاس   لهذا المبـدأ يشـك  " كل  خلل وظيفي في القناة سيؤثر سلبا على قيمة المنفعة الموجهة للمستهلك"    

، ذلك أن الوظيفة الأساسية لقناة التوزيع هي تحقيق أكبر منفعة ممكنـة للمسـتهلك، فـإذا    Aspinwallنظرية 
السلعة المنفعية ستنخفض، ممـا   ةفإن قيم عدفقات السلع نتيجة لاضطرابات على مستوى التوزيحدث خلل في ت

  . عليه ارتفاع في التكاليف بيترت
وفقا لهذه النظرية فإن المتعاملين سيسعون إلى تقليص الخطر الناتج عـن الاضـطرابات المحتملـة ـ و         

ن ـ عن طريق إنشاء مسـتودعات تمكـن مـن تخـزين      الانقطاعات المتكررة في التموي يالمتشكلة أساسا ف
  .المنتجات في مستويات مختلفة من القناة و التي تسجل نسبا احتمالية كبيرة في الاختلالات

قيمة هذا الشكل من التوزيع في حصول كل متعامل على هامش ربح بإضـافة تكلفـة     Aspinwallيحدد     
و الفرضيات التي تقـوم عليهـا   . قليص نسبة الخطر المذكور سابقا، يتمثل في تهإلى تكاليف) نالتخزي(استغلال 

أن المتعامل يلجأ إلى إدماج وظائف الوسيط فقط في حالة كانـت النتيجـة   :هذه النظرية صحيحة إلى حد كبير
إتباع سياسة اندماجيـة سـفلى لوظـائف     ىتخفيض سعر البيع بالنسبة للمستهلك النهائي، إذ يعمد المنتج مثلا إل

دون المساس بقيمة المنفعة للمنتوج، و يتبع  تجار  عطاء إذا تبين له أن ذلك سيؤدي إلى تخفيض سعر البيالوس
  .التجزئة من جهة أخرى استراتيجية اندماجية رأسية إذا تبينت لهم نفس التوقعات

   Bucklin: نظرية الانحراف و المضاربة لـ/3
  :اسا حول ما تم ذكره سابقا عن الخطرتتركز هذه النظرية على مفهومين يتمحوران أس    
أن المنتج يعمل على إزاحة كل ما يمكن أن يشكل خطرا نحو أسفل القناة، أي يعمل على تحميل الوسطاء :أولا

  .هذا الخطر
مما يعنـي  ) المضاربة(يعمل المنتج على إدماج وظيفة التخزين إذا ما توقع انخفاضا في تكاليف التسويق :اثاني

يضمن في نفس الوقـت هـامش ربـح     ثظائف الواجب القيام بها لكل وسيط ضمن القناة، بحيأنه سيحدد الو
  .للقناة ككل* أقصى

  :فإن المتعامل في القناة سيتبع، لتحسين فعالية وظائفه، نمطين من الإزاحة Bucklinحسب     
قلص نسـبة خطـر   التغيرات في خصائص المنتوج ستزاح إلى أبعد حد ممكن نحو أسفل القناة، حيث سـتت / 1

  .تمييز المنتوج، إذا كان أقرب من مستوى الطلب في المكان و الزمان
سيتم تأخير هذه الوظيفة لأبعد وقت ممكن، أي محاولة إلغاء هذه الوظيفة قـدر الإمكـان   : تكوين المخزون/ 2

  . تعن طريق الإنتاج حسب الطلبيا
القيام بعمليات التغيير لخصـائص المنتـوج و عمليـات    أما عملية المضاربة التي يعمد المتعامل فيها إلى      

  :ترتكز على ثلاث نقاط. التخزين في أسرع وقت ممكن لتخفيض التكاليف و الاستفادة من اقتصاديات الحجم
  
   Les profits de distributionsفوائد التوزيع :هامش الربح هنا يطلق عليه أيضا التسمية*
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  .طرف المنتج تغيير خصائص المنتوج تتم من /1
  .مما يخفض التكاليف الإدارية)عدد أقل بكميات أكبر(عدد المعاملات يتقلص/ 2
خطر انقطاعات المخزون يتقلص كون كل متعامل ينشئ مخزونه الخاص مما يعمل على تخفيض تكـاليف   /3

  .المنفعة بالنسبة للمستهلك
  Williamsonنظرية تكاليف المعاملات أو الصفقات لـ /4

ف من هذه النظرية هو عرض السياسة التي يتبعها المتعامل ضمن القناة في التحكيم بين اللجـوء إلـى   الهد    
  .مؤسسات مستقلة للقيام بوظيفة يوكلها إليها، أو يقوم بتوليها بنفسه

مؤسسة /هناك عاملان يوجهان اختيار المتعامل نحو الاندماج أو اللجوء إلى متعامل Williamsonحسب     
  .خصائص المعاملة و محتوى المعاملة :مستقلة

  :تهناك ثلاث متغيرات تميز المعاملا
  .عدد المرات التي تتم فيها المعاملات، بعضها شائع و الآخر نادر:التواتر/1
  .درجة عدم اليقين/ 2
  .الاحتياج إلى إمكانات خاصة لإتمام الصفقة/3

ل المحيطية و التـي تعبـر عـن خصـائص     العوام:محتوى الصفقة يتحدد حسب مجموعتين من العوامل     
  .السوق، و العوامل السلوكية التي تعبر عن تأثير سلوكات المفاوضين على اتجاه إتمام الصفقة

ضمن السوق و الذي سـيحدد   نعدد المتعاملي:متغيران أساسيان يفسران ماهية هذه العوامل :المحيطية لالعوام
درجـة عـدم اليقـين و    : ، و مستوى تعقد العمليات في السوقمستوى المنافسة و الاحتكار في مجال التوزيع

  .شروط سير الأعمال
و ) الشخص(لدى المتعامل ) Rationnalité(مستوى العقلانية:متغيران يحكمان هذه العوامل: العوامل السلوكية

لديـه  ) Opportunisme(التي تتحدد في قدرته على حل المشاكل المعقدة بشكل محكم، و مستوى الانتهازيـة  
قد يلجا بعض الانتهازيين إلى وضع الطرف الآخر في موقف حـرج عـن   ( الذي سيحدد سلوكه خلال التعامل
  ).طريق إخفاء المعلومة أو تشويهها

  :نعرض فيما يلي جدولين يوضحان مفهوم هذه النظرية   
  خصائص محتوى الصفقات و تأثيرها على تكاليف المعاملات :7جدول رقم 

  الأثر على تكلفة المعاملة أو الصفقة  خصائص الأفراد أو المتعاملين  المحيط خصائص البيئة أو
بيئة تتمتع بدرجة عاليـة مـن   

  أو معقدة/عدم اليقين و
صعوبة توقع جميـع حـالات التكلفـة      عقلانية محدودة

  .الممكن تواجدها عند إبرام الصفقة
عدد محدود جدا من المتعاملين 

  المؤسسات في السوق/
  تكاليف عالية للمتعامل الآخر  زية عاليةدرجة انتها

  ).غير الانتهازي(
  

  )120ص M.Filser(المصدر                                                                    
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  المتعاملين ضمن القناة التوزيعية نخصائص العقود بي:8جدول رقم 
  إندماج أو عقود التنظيم  علاقات محددة بدقة

  مدى طويل،تجديد تلقائي  ضمان تجديد العقد نر، دومدى قصي
  أقل دقة،راجع إلى احتمالات التعامل  عقد دقيق يحتوى على جميع الاحتمالات

  سلطة داخلية:مراقبة داخلية  قوانين إبرام الصفقات :إجراءات خارجية
  عام ليس محددا حسب الصفقة  مرتبط بكل صفقة

  .121المصدر السابق ص                                                                    
  

  :القيادة و النماذج السلوكيةثالثا 
محددة لهذا المفهوم، كون القيادة عاملا تابعا لمتغيرات خاصة جـدا، تتميـز و تختلـف     فلا توجد تعاري    

م الخوض في نقاشات تؤدي إلـى  لذا و لعد. حسب طبيعة التطبيق و إدراك المتعاملين ضمن القناة لهذا المفهوم
متاهات لا منافذ لها، سنعرض أهم المفاهيم و النماذج المرتبطة بالقيادة، و نترك الحرية في تفسـير طبيعتهـا   

  .حسب مستوى الإدراك
إن المنافسة داخل القناة التوزيعية، تؤدى في كثير من الأحيان إلى صراعات قد تؤثر سلبا علـى العمليـة       

لفرض شروط خاصة لمتعامل  ةكل ـ ذلك أنها نتيجة حتمية ـ هدفها السيطرة على مصادر السلط  التوزيعية ك
و نعرض المفاهيم الأساسية التي تحكم مفهوم القيادة، تليها بعض النمـاذج السـلوكية   . ما على بقية المتعاملين

  .لتوضيح الأمر بشكل أحسن
  :المفاهيم الأساسية للنماذج السلوكية/1

ي الدراسات في مجال تحديد المتغيرات الأكثر تأثيرا في بناء النماذج السـلوكية، و التـي تحـدد    كثيرة ه    
في هـذا   تإلا أن الأدبيا. بشيء من الدقة و تفسر طبيعة العلاقات التي تنشأ في خضم المنافسة بين المتعاملين

  .و القيادة) ستهما مجتمعينعادة ما يتم درا(السلطة، النزاع و التعاون : المجال حددت أربعة متغيرات
 El Ansaryو  Sternهناك ترتيب محدد و تسلسل مدروس في استعمال هذه المتغيرات يعرضها أساسا      

دراسة هذه المتغيرات تظهر في ثلاثةمستويات أين يتم تحديـد  . >>) 1988(القنوات التسويقية <<في كتابهما 
النقاط التاليـة  . ى الثاني، و النزاع و التعاون في المستوى الثالثالقيادة في المستوى الأول، السلطة في المستو

  :توضح ذلك
اختيار القناة أمر ينبثق عن قرارات عديدة تؤدي إلى إعداد محكم لاستراتيجية من شأنها تحديـد  :النقطة الأولى

أن يمتلـك درجـة   لهذا على كل متعامل . أشكال الوسطاء ذوي القدرة على تلبية احتياجات المستهلك و رغباته
معينة من السلطة في حق القيادة، لتحديد مستوى معين من الخدمات تدمج ضمن الأهداف المسطــرة للقنـاة،  

  .و التي تحتوي خططا مدروسة في توزيع المهام على مختلف المتعاملين
حكـم السـلطة التـي    بعد قيام قائد القناة بتوزيع المهام و الوظائف، عليه أن يفرض قراراتـه ب : النقطة الثانية

  .هذه السلطة هي بمثابة الحق في تحديد نوع التنظيم و التنسيق داخل القنوات. يتبناها
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ممارسة القائد لسلطته في التعاملات تؤدي إلى حالتين اثنتين، إما إلى حالة نـزاع بينـه و بـين    : النقطة الثالثة
ين عن السياسة المتبعة، و إما إلى تعاون بشـكل  المتعاملين لكونهم إما يسعون إلى أخذ مكانه أو أنهم غير راض

  .متناسق و منسجم إذا اعترف  المتعاملون بسلطته تقريرا لخبرته و معرفته الواسعة في مجال التوزيع
  :السلطة /أ

في مرحلة ثانيـة سـنقدم    مفي مرحلة أولى سنعرض أهم التعاريف و الطرق المقترحة في قياس السلطة، ث   
  .مصادر هذه السلطة في قناة التوزيعشرحا وجيزا لأهم 

  :تعريف السلطة و قياسها/1.أ
قـدرة فـرد أو   "السلطة على أنها "   The concept of power" في كتابه  Robert A.Dahtيعرف       

  " مؤسسة على دفع متعامل آخر إلى اتباع سلوك لم يختره في المقام الأول رغما عنه 
أعطوا تعريفا أكثر دقة ـ آخذين بعين الاعتبـار     John Schoplerتماع مثل لكن الباحثين في علم الاج     

 Bتتحدد في احتمال اتبـاع الفـرد    Bعلى الفرد  Aسلطة الفرد "بعض المؤشرات المحددة لدرجة السلطة ـ  
  "Aسلوكا آخر دون تدخل الفرد  Bو مقارنته مع احتمال تبني الفرد  Aسلوكا معينا بعد تدخل الفرد 

  :في هذا الإطار ثلاث نقاط sternو  El Ansaryيوضح  
تحديد الأطراف التي تشملها هذه العلاقة، أي أنه لا يكفـي   بفي سياق تجديد السلطة في علاقة ما، يج -1

/ أو Bعلى  Aأي سلطة  ( لديه سلطة، و إنما يجب تحديد على من تتم هذه السلطة Aالقول أن الفرد 
  .....).Dو /أو Cو 

 . يرتبط بالإمكانات التي يتمتع بها الفرد لامتلاك هذه السلطةتعريف السلطة لا -2

تبني السلوك المقترح من طـرف   Bيترجم في ارتفاع احتمال  B للسلطة على الفرد Aممارسة الفرد  -3
A  كما أن . دون أن يكون فورياA  يمكنه الاستعانة بأدوات أخرى غير السلطة لدفعB    إلى اتخـاذ

 .السلوك المراد

و Stern تعريف الآتي أكثر شيوعا في الأعمال و الدراسات في هذا المجال، و مقتـرح مـن طـرف    ال     
ElAnsary :  

سلطة متعامل ما ضمن القناة هي قدرته على التحكم في المتغيرات التي تحـدد الاختيـارات الاسـتراتيجية    " 
لتحكم بالهيمنـة المطلقـة، يجـب أن    و ليتم تحديد هذا ا. السوقية لمتعامل آخر يعمل في مستوى آخر من القناة

يوجد نوعان من المنهجية المتبعة فـي تحديـد   . يختلف عن مستوى التحكم الذي يمارسه المتعامل المهيمن عليه
المنهجية الأولى تقوم على الطلب من مختلف المتعاملين،عن طريق اسـتمارات،  : مقياس عام للسلطة في القناة

أما المنهجية الثانية فتعتمد على الطلب من متعامل مـا  . عضهم للبعض الآخرتحديد درجة السلطة التي يمنحها ب
الذي    Likertفي هاتين المنهجيتين يتم استعمال سلم . تحديد درجة السلطة التي يمارسها على باقي المتعاملين
  .يفتح المجال للدراسات الكمية و النوعية في آن واحد
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لا تحدد درجة السلطة داخل  ان طرف مختصين كثر في هذا المجال، كونهلكن، تم نقد هاتين المنهجيتين م    
فتح المجال أمام منهجيات أخرى و حقل واسـع   االقناة، و إنما درجة تأثير المتعاملين على بعضهم البعض، مم

  .للدراسات لهذا النوع من المتغيرات
  :مصادر السلطة في القناة/2.أ

شكلت حجر الأساس لكل الأعمال و الأبحاث الأخرى فـي مجـال    Raven et French   1959أعمال      
  .الشكل التالي يوضح المتغيرات التي تحدد مصادر السلطة. تحديد مصادر السلطة

  
  
  
  
  
  
  
  
       
 
  
  
  
  
 
  
   
  

 
 

  )128ص  m.Filserالمصدر * ( نموذج لمصادر السلطة * 08الشكل رقم 
أنـه يمكـن لـه     Bإذا اقتنـع     Bسلطة على المتعامل Aيملك المتعامل :)Récompense:(المكافأة -1

 .Aالاستفادة من علاقته بـ 

أن يحرمـه      Aأنه يمكن لــ       Bإذا اقتنع      Bسلطة على   Aيملك ):   Sanction( العقاب -2
 .من مزايا معينة

 الخبرة

 عيةالقيمة المرج
 

 لالتماث

 الشرعية

 ةــالسلط

 العقاب

 المكافأة
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كفاءة خاصـة، و أن       Aأن  لـ     Bإذا اقتنع     Bسلطة على   Aيملك ): Expertise(الخبرة  -3
لهـذا  ). B(توجيهاته صادرة عن خبرة عالية و معرفة جيدة في المجال تفوق تلك التي يمتلكها هـو  

 .و الاستفادة من خبرته لتحقيق أهداف مرضية Aأن عليه اتباع توجيهات  Bيظن 

 : بية تربط هذين المتغيرين علاقة سب): Valeur de Reference(القيمة المرجعية و المماثلة -4

 A، لامتيـاز  )أي يشـبهه إلـى حـد مـا     (  Aأن يحذو حذو   Bتتمثل في رغبة  Bعلى  Aسلطة 
 ).ةالقيمة المرجعي( بخصائص معينة في الريادة مثلا أو الأسلوب 

 .و تعبر عن درجة الهيبة و الاعتبار التي تتميز بها المؤسسة): Légitimité( الشرعية  -5

حيث أوضحا في نموذجهما الجديد  Kevin et Huntمن طرف   Raven et Frenchتم تحسين نموذج   
 :أن المتعامل الذي يملك السلطة يتبع طريقتين لممارستها

 ).Coercitive(استعمال المصادر القهرية   •

 ).Non coercitive(استعمال المصادر غير القهرية  •

بعين حسب طبيعة ممارسة المتعامـل  في حين ستكون هناك مستويات مختلفة من الرضا لدى المتعاملين التا    
  :و النموذج التالي يوضح ذلك)  8أنظر الملحق رقم ( الأول للسلطة 

  
  

  )129المصدر السابق ص * ( Kevin Hunt* در السلطة انموذج معدل لمص*09الشكل رقم 
لوك المتبع مـن طـرف المتعامـل    توضح أهمية الس Kevinو   Huntإن دراسة مصادر السلطة حسب     

الخاضع للسلطة، ذلك أن عدم الرضا في كثير من الأحيان يؤدي إلى صراعات و سلوكات عكسية ضد سلطة 

 مصادر قهرية العقوبات 

 مصادر غير قهرية

 الخبرة

 السلطة

 المكافأة

 القيمة المرجعية

 المماثلة

 الشرعية
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حيث يعمد إلى إدماج بعض وظائف المتعامل الأول لتخفيـف درجـة   ) Contre-pouvoir( المتعامل الأول 
  .سلطته، أو تطوير وظائف أخرى تلغي السلطة من الأساس

  : النزاع و التعاون/ب
  .رغم أنه تربط هذين المفهومين علاقة سببية إلا أننا سنقوم بعرض كل مفهوم على حدة 

  : النزاع/1.ب
فـي  ) Ralph Goldman )1966.ينقسم الباحثون في تحديد مفهوم النزاع ما بين كونه ظرفيا أو تطوريا     

، ع هو حالة تواجد علاقة اجتماعية بين متعاملين أو أكثرالنزا:" كتابه عن نظرية النزاع يعطي التعريف التالي
  ،  )المتعامل(كضرر قد يلحق به  ) الخصم(أين يرى أحدهم الآخر خصما له، حيث يفسر كل سلوك ينتج عنه

:  تعريفا آخر يبرز الخاصية التطورية لدى النزاع كمـا يلـي   Waldmanو  Angelmarفي حين يعطي     
لاف أهداف المتعاملين ضمن قناة توزيعية، أو اختلاف الطرق المتبعة في تحقيـق هـذه   النزاع هو نتيجة لاخت"

  ".الأهداف 
تعاون، : هذا النزاع سواء كان ظرفيا أو ناتجا عن تطور سلوكات معينة أدت إليه، يؤدي إلى خمسة حلول    

  .تسوية، هيمنة، إهمال، أو تكيف
يولـون أهميـة لأربعـة متغيـرات فـي دراسـة مفهـوم         الباحثين نعلى ضوء هذه الحلول الخمس، فإ    

  :  الشكل التالي يوضح ذلك وحل هذا النزاع و تأثيره على عمل القناة،  ةالنزاع، إمكاني ةالسبب، طبيع:النزاع
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  أهداف المتعاملين

  الإستراتيجيات المتبعة في تحقيقها
  

 Horizontal   أفقي 

    Intertypeتفاعلي  
 Verticalعمودي 

  
  

 Dominationهيمنة   

  Négligenceإهمال 

  compromisتسوية  

 Coopérationتعاون  

  Accommodationتكيف  

  
  اختلال /عملي 

  الحفاظ على العلاقات /مقاطعة 
  
  ).131السابق ص المصدر ( المتغيرات المتدخلة في ذلك :تطور النزاع* 10لشكل رقم ا

  :نوضح كلا من المتغيرات الأربعة فيما يليسوف 
النزاعات إلى خمسة أقسام و التي يمكن ربطها بسهولة بالأهـداف    alو   Bowersoxيقسم :  أسباب النزاع

  :المختلفة و الاستراتيجيات المتبعة
 .عدم التوافق في الأهداف بين المتعاملين •

 .سلوك سيء لمتعامل ما •

 .انقطاع الاتصال ضمن القناة •

 .الضعف لدى كل متعامل/ختلاف مستوى إدراك المتغيرات المحيطية أو نقاط القوةا •

 .اختلاف الخلفية الثقافية بين المتعاملين •

مرجعا أساسـيا فـي تصـنيف     1955في  Palamountainيعتبر النموذج المقترح من طرف : أنواع النزاع
  :ثلاثة أنواع كهنا. النزاعات

 أسباب النزاع 

 نوع النزاع

 في حل النزاع ةالإمكانيات المتوفر

 نتائج النزاع
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ي رتاجري جملة، تـاج ( شأ بين المتعاملين في نفس المستوى من القناةو هي التي تن: النزاعات الأفقية •
  .....)تجزئة

مثل النزاعات (تنشأ بين نوعين مختلفين من المتعاملين في نفس المستوى من القناة: النزاعات التفاعلية •
 .....)بين مؤسسة موزعة و أخرى مالية حول تسعير العمليات الناتجة عن استعمال بطاقات الائتمان

 ).منتج و موزع(تنشأ بين متعاملين في مستويات مختلفة من القناة: النزاعات العمودية •

نموذجا لطرق حل النزاع معتمدين في ذلـك علـى    Waldmanو   Angelmar اقترح : طرق حل  النزاع
) النـزاع محل (درجة تقدير الذات للمتعامل، و درجة تقدير المتعامل الآخر : متغيرين يحددان سلوك المتعامل 
  :كما هو موضح في الشكل التالي

  
  مرتفع           

  هيمنة                                  تعاون                          
  درجة تقدير الذات  
  

  تسوية                                                    
  تكيف                         إهمال                                         

  
  منخفض             

  مرتفع                           درجة تقدير الآخر                                             
  

  ).132المصدر السابق ص (   Waldmanو   Angelmar   نموذج لطرق حل النزاع لـ*11الشكل رقم 
  .ن النزاع حول مواضيع ليست ذات أهمية مذكورةفي حالة كا:الإهمال_ : توضيح

في حالة تقبل أحد المتعاملين منح بعض الامتيازات إلى الخصم من أجـل الحفـاظ علـى                                                      : التكيف_          
  .هدوء العلاقة 

  .في حالة امتلاك أحد الطرفين سلطة على الآخر: الهيمنة_         
إلا أن الفتـرة سـتكون    -دون أي رضا مسجل  -في حالة قبول الطرفين تعديل مطالبهما : التسوية_         

  .قصيرة لإحياء النزاع من جديد
كا ايجابيا في حل النزاع عـن  و هو من الطرق البناءة أكثر، حيث أن الطرفين يتبنيان سلو: التعاون_         

  .طريق التعاون في زيادة فاعلية العلاقة التي تربطهما 
  :نتيجة النزاع

سواء قطع العلاقة و فض التعاون في حال تناقض : نوعان من العوامل يميزان نتيجة النزاع ضمن القناة      
  .و مستوى آخر من التفاهمتام في الأهداف، أو العمل على إعادة المفاوضة على شروط علاقة جديدة 
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من جهة أخرى فإن النزاع له تأثير مباشر على فاعلية عمل القناة، مما يؤدي بنا إلى توقع نـوعين مـن        
  .ايجابي و سلبي: التأثيرات

بين الطرفين في حل النزاع و التوصل إلى مستوى تفاهم  نأو العملي ناتج عن التعاو يالتأثير الايجاب •
 .فظ العلاقةايجابي من شأنه ح

يتمثـل  . التأثير السلبي أو الاختلال ناتج عن تناقض تام في إدراك الحالة مما يسفر عن تفاقم الوضـع  •
 ...المعلومة  هحرب الأسعار، تشوي: أساسا في عمليات منافسة غير شريفة

لنتيجـة ضـمن   إذا كانت ا) أو الوضع يتطور( هذه النقطة مهمة من ناحية أنه على الطرفين ترك النزاع       
  .وإنهاء العلاقة إذا كانت ضمن النوع الثاني) العلمي(النوع الأول 

  :التعاون/2.ب
لا يعتبر التعاون ـ فيما سبق شرحه حول النزاع ـ نتيجة لنزاع نشب بين متعاملين، ذلك أننا نجد نوعـا        

تية التي تعمل بشكل فعال علـى  من التعاون  في مجال تبادل المعلومات و الاستعمال المشترك لأنظمة المعلوما
إثراء العلاقة الاتصالية، و بالتالي الحؤول دون نشوب نزاع أو وضع متناقض، أو تكون نسبة الخطـر علـى   

  .الأقل في أدنى المستويات
نجد أيضا أن هذا النوع من التعاون يزداد بشكل مكثف حين يكون خطر المنافسة الخارجية مهددا لمتعاملي     

طوير منافس لأشكال جديدة في التوزيع مثلا، و يدفع بجهود المتعاملين ضمن القناة إلـى التكـاثف و   القناة، كت
  .التعاون لمواجهة هذا الخطر الذي سيمس القناة على جميع المستويات

إن الأخطار التي تنجم عن النزاعات و الفرص الضائعة في مجال التعاون تسلط الضوء علـى ضـرورة       
إلا أنـه يصـعب    . و تنظيم مسبق للقناة من شأنها الحفاظ على انسجام العلاقات و كفاءة العمليات إدارة عقلانية

  .تحديد المسؤول عن هذه الوظيفة، تساؤلات سنحاول الإجابة عنها في حديثنا عن القيادة
  :القيادة/ج

مراقبتها في كل مسـتوى  تعرف على أنها ممارسة السلطة داخل القناة من أجل تقسيم الوظائف، توزيعها، و    
أوضـح  . فمن يملك أكبر نسبة من السـلطة تكـون لـه الأفضـلية فـي إدارة القنـاة      . من مستويات التوزيع

Little.Robert)1970 (    أن القيادة تعود تلقائيا إلى المتعامل الذي يملك السلطة الأكبر ضـمن القنـاة، هـذه
إلا أن القيادة مفهـوم متحـرك،   . هرية و غير القهريةالسلطة تقاس بدرجة تحكم المتعامل في مصادر الحكم الق

فهي ليست ثابتة شأن السلطة، لأن امتلاك متعامل السلطة في زمن محدد لا يعني أنه في مركـز القيـادة، لأن   
هذه الأخيرة ترتكز على الاعتراف الدائم لسلطة المتعامل، لهذا من الصعب تحديد مبادئ عامة توضـح حـق   

  .دارة القناة أو قيادتهاامتلاك السلطة في إ
توضح أن محيط القناة يؤثر بشكل كبير علـى طبيعـة    Mallenو في تفسير آخر، في دراسة هامة قام بها    

علـى  تبرر هيمنة المنـتج  : فقد أعطى ثلاثة تبريرات على ذلك مشيرا إلى أهمية مفهوم الهيمنة في ذلك. القيادة
ففي حالة تنبؤ المنتج و لفترة طويلة مـن الـزمن بحجـم    . الحجماقتصاديات  باقي المتعاملين عن طريق مبدأ

سيقوم بتنظيم وسائله الإنتاجية من أجل تحقيق فعالية أكبر، هذا التحكم في الآلة الإنتاجيـة يحـتم    هالإنتاج، فإن
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قيـادة  . عليه أن يتخذ قراراته بشكل منفصل و مستقل عن بقية المتعاملين، أي دون ضغوطات ممارسة عليـه 
جر التجزئة من جهة أخرى تبرر مفهوم التسويق، ذلك أن تاجر التجزئة كونه أسفل القناة، هو أول متعامـل  تا

مع المستهلك النهائي، فهو أدرى باحتياجاته و رغباته، أكثر معرفة بخصائص المنتـوج،  ممـا يمكنـه مـن     
  . ممارسة نوع من السلطة كونه الأكثر دراية بمتغيرات السوق و تطورها

فإذا كـان المـوزع الأول   . في حالة تاجر الجملة أو الوسيط الأول في القناة فالأمر مختلف بعض الشيء    
حصريا أو تعاقديا فهو مرتبط بحكم العقد بسلطة المنتج، و بالتالي ستكون قراراته تبعا لتلك المقررة من طرف 

التطوعيـة،   لعاونيات تجار التجزئة، السلاست( المنتج، أما في حالة ما إذا كان مرتبطا بمتعامل في أسفل القناة
إلا أننا نشهد اليوم تطورا كبيـرا فـي   . فإنه يعتمد على سلطة هذا المتعامل في تحديد قراراته) الشراء زمراك

الذي أعطى فرصة لتجار الجملة أو الوسيط الأول فـي ممارسـة بعـض    ) سياسة الدعم(المجال اللوجيستيكي
يتمتع بقدرة في تسيير السلسلة اللوجستيكية بشكل فعـال، إضـافة إلـى إدارة     السلطة ضمن القناة حين أصبح

المعلومات الناتجة عن ذلك،امتلك حق سلطة إدارة القناة إذا كانت هذه الوظيفـة اللوجيسـتيكية    تمحكمة لتدفقا
  .هي العامل الوحيد في الحفاظ على مردودية القناة

  :النماذج السلوكية /2
الآن العلاقات التـي تـربط    ضرف على المتغيرات الأساسية في قيادة و إدارة القناة، سنعربعد ما تم التع     
  .البعض ضمن نماذج سلوكية توضح عمل قناة التوزيع ابعضه
عن طريق تحليل العلاقة بين متغيرين اثنين فقط في كـل   ىالأول: هناك منهجيتان في دراسة هذه النماذج     

الأمر الأكثر صعوبة في هـذه  . ليل جميع العلاقات الممكنة بين مختلف المتغيراتمرة، و الثانية عن طريق تح
الدراسات هو معرفة درجة الاستقلالية بين المتغيرات، و كذا اختيار المؤشرات الصحيحة فـي قيـاس هـذه    

  .الأخيرة
  :تحليل العلاقة بين متغيرين اثنين/1.2
السـلطة و  : اثنان منهما لهما درجـة أهميـة كبيـرة    كامن خلال العرض السابق لمختلف المتغيرات، هن    

  .النزاع
  :نماذج السلطة/أ

    Lusch وBrown   )m.filser  في دراسة مهمة اعتمدا فيهـا علـى تقسـيم     ) 52صElgar   المطـور
اسـتعمال المصـادر الاقتصـادية يـدفع      ىلمصادر السلطة الاقتصادية و غير الاقتصادية، بينا أن اللجوء إل

هذا الشعور سرعان ما يؤدي إلى نزاع . إلى الشعور بدرجة سلطة القائد -الخاضعين لسلطة القائد–ملين المتعا
نابع عن عدم الرضا من استعمال مصادر تمس بشكل خاص الجانب الاقتصادي للمتعـاملين، فـي حـين أن    

  .كهم لسلطة القائداللجوء إلى مصادر غير اقتصادية سيعمل على دعم رضا المتعاملين و تخفيف درجة إدرا
إلى نتيجة عملية مفادها أنه إذا لم ينتبه المتعامل التابع إلى سلطة القائد إذا مـا     Brownو Luschتوصل    

طريق إعـداد   نقياس هذه الأخيرة ع نقام هذا الأخير باستعمال مصادر غير اقتصادية لممارسة سلطته، فيمك
  .سلم قياس السلطة لكل متعامل ضمن القناة
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  :نماذج النزاع/ب
   Rosenbloom    يحدد. أهم الدراسات في هذا المجال ركزت على تأثير النزاع على عمل القناة      

  :ثلاثة احتمالات 
  .النزاع يهدد وجود القناة -1
 .النزاع يقلص مستوى كفاءة القناة -2

 ).عملية(النزاع يؤدي إلى نتائج إيجابية  -3

وجود علاقة سـببية بينهمـا    رالنزاع و الكفاءة، بتفسي: المتغيرينقياس درجة الارتباط بين  Luchحاول      
  .تتغير حسب درجة النزاع

  :النماذج السلوكية العامة/ 2.2
رغم محاولات الكثير من الباحثين إثبات وجود ارتباطات بين مختلف المتغيرات عمليا، إلا أنه لـم تكـن       

إلا أننا سنعرض أهم نموذجين قام بتطويرهما كـل مـن   . نيةهناك نتائج تذكر لصعوبة الأمر من الناحية الميدا
Robincheaux  وEl Ansary   و ،Stern   وEl Ansary .  

  :يرتكز على نقطتين رئيسيتين  El Ansary و Robincheauxالنموذج الأول لـ  
وعـة توليفـات   يمكن من تحديد مجم ييوضح النموذج العلاقة بين المتغيرات الرئيسية لسلوك المتعامل، الذ/1

  ).الاستقلالية/التبعية(من المتغيرات بالإضافة إلى مجموعة مختلفة من العلاقات 
  .ممكن من الفرضيات  ديسمح بتشكيل أكبر عد/2

  .يوضح بنية هذا النموذج الذي يتمحور أساسا حول مفهوم الكفاءة 12و الشكل رقم 
اة من طرف متعامل واحد أو أكثر، و درجـة الرضـا   إن مفهوم الكفاءة يعتمد على فعالية مراقبة عمل القن    

فـي   قفالمراقبة هنا تعرف بشكل استثنائي بقدرة المتعامل على ترقية مستوى التنسي. المسجلة على طول القناة
التعامل مع الآخرين، تعتمد على مصادر السلطة المتاحة، درجة التبعية، مسـتوى السـلطة الحقيقـي، درجـة     

ين الآخرين حول مفهوم المراقبة و رغبتهم في التأثير على عمل القناة، وأخيـرا كفـاءة    التساهل لدى المتعامل
  . القيادة و فعاليتها

كل متعامل يشغل مركزا محددا ضمن القناة، يعمل في مجال متخصص و محدد من أجل إتمام الوظـائف       
تنبئ عن نزاعات قد تنشـأ  ) تقسيم العملنتيجة للتخصص و (الواجبة عليه، هذه الحالة من الاستقلالية في العمل

في المدى القريب، إلا أنه يمكن تفادي النزاع أو التخفيف من حدته إذا ما تقبل المتعاملون درجـة دنيـا مـن    
  .التنظيم و التنسيق في تسيير وظائف القناة ككل

امل داخـل القنـاة،   هذا النموذج في خلاصته يعطي أهمية قصوى للجانب الاتصالي و التفاوضي في التع     
حيث يعتبر هذا الجانب الملجأ الأخير الذي يؤول إليه المتعاملون في تخفيض حدة الضغوط و درجة القلق التي 

  .قد تؤدي إلى نتائج سلبية  في عمل القناة
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  درجة التفاهم     
  

    
  الارتباط العملي                               الارتباط العملي    

  
  
  
  
  
  

    
  

      
  
  
  
  
  
  

  غير مرضي/مرضي   غير مرضي/مرضي
  

  تعاون                    عدم التعاون  
  نزاع عملي  اختلال                  

  
    

  
  

  )142ص  m.filserالمصدر( Elansary 1975و  Robicheauxالنموذج السلوكي العام*12الشكل 
  

  A  إلتزامات Aدور  B التزامات Bدور 

  ةفي القنا Bمركز   في القناة  Aمركز 
  

 تبعیة تبعیة

مصدر 
 السلطة

مصدر 
 السلطة

 تساھل/سلطة تساھل /سلطة

في التأثیر   Aرغبة 
 B على

في التأثیر    Bرغبة 
 A على

 قیادة القناة

 التحكم و السیطرة

A  علىB B  علىA 

  1متغیر 
.  
.  

 nمتغیر 

  1متغیر
.  
.  

 nمتغیر 

 إلغاء القناة

A B 

  أھداف -
 سلوكات -
 قیم مرجعیة -
- ............. 

  أھداف  -
 سلوكات  -
قیم  -

 مرجعیة
- .............

. 
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لا يأخذ بعـين الاعتبـار عـدد     13: و الموضح في الشكل رقم Stern et El Ansaryالنموذج الثاني لـ    
عند حـديثنا  (المتعاملين في القناة، في حين يولي اهتماما للمتغيرات المدروسة في مرحلة سابقة من هذا المبحث

  .هاتان النقطتان تشكلان مزايا هذا النموذج التي تميزه عن النموذج السابق. )عن المفاهيم الأساسية للقيادة
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  سلطة اتخاذ القرار في القناة

  
  ممارسة السلطة من طرف القائد

                                        
  درجة السيطرة على القناة

  
  
  

  ينمستوى الرضا للمتعامل
  

  مستوى الكفاءة للمتعاملين
  

  )143الصدر السابق ص * (El Ansaryو   Sternالنموذج السلوكي العام لـ *  13الشكل 

  المحيط
  الطلب -
 المنافسة -

 التكنولوجيا -

 التشريع -

  
  
  

  مصدر السلطة لقائد القناة
  المكافآت              
  العقوبات -
 الخبرة  -

 القيمة المرجعية -

  الشرعية -

  مستوى النزاع في القناة  أسلوب القيادة

  الجو العام في القناة

  المتعاملين ضمن القناة خصائص
  

 المركز ضمن القناة -

 الخبرة -

 الحجم -

 النتائج الاقتصادية -

 الامكانيات المالية -

 الموارد البشرية -

 الكفاءة -
 

  علاقــات التبعيــــة
 والسلطــــة

التأثير على  إرادة المتعاملين في
 عمل القناة

  تساهل المتعاملين  الآخرين مع
 مفهوم السلطة
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  :اختيار القنوات و تسييرها من طرف المنتج المبحث الرابع

يا فـي  كون الاختيار متغيرا اسـتراتيج  و تسييرها أصعب، اختيار قنوات التوزيع  أمر في غاية الصعوبة،    
ليس فقط في تحديد هيكل شبكة التوزيع و إنما في تحديد الفئات المستهدفة و التموقع الواجـب   عملية التسويق،

  .بناؤه
  :اختيار القنوات التوزيعيةأولا 

  :منها رتتمثل أهمية اختيار القنوات في قيمة الأهداف المراد تحقيقها من وراء ذلك، نذك
 ......مالالأع مارتفاع هوامش الأرباح، رق •

 .ارتفاع القدرة الإنتاجية للاستفادة من اقتصاديات الحجم •

 .ارتفاع الحصة السوقية •

 ...إثراء صورة المؤسسة و تموقعها لدى الزبائن •

فتحديد الأهداف بشكل واضح سيحدد التوليفات الإستراتيجية و العملية من أجل تحقيقهـا، فـالتوزيع أحـد         
يمكن لسياسة واحدة أن تؤدي وظيفة المـزيج ككـل، بـل يجـب أن تـرتبط      عناصر المزيج التسويقي، و لا 

يجب أن يتوفر تناسق تام بين . بالسياسات الأخرى لتعطي منهجية أكثر عملية، و تصل إلى الهدف بشكل دقيق
  :هذه التوليفات حسب الهدف المرجو

لأفضلية تحدد ضـمن توزيـع   أسعار ا أسعار اختراق السوق تحدد ضمن توزيع مكثف،:سعر/التوليفة توزيع *
  ...انتقائي أو حصري

تتحدد هذه التوليفة أساسا ضمن التوجه التجاري للمؤسسة و تنسيق الأعمـال ضـمن    :اتصال/التوليفة توزيع*
  :الزمن المحدد

حملة ترقية المبيعات يجب أن تعد أخذا بعـين الاعتبـار تـوفر المنتـوج فـي المكـان و الزمـان        _        
  .سيق بين وظائف التخزين، التموين، المزيج الاتصالي و البيع في نقاط البيعالتن:المناسبين

تحديد نظام التوزيع سيؤثر بشكل أو بآخر على القرارات المرتبطة بالعملية الاقتصـادية و المرتبطـة   _       
طويلـة، قنـوات   ترتفع الميزانية في حال ما إذا كانت الشبكة التوزيعية قصـيرة أو  : بالميزانية المحددة لذلك
  .توزيعية حصرية، إعفاء

فمثلا قد ينتقل المنتج من توزيـع حصـري إلـى توزيـع     : نجاح الحملة الاتصالية قد يغير بنية الشبكة_       
  ).إذا كان هدفا من وراء الحملة الاتصالية(من توزيع مكثف إلى توزيع حصري : مكثف،أو العكس

تتحدد أساسا في قيمة المنفعة التي يتم تكوينها و إثراؤها على طـول  إن قيمة المنتوج : منتوج/التوليفة توزيع*
فمثلا المنتوجات المباعة في الصيدليات تعطي صورة عن الجودة الجيدة و فكرة المنتوجـات  : القناة التوزيعية

  .الصحية
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  :طرق تحديد الشبكة التوزيعية/1
  :هناك أربع طرق متفق عليها في تحديد الشبكة  

 . لمنتوجبناء على ا •

 .بناء على الطلب •

 . بناء على نوع الشبكة •

 . بناء على الطرق الإبداعية •

  :بناء على المنتوج/أ
التصنيف حسب طبيعة المنتوج، دورة حياة المنتوج، التصفيات المتعاقبـة، و  : تتركز أساسا على أربع نقاط   

  :الوظائف المسيطرة
  :ما يليتصنيف المنتج حسب طبيعته تحدد في: النقطة الأولى

 ).توزيع مكثف (توزع ضمن شبكة مكثفة: المنتوجات العامة •

 .توزيع انتقائي: منتوجات التسوق •

 .توزيع حصري: المنتوجات الخاصة •

الباعة المتجولون، باعـة  : و هي التي ليست محل بحث من طرف الزبون: المنتوجات غير المطلوبة •
 ...الأرصفة

  :ذه النقطة نحدد حسب نظرية دورة حياة المنتوج خمس مراحلفي ه: دورة حياة المنتوج: النقطة الثانية
 .توزيع حصري أو انتقائي:وهي مرحلة تقديم المنتوج لأول مرة:المرحلة الابتدائية أو مرحلة الترويج •

توسيع رقعة التوزيع، تحفيز الموزعين عن طريق عـرض هـوامش أربـاح    : مرحلة تطور المنتوج •
 .خزين من طرف المنتج،توزيع مكثفمرتفعة، مع مراقبة التموين و الت

 .تخفيض تكاليف التخزين و تموين منظم:مرحلة الاضطراب •

شروط خاصة و امتيازات محددة في التعامل بين المنتج و المتعاملين في الشـبكة لمنـع   :مرحلة التشبع •
 .دخول أي منافسة ممكنة

مـن   20% ء، إبقـا 20/80سة سيا قأو الانتقائي، تطبي يالرجوع إلى التوزيع الحصر:مرحلة التقهقر •
 .من رقم الأعمال 80%المتعاملين الذين يحققون 

  :تعتمد على إلغاء المنتوجات التي لا تحقق الأهداف عند مستويات متتالية:التصفيات المتعاقبة:النقطة الثالثة
 .المطلوبة ةتلغى المنتوجات التي لا تحقق المردودي:المستوى المالي •

 .لمنتوجات التي لا تصمد في وجه المنافسةتلغى ا: المستوى التنافسي •

 .تلغى المنتوجات التي لا تتحدد ضمن التشكيلة الجديدة: التشكيلة الحالية •

 .حيث تلغى المنتوجات التي تتواجد في مرحلة التقهقر:دورة حياة المنتوج •

 .حيث تلغى المنتوجات التي لا تتوافق و شبكات توزيعها: شبكات التوزيع العدة •

 .ؤسسة اللوجيستيكية،المالية و البشريةقدرات الم •



 80

تتمثل في تحليل خصائص المنتوج الفزيولوجيـة و الاقتصـادية لتحديـد    . الوظائف المسيطرة: النقطة الرابعة
  .وظائف التوزيع الواجب القيام بها، و توزيعها على المستويات المختلفة في القناة، تتلاءم و طبيعة المنتوج

  :بناء على الطلب/ب
  :هو تحقيق أفضل فعالية ممكنة للمزيج التسويقي اعتمادا على تحليل أربع نقاط هدفها
 .اختيار معايير التجزئة •

 .دراسة خصائص كل فئة •

 .اختيار الفئات المستهدفة •

 .تحديد السياسة التسويقية لكل فئة •

  :بناء على نوع شبكة التوزيع/ج
غالبـا   لسسة المنتجة عادة إلى هيئات مختصة، تستعمتعتمد أساسا على الدراسات السوقية التي توكلها المؤ    

  ...البيع طالموزعين، نقا ةعينة المستهلكين، عين:منهجية العينات بمختلف أنواعها
  :بناء على الطرق الإبداعية /د

يعمد المنتج في بعض الحالات إلى تبني سياسيات جديدة و خلاقة في التعامل، و تنظيم الأعمال و تنسـيقها     
  .لمتعاملين في الشبكةبين ا

  :معايير اختيار الشبكة /2
  :نذكر البعض من هذه المعايير للتوضيح و حسب

 .حجم المبيعات المراد تحقيقه •

 ...رأس المال الواجب استثماره في عمليات التخزين،النقل:التكاليف الممكن تحملها •

 .قدرة المؤسسة على التفاوض •

 .تابعتهاقدرة المؤسسة على مراقبة نقاط البيع و م •

 .الانسجام المحقق في القناة •

 .التشريع و القوانين •

القيمـة المنفعيـة،الإمكانات المالية،الماديـة و البشرية،سـمعة     :خصائص المنتوج أو المؤسسة المنتجة •
 ...المؤسسة و شهرتها، الخبرة

 ....ءكفاءة الوسطا •

  :ط البيعنقا تحديدا ثاني
و  لالتوزيعية، ذلك أن هذه النقـاط ـ باعتبارهـا المتعامـل الأو    إن نقاط البيع تشكل جوهر قيام القنوات    

المباشر مع المستهلك النهائي ـ تعتبر مصادر معلوماتية على قدر كبير من الأهميـة سـواء حـول طبيعـة      
  ...).العمراني عالقوانين، التوزي(أو البيئة التسويقية بشكل عام... الاستهلاك،الأسواق،المنافسين

السـلوك المكـاني للمسـتهلك و    : ر تحديد نقاط البيع بالإشارة إلى نقطتين مهمتين في ذلكسنعرض أهمية قرا
  . للمؤسسة، ثم بعد ذلك سنذكر أنواع تنظيم قوة البيع التابعة لهذه النقاط يالتطور التنظيمي و الاستراتيج
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  :قرار تحديد نقاط البيع
أي سلوكه الاستهلاك آخذا بعين الاعتبـار  (مستهلكإن هذا القرار يعتمد بشكل خاص على السلوك المكاني لل   

  .و وضع المؤسسة الإستراتيجية في تحديد هذا السلوك) مكان الاستهلاك
  :السلوك المكاني للمستهلك/ أ

إن مفهوم تحديد مكان الاستهلاك لدى الزبون أصبح أمرا واجبا على المؤسسة دراسـته فـي إسـتراتيجية        
يعتمد أساسا على توضـيح مفهـوم    يو تحليل السلوك المكان. حو فئات المستهلكينن االاستهداف الموجهة أساس

  .و تأثيرها على هذا السلوك) خاصة الجاذبية التجارية( جاذبية نقطة البيع 
يتوافقـون و   نهدف نقطة البيع هو جذب انتباه أكبر عدد ممكن من الزبائن الذي: الجاذبية التجارية لنقطة البيع

رواجـا   تحقيقة الأمر، لق يظاهرة الجاذبية التجارية ف. المستهدفة، و كذا حسب تموقع المؤسسةنوعية الفئات 
) بالمقارنة مع قـانون الجاذبيـة لنيـوتن   (حول جاذبية تجارة التجزئة Reilly William  1931بعد نظرية 

)André Fady,Gérard Cliquet ،Guy Bassetsبالشكل التالي فو القانون معر)  213ص:  
من النشاط التجـاري    50%تقوم مدينتان بجذب تجارة مدينة ثالثة تقع بينهما بمقربة من نقطة الانقطاع، أين" 

يجذب نحو كل من المدينتين الأولى و الثانية تناسبا مع الحجم السكاني لكليهما من جهة و تناسبا عكسـيا مـع   
  ".ة أخرىمن جه نمربع المسافة بين المدينة الثالثة و المدينتين الأخريي

  :قانون الجاذبية هذا يرتكز على ثلاث عناصر
 .كتلة و حجم الشيء الجاذب للانتباه •

 .جمود و خمول الشيء الثاني الذي يتم جذب انتباهه •

 .المسافة بين الشيئين الأول و الثاني •

ائية العنصر الأول،كتلة و حجم الشيء تعبر أساسا عن المدينة،و تقاس بحجم السكان مرجحـا بـالقوة الشـر   *
المدينة الكبيرة تملك تشكيلات واسعة من المنتوجات في حـين تملـك   :،أو أنواع المنتوجات المتوفرةنللمستهلكي

  .المدينة الصغيرة تشكيلات محدودة
العنصر الثاني، جمود و خمول الشيء الثاني يعبر أساسا عن المستهلك، يمكن أن يمثل بما يسـميه علمـاء   * 

  .لذي تتركز عليه إستراتيجية المستهلك في البعد المكانيا" بمبدأ أدنى مجهود"النفس
( بينهما تعبر أساسا عن قياس الجهد المبذول من طرف المستهلك في عملية الشراء  ةالعنصر الثالث، المساف* 

  ....).الانتقال
القـاطن      Aلكالمسته:"هذه العناصر الثلاثة تؤدي بنا إلى استنتاج مبدإ الحتمية لدى المستهلك و التي تقول   

في حين أن بعض الانتقـادات توضـح أن مبـدأ    ".     Yيقوم بعمليات الشراء في المدينة      Xفي المكان  
أساسا في الأماكن أين يكون النشاط التجاري ذا كثافة منخفضة مثل الأرياف و ضواحي المدن،  زالحتمية يترك

 ـأما في حالة المدن الكبيرة فإن كثافة النشاط ترتفع ب أي أن . رشكل كبير مما يدرج مبدأ الاحتمال في هذا الأم
يشـتري   Aإلى كون المستهلك  Yمجبرا على شراء منتجاته من المدينة  A  القانون يتغير من كون المستهلك 

فـإن قيـاس   ) ليس إجباريا(في حال ما تم تحديد السلوك على أنه احتمالي  .pباحتمال  Yمنتجاته من المدينة 



 82

يختلـف  . و بين تواجد المستهلك تتم عن طريق قياس الزمن اللازم لـذلك ) أو البيع(نقطة الشراء  المسافة بين
كل هـذه المتغيـرات   ... الذاتية في تحديد الزمن ةالعادات، القدر:هذا الزمن حسب طبيعة الشراء لدى المستهلك

ما يسمى بمنحنيات التوقيـت  أن معظم المؤسسات تعتمد في ذلك على  تجعل من الصعب تحديد الزمن بدقة، إلا
)Les courbes isochrones (و التي تعبر عن تقسيم المسافة إلى مناطق زمنية موضحة في الشكل التالي ،:  
  
  

                                                          
  
  

                                                                          '15  
                                                                '10  

                                                     '5  
  

  عنقطة البي                                           
  
  
  
  ).214ص  G.Bassets ,A.Fdy,G.Cliquetالمصدر *(منحنيات التوقيت* 14لشكل رقم ا

للجاذبيـة التجاريـة   )  Conception polaire( قانون الجاذبية الموضح سابقا يعتمد على المفهوم القطبي     
" مخـزون "ا تجارية لها جاذبية متغيرة و بنقطة البيع تمثل أقطا وأي أن المدينة، المركز التجاري، أ:لنقطة البيع

لتعقد البعض منها و تنوع الآخـر   والمسيطرة على هذه الظاهرة، هناك العديد من العوامل .خاص من الزبائن
  :سنعرض أهمها و أبسطها فيما يلي

 .ارتفاع نسبة التنقل لدى المستهلك بحجم المسافات المقطوعة و ليس بعدد مرات التنقل •

 .المستهلك في تنظيم مشترياته بشكل أفضل هوقت فراغ أكثر اتساعا، يستغل •

 .ر المعلومات التسويقيةسهولة الولوج إلى مصاد •

يقوم عدد معين من الزبائن بتغيير أمـاكن الشـراء   ": تدفقات" الزبائن يتغير شيئا فشيئا إلى " محزون" •
هـذا يعنـي أن مفهـوم القطـب يتغيـر نحـو مفهـوم        .المعتادة و التـردد علـى أمـاكن أخـرى    

أو  لة في أوقات العم، تتحدد أساسا هذه الظاهر) Fréquentation de passage/passagère(العبور
 .الزيارات أو العطل

ظهـور علامـات جديـدة،منتوجات    :انخفاض نسبة الوفاء لزيادة رغبة المستهلك في التغيير و التنويع •
 ...مبتكرة
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بتحديد نقاط البيع حسـب   M.T.Copelandهناك عنصر مهم جدا في هذه المعادلة هو نوع المنتوج، فقد قام 
  ).215ص المصدر السابق(نوع المنتجات 

  .المنتجات العامة ذات الاستهلاك العام تطلب في أقرب نقطة بيع و في أسرع وقت ممكن_ 
  .تتطلب جهدا معينا في البحث عنها بين مختلف نقاط البيع: المنتجات المقارنة_ 
ب و التي تتطل... تمس خاصة منتجات ذات الجودة الرفيعة كالمنتجات الكمالية: المنتجات ذات تموقع خاص_ 

هذا العنصر يدعم أساسا مبدأ الاحتمال كون المستهلك يقبل في حـدود  . وقتا و مجهودا خاصا من أجل اقتنائها
عن المنتوج الذي يوافق رغبته،أي أن مفهوم المسـافة   ثمعينة أن يضحي بوقته وماله و مجهوده من أجل البح

  .تهلك خاصة في البعد المكانيو جاذبية المحل يفقد إلى حد ما من تأثيره على سلوك الشراء للمس
  :وضع المؤسسة الاستراتيجي /ب

عـادة  . إن إستراتيجية المؤسسة و الإدارة الداخلية لهما تأثير كبير على عملية اتخاذ قرار تحديد نقاط البيع    
  :ما تدور إستراتيجية المؤسسة حول نقطتين اثنتين

 .وتحديد نقاط البيعفي تكوين الشبكة ) Succursales(الاعتماد على الفروع •

 ). Franchise(الاعتماد على الإعفاء  •
 

  :الاختيار ما بين الفروع و الإعفاء
فـإن العمليـة تتسـارع بشـكل      ءفي حالة الإعفا.هذا الاختيار له تأثير مباشر على عملية تحديد نقاط البيع   

فـي حـين تكـون    ) أو كراءشراء (واضح، كون المؤسسة غير معنية بشكل مباشر بالاستثمار في نقاط البيع
  :المؤسسة أخذ ثلاث نقاط بعين الاعتبار ىكيفما تحددت العملية، عل. الوتيرة بطيئة في حالة الفروع

 ).خاصة في سياسة الفروع(ضرورة الحفاظ على وحدة مفهوم نقطة البيع •

 ).خاصة في حالة الإعفاء(رد الفعل لدى نقاط البيع في حالة وجود منافسة •

 .للشبكةالتوافق العام  •

  :و الشكل التالي يوضح خلاصة القول فيما يخص عملية اتخاذ القرار
  
  
  
  
 
 
 
 
 
 
 



 84

  
  تحليل إستراتيجية المؤسسة

  
  )دولية/وطنية/محلية(انتقاء السوق المناسبة

  
  اختيار نطاق السوق

  
  اختيار الموقع

  
  تقييم إمكانات البيع

  
  تطوير الشبكة

  
  ق المحاكاةدراسة السيناريوهات عن طري

  
  )224المرجع السابق ص*(عملية اتخاذ القرار في تحديد نقاط البيع* 15الشكل رقم 

  
  :تنظيم قوة البيعالثا ث

و قوة البيع . إن النشاط الأساسي للتوزيع و البيع سواء كان شخصيا، جماعيا، أو بتمثيل مباشر من المؤسسة  
ب الاجتماعي  في التعامل مع الزبائن، لذا تستوجب تنظيمـا  هي المتغير الوحيد الذي يضمن لنقطة البيع الجان

  .خاصا و متابعة دائمة
  :عملية البيع/ 1

قبل أن نتكلم عن قوة البيع، يجب أن نحدد العملية المتبعة في بيع المنتوجات، كونها تحدد و بشكل خـاص      
  :تتم عملية البيع في ثمان مراحل.خصائص المنتوج و رغبات المستهلكين

  :و التطوير ثالدراسة و البح _1
البحث عـن زبـائن   :في هذه المرحلة يتم القيام بعمليات التجديد سواء في المنتوج، الزبائن أو طريقة البيع    

  ... .جدد، بيع منتجات جديدة،ترقية المبيعات،التنويع في عمليات الشراء لدى الموردين 
  :التحضير_ 2

يتطلـب ذلـك جمـع المعلومـات عـن      .لاسـتهلاك لـدى الزبـائن   يتمثل أساسا في معرفة و فهم طبيعـة ا 
  ).الممكن أن يصبح زبونا.... (رغباته،قدرته الشرائية،شخصيته:المقرر/المشتري
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  :الاقتراب _3
  .يتمثل في المحاولة الأولى للبائع للاقتراب من المشتري وجعله يثق في معرفته و تحفيزه على الشراء

  :التشخيص_4
  .بالتحديد هالشراء،لمعرفة رغباته و احتياجات/نة حول  الزبون قبل عملية البيعجمع المعلومات الممك

  :العرض_5
  .عن طريق الشراء جيتمثل في تحفيز الزبون على تلبية رغباته و سد الفراغ الناتج عن الشعور بالاحتيا

  :معالجة المعارضة_ 6
ولة معالجتها عن طريق حجج و بـراهين  يجب على البائع أن يتفطن إلى ترددات الزبون و اعتراضاته و محا

  .معدة بشكل جيد و غير جارح لشعور الزبون حول قدرته في تقييم المنتوجات
  :النتيجة_ 7

  .و هي المرحلة الأخيرة في الحصول على موافقة الزبون على شراء المنتوج
  :المتابعة_ 8
خدمـة مـا بعـد    (للمننتـوج  أو خدمـة مرفقـة   ) في المكـان و الزمـان المحـددين   (تتمثل في التوصيل  

و المتابعة هنا مهمة جدا لأنها من جهـة تضـمن وفـاء    ...) البيع،الضمان،تكوين خاص في استعمال المنتوج
  .الزبون، و من جهة أخرى تسمح بتقييم تطور المبيعات

  :تنظيم قوة البيع /2
  :هناك ست حالات

خلالـه تقسـيم السـوق إلـى      ميم، يتالتوزيع الجغرافي من أبسط أنواع التقس: التقسيم حسب المناطق .1
يكون البائع مسـؤولا عـن بيـع المنتجـات     . قطاعات صغيرة حيث تتولى كل نقطة بيع قطاعا معينا

 .الموجودة في تشكيلته إلى جميع الزبائن المحتملين ضمن النطاق أو القطاع المخصص له حصريا

كن لنقطة بيع أو ممثـل للمبيعـات أن   يتحدد التقسيم هنا حسب نوع المنتوج، فيم:التقسيم حسب المنتوج .2
 .يقوم بتوزيع منتوج محدد أو تشكيلة محددة

يتم التقسيم حسب الفئات و الأسواق المستهدفة،حيث يترتب علـى  :التقسيم حسب نوع السوق و الزبون .3
 .التعامل مع الفئة المخصصة له) أو مجموعة البائعين(كل بائع 

،هذه الفئة تتطلب عناية ةيصنفون ضمن الفئة العليا أو المهمبعض الزبائن :التقسيم حسب أهمية الزبون .4
لهذا في كثير من الأحيان على البائع أن يدير . و موقعا جذابا و خاصا نخاصة،خبرة عالية لدى البائعي

 .ميزانية حقيقية لاستيفاء رغبات هؤلاء الزبائن

ئن الحاليين، و البحث عن زبـائن  الحفاظ على الزبا:يتركز حول نقطتين اثنتين :التقسيم حسب الوظيفة .5
،كسب ثقتـه و وفائـه و   نفالبائعون هنا يتوزعون حسب قدرتهم على توفير المعلومات للزبو.محتملين

 .محاولة بناء علاقة دائمة معه
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تقوم المؤسسة بالجمع بين الطرق السابقة و الاستفادة من المزايا التي تقـدمها  :التقسيم حسب التوليفات .6
 . كل طريقة

  
  : مناطق البيع /3

ترتبط بنقطة بيع محـددة و تتركـز فـي    ) الحاليين و المحتملين( تتمثل منطقة البيع في مجموعة من الزبائن 
  :تتحدد إدارة مناطق البيع في خمس خطوات. منطقة جغرافية محددة

الكامنة و  تعاالميتة، المبي ةطريقة أعباء العمل، النقط: تحديد عدد المناطق حسب طرق عديدة: الخطوة الأولى
  . طريقة القيمة المضافة

  .و حدود المناطق) الموقع(تحديد المكان :الخطوة الثانية
  .كل ممثل في المنطقة المخصصة ةتكليف ممثلي المبيعات بالمناطق المحددة حسب مردودي:الخطوة الثالثة
  . تقسيم عمل المبيعات حسب الزبائن: الخطوة الرابعة
  .مات و توقيت العملوضع رزنا: الخطوة الخامسة
لا تدخل ضمن تشكيلة الخمس الأوائل، بل تتم عنـد كـل مرحلـة مـن     : التغيرات الظرفية: الخطوة السادسة

  :المراحل الخمس، و الشكل التالي يوضح ذلك
  
  
  
  
  
  
  
  

ــم   ــكل رق ــة إدار*16الش ــاطق ةعملي ــل (المن ــير و الطوي ــدى القص ــدر() الم  MARC المص

VANDERCAMMEN   338ص(  
  

  :تسيير القنوات من طرف المنتج رابعا
من وجهة نظر المنتج يعتبر التوزيع المتغير الرابع في التشكيلة المكونة للمزيج التسـويقي، إلا أنـه فـي         

الدراسات الأخيرة أصبح التساؤل حول مكانة هذا المتغير ضمن المزيج يكشف عن الدور الاستراتيجي الجديد 
  :ث عقبات تواجه المنتج في العملية التوزيعيةثلا. الذي أصبح  يشغله

 .مكانة التوزيع في الإستراتيجية التسويقية .1

 .إنشاء قنوات توزيعية جديدة .2

تحديد الموقع 
 و الحدود

تكليف 
 الممثلين

تقسيم العمل 
 حسب الزبائن

وضع رزنامة و 
 توقيت العمل

تحديد عدد 
 المناطق

 التغيرات الظرفية
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 .إدارة القنوات الحالية .3

لقنواته التوزيعية، غير أننا سنعرض النقطتين الأولى و الثالثـة   جهذه النقاط الثلاثة ستحدد كيفية إدارة المنت    
  .فقط

  :ع متغير في الإستراتيجية التسويقيةالتوزي/1
لا يعنـي  ) P4(يجب دائما ـ عند دراستنا للتوزيع ـ الأخذ بعين الاعتبار أن ما يسمى بالمزيج التسويقي       

، مما يعني أن التوزيع لا ةبأي صفة كانت تراصف الاستراتجيات أو السياسات الأربعة المعروفة حسب الأهمي
من السعر أو الاتصـال، علـى العكـس     -اعتقاد خاطئ تماما –عة كونه أقل أهمية يقع في مرتبة ثالثة أو راب

فإذا كان المنتج يملك قنـوات توزيـع   . تماما، فهو متغير استراتيجي و أداة فعالة في تحقيق الأهداف المسطرة
  .يحصرية مثلا فإن إستراتيجية التوزيع ستحدد بقية متغيرات المزيج التسويق

ج هو من يحدد المزيج التسويقي، إلا أنه في غالب الأحيان لا يملك حـق اختيـار القنـوات    رغم أن المنت     
التوزيعية، فنظرا للتطور السريع و الكبير لمؤسسات التوزيع و الارتفاع  المبهر لدرجة وفاء الزبائن لعلاماتها 

ؤسسة التوزيعيـة المختصـة أو   المختلفة، أصبح المنتج اليوم يعمل جاهدا على إبقاء منتوجاته ضمن تشكيلة الم
، و بالتالي يصبح التوزيع ليس متغيـرا ضـمن المـزيج    ...)CARREFOUR,ALDI(ذات الشهرة العالمية

  .التسويقي فحسب و إنما يلعب دورا هاما في إعداد الإستراتيجية التسويقية
بشـكل مباشـر بعـاملين    جوهر القول أن التوزيع جزء من الإستراتيجية التسويقية، وبالتالي سـيتأثر و       

  .الفئة المستهدفة و تموقع المنتوج: أساسيين
بعدما يقوم المنتج بتقسيم السوق و اختيار الفئات المستهدفة منها ينتقل من مرحلة التحليل إلـى  : الفئة المستهدفة

  .مرحلة وضع الإستراتيجية
ع منتوجه في أذهان الزبائن و ذلك لتمييـزه  بعد اختيار الفئة المستهدفة يقوم المنتج بتحديد تموق: تموقع المنتوج

عن بقية المنافسين، و هذا يتطلب تناسقا تاما مع العمليات التوزيعية التي تضمن إلى حد كبير أهداف التموقـع  
  .الموجودة

إن هاتين النقطتين تحددان وظيفة المراقبة التي من خلالها يقوم المنـتج بالتأكـد مـن توافـق الأهـداف           
  ).9أنظر الملحق رقم (ة المسطرة للقناة و كفاءة عمل هذه الأخيرة في تحقيقهاالتسويقي

  :في هذه الأثناء أربعة عوامل تحدد سياسة التوزيع الموضحة ضمن الإستراتيجية التسويقية للمنتج     
 .كثافة التوزيع، أي درجة تواجد المنتوج في السوق حسب الطلب .1

 .ضمن القناةطول القناة، تحديد عدد المتعاملين  .2

 .للتوزيع ضمن المزيج التسويقي يالدور الاستراتيج .3

 .التي يقوم بها المنتج في تحديد شكل القناة و طريقة تسييرها وعمليات المراقبة  .4

هام جدا في تحديد شكل القناة و طريقة تسييرها، ذلك أن المنتج بحاجة ماسة إلـى   -المراقبة -و العمل الأخير
مسـتمرة   ةليات التموين و الترقية لمنتوجاته و تموقعها لدى الزبائن عن طريق مراقبالحفاظ على استقرار عم

  : في اختيار القنوات إلى غاية توزيعه ةلعمليات التوزيع، ابتداء من الخطوات الأولى المتبع
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و في التوزيع التقليدي تنعدم تماما وظيفة المراقب، لأنه لا يوجد محل للتعاقد بين المنـتج و المـوزع    •

 .الذي يحدد واجبات و حقوق كل منهما

يختلف، لأن إدارة القناة تتم من طرف متعامل معين، و الذي يملك السـلطة   رفي التوزيع الإداري الأم •
 .و بالتالي توكل إليه مهام المراقبة حسب درجة إدارته لهذه القناة

يـتم التوقيـع عليهـا بـين     عمليات المراقبة بشكل ضمني في إطار بنود  دفي التوزيع التعاقدي، تحد •
 .المتعاملين حسب درجة النزاع و سلطة القيادة التي يتمتع بها كل واحد منهم

عمليات المراقبة محددة بشكل دقيق كون القناة لا تضم أي شكل من أشـكال   نالتوزيع الاندماجي، تكو •
  .فعالية هذه العمليات في كفاءة الأنظمة المعلوماتية المتبعة في ذلك نتكم. الوساطة

  :تسير القناة/ 2
فعلى المنتج هنـا مراقبـة قنواتـه    . إدارة القناة تعني باختصار، تقييم فعالية عمل قنوات التوزيع و كفاءتها    

لتوزيعية بكاملهـا فـي دائـرة    بشكل دائم ليتم رصد أي نزاع قد ينشأ أو خلل وظيفي أو تمويني يضع العملية ا
تنشيط القناة، رصد النزاعـات و محاولـة   : هناك ثلاثة محاور يعتمد المنتج عليها لقيامه بإدارة القناة. الخطر

  . تسويتها و أخيرا تسيير تدفقات المعلومات و مصادرها
 ):Animation du canal(تنشيط القناة/أ

التي يقوم بها المنتج في ترقية العلاقة بينه و بين متعاملي القناة، يتحدد مفهوم التنشيط في إطار المحاولات     
يشهد هذا النشاط ارتفاعا معتبـرا عنـد حـالات    . وذلك من أجل تحفيزهم على ترقية المنتوج و رفع مبيعاته

المنافسة الحادة أو في مرحلة ترويج منتوج جديد في السوق، إلا أنه لا يفهم من ذلـك أن هـذه العمليـة تـتم     
  .بسهولة، فبالعكس قد تؤدي في بعض الأحيان إلى نتائج وخيمة

إقدام المنتج على مثل هذا الفعل تفسـيرا  ) ضمن القناة(في الحقيقة و في كثير من الأحيان يعتبر المتعاملون    
لذا على المنتج أن يأخـذ  . عن ضعف هذا الأخير و اعتماده المطلق عليهم من أجل تحقيق ارتفاع في المبيعات

على محمل الجد أمرين في غاية الأهمية ـ قد يؤدي تجاهلهما إلى نتائج كارثية ـ أخطار سياسة التنشيط فـي    
  .المدى القصير، و تموقع المنتج بالنسبة للمتعاملين الآخرين في القناة

 أخطار التنشيط في المدى القصير قد تصبح واقعا إذا لم تصب عمليـات الترقيـة و الاتصـال الأهـداف         
. الطويلة المدى، و تؤدي بالجهود المبذولة في ذلك إلى أخذ منعطف آخر  قد يؤدي إلى استحالة تدارك الأمـر 

من بين الأفعال التي يقوم بها المنتج لتنشيط مبيعاته في المدى القصير و التي قد تؤدي إلـى غيـر الأهـداف    
  :الموجهة نذكر

  .ي إلى اضطرابات التموين إذا ما انتهت صلاحية هذه العمليةتخفيضا مؤقتا لسعر البيع  للمتعاملين، قد يؤد_ 
  .ترقية مؤقتة للمنتوج عن طريق الألعاب و المسابقات الموجهة للبائعين أو الزبائن_ 
  ...مساعدات استثنائية مخصصة للمتعاملين لدعم المنتج في التشكيلات المعروضة،_ 
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ن إطار الإستراتيجية الطويلة المدى، و التـي تتناسـب و   فعلى المنتج أن يضع محاولاته في تنشيط القناة ضم
  .رغبات المتعاملين و تطلعاتهم حول الصفقات و التعاملات المبرمة مع المنتج و ذلك في المدى الطويل

أما تموقع المنتج بالنسبة للمتعاملين الآخرين فيعتبر أساسيا من ناحيـة التمييـز بـين علامـة المنـتج و           
  .التابعة للمتعاملين في ذهن الزبائنصورته، و تلك 

منتوجـات منافسـة   (صورة المنتج اليوم أصبحت تواجه منافسة شديدة  بعدما انتقلت من المستوى الأفقـي      
هذا الأمر يصعب . إلى المستوى العمودي، و التي تنشأ بين المنتج و المتعاملين ضمن القناة التوزيعية)متجانسة

لا يضمن بشكل تام تميز منتوجاته و خدماته، ليس )الزبائن(ن  تموقعه لدى المستهلكينعلى المنتج إدارته إذا كا
  .و الموزعة في نفس القناة ةفقط بالنسبة للمنافسين في السوق و إنما بالنسبة للمنتوجات المتجانس

ج حددت أربع خطوات لتحديد تموقع المنـت ) 200ص   Anderson )m.filserو   Narusفي دراسة قام بها 
  :بالنسبة للمتعاملين
مساعدات مالية، تكوينية، مكافآت و : يقوم المنتج بتقييم تطلعات المتعاملين في مستويات مختلفة:الخطوة الأولى

  ...تحفيزات، ترقية واتصال
 ـ  :الخطوة الثانية المتعـاملين فـي    ميقوم المنتج بتحديد تموقعه بشكل متميز و مناسب اعتمادا علـى تقيـيم لأه

  ).ديد نقاط القوة و نقاط الضعفتح(القناة
المختلفة من  تيقوم المنتج بوضع خطة عملية لتجسيد هذا التموقع محددا بشكل واضح المستويا: الخطوة الثالثة

  .المتوقعة في ذلك ت، و تحليل دقيق للتكاليف و المردوديا...)التحفيزات،برامج تطوير الكفاءة(التعامل
التسـويق  : عملية اتصالية، بتجسيد التموقع عمليا عن طريق قنوات مختلفـة يقوم أخيرا، في : الخطوة الرابعة

 ...، الإشهار، الأنظمة المعلوماتية، الانترنيترالمباش

  :رصد  النزاعات و طرق تسويتها/ب
أوضحنا في نقاط سابقة أن على المنتج أن يتفطن لأية اضطرابات قد تنشأ بين المتعاملين و التي قد تؤدي      

ثلاثة عوامل يمكن لها أن تشرح سبب النزاعات القائمة بين . اعات تؤثر سلبا على عمل القناة التوزيعيةإلى نز
  :المتعاملين ضمن القناة

إذا عمد المنتج إلى تغيير نمط التوزيع من توزيـع انتقـائي أو   : تغيير كثافة التوزيع من طرف المنتج •
ة بين المتعاملين  في القناة كون البعض مـنهم   حصري إلى توزيع مكثف مثلا، قد يؤدي إلى خلق عداو

  .يتمتع بها في النمط الأول من التوزيع نيفقد الكثير من المزايا التي كا
ينشأ النزاع عادة هنا بين المنـتج و المتعـاملين إذا مـا شـعروا أن     : مردودية منخفضة لمنتوج معين •

ت منتوج معين، هذه الشروط، نادرا ما مرضية من مبيعا ةشروط التعامل لا تسمح لهم بتحقيق مردودي
يتراجع عنها المنتج، قد تشكل خطرا على عمل القناة ليس في المدى القصير فحسب و إنما في المـدى  

 ـ    فـي   ةالطويل أيضا ـ على المنتج أن يجعل مفهوم التعامل أكثر مرونة و عمليـا لإبقـاء المردودي
  .المستويات المطلوبة
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حيان يخطئ المنتج في دراسة السوق، في تحديد المتغيرات بشكل دقيق في كثير من الأ: تطور السوق •
و صحيح مما ينتج عنه خطط إستراتيجية غير نافعة تؤثر سلبا على مبيعات القناة التوزيعية و يـؤدي  

  .إلى تصادم للمصالح بين المتعاملين و المنتج، لذا يتوجب عليه إعادة النظر في شروط التعامل بينهم
، فإن على المنتج مراقبة قنواته التوزيعية بشكل دائم و على مدار السـاعة، و محاولـة تسـوية    باختصار    

  .الاضطرابات الخفيفة التي تنشأ قبل أن  تؤدي إلى نزاعات حادة تضع القناة في خطر الزوال
  :الأنظمة المعلوماتية/3

لتطور، و أصـبحت بشـكل رهيـب ذات    التسويقية اليوم أخذت مكانها في الطريق السريع نحو ا ةإن البيئ    
هـذه  . تعقيد لا يمكن فهمه بالطرق التقليدية، ذلك أن مصادر المعلومات تعددت و أصبح من الصعب إحصاؤها

  . المصادر نجمت عنها تدفقات متشابكة كونت ما يمكن تسميته بالدورة المعلوماتية للاقتصاد
مسـتويات   بفا في هذا النظام المتسارع، و أن تواكو على المؤسسة اليوم أن تسعى جاهدة كي تكون طر    

إدارة :مفاهيم جديدة أصبحت تكون أساس قيـام الأعمـال اليـوم    االتطور، حيث كثيرا ما تتداول على أسماعن
والأنظمة المعلوماتية أحد هذه المتغيرات الجديدة، و التي تعمل كل مؤسسـة علـى   ... المعارف، إدارة الكفاءة
و . ها الأساسية ليس لكسب الوقت و الجهد فحسب بل لكونها جـزءا مـن الإسـتراتيجية   إدماجها ضمن وظائف

المنتج أصبح يعي أهمية هذه الأنظمة و راح يعتمد عليها في تسيير قنواته التوزيعية و إدارة مختلف التعاملات 
دي سوء الفهم الذي قد ينشـأ  إذا على المنتج أن يبقي قنواته المعلوماتية مفتوحة أمام المتعاملين، ذلك لتفا. أيضا

من بـين  . من تفسير بعض العمليات بشكل خاطئ، و يعمل على جعل العملية الاقتصادية أكثر مرونة و شمولا
  :مصادر المعلومات التي يتشاطرها المنتج مع باقي المتعاملين نذكر

 .الخ...طبيعة المنتوج و خصائصه، إضافة إلى التحسينات، التغييرات، التجديد •

 .الخ...نالمستهدفة، المخزو ة، الفئةيات الاتصال و الترقية، المدعمل •

 .الخ..التموين تالإشهار و الحملات الإعلانية، عمليا •

  :و الشكل التالي يعطي إيضاحا أكثر لما سبق
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  المنتج
  
  
 

  أنواع المعلومات          القنوات الاتصالية المباشرة
  المخزون -
  الترقية-
  لمنتوجخصائص ا-
  السعر-
  طبيعة السوق-
التغيرات الحاصلة في المستويات -

  المختلفة للمؤسسة
  ...الاتصال-

  القنوات الاتصالية غير  المباشرة
  قوة البيع-
  الإشهار -
  البطاقات التقنية للمنتوجات-
  الصالونات و نقاط البيع-
الأنظمة المعلوماتيـة الحسـية و   -

  غير الحسية
  التغليف-
  

  هلكينعينة المست-
  عينة تجار التجزئة -
  منشورات منظمات مختصة-
  مؤسسات الدراسات الميدانية-
  المكتبات-
  روكالات الإشها-
  مؤسسات مالية-
  الصحافة المختصة-

  
  

  الموزع
  
  )203ص m.filserالمصدر *(التدفقات المعلوماتية في القناة التوزيعية* 17الشكل رقم  

، إضافة إلـى القنـوات الاتصـالية    اديدة في عمليات جمع المعلومات و معالجتهالتقنيات المتطورة و الج      
أصبحت من الطرق الأكثر نفعا في إرساء بـوادر   -أنظر الفصل التالي–الحديثة في إذاعة و نشر المعلومات 
 ـ /العمل الوطيد بين المنتج و الموزعين ة، الوسطاء و التي تعمل على الحد من خطر نشوب النزاعـات المختلف

  .كون الاتصال أصبح أكثر مرونة، و المعلومة أكثر دقة في مضمونها و طريقة استعمالها
  

هـام،   يو خلاصة لما سبق، إن التوزيع أصبح ذا أهمية قصوى في إدارته، تمكنه من لعب دور استراتيج    
مـن دائـرة المـزيج    تشعر بثقل هذا المتغير التسويقي مما يجعلها تخرجه  -المنتجة خاصة –والمؤسسة اليوم 

حيث أن المنتج لم يعـد يملـك السـلطة التامـة و     . التسويقي إلى حلقة الحسابات الإستراتيجية الطويلة المدى
المطلقة التي كان يتمتع بها في المراحل الأولى من تاريخ بداية التوزيع، كعمل مستقل عـن بـاقي عمليـات    

ع التطور اكتسبت من خلاله مؤسسات التوزيع صـورة  المؤسسة، كون الاقتصاديات  الحديثة تتبع مسارا سري
 ككثير من الأحيان تل يمميزة و علامة منفردة و أكثر وفاء، وقدرات مالية ومادية و بشرية معتبرة قد تفوق ف
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إلا أن الأنظمة المعلوماتية أعطت متنفسا جديدا للمنتج و فرصة للأخذ بزمـام  . التي تتمتع بها المؤسسة المنتجة
  .هذه الأنظمة تمثل هي الأخرى أداة هيمنة و قوة قد تعيد المنتج إلى مركز القيادة نن جديد، كوالأمور م
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  : الفصل الثالث الأنظمة المعلوماتیة 
     

خلال الخمسینیات الأخیرة من القرن الماضي، شھدت الأنظمة المعلوماتیة تطورا سریعا، حیث تسابقت       

و إدارة الأعمال، . میع العلوم ومیادین العمل على إدماج ھذا المتغیر الجدید في وظائفھا الأساسیة و الإداریةج

خاصة منھا الوظائف التسویقیة ، أصبحت تعتمد بشكل كبیر على الأنظمة المعلوماتیة في دراسة بیئة الأعمال أو 

ور السریع، و الناتج عن ذلك تشابك حاد للتدفقات المعلوماتیة البیئة التسویقیة التي باتت تتسم مؤخرا بالتعقد و التط

ومما لا شك فیھ، أن على المؤسسة الیوم ــ في سباقھا مع الزمن لملاحقة الأھداف   .و عظم حجم مصادرھا

  .المسطرة ــ العمل على وضع خطط  إستراتیجیة فعالة لمواجھة ما یمكن تسمیتھ بالأخطار السوقیة 

ھذا الفصل أھم عنصر تعتمد علیھ المؤسسة في دراساتھا و تطبیقاتھا، و المورد الأساسي سنعرض في      

فلا یمكن لرجل الأعمال أن  فالمعلومة ھي المادة الخام لكل وظیفة مھما كانت،". المعلومة :" للأنظمة المعلوماتیة

قاریره إن كان بعیدا عن التغیرات یبني قراراتھ وھو یجھل ما یدور في بیئة أعمالھ، أو لرجل التسویق أن یضع ت

  . الحاصلة في السوق

   :ول  المعلومة، مفاھیم و مصطلحاتالمبحث الأ

كثیر ھم الذین یجھلون شكل المعلومة أو مصدرھا، وأكثرھم یجھل تفسیر مضمونھا، و معظمھم لا یعلم       

  لماذا؟ . بتواجدھا، و إن كان فلا یستطیع رصدھا

بھا فقد یعتبرھا البعض أساس قیام أعمالھم كسماسرة البورصة، و قد یتجاھلھا   جد اھتمامیو لأنھ، أولا لا     

آخرون لأنھا لا تمت بصلة إلى أعمالھم، فقد یعتبرھا الطبیب النفساني مھمة لأنھا ركیزة في التحلیل، وقد یغفلھا 

غیر اتجاه بوصلتھ نحو البحث عن  لكن الجمیع الیوم دون استثناء. المنتج لأنھا لیست مادة أولیة في الإنتاج

المصادر المعلوماتیة، بل و لقد أصبح الأمر أكثر من بحث، تسابق، منافسة شدیدة على الوصول إلي المعلومة 

ثانیا ظھور المعلومة في أشكال عدیدة و مناسبات . بأي شكل كان، لأنھا و ببساطة أصبحت أساس قیام الأعمال

ظھور منافس جدید، الموافقة على قانون لحمایة البیئة، ظھور علامات : أثرھا كثیرة یجعل الأمر صعبا في تقفي

كلھا إشارات قد تحمل معلومات مصیریة ... التوزیع وانتشارھا، ارتفاع سعر النفط، حرب أھلیة في البلاد 

ل إذا ھل من الممكن أن تصاب المعلومة بمرض السل؟ أج: ثالثا الأمراض التي قد تصیب المعلومة. للمؤسسة

ھذه و غیرھا من الأسباب تجعل . كانت نوعیتھا ردیئة و قد تصاب بمرض السرطان إذا كان مصدرھا خاطئا

  .المعلومة أولویة في عمل المؤسسة

إن المعلومة و دورانھا أصبحا یشكلان الدورة المعلوماتیة الاقتصادیة، فكما یحتاج جسم الإنسان إلى الدورة       

  .ذلك الاقتصاد ـ و المتعاملون ضمنھ ـ في حاجة إلى المعلومة لیبقى قائماالدمویة لیبقى حیا، ك
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  : مفاھیمأولا 

و إذا . في كثیر من المراجع أجد دائما تمثیلا للشبكة الاقتصادیة و المتعاملین ضمنھا بجسم الإنسان و خلایاه     

  .الاقتصاد قائما كان الدم المورد الأساسي لبقاء الجسم حیا، فالمعلومة كذلك  لبقاء

) .  5ص Roland Marciniak, Rowe Frantz" (المعلومة، تمثیل للواقع تستعمل لحل مشكلة أو معضلة " 

  .إذا أراد المنتج أن یوزع منتوجھ في الزمان و المكان المحددین فعلیھ أن یفھم واقع التوزیع و طلب السوق

لنتیجة الأولى تعبر عن معطیات، إشارة، أو مجموعة فا )6صR.Reix("المعلومة ھي نتیجة تؤدي إلى نتیجة" 

أي أن النتیجة الأولى تحقق . من المؤشرات، و النتیجة الثانیة تعبر عن تمثیل النتیجة الأولى ضمن إطار معرفي

عند  يالمنبعثة من المحیط و الثانیة تحقق لنا شرط تغییر المستوى المعارف) الإشارات(لنا شرط إدراك الرسائل 

و للتوضیح أكثر، لكي یكون ھناك محل لوجود المعلومة یجب أن تحدث فرقا في إدراكنا . الرسالة إدراك

  .للمتغیرات و المؤشرات الخارجیة بحیث تحدث فرقا آخر في المعرفة المكتسبة

  

  

  

  

  

  

  

  

  ) . من إعداد الطالب * ( الفرق بین المعطیة ، المعلومة و المعرفة : 18الشكل رقم       

المعلومة ھي حالة تواجد آني، "فإن  )6صMarc Donough  )R.Marciniak, F.Roweـ ف آخر لفي تعری

یجب أن یتواجد .  لا فائدة من المعلومة إذا كان مضمونھا لا یعالج ھدفا معینا" لمشكلة و مجموعة من البیانات 

محل تراكم معرفي كما ھو الحال ھدف لھذه المعلومة لیصبح مضمونھا قابلا للمعالجة و التحلیل، و تكون النتائج 

  .في التعریف السابق

  : أنواع المعلومات /1

لتحدید مفھوم المعلومة لدى عدد من العاملین في )  13ص( H.Lesca & E.Lescaدراسة قام بھا في      

 فكل شخص. كانت النتائج مذھلة من حیث تنوع الإجابات...) محاسبة، تسویق، تسییر المخزون(وظائف مختلفة 

 : أعطى مفھومھ للمعلومة حسبا للمحیط الذي یعمل فیھ

  .المعلومة ھي التسویق* 

  ...المعلومة ھي الاتصال، الإشھار*  

  نظام الإدراك
 المحیط  لدى الشخص 

المعرفة 
 المكتسبة

 علومةم

 معطیات

  إشارة

  رسالة

 قراءات

 ...تغیر في المعرفة، اكتساب معرفة جدیدة
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  ... المعلومة ھي الملفات *  

محیط : ھذا الوضع یؤكد أن المعلومة تتواجد في كل مكان و مجال، في حین أن الكثیر یصفھا في إطار ضیق 

تت الكثیر من الدراسات أن عدم فھم ماھیة المعلومة یرجع إلى انعدام الاتصال بین ولقد أثب. العمل الخاص بھم

لذا سنحدد فیما یلي ثلاثة أنواع من . مختلف الأشخاص، حیث ینعدم بالمرة تبادل المعلومات و الكفاءات

  .، معلومات التأثیر، و معلومات التوقع)تسییر و مراقبة(الوظیفیة :المعلومة

أھمیة ھذه المعلومات . ھي مجموعة المعلومات اللازمة لعمل الوظائف الیومیة للمؤسسة :وظیفیةالمعلومات ال/ أ

تتمیز ھذه المعلومات ... إنتاج، توزیع، اتصال: تتحدد أساسا في عملیات التسییر و المراقبة لمختلف النشاطات

  : بخاصیتین رئیستین

لذا فھي أول المعلومات التي یتم إدراجھا . كل محددأنھا تظھر بشكل تكراري، و لھا ش:  الخاصیة الأولى*  

  .لآلیةضمن المعالجة ا

  .تخضع لنظام إدارة وتقییم دائم، لتتوافق و مستویات الإدراك المختلفة للأشخاص المعینین: الخاصیة الثانیة*  

مؤسسة أو الأشخاص وھي معلومات ھدفھا التأثیر على سلوك المتعاملین المھمین بالنسبة لل :معلومات التأثیر/ ب

خارجي / و یوضح ھذا أن المؤسسة تعمل ضمن محیط داخلي. ذوي المراكز الحساسة ضمن الإدارة الداخلیة

معقد، أین تتخللھا أنظمة سلوكیة تحدد نسبا متفاوتة من تأثیر المتعاملین ضمن ھذه الأنظمة على عمل المؤسسة 

المؤسسة أن تحافظ على درجة من التناغم و الترابط في  و التأثیر على السلوك ھنا یعنى أن على. بشكل واضح

  . العلاقات المتشابكة التي تربطھا مع مختلف المتعاملین

  

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

   )        من إعداد الطالب * ( مفھوم التأثیر في النظام السلوكي *  19الشكل رقم 

  : ھذه المعلومات أیضا تتمیز بخاصیتین رئیسیتین 
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  . ھذه المعلومات لیست عرضیة بل یجب البحث عنھا: ولىالخاصیة الأ •

حدیث الرواق، منشورات المؤسسة ( رسمیة أو غیر رسمیة : الخاصیة الثانیة أنھا تأخذ أشكالا مختلفة •

 ...).الداخلیة 

و ھي مجموعة المعلومات التي تسمح للمؤسسة بتوقع التغیرات المحیطیة و التنبؤ بھا، و  :معلومات التوقع /ج

  . التي تسمح لھا باتخاذ الإجراءات المناسبة لتفادي الأخطار التي قد تنجم عنھا

ھي معلومات ذات أھمیة قصوى في قیادة المؤسسة نحو الأھداف المرجوة في المدى الطویل، و الحفاظ على      

  .مكانتھا ضمن بیئة الأعمال

الیقظة الاستراتیجیة و : رة  للمحیط الخارجيیتم الحصول على ھذه المعلومات عادة من المراقبة المستم     

  .الخ... التكنولوجیة،  الیقظة المحیطیة 

ھذه البیئة تشكل . أھم عنصر یحدد ھذا النوع من المعلومات ھو نسبة عدم الیقین الذي تتمتع بھ البیئة التسویقیة    

لذا . ھذا التطور أو تضعھ قید الخطرنطاق تطور المؤسسة، و المعلومات التي تحتویھا یمكن أن تدعم بشكل كبیر 

فھي أكثر شمولا من معلومات " معلومات التطور" فكثیر من الباحثین یفضلون تسمیة ھذه المعلومات أیضا بـ

مثل ( التوقع، لأنھا تشمل أیضا معلومات ذات طابع غیر توقعي و لھا فائدة كبیرة في تحدید مسار تطور المؤسسة 

  ). ة التغیرات الداخلیة للمؤسس

  : خصائص تمیز ھذا النوع من المعلومات

مثل معلومات التأثیر، فمعلومات التوقع لیست عرضیة بل یجب البحث عنھا في المحیط : الخاصیة الأولى* 

  ... الاستخبارات، الیقظة، المراقبة : الخارجي عن طریق أدوات مختلفة

  ....نات، القوانینالصور، الإعلا: تتحدد في أشكال مختلفة: الخاصیة الثانیة* 

  ...عدم الیقین، كاذبة، مبھمة: قد یكون مضمونھا غیر واضح و محیرا: الخاصیة الثالثة* 

ھذه الأشكال الثلاثة توضح بشكل أكبر مفھوم المعلومة و الھدف منھا، و الخصائص الممیزة لھا ستوضح فیما بعد 

  .عملیاتھا الیومیةالتي من الممكن أن تواجھھا المؤسسة في " أمراض المعلومة " 

  

  

  

  

  

  

  

  )  20ص H. LESCAالمصدر ( نموذج أولي مبسط لتحدید الأنواع الثلاثة *  20الشكل 

  

ف
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  .  ــ بتحدید تدفقات المعلومة الثلاثة ربعدما حددنا الإطار المعرفي للمعلومات سنقوم ــ باختصا     

  :تدفقات المعلومة/ 2 

  :ھناك ثلاثة أنواع من  التدفقات     

  .تدفقات المعلومة من وإلى داخل المؤسسة: ةالتدفقات الداخلی*   

  .التدفقات الموجھة من داخل المؤسسة إلى خارجھا*   

  .التدفقات الموجھة من خارج المؤسسة إلى داخلھا*   

  

  

  

  

  

  

  

  

  )24المصدر السابق ص(الثلاثة للمعلومة التدفقات  :21الشكل رقم 

تداول المعلومات من نقطة معینة إلى نقطة أخرى أو إلى نفس النقطة، ضمن یمثل : داخلي/ التدفق داخلي /أ

التجاریة، معلومات حول الإنتاج، حول الحسابات، التقاریر،  تتداول المعلوما: المحیط الداخلي للمؤسسة

  : خاصیتان تمیزان ھذا النوع من التدفقات ... الاجتماعات 

  .مال داخلي وناتجة عن معالجة داخلیةمعلومات موجھة لاستع: الخاصیة الأولى*   

  .تبادل أفقي، عمودي أو جانبي: الخاصیة الثانیة متعددة التوجھات*   

التدفقات الداخلیة تشمل، الأنواع الثلاثة للمعلومة و المذكورة سابقا، إلا أن المعلومات الوظیفیة تحتل المكانة 

  .الأكبر

إلى خارجھا، تتمثل في المعلومات  ةجھة من داخل المؤسسوھي المعلومات المو: خارجي/ التدفق داخلي/ ب

... مساعدات مالیة للمعوزین، ترقیة المبیعات، الإشھار، العملیات اللوجستیكیة: الوظیفیة أو معلومات التأثیر

الھدف من ھذه المعلومات ھو الحفاظ على عمل الوظائف التسویقیة بشكل سلیم، ومحاولة التأثیر على المتعاملین 

  .المؤسسة  لاتخاذ سلوك ایجابي من أجل تحقیق أھدافھا مع

وھي المعلومات التي یمكن استقراؤھا من البیئة التسویقیة، والتي لھا تأثیر مباشر أو  :داخلي/ التدفق خارجي/ ج

  .غیر مباشر على عمل المؤسسة سواء في المدى القصیر، المتوسط أو الطویل

الكبرى في ھذا النوع من التدفق، وتستعمل أساسا في إعداد الخطط  ةالمكانتحتل معلومات التوقع و التطور      

  .الاستراتجیة

  
  

  تدفق
 داخلي/ داخلي 

 المحیط الخارجي

 خارجي/ تدفق داخلي

 داخلي/ تدفق خارجي
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دراسة أنواع المعلومة الثلاثة و التدفقات الناتجة عنھا تمكننا من وضع مصفوفة تعمل على تحدید طبیعة      

  .tالمعلومة و تموضعھا في الزمن 

   

    الوظیفة . م   التوقع. م   التأثیر . م 

  خارجي/ تدفق داخلي      

  خارجي/ داخلي       

  خارجي/ داخلي       

 

  )  28ص   السابقالمصدر ( مصفوفة تحدید المعلومة :  22الشكل رقم 

  : و الاتصال المعلومة/  3

عندما نتحدث عن الاتصال، یجب التفریق بین المعلومة و الإعلام، فھذا الأخیر یمثل العملیة التي یتم من      

أما الاتصال فھو جزء من عملیة الإعلام، یتمثل أساسا في تبادل . المعلومات أو الاستعلام عنھا خلالھا نشر

  : المعلومات بین الأفراد أو مجموعة من الأفراد كما ھو موضح في الشكل التالي

  

  ...    ھاتف، برید إلكتروني: قناة ا     الاتصال          

    المعلومة               
  
  
  
  
  
  
  

                                                          Feed back 
 

  ) . 31ص   H. & E.Lescaالمصدر * ( شكل عملیة الاتصال *  23الشكل رقم 

و الھدف من وراء ذلك لیس تبادل المعلومة . فالإعلام أكثر شمولا، یتبع أھدافا معینة و استراتیجیات محكمة    

 :جھاز دوران المعلومة" تسمیتھ على دوران المعلومات ضمن ما یمكن  فحسب بل الحفاظ

" L’apprail circulatoire de l’information   "  

  

  

  

  

 مستقبل مرسل
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  : الغایة من استعمال المعلومة ثانیا

  : بالنسبة للمؤسسة/ 1

، و لتحقیق ھذه إن الغایة الأساسیة من استعمال المعلومات تكمن في تحقیق المؤسسة لمكانة تنافسیة دائمة     

تحدد قیمة ھذه المعلومة و درجة ) أو استراتیجیات(الغایة یجب استعمال المعلومة استنادا إلى أربع طرق 

  : نشرح باختصار الطرق فیما یلي. الاستفادة منھا

تتحدد ھذه التكلفة . غیاب المعلومة/نتحدث أساسا ھنا عن مفھوم تكلفة المعلومة: المعلومة و التكالیف .1

: ر إلى الفرص الضائعة التي كان من الممكن أن تنتھزھا المؤسسة لو توفرت لدیھا معلومات كافیةبالنظ

  ...نتیجة لانعدام المعلومات حول طبیعة النشاط أو سلوك المتعاملین... تفویت مناقصة، تفویت صفقة

یة المعلومة إن سرعة استجابة المؤسسة في الزمن و المكان المناسبین، تعتمد على نوع: الاستجابة .2

إذا كانت المعلومة غیر مناسبة أو غیر ملائمة أو لا ترضي إلى حد ما الحاجة منھا، فإن . المحصل علیھا

  .أي قرار سیبنى على أساسھا خاطئ، و قد یؤدي إلى تكالیف باھظة

نوعیة المعلومة من حیث صحتھا وزمن زوال مفعولھا تؤثر بشكل : نوعیة المعلومة و نوعیة الخدمة  .3

إن نوعیة المعلومة ستحدد نظام العمل في المؤسسة ذلك . اشر على نوعیة الخدمات المقترحة للزبائنمب

أن المعلومة الجیدة ستمنح صاحبھا نقطة تمیز تجعل من أدائھ أكثر فعالیة و من خدماتھ اتجاه الزبون أكثر 

  .جودة

  اتي كفء                       تنظیم أكثر فعالیة جودة  المعلومة                       نظام معلوم            

  

  

  

  جودة عالیة في الخدمات                                                                                                   

  

  

  

  الزبون راض                      تغییر في المعرفة                                                              

  ) من إعداد الطالب * ( تأثیر نوعیة المعلومة على جودة الخدمة *  24الشكل رقم 

  ذلك أن تتبع . للمعلومة أثر كبیر على عملیات البحث و التطویر الخاصة بالمنتوج: التجدید و التطویر .4

ن من المعلومات سیكون مصدرا ھاما متغیرات السوق خاصة أذواق المستھلكین، و استخراج ما یمك

لدراسات التجدید و التطویر، لیتلاءم المنتوج و الرغبات الجدیدة للمستھلكین ـ و التغیرات المحیطة 

معلومات التوقع ھي الأكثر استعمالا في ھذا المجال، وقد یكون لھا أثر كبیر إذا ما كانت . الأخرى

  . القنوات الاتصالیة ذات كفاءة عالیة
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  : النسبة للعمل في المؤسسةب/ 2

  : یمكن تلخیص أھمیة المعلومة بالنسبة للعامل في النقاط السبعة التالیة    

  .كل عامل في حاجة ماسة إلى مجموعة من المعلومات لیقوم بوظائفھ - 1

 . كلما كانت نوعیة المعلومة جیدة كان العمل أسھل و أسرع - 2

 . اسب كلما ارتفعت درجة الاستقلالیة في العملكلما توفرت المعلومات بشكل كبیر في الوقت المن - 3

 . نوعیة المعلومة و الھدف منھا تحدد درجة التحفیز لدى العامل في تأدیة العمل - 4

 . في كثیر من الأحیان، امتلاك المعلومة یعطي للعامل شعورا بتقدیر العمل، و بالتالي تقدیر الذات - 5

ولة تكون مصدرا ھاما للمعلومات، ھدفھا التأثیر الإیجابي إعلام العامل بكفاءتھ و العرفان بمجھوداتھ المبذ - 6

 .للتحفیز: على سلوك العامل 

تتحدد ھذه المعلومة في كفاءة العامل، خبرتھ، مھارتھ في استعمال . امتلاك المعلومة یرفع من درجة السلطة - 7

ة صاحبھا على مستوى العمل و بصفة أكثر تحدیدا تتمثل في المعرفة المكتسبة و التي تحدد أھمی... تقنیات محددة

 . و المستوى الاجتماعي أیضا

  

 :أمراض المعلومة المبحث الثاني

سنحدد فیما یلي مختلف الأمراض و الاختلالات التي تصیب المعلومة و تؤدي بدورھا إلى تأثیر سلبي في        

ا للمعلومة واستعمالھا، أي لكن قبل ذلك علینا أن نوضح أن ھذه الأمراض تختلف حسب إدراكن. اتخاذ القرارات

  ).الإعلام(ھناك أمراض تصیب المعلومة في حد ذاتھا كمنتوج، و أخرى تصیب العملیة التي تنتج عنھا المعلومة 

   :)  produit =information( أمراض المعلومة كونھا المنتوج أولا  

  : لق بھاھناك خمسة أنواع، تتحدد في كل نوع خاصیة المعلومة و المرض المتع      

  . المنفعة المناسبة و كثرة المعلومات -

 . الوضوح و الإبھام -

 . التنوع و الافتقار -

 . الانسجام -

 .التمثیل الملائم للمعلومة -

 :المنفعة و كثرة المعلومة/ 1

المرض المراد ھنا ھو كثرة المعلومات، و تعني استقبال معلومات تفوق قدرة صاحبھا على معالجتھا، أو أن       

كثرة المعلومات الظاھریة و التي : ھناك نوعان من ھذا المرض. منھا غیر نافع و لا جدوى من دراستھا البعض

تتجسد أساسا في كثرة الملفات و الأوراق و غیرھا دون أن تحوي معلومات نافعة، و النوع الثاني كثرة 

ن معظمھا غیر نافع، أي أن النوع المعلومات الحقیقیة، و تتجسد في الحجم الكبیر للمعلومات و التي یكون مضمو

  ).   volumeالحجم ( الأول یمثل كثرة المصادر و الثاني كثرة المعلومات نفسھا 
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یمكن أن تتحدد كثرة المعلومات أیضا في كثرة تكرار المعلومة، أي أنھ یمكن لمعلومة أن تؤدي دورھا مرتین،     

الحذر من أن تكرار المعلومة إذا كان یعني كثرة  و لكن، یجب. أو أن ھناك معلومتین تؤدیان نفس الدور

  .المعلومات فھذه الأخیرة لا تعني دائما تكرار المعلومة

إن الأھم بالنسبة للمسیر أو متخذ القرار ھو اتخاذ القرارات الجیدة باستعمال أقل عدد ممكن من المعلومات،     

و الخطیر . ت خاطئة أو توقیف تام لعملیة اتخاذ القرارفكثرة المعلومات تؤدي إلى الأخطاء، و بالتالي إلى قرارا

  : في الأمر أن ھذا المرض یتعدى حدود اتخاذ القرار إلى الوظائف المرتبطة بھ، و قد یسبب

  . ارتفاعا في تكالیف الإنتاج و معالجة المعلومات -

 . ارتفاع تكالیف البحث و الدراسة -

 . ارتفاع نسبة عدم انسجام النتائج مع الأھداف -

  .  للعمل مفقد صاحبھا التحفیز اللاز -

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  ) 78ص  H.LESCAالمصدر * ( آثار حجم المعلومات و تنوعھا على نوعیة اتخاذ القرار *  23الشكل 

  لمن و متى ؟ / أ 

. لمن؟ عندما تكون ھناك وظیفة أو نشاط موزع بین عدد من الأشخاص أو المساعدین: یتحدد الجواب في     

؟ أنھ في كثیر من الأحیان یجد مساعد ما نفسھ أمام معلومة لا یجد لھا تفسیرا أو منفعة تذكر، إلا أنھا كیف ذلك

فالمھم في الأمر لیس وجود المعلومة غیر المرغوب فیھا بل في أنھ في كثیر . ذات أھمیة قصوى لمتعاون آخر

إرسال المعلومة إذا ما تحصل علیھا، فھو لا  من الأحیان یجد أحد المتعاونین نفسھ أمام إشكالیة تحدید لمن علیھ

یقدر من ھو الأجدر بین زملائھ للحصول على ھذه المعلومة ـــ لا أعني بأي حال من الأحوال عند استعمالي 

متى؟ . تحدید الاستحقاق من الاستحواذ على المعلومة، بل في من یجد المنفعة القصوى في استعمالھا" الأجدر"لفظ

  نوعیة اتخاذ القرار
  الزمن -
  الدقة -

  متغیرات وسیطة

  تنوع المعلومات

  تحجم المعلوما

  الخبرة -
 التعلم والتدریب -
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المعلومة غیر النافعة الیوم قد تكون ذات أھمیة لا تقدر . ا وتعقیدا عندما یتعلق الأمر بالمستقبلسؤال أكثر إبھام

لماذا یعتبر الأمر معقدا؟ لأنھ لا یمكن التكھن بأن ھذه المعلومة قد تكون ذات فائدة في . بثمن في وقت لاحق

  . المستقبل القریب أو البعید

قد یكون . رتھا أمر صعب جدا خاصة إذا ما أضفنا عامل النوعیة إلى ذلكفالكشف عن تكرار المعلومة أو كث     

كون . الأمر أسھل مع المعلومات الوظیفیة، لكنھ صعب جدا، بالتدرج، عند التعامل مع معلومات التأثیر و التوقع

  .یرھا كبیر جداالأولى تكراریة و تلقائیة، شبھ أكیدة، في حین تتمیز الأخرى بعدم الیقین واحتمال الخطإ في تفس

  :    كثرة المعلومة  و الحاجة إلیھا/ ب 

فكل ما ھو خارج ھذا الإطار ". الحاجة إلى المعلومة : " كثرة المعلومة مفھوم یتحدد في إطار مفھوم آخر      

و لكن الأمر . الدقة والوضوح: ذلك أن الحاجة إلى المعلومة تحدد ھذه الأخیرة ضمن خصائص معینة. غیر نافع

عب مما یبدو، لأنھ یجب دائما التذكیر أن الصعوبة في تحدید نوعیة المعلومة لا تمكن في فرز النافعة من أص

  .غیرھا و إنما في قیاس ھذه النوعیة بالنظر إلى الاحتیاج إلیھا

سبة لأن تقدیر الحالة بالن. قد یجد المسیر نفسھ أمام حالة كثرة المعلومات في حین أن الوضع مختلف تماما     

للمسیر تكمن في قدرتھ على قیاس النوعیة و تحدید المعلومات النافعة، و إذا كان یفتقر إلى ھذه القدرة فسیجد نفسھ 

  .أمام إدراك خاطئ للوضع وسیؤثر ذلك سلبا على تقدیراتھ

  ": كثرة المعلومات "أدوات الكشف عن مرض / ج

ة، حیث تستعمل عینة دائمة من الأشخاص و تتم خلال تتم عملیة الكشف عادة عن طریق المراقبة المتكرر      

  .جلسات ضمن مجموعات، و في حالات معینة مقابلات فردیة

فلا یوجد من یقوم . الملاحظة المباشرة تمكننا من استنتاج أول الأسباب و ھو انعدام إدارة المعلومة: الأسباب*    

  :و یمكن حصرھا في نقطتین اثنتین. حتفاظ بھا أو معالجتھابإلغاء المعلومة غیر النافعة، أو تخزین تلك الواجب الا

أن كثرة المعلومات سببھا عجز الفرد عن معالجة الكم الھائل من المعلومات الواردة إلیھ، وبالتالي  :النقطة الأولى 

  .وجود نظام معلوماتي سیكون الأنسب للقیام بھذا العمل. فھو عاجز عن تحدید أھمیتھا

لھذا إذا لم یكن بمقدور الفرد . أن كثرة المعلومات سببھا عدم الكفاءة في استھداف النافعة من غیرھا :النقطة الثانیة

تحدید النافعة من غیر النافعة فسیقوم باستقبالھا كاملة، و الحل في ذلك أن تضع المؤسسة أدوات منھجیة في 

  . استھداف المعلومات النافعة من غیرھا

دث عنھ قبل قلیل فإن الأنظمة المعلوماتیة و الدراسات التطبیقیة تبقى أفضل حل لمثل و كما سبق التح: الاحتیاط*

  .استھداف، انتقاء و معالجة یمكن أن تخفض كثرة المعلومات و ترفع من درجة النوعیة المطلوبة: ھذه الاختلالات

  

  : الإبھام و الوضوح/ 2

و المعلومة المبھمة . أیھا صحیح: فسیر لھا، دون أن یحكمتكون المعلومة مبھمة عندما یجد مستعملھا أكثر من ت    

  : لا یمكن اكتشافھا إلا بعد استعمالھا من طرف أكثر من مستعمل
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  تفاسیر عدیدة + مستعمل+ معلومة = معلومة مبھمة 

  : الكشف عن الإبھام/ أ

عمالھا دون التحقق منھا، و لا المعلومة المبھمة لا تظھر إلا بعد معالجتھا، و في  كثیر من الأحیان یتم است    

  . تظھر آثارھا إلا بعد فترة من الزمن ــ بعد أن تتسبب ببعض الإختلالات في وظائف المؤسسة

  : من بین أھم الأسباب نذكر: الأسباب/ب

  .فقدان المعلومة للدقة •

 . استعمال لغات أكثر اختصارا، و إشارات مبھمة في العملیة الاتصالیة •

 .لغة الحسابات، التسویق، الإعلام الآلي: حیث یصعب على من لا یتقنھا فھمھا مصطلحات أكثر تقنیة •

و البحث عن الأسباب یقودنا دائما إلى البحث عن مصدر المعلومة و محاولة تتبع مسار التبادل إلى غایة       

  .العثور على نقطة الخلل، أین تتحول فیھا المعلومة إلى معلومة مبھمة

من بین الحلول المقترحة و التي یعمد إلیھا المسیر أو المسؤول عن المعلومة في المؤسسة  :الحلول المقترحة/ج 

  : نذكر

  . إنشاء لغة موحدة للتعامل بین جمیع العاملین في الوظائف المختلفة •

 . الرجوع إلى مصدر المعلومة عند مواجھة أي إشكال في تحدید تفسیر لھا •

 . لاتصالیةفي العملیة ا  FEED BACKأھمیة مفھوم  •

 . اختیار القنوات الاتصالیة الملائمة، فبعضھا عرضة للتشویش أكثر من بعضھا الآخر •

  .استعمال تكنولوجیا المعلومات و الاتصال في استقبال المعلومات، معالجتھا و نشرھا •

  

  

  

  

  

  

  

  ) من إعداد الطالب * ( قنوات الاتصال و درجة نقائھا *  24الشكل رقم 

  

  : فتقارالتنوع و الا/  3

إن الخطر الذي یمكن أن یصیب المعلومة ھنا ھو الافتقار إلیھا، أي أنھ لا یوجد عدد كاف من المعلومات      

في ھذه النقطة یعبر عن حجم المعلومات "حقل الرؤیة "و مفھوم ). حول الزبون مثلا( حول موضوع ما 

  المستعمل  المصدر
 (Feed- back)المعلومات 

 المعلومات

  .........اتصال مباشر /  رسائل إلكتروني  /  ملفات وتقاریر  ........
  أو مكتوبة            وجھ لوجھ                                    

-                                                                                      +  
 درجة نقاء العملیة الاتصالیة ووضوحھا                    
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ر واضح على المؤسسة أو موزع المتحصل علیھا من عملیة البحث، حول موضوع معین، شخص ذي تأثی

  .الخ ــ باختصار حول المتغیرات البیئیة...وسیط

قد یكون حقل الرؤیة ذا جدوى إذا كان یضم مجموعة كافیة من المعلومات النافعة، أو ذا رداءة إذا كان یفتقر      

   :حسبا لھذا المفھوم، فإنھ یمكن لنا أن نضع مستویات متدرجة لافتقار المعلومة. إلیھا

  ).إلى درجة انعدامھا (افتقار حاد للمعلومات : المستوى الأول •

 .معلومات متغیرة، لكن مختلفة و یصعب تبویبھا: المستوى الثاني •

 .معلومات مفیدة و متجانسة و لكنھا منتھیة الصلاحیة: المستوى الثالث •

الزبون قام بتخصیص " نقول : لفعلى سبیل المثا. ومفھوم الكمالیة ھنا یعني دقة المعلومة حول موضوع ما     

، ظاھریا تبدو المعلومات واضحة لكن إذا دققنا النظر سنجدھا غیر كاملة، ذلك أنھ " Aمشتریاتھ من المنتوج 

علینا تحدید من یكون الزبون الذي قام بتخفیض مشتریاتھ، و في أي مرحلة من الزمن، و المعلومة الدقیقة 

وقد "  t2و   t1في المدة ما بین Aقام بتخفیض مشتریاتھ من المنتوج  C الزبون: " تكون من الشكل) الكاملة(

  ". Vفي نقطة البیع " ... یرى البعض أنھا لیست بالدقة و الكمال الكافیین، فیعمد إلى تحدید نقطة البیع فیقول 

و نقول . من ورائھا إذا، فكلما كانت المعلومة دقیقة كلما كانت كاملة في تحدید مضمونھا و المنفعة المرجوة     

للمؤسسة ضعیف إذا افتقرت إلى المعلومات الدقیقة حول موضوع ما، و العكس صحیح " حقل الرؤیة"إن 

و مرة أخرى یجب الحذر في التفریق بین كمال المعلومة و تنوعھا، فكمال المعلومة یعبر عن الجودة أما . بالتأكید

  .مصدر المعلومة نفسھ تنوعھا فھو أشمل من ذلك، حیث یتعدى الجودة إلى

  : محددات تنوع المعلومات / أ

رغم الفرق البسیط بین كمال المعلومة و تنوعھا، إلا أننا سنستعمل المفھوم الثاني لأنھ أكثر تجاوبا مع النقاط        

حسب دراسات مختلفة في ھذا : (ھناك ثلاث مجموعات من الخصائص و التي تحدد تنوع المعلومات. الآتیة

  ): ل المجا

فالمعلومات المتحصل علیھا من دراسات للبیئة ... درجة التعقد، عدم الیقین : خصائص محیط المؤسسة+ 

التسویقیة قد تتنوع بشكل كبیر إذا ما كانت درجة عدم الیقین للمحیط الخارجي مرتفعة جدا، و یسمیھا البعض 

  ".قانون التنوع الحاصل "

درجة الاستقلالیة مابین العاملین، : لعملیات التنظیمیة تحدد درجة التنوعتعقد ا: الخصائص التنظیمیة للمؤسسة+ 

  .....توزع الوظائف المختلفة، التكوین الاجتماعي للید العاملة 

  ...درجة تكرار الوظائف، تغیرھا، عامل الزمن : خصائص الوظائف في المؤسسة+ 

ة، أما نوعیتھا فھي عامل متغیر حسب بصفة عامة، إن طبیعة المعلومات تتحدد حسب رغبة المؤسس     

  .الظروف المرتبطة بھا
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  ): أو حقل الرؤیة ( الأسباب وراء افتقار للمعلومات /ب

لقصر الوقت أو لسبب ( كیف ذلك ؟ إن معظم المسیرین . یكمن السبب الأساسي في أسلوب الإدارة للمسیرین      

المعلومات، ذلك أن المبدأ ھو الخبرة في بناء القرارات  یعتمدون في اتخاذ قراراتھم على عدد ضئیل من) آخر 

یمكن أن یكون افتقار المعلومة أیضا راجعا إلى أسباب عرضیة لا یمكن . ولیس حجم المعلومات المطلوبة في ذلك

  : التحكم فیھا

  . تقسیم العمل إلى وظائف متخصصة عدیدة و معقدة في بعض الأحیان •

 . مة تسییر المعلومات و الاتصال فیما بینھاھذه الوظائف قد تنعدم فیھا أنظ •

 . مما یجعل الأمر صعبا في تحدید من یملك المعلومة المناسبة، و ما ھو حجم المعلومات المطلوبة •

 . أنظمة معلوماتیة لا تنسجم  و استراتیجیة المؤسسة •

  : الكشف عن افتقار المعلومات/  ج

  :  "المرض" ھناك عدة عوامل في الكشف عن ھذا      

  . غیر مركزیة في اتخاذ القرار/ الخصائص المتعلقة بتوزیع السلطة ضمن بیئة مركزیة  •

 . درجة الاستقلالیة ما بین الوظائف و النشاطات •

 .طبیعة معقدة: المحیط الداخلي للمؤسسة •

  : یمكن فھم العملیة أكثر بالشكل التالي

  إذا كانت العملیة الإداریة مقسمة بشكل مكثف،  – 1

  :، فإن)دون اتصال مع بعضھا البعض ( انت الوظائف منغلقة وك – 2

  : ھذا و من جھة أخرى. احتمال وجود افتقار المعلومات في الوظائف كبیر

  ــ إذا كان محیط المؤسسة الداخلي معقدا،  1

  ــ و درجة الاستقلالیة منخفضة بین الوظائف،  2

  :ــ و درجة مركزیة اتخاذ القرار منخفضة، فإن 3

  . مال الحصول على معلومات متنوعة كبیر، و عكس ذلك فھو افتقار للمعلوماتاحت 

  

  : الانسجام/ 4

نقول أن معلومتین غیر منسجمتین، إذا كانتا تؤدیان نفس الوظیفة و لكنھما متضادتان في المفھوم أو تعطیان      

ال المعلومتین في حدود ضیقة جدا، و لا یظھر عدم الانسجام إلا حین یتم استعم).  درجة 180( تفاسیر مختلفة 

و یمكن أن یصیب المرض عددا كبیرا من المعلومات، أي أن العدد لا یقتصر على . كإنشاء بنوك معلوماتیة مثلا

وظیفیة، : یختلف عدم الانسجام حسب نوع المعلومة. معلومتین اثنتین، بل یمكن أن یتعدى الثلاث معلومات

  . توقعیة، أو تأثیریة
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ضئیلة جدا، ذلك أن عملیة " المرض " في ھذا النوع من المعلومات تكون نسبة وجود : مات الوظیفیةالمعلو   

  . تسییر ھذه المعلومات متكررة ویمكن التنبؤ بوجود خلل ما في المراحل الأولى

ة التي إن الوضع ینعكس تماما ھنا، ذلك أن درجة عدم الانسجام كبیرة جدا، بل إنھا الفرضی :معلومات التوقع  

من المعلومات دون  هفالعملیة ھنا تتمثل أكثر في جمع ما یمكن إیجاد. تنطلق منھا عملیة البحث عن المعلومات

تقییمھا، ثم إرسالھا إلى الأنظمة المتخصصة في المعالجة ــ في كثیر من الحالات یتم تحصیل عدد من المعلومات 

  ...).زبون، منافس(ف غیر المنسجمة من طرف أكثر من عمیل و حول نفس الھد

یتحدد  -الأمر في ھذا النوع معقد جدا، لأنھ لا یرجع إلى طبیعة المعلومات بل إلى الھدف منھا: معلومات التأثیر  

و قد یكون عدم الانسجام ھدفا أو غایة في . ھذا الھدف في رغبة المؤسسة في استعمال المعلومات لوجھة معینة

  :تأثیر عدم الانسجام في المعلومات على عمل المؤسسة یتحدد كما یليو. حد ذاتھ و لیس خللا معلوماتیا

التأثیر في ھذه النقطة یمكن معالجتھ و الحد من خطورتھ، ذلك أنھ كما قلنا في : في حالة معلومات التوقع  •

فرصة بادئ الأمر، إن المؤسسة تعي عند تحصیلھا لھذه المعلومات، أن درجة عدم الانسجام مرتفعة، مما یمنحھا 

  .لتحضیر جمیع السیناریوھات الممكنة

فقد تكون درجة . تتفاوت درجة التأثیر حسب طبیعة المعلومات وزمن ظھورھا: في حالة معلومات التأثیر •

، في حین قد تؤدي إلى اختلافات حادة بین )لم یتم الكشف عنھا (التأثیر منخفضة إذا كانت المعلومات غیر ظاھرة 

توقیت ظھورھا غیر مناسب، ینتج عنھ عدم الانسجام بین ما ھو معلوم و بین ما كان العاملین مثلا إذا كان 

 . مجھولا

ھناك أساب كثیرة تختلف حسب اختلاف الظروف  و المتغیرات المحیطیة، لكن نختصر البعض منھا  :الأسباب/ أ

  : فیما یلي

  .توزیع المعلومات بشكل عشوائي -

 .عف العملیة الاتصالیةض: الانغلاق المبالغ فیھ لبعض الوظائف -

 .ضعف درجة التعاون والتناسق بین مختلف الوظائف -

 .غیاب مسؤول عن إدارة المعلومات -

 .تعدد مصادر المعلومات و تعقدھا -

  .وقد یعني عدم الانسجام، بكل بساطة عدم نفعیة المعلومات

). معلومة واحدة لا تكفي  (لا تتم العملیة إلا بوجود عدد كاف من المعلومات  :الكشف عن عدم الانسجام/ ب

والمرحلة الثانیة . تشتمل المرحلة الأولى على تجمیع المعلومات التي یشك في عدم انسجامھا في مجموعة واحدة

  :ھناك طریقتان یتبعھا المسیر في ذلك. تعتمد على تحلیل مضمون  ھذه المعلومات

  .نسجامھا بالاعتماد على برنامج خاصالمعالجة الآلیة للمعلومات المشتبھ في عدم ا: الطریقة الأولى -
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عن طریق تحدید التفاسیر الممكن إعطاؤھا من طرف مجموعة من  ةالمعالجة التقلیدی: الطریقة الثانیة -

الأشخاص حول عملیة إدراكھم لھذه المعلومات ــ حساسیة الأمر تقتضي خبرة عالیة، ومعرفة واسعة في ھذا 

 .ملیةالمجال للأشخاص الموكلة إلیھم ھذه الع

  :لا توجد حلول كثیرة في ھذا المجال لذا سنقترح حلین اثنین :الحلول الممكن اقتراحھا  /ج

  .إنشاء بنوك معلوماتیة متجانسة حسب طبیعة  المعلومات المتحصل علیھا - 1

 .المعلومات) أو مسیر (انشاء وظیفة مسؤول  - 2

  

  :الملائم للمعلومات غیر التمثیل/ 5

المعلومات مھم جدا من ناحیة أن لھا تأثیرا مباشرا على إدراك المستقبل و فھمھ إن طریقة عرض وتقدیم       

  :لمضمون ھذه المعلومات

  .التأثیر على فعالیة العمل، و التكالیف المترتبة عنھا -

  .التأثیر على نظام الإدراك لدى العاملین، والذي سیحدد سلوكھم في العملیة الاتصالیة -

  : یتحدد أساسا في نقطتین اثنتین :على عمل المؤسسةتأثیر التمثیل غیر الملائم /أ

وتتمثل في التأثیر على التكالیف، حیث أننا في كثیر من الأحیان نرصد تكالیف خفیة ناتجة عن : النقطة الأولى -

التكالیف تتمثل أحیانا في الاستعمال السیئ . عدم تواجد تنظیم وإدارة محكمة لمختلف تدفقات المعلومة، ومعالجتھا

للمعلومات، أو استعمال معلومات خاطئة أو غیر نافعة أو غیرھا، مما یترتب علیھ ضیاع المجھود العملي و 

  .الزمن المصروف في عملیات التحصیل والاتصال

ذلك أن متخذي القرار . إن التأثیر غیر الملائم للمعلومات یؤثر سلبا على عملیة اتخاذ القرار :النقطة الثانیة -

و التمثیل آخر مراحل معالجة المعلومات، و . تعمال المعلومات في شكلھا النھائي، أي بعد المعالجةیعمدون إلى اس

وقد أثبتت بعض الدراسات أن التمثیل غیر الملائم . ھو أساس و قاعدة لبناء القرارات، فھو خلاصة عملیة التحلیل

روف و درجة الخطر في ارتكاب یؤثر بشكل مباشر على نوعیة القرارات المتخذة فیما یخص الزمن المص

  :الأخطاء

  .عدم تلاؤم التمثیل مع الأھداف المسطرة -

  .احتمال الخطإ في اتخاذ القرارات الكبیرة -

  .من اتخاذ قرار واحد إلى عدة قرارات، الإبھام": مفترق الطرق "وضع عملیة اتخاذ القرار ككل في خطر  -

ف عمن یقوم باستعمالھا، وعدم الاتصال بینھما یغیر من فائدة من یقوم بإنتاج المعلومات یختل" :الأسباب/ ب

  :ھذه العبارة توضح الكثیر من النقاط". المعلومات

. إن انعدام التناسق بین المشتركین في عملیة تبادل المعلومات سیخفض من درجة نوعیة ھذه الأخیرة :أولا 

و تغفل عن كون ... لمحاسبة، الموارد البشریة فالمؤسسة تولي اھتماما واسعا للوظائف المالیة، التسویق، ا

  .المعلومات وإدارتھا ھي وظیفة لا تقل أھمیة عن سابقاتھا
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تحتم على العاملین العمل بنفس الطریقة واستعمال نفس المعلومات وبنفس ) الروتین(إن العادات في العمل  :ثانیا 

أي أنھ لا یوجد أي انسجام مع التطورات الحاصلة ). ا مفھوم الانغلاق المتحدث عنھ سابق( الأشكال المعتاد علیھا 

  .على المستوى الخارجي للمؤسسة أو على المستوى الداخلي لھا

خلاصة القول أن الحصول على معلومات جیدة ونافعة ھو ھدف ورغبة تطمح إلیھا كل مؤسسة، والكثیر من       

ورة تعمل على تقییم نوعیة المعلومات المتحصل المؤسسات الیوم تضع بین أیدي مسؤولیھا أدوات وآلیات متط

  . الممكن أن تصیبھا" الأمراض"علیھا، ھذا التقییم سیتحدد حسب كل مستوى من مستویات دراسة المعلومة و

  

                                                            

  

  

  

 

  

  )إعداد الطالب من * (مستویات تقییم نوعیة المعلومات : * 25الشكل رقم 

أوضحت أن اھتمام المؤسسة لا یقتصر على نوعیة المعلومات فحسب، بل یتعدى إلى  تكثیر من الدراسا      

و أصبحت الثقة في مصدر المعلومات أكثر أھمیة من المعلومات ذاتھا، ذلك أن . تقییم نوعیة مصادر ھذه الأخیرة

ة مصادر المعلومات خاصة عند التعامل مع معلومات التأثیر وتتبین أھمی. نوعیة الأولى ستضمن نوعیة الثانیة

  ).أكثر منھا في المعلومات الوظیفیة(والتوقع 

  

  :أمراض تدفق المعلومات، الإعلامثانیا  

  :التي تصیب عملیة الإعلام" الأمراض" ھناك أربعة أشكال من 

  .عدم المصداقیة - 1

  ). المعلومات الشبح(صعوبة الولوج  - 2

  .التشویھ - 3

  Feed_Backالتغذیة العكسیة - 4

  :المصداقیة/  1

و . قبل الحدیث عن المصداقیة في تنقل المعلومات، علینا الإشارة أولا إلى شيء مھم جدا ألا وھو الجھوزیة      

الجھوزیة تعني أن المعلومة في عملیة انتقالھا لا تعیب من أي خلل فھي دقیقة، صحیحة، حالیة، ومراقبة بشكل 

  : ه المعلومة ھي ناتج عملیة معالجة دقیقةھذ. جید

  .فإذا كان ھناك مراقبة لعملیة إنتاج المعلومة فإن ھذه الأخیرة تتصف بالجھوزیة -

 النوعیة 
  ـ+/المنفعة  

  
  ـ+/الوضوح 

  
  ـ+/الانسجام و المصادفة

  
  ـ+/الكمالیة 

  
 ـ+/التمثیل الملائم 
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، تنقل ھذه المعلومات، القیام بالمعالجة، )الأولیة ( تحصیل المعلومات : ھذه العملیة تتبع خطوات محددة -

 ... التخزین، البحث

 ).في البعدین الزمني والمكاني (ان بالتعقید والطول تتسم العملیة في بعض الأحی -

 .تقییم جھوزیة المعلومات تتم عادة في المرحلة الأولى من العملیة عن طریق مراقبة عملیات الإنتاج -

أمر حتمي، لأن عدم القیام "جھاز دوران المعلومات " إن تقییم جھوزیة المعلومات في المرحلة الأولى من      

، و ینتقل ...)Feed_Backاتصال، بحث، إنتاج، (ھ خلل یمس جمیع عملیات جھاز الدوران بذلك یترتب عن

. ، الذي سیكتشف عاجلا أم آجلا تدھور نوعیة الخدمة المقدمة إثر ھذا الخلل"الزبون" وصولا إلى آخر متعامل 

 :إذا، عدم مراقبة جھوزیة المعلومة تتمخض عنھ الآثار التالیة

o  الموجھة للزبونانخفاض نوعیة الخدمة. 

o إبطاء سرعة المؤسسة في الاستجابة إلى أي تغیرات في الطلب. 

o تمس أساسا المعلومات الوظیفیة. 

رغم أن مرحلة التقییم تتم في بدایة الدورة المعلوماتیة، إلا أنھ یمكننا الولوج إلى جھاز الدوران من أي نقطة      

  .من مصدر المعلومات إلى غایة استعمالھا النھائي  وتتم مراقبة الدورة. منھ، ثم التنقل إلى بدایتھ

، واقتفاء الأثر یعني تتبع مجرى "اقتفاء الأثر " السعي وراء تقییم المعلومات یؤدي بنا إلى طرح مفھوم آخر      

المعلومة من نقطة حصولنا علیھا إلى غایة مصدرھا الأساسي، والتأكد من جمیع عملیات المعالجة  عملیة دوران 

قد تظھر في أشكال مختلفة : ومفھوم اقتفاء الأثر یجعلنا نتساءل عن نوع الأثر لھذه الأخیرة. لاتصال بشكل دقیقوا

و تختلف كثافة ھذه الأشكال حسب حجم ... وإجراءات مكتوبة، كتیبات الاستعمال، برامج الإعلام الآلي 

  .المعلومات و الإجراءات المتبعة ضمن المؤسسة

أي عملیات البحث "المشكلة  تاستخبارا"أول الخطوات ھي تحدید المشكلة عبر ما یسمى  :لةالكشف عن الحا/  أ

والتنقیب، لكن الأمر صعب نوعا ما، ذلك أن على الشخص الذي یقوم بھذه الاستخبارات أن یتمتع بخبرة ومعرفة 

لومات وتدفقھا، و یمكن الخطوة الثانیة تتمثل في المعالجة والتحلیل لمختلف مصادر المع. واسعة في المجال

  : تلخیصھا فیما یلي

أي أنھ یقوم بتقسیم التدفقات إلى فئات متجانسة وأخرى غیر متجانسة، ثم حسب : یقوم بتحدید حدود التحلیل -

  .درجة التعقد وطبیعة المعلومات، لیكون التحلیل أكثر دقة

حجم : حدة حسب المعاییر المناسبةبعد ما یقوم بتصنیف المعلومات وتدفقھا، یعمد إلى تحلیل كل فئة على  -

 ...المعلومات، كیفیة تمثیلھا، مدى جھوزیتھا

 .ثم یقوم بالتحقق من انسجام الدورة المعلوماتیة ككل -

ثم في خطوة ثالثة یقوم بتقسیم أكثر عمقا بالتحقق من العملیات والإجراءات التي تتمخض عنھا الوظائف  -

  .لتي تربط بعضھا البعضالمختلفة للمؤسسة، والعلاقات التفاعلیة ا
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إذا إن عدم جھوزیة ــ حسب ما سبق ــ تمس بالأخص المعلومات الوظیفیة، أما بالنسبة للنوعین الأخیرین فإن      

  .الأمر یتعلق أكثر بالمصداقیة

ھذا . تتمثل المصداقیة في درجة الثقة التي یضعھا المستقبل في صحة المعلومات المتحصل علیھا :المصداقیة/  ب

  .یعني أن المصداقیة تعبر عن ثقة المستقبل في المرسل، و تتبع نظرتھ الذاتیة

و عدم مصداقیة المرسل ــ وبالتالي المعلومة المرسلة ــ مرض خطیر قد یصیب الدورة المعلوماتیة، خاصة      

ه المعلومات إلى لھذا فالمستقبل یصنع نوعا من التصفیة عند ولوج ھذ. فیما یتعلق بمعلومات التوقع والتأثیر

في )   progicielعادة ما تكون برامج إعلام الآلي خاصة (الدورة المعلوماتیة، مستعینا بأدوات متخصصة 

  .تحدید المعلومات الجیدة من غیرھا، والدراسة المعمقة  لخصائص المرسل الذاتیة والموضوعیة لتقییم درجة الثقة

  

  :الولوج/ 2

  :م بشكل جیدھناك نقطتان توضحان ھذا المفھو 

تتحدد المشكلة ھنا في تحدید طبیعة نقطة الولوج والتي تتواجد عادة في آخر الدورة  :النقطة الأولى المستعمل

  .المعلوماتیة و تتعلق أساسا بالمستقبل النھائي للمعلومة

یرید :  لومةویتحدد موقف المستعمل حسب الرغبة في استعمال المع: النقطة الثانیة موقف المستعمل من المعلومة

وقد یجد صعوبة في الولوج إلیھا، وقد لا یرغب في استعمالھا لأسباب تتعلق بجھلھ ) الرغبة(استعمال المعلومة 

  .إلخ...بوجودھا أو تقییمھ الخاطئ لنوعیتھا 

یمكن فھم الأثر المباشر للنقطتین السابقتین في عدم قدرة المؤسسة على التكیف بشكل صحیح مع التغیرات      

، و یصبح الأمر خطیرا إذا كان سوء استعمال المعلومة )سواء في المحیط الداخلي أو الخارجي (لحاصلة ا

والأسباب وراء . سیؤثر مباشرة على وجود المؤسسة في حد ذاتھا في الأسواق) خاصة معلومة التوقع والتأثیر(

  : ذلك متعددة، نذكر منھا

  .أسباب بشریة: مة، كتجاھلھا أو تقییمھا بشكل سيءالسلوك السلبي للمستعملین إزاء وجود المعلو -

 .أسباب تنظیمیة: عملیة دوران المعلومات وتخزینھا غیر منسقة مسبقا ولا أحد یتكفل بھا -

: عدم توافق التكنولوجیا المستعملة في تجسید الأنظمة مع التدفقات المختلفة للمعلومات في بعض الأحیان -

 ...).إعلام آلي (أسباب تقنیة 

. تتم العملیة عادة عن طریق تقسیم نتائج المقابلات مع المتعاملین ضمن الدورة المعلوماتیة :الكشف عن الحالة/ أ

  :تتمحور الأسئلة عادة حول

  .معرفة المصادر الواجب اللجوء إلیھا في حالة إصابة الدورة بخلل ما -

 .معرفة الحالات التي تكون فیھا قنوات الاتصال مشبعة -

 .الزمن المطلوب و المجھود المبذول: ة عن استعمال مصدر معلوماتي ما في شكلالتكالیف الناتج -
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  :الحلول المقترحة/ ب

  .الموجودة في جھاز دوران المعلومات"طبقات المعلومات " تحدید *   

  ...إشارات، ملفات، وثیقة، ملفات رقمیة :تحدید أشكال ظھور المعلومات*   

  ...لمعلومات بشكل أضمن، و تبادلھا بشكل أفضلوضع منھجیة تسمح بالولوج إلى ا*  

تحسیس المتعاملین الحالیین والمحتملین ضمن الدورة المعلوماتیة وتكوینھم ــ فیما یخص تقییم المعلومات *  

  .وطرق تداولھا

  .تحدید مسؤول عن الدورة المعلوماتیة*  

  

  :التشویھ/ 3

  : ن طرف أشخاص مختلفین ضمن قناة اتصالیة واحدةتشویھ المعلومة یعني إعطاءھا تفاسیر مختلفة م     

  تفسیر  N+ معلومة  1+شخص   N= التشویھ 

  ( ........):إن الاتصال یتحدد حسب ثلاث شروط 

n یتعلق بالخصائص التقنیة والتنظیمیة للاتصال، وتبادل المعلومات التي تحدد بدورھا نوع : الشرط الأول

 .القناة المستعملة

n لق بالخصائص المفاھیمیة التنظیمیة لعملیة الاتصال، أي وجود لغة مشتركة في تبادل یتع: الشرط الثاني

 ...مصطلحات تقنیة،  تسمیات : المعلومات

n المستقبل/ یتعلق بسلوك المرسل : الشرط الثالث. 

املین إن للشرط الثاني دورا ھاما في فھم معنى تشویھ المعلومة، ذلك أنھ لكي یكون ھناك اتصال واضح بین المتع

وتختلف درجة التشویھ حسب عدد . یجب أن یكون للمعلومة المتبادلة تفسیر واحد متفق علیھ مھما تغیر المستعمل

  :المتعاملین في القناة الاتصالیة

  

  المعلومات                   

  

  درجة التشویھ                                                                                                                 

  

  

  المعلومات                    

  

  )من إعداد الطالب* (درجة التشویھ في القناة الاتصالیة: * 26الشكل رقم 

  

 1المرسل 

 nالمستقبل    n المرسل

+ 
 1المستقبل 

- 
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  .لا إرادیة، وإرادیة: ھناك نوعان من الأسباب :أسباب الحالة/  أ

المستعملة في الاتصال بین مختلف الأفراد في المؤسسة  أثبتت بعض البحوث أن اللغة: ــ الأسباب اللاإرادیة1

إلى سوء تفاھم غیر قصدي راجع إلى عدم توافق إدراكي للمعلومات )  % 50احتمال أكثر (معرضة بشكل كبیر 

  .المتبادلة

  :تأخذ أشكالا مختلفة: ــ الأسباب الإرادیة2

û  من التسویق إلى : استعمال وظیفي آخرتغییر مفھوم المعلومة بالانتقال من استعمال وظیفي معین إلى

 .المحاسبة مثلا

û اختیار الزمن المناسب: تأخیر إرسال المعلومة لأسباب مختلفة... 

û خاصة في الاتصال الأفقي(توقف العملیة الاتصالیة تماما.(  

یتم ذلك عن . كشف التشویھ في المعلومات یتم عن طریق الكشف عن أعراض الحالة :الكشف عن الحالة/ ب

  :یق ما یأتيطر

  .تحدید المعلومات المبھمة الممكن وجودھا  -- 1

  : للمعلومات ضمن القناة الاتصالیة عن طریق مقابلات، تتمحور الأسئلة فیھا حول يتحدید النظام الإدراك  -- 2

  .تفسیر إدراك المعلومة+          

  .مدى الرغبة في التحقق من صحتھا عند إرسالھا أو استقبالھا+          

  .درجة التفطن للمعلومة المبھمة+          

  .درجة النزاع حول مصادر المعلومة+          

  :الحلول المقترحة/ ج

  . قاموس موحد للمصطلحات تجمع كل المعلومات المستعملة في التبادلات والاتصال بین المتعاملین*  

  .لتشویھاختیار القنوات الاتصالیة الملائمة لضمان انخفاض درجة خطر ا*  

  

  : FEED-BACKالعكسیة للمعلومات  ةالتغذی/  4 

  .وظیفیة، التوقع أو التأثیر: حسب نوع المعلومات FEED-BACKیتحدد نوع التغذیة العكسیة 

في معلومات المراقبة التي تنتج عن معلومات التحكم الواردة من  FEED-BACKیتمثل : المعلومات الوظیفیة

  :ل التالي یوضح ذلكنظام القیادة للمؤسسة و الشك
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  ....شراء            ....بیع                        

  

 .H & E(ت التحكم في نظام قیادة المؤسسة كتغذیة المعلوما معلومات المراقبة:27الشكل رقم 

Lesca171ص(   

فمعلومات التحكم ھي . اقبة في القیادة بكل بساطةالمتوقع في ھذه الحالة ھو اختفاء معلومات المر" والمرض"

أساس وجود العملیة القیادة، والقول یختلف بالنسبة لمعلومات المراقبة ذلك أنھا تظھر في وقت لاحق، قد یتأجل 

  : لأسباب مختلفة نذكر منھا

n مرحلة تواجد المؤسسة من منحنى دورة حیاتھا.  

n طبیعة قطاع الأعمال التي تعمل فیھ. 

n مؤسسةحجم ال. 

n ثقافة المجتمع التي تحدد النماذج السلوكیة للمتعاملین. 

في تحدید السلوك المرجو من العملیة الاتصالیة ــ تأخذ أساسا شكلھا في  feed-backیتمثل  :معلومات التأثیر

على  والسلوك المرجو ھنا یتحدد حسب الھدف من ورائھ، فقد تعمد المؤسسة إلى تحفیز عمالھا. القنوات العمودیة

عن طریق المكافآت مثلا، كما أنھا یمكن أن توقف سلوكا سلبیا معینا عن طریق فرض عقوبات  ةزیادة الإنتاجی

 . صارمة ــ والمعلومات ھنا تصبح أكثر تعقیدا ذلك أنھا تتحدد ضمن نموذج ونظام سلوكي أكثر منھ معلوماتي

ا، ذلك أن درجة عدم الیقین مرتفعة، و من في ھذا النوع صعب جد feed-backتحدید شكل : معلومات التوقع

، ویتمثل أساسا في المعلومات ...)موزعین، زبائن، سماسرة،(المتعاملین الخارجیین  تالصعب التكھن بسلوكیا

المتحصل علیھا جراء عملیات اتصالیة تقوم بھا المؤسسة ضمن المحیط الخارجي، لا تعمد إلى التأثیر على 

نظام (ه الأخیرة وتحدید التغیرات الممكن أن تستجد في المستقبل القریب أو البعید السلوكیات بل في تسجیل ھذ

  ). إثراء المعرفة

  

 نظام القیادة

 لمعلوماتنظام ا

 الأنظمة الوظیفیة

 معلومات التحكم  معلومات المراقبة 
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  ).من إعداد الطالب * (خارجي حالة معلومات التوقع / في التبادل  داخلي  feed-back: * 28الشكل رقم 

لمعرفي للمؤسسة، ذلك أنھ یشكل النتائج المرجوة من یشكل خللا في النظام ا feed-backعموما فإن غیاب         

فإن المعلومات قد  feed-backإلا أنھ حتى في وجود . التي تقوم بھا) في جمیع الوظائف(وراء العملیات المختلفة 

، وتتغیر درجة النوعیة حسب نوعیة )حول الأمراض التي قد تصیب المعلومة(تتعرض للحالات السابقة ذكرھا 

  . تصالیة و مصداقیة المصدر بالدرجة الأولىالقیادة الا

في المؤسسة لا ترتد على عمل المؤسسة فحسب، بل على طبیعة العلاقات  feed-backآثار غیاب       

  .الاجتماعیة بین العاملین التي قد تؤدي إلى انعدام الاتصال وفقدانھم التحفیز اللازم للقیام بوظائفھم

  

  : تقییم نوعیة الاتصال/  5

لقیاس نوعیة الاتصال نعمد إلى استعمال الاستمارات بأسئلة محددة و دقیقة تصف جودة المعلومات ودرجة       

ھذه الأسئلة تنتھي إلى مؤشرات ذات دلالات ھامة في تحدید . نقاء الاتصال في كل جزء من الدورة المعلوماتیة

  : شكل الدورة والتدفقات الناتجة عنھا، و  تتمحور حول

n  الاتصال و الغایة منھمفھوم.  

n طبیعة العلاقات التي تربط مختلف المتعاملین ضمن الدورة المعلوماتیة. 

n العمودي/جودة الاتصال الأفقي. 

n درجة الثقة المعتمدة في تحدید نوعیة المصادر. 

  

  

  

  

Feed-back 
 

، واتصال، توزیع تاستخبارا
 إشھارر

المحیط  المؤسسة
 الخارجي

 ...علاقات عامة، منافسة

  سلوكات فردیة أو مؤسستیة  -
  ..إثراء معرفي حول متعامل، متغیر -
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  ) .من إعداد الطالب*( مؤشرات تقییم جودة ونوعیة الاتصال: * 29الشكل رقم 

إن أھمیة توضیح المعلومة و جودة الاتصال، ھي نقطة تحول في فھم طبیعة العمل في المؤسسة، وتفسیر      

الأسباب في تراجع فعالیة الوظائف، و التي لا تمت بأیة صلة بطریقة تأدیة الوظائف بل في فھم المعلومات 

  .المحیطة بھذه الأخیرة

  

  : المبحث الثالث الأنظمة المعلوماتیة

سوف نتعرض في ھذا المبحث إلى تحدید مفھوم النظام المعلوماتي والعناصر المكونة لھ، و طبیعة عمل ھذه       

  .الأنظمة وغیرھا

  : مفاھیم أولا

إن الأھداف من وضع الأنظمة المعلوماتیة تختلف بشكل كبیر، ما یجعل أمر تعریفھا صعبا، من ناحیة أن      

لذا سنعرض أھم التعاریف المتعارف علیھا و . محیط الأعمال معقد جدا مجالات الاستعمال غیر متجانسة و

الممكن أن تعطي صورة واضحة لھذا المفھوم ــ إلا أنھ لا یفھم من ذلك أن ھذه التعاریف ستضع النظام 

  .المعلوماتي في إطاره  المفاھیمي الكامل، بل سیكتمل ذلك بعد فھم عمل ھذا النظام و الھدف من وراء إنشائھ

 دآلة مدمج ضمن وظیفة معینة، ھدفھ إنتاج المعلومات التي تساعد الأفرا –ھو نظام مستعمل: التعریف الأول •

یستعل ھذا النظام أجھزة الإعلام الآلي، ... تسیر وإدارة، اتخاذ القرار، تنفیذ الأعمال : في تسیر ھذه الوظیفة

 Davis, Olsen, Ajenstat,Peaucelle(تخاذ القرارنماذج و بیانات مختلفة في التحلیل، التخطیط، المراقبة وا

 )19ص 

 جودة المعلومات

 .ادماج تكنولوجیا المعلومات والاتصال  ±
 

  إعداد لغة موحدة    ±
 

  feed-backتنظیم عملیات   ±
  

 تنظیم عملیات الولوج  ±

 مستقبل  /مرسلتنظیم عملیة الاتصال  ±
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النظام المعلوماتي عبارة عن مجموعة العملیات التنظیمیة و التنسیقیة لمختلف التطبیقات : التعریف الثاني •

 F.Rowe et(و ذلك لتحقیق الأھداف المسطرة ... الإعلام، الأفراد، التكنولوجیا: المرتبطة بعمل ما

R.Marciniak  7ص(. 

آلات، برامج، أفراد، معطیات و بیانات، : ھو عبارة عن مجموعة منظمة من المصادر: التعریف الثالث •

في شكل صور، قراءات، أشكال ( الغایة منھا ھو تحصیل المعلومات، معالجتھا، تخزینھا، و تبادلھا ... إجراءات 

 ).48ص  R.Reix(داخل المنظمة ...) ھندسیة، نماذج ریاضیة

ھو لغة اتصال داخل مؤسسة الھدف منھا ھو تبادل معلومات موضوعیة صحیحة و نافعة : رابعالتعریف ال •

أجزاء ھذه اللغة تتشكل . حول بعض خصائص وظیفة ما في الماضي و المستقبل بطریقة سریعة و اقتصادیة

اره مع الآلة، و أساسا من معطیات و بیانات تأخذ مفھومھا في میكانیزمات العمل التي یقوم بھا الإنسان في حو

 ) 30ص  Peaucelle(ضمن فعالیة العملیات المتكررة للمؤسسة ) یضعھا الإنسان ( التي تحكمھا قواعد محددة 

 ) 15ص E & H. LESCA(ھو نظام اجتماعي ذو دلالات مقسمة : التعریف الخامس •

 )  35ص Mélése( ھو مجموعة التبادلات التي تحمل دلالات معینة: التعریف السادس •

سب ھذه التعاریف فإن النظام المعلوماتي ھو بشكل عام مجموعة من عناصر تجمعھا علاقات تفاعلیة ذات ح

، تتبع تنظیما محددا، الھدف منھ ھو التعامل مع المحیط ..... )اجتماعیة ، تقنیة، إعلامیة ( دلالات معینة 

إذا . و تطور أكثر اتزانا  ة أفضل للوظائف، لإدار)التأثیر ( الخارجي للمؤسسة في إطار تبادلي تفاعلي /الداخلي

  : فإن النظام المعلوماتي یتحدد في ثلاث نقاط أساسیة

  .العناصر المكونة لھذا النظام – 1

  . العلاقات التي تربط ھذه العناصر – 2

  . تنظیم معین – 3

  . و الأھم من ذلك ھو تحدید الھدف منھ و الغایة من وراء إنشائھ

  .ن النظام المعلوماتي و نظام الإعلام الآلي الذي یتمثل في مجموعة الآلات و البرامجیجب التفریق بی      

  : الھدف من وراء إنشاء الأنظمة المعلوماتیة/  1

تأتي أھمیة الأنظمة المعلوماتیة من أھمیة السیطرة على عاملي عدم الیقین و الإبھام الذي یتمتع بھما المحیط       

ھذان العاملان اللذان یجعلان مھمة المؤسسة صعبة في تحدید خصائص المحیط أو ). بیئة الأعمال( الخارجي 

  . بیئة الأعمال، یضمنان درجة عالیة من التعقد، و یجعلان عملیة اتخاذ القرار في خطر الإخفاق

بعضھا تعقد النظام المعلوماتي یكمن في عدد العناصر المكونة لھ، خصائصھا وكثافة العلاقات التي تربط      

ذلك أن مفھوم النظام یرتبط أساسا . الداخلي للمؤسسة/ البعض، والعلاقات التي تربطھا مع المحیط الخارجي

ظھور ھذه الدلالات تحدد . بتمثیل الواقع، والذي تنبثق عنھ دلالات ومیزات تحدد خصائص العناصر المكونة لھ

توى الأعلى خصائص المستویات الدنیا، و ، حیث یرث المسةنموذجا خاصا لإدراكھا ضمن مستویات متراتب

 ): ھنالك تسعة مستویات(یمكن تلخیص ھذه المستویات فیما یلي . ھ خصائص جدیدةبیختلف عنھا باكتسا
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n تعریف الظاھرة وتحدیدھا ضمن المحیط: المستوى الأول.  

n عنھا ةتحدید حركیة الظاھرة و التدفقات المنبثق: المستوى الثاني. 

n حدید تنظیم معین لھذه الظاھرة والذي یضمن استقرارھا ضمن المحیطت: المستوى الثالث. 

n یتحدد في ھذا المستوى مفھوم المعلومة، حیث تعتبر الظاھرة كمصدر للمعلومات: المستوى الرابع. 

n یتحدد ھنا نظام اتخاذ القرار اعتمادا على المعلومات المحصلة: المستوى الخامس. 

n قد یسبق ھذا المستوى اتخاذ القرار في بعض الأحیان ( نظام التخزین : المستوى السادس .( 

n التخزین/ اتخاذ القرار/معلومة، تحصیل، معالجة، تخزین: یأخذ النظام المعلوماتي شكلھ: المستوى السابع . 

n إمكانیة تطویر النظام حیث یمكن جعل بعض عملیاتھ آلیة، وتحدید درجة معینة من : المستوى الثامن

 .مالذكاء لھذا النظا

n إمكانیة (یصبح النظام أكثر مرونة وتفاعلا مع متغیرات المحیط التي تضمن تطوره: المستوى التاسع

 ).التطور

  : الوظائف المترتبة عن النظام/  2

ھذه . تحصیل المعلومات، تخزینھا، معالجتھا ونشرھا: ھناك أربع وظائف یتم القیام بھا ضمن نظام معلوماتي     

الخارجي، و عملیة إعلام المحیط حول /عملیة الاستعلام حول المحیط الداخلي الوظائف تضمن للمؤسسة

و نقصد التواصل و (الاتصال: علاقة تبادلیة اتصالیة إعلامیة تنبثق عنھا خمس عملیات أساسیة. المؤسسة ذاتھا

  .، التصفیة و الفرز، الإدراك، الفعل أو التصرف، و النشر)لیس العملیة الاتصالیة

تضمن ھذه العملیة التعرف على المعلومات المتواجدة ضمن نظام معین أو محیط محدد، تتطلب  :الأولا الاتص

، أو خارجیة ...)كالاجتماعات، التقاریر(تواجد قنوات اتصالیة استقبالیة مع المصادر المعرفة، قد تكون داخلیة 

. متنوعة وعملیة في أي وقت كانعلى ھذه القنوات أن تكون متوفرة بشكل كاف، ...). الندوات، المؤتمرات (

كأجھزة التقاط " وعلى المؤسسة أن تأخذ بعین الاعتبار أھمیة مراقبة ھذه القنوات خاصة الأجزاء التي تعمل 

  ."   les récepteurs de l’information"المعلومات 

مد بشكل أساسي على ذاتیة ھذه العملیة مرتبطة بشكل متین بوظیفة المستقبل، أي أنھا تعت: ثانیا التصفیة و الفرز

من غیرھا، ) النافعة ( ھذا الأخیر في تحدید أھمیة المعلومة، و التصفیة ھنا تعني عملیة فرز المعلومة الجیدة 

انتقاء الأشخاص ، تحسیسھم  وتكوینھم وظیفة في غایة الأھمیة . والتي سیكون لھا دور ھام في اتخاذ القرار

التصفیة و الفرز، لأن ذلك سیحدد درجة التناسق بین استعمال المعلومات و لتحدید المستقبل الكفء في عملیة 

  . أھمیتھا لدى الشخص المستقبل

تكمن أھمیة العملیة ھنا في تمثیل المعلومة، أي في قدرة الشخص المستقبل في إعطاء المعلومة  :ثالثا الإدراك

لعملیة كمستوى ثان من التصفیة و لكن بدرجة تعتبر ھذه ا. تمثیلا تصحیحا یتناسب مع الھدف من وراء تحصیلھا

  .أعلى من المعرفة

  .و تعني استجابة الشخص المستقبل عند حصولھ على المعلومة :رابعا التصرف أو الفعل
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و ھي عملیة إعادة إرسال المعلومة بعد المعالجة، و على المؤسسة أن توفر قنوات إرسال متنوعة  :خامسا النشر

  .ھم من ذلك أن تكون عملیة في الزمان و المكان المناسبینو بالقدر الكافي، و الأ

    

  

  

  

 
 
 

  رفض              
 

 قبول                
 

    
 
 
 
 
 
 
 

    
  
  

  

  

  ) 27ص    D.Guignierالمصدر* ( عملیة الإعلام *  30الشكل رقم 

  : إطار استعمال النظام المعلوماتي /3

عمال النظام قد یكون من طرف شخص واحد، أو مؤسسة، أو ھو نتاج تعاون بین عدة مؤسسات، و مھما است      

. البعد المفاھیمي، البعد التقني، و البعد التطبیقي: كان شكل الاستعمال فإن جمیع الأنظمة تعرف في ثلاثة أبعاد

المعلومات و الاتصال المطلوبة  انوع تكنولوجیالبعد الأول یحدد دور المعلومة في النظام، أما البعد الثاني فیحدد 

  .قید التنفیذ افي ذلك، و أما البعد الثالث فیحدد وضع ھذه التكنولوجی

فعلى المستوى الفردي، یسمح النظام المعلوماتي ببناء نماذج ومخططات تساعد المستعمل في عملیة اتخاذ      

).  progiciels( لي و بعض البرامج الخاصة لتحلیل المعلومات یستعمل أساسا أجھزة الإعلام الآ. القرار أو التعلم

یتحدد عند توزیع الأنشطة المختلفة بین الأشخاص، و : و تتحدد طبیعة النظام حسب طبیعة الوظیفة التي یؤدیھا

 استقبال و تحصیل

 تصفیة و فرز

 التصرف 

 النشر

 تخزین، إثراء

الاتصال بالمرسل 
 المحیط

 ال بالمستقبل المحیطالإتص

النظام :الإدراك
  المعرفي
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 الخصائص الممیزة لھذه الأنشطة ستحدد بدورھا  نوع المصادر المعلوماتیة و كثافتھا، و التي یجب أخذھا بعین

  .الاعتبار عند بناء النظام

  و على المستوى التنظیمي في المؤسسة، یكون النظام أكثر انسجاما، ذلك أن درجة عدم التجانس الناتجة عن      

أصبحت أقل ضررا من حیث وجود نظام معلوماتي موحد یعالج كل نشاط على ) توزیع الأنشطة ( تقسیم العمل 

و یأخذ ھذا النظام مستویات تطوره من تطور المؤسسة ذاتھا، فھو ). ضمن عمل تبادلي واحد و متجانس(حدة 

  .یخضع إلى مفھوم الحركة و المرونة، أین تتم عملیات التعدیل و التغییر حسب درجة المراقبة

و على المستوى التفاعلي بین المؤسسات، فإن الدور الذي یلعبھ نظام المعلومات یأخذ شكلا من التعاون بین      

و الھدف من ھذا النظام ھو تقلیص ...). موردون، منافسون، موزعون، وسطاء( ات باختلاف أنواعھا المؤسس

نسبة الخطر المتعلقة بالمحیط الخارجي، عن طریق إدارتھ بالتعاون مع مؤسسات أخرى تعمل ضمن المجال 

  . خاذ القرارفي عملیة ات" عدم الیقین " ، و العمل على الحد من تأثیر المتغیر )موزعون مثلا (

  : أنواع الأنظمة المعلوماتیة/ 4

ثلاثة مستویات من الوظائف حسب طبیعة )  16ص R.Anthony  )F.Rowe & R.Marciniakوضع        

الوظیفة الأولى التسییر الإستراتیجي الذي یحدد الأھداف الطویلة المدى و الإمكانات : الأنشطة في المؤسسة

الوظیفة الثانیة  مراقبة التسییر تضمن أن . ات المتعلقة بسیاسة المؤسسة في الإدارةالمتاحة لتحقیق ذلك، و القرار

المصادر المستعملة في تحقیق الإستراتیجیة الموضوعة قد تم استغلالھا بشكل عقلاني و بفعالیة أكبر، و تكون 

الوظیفة الثالثة و . ل درجةعادة القرارات المتخذة في ھذه الوظیفة في إطار زمني أقل من سابقتھا و تأثیرھا أق

یوم ( الأخیرة ھي تسییر العملیات، و تتعلق أساسا بالنشاطات الیومیة للمؤسسة، أین یكون عامل الزمن ضیق جدا 

لكل مستوى من ھذه المستویات یتوافق عدد غیر . ، و مجال اتخاذ القرار یأخذ مكانھ في المدى القصیر)واحد

  .محدد من الأنظمة المعلوماتیة

ھناك ثلاثة أنواع "   H. SIMON" تتحدد الأنظمة المعلوماتیة حسب إمكانیة برمجة القرارات، فحسبا لـ        

و القرارات الممكن برمجتھا ھي التي تتمتع إلى . تبعا لإمكانیة برمجتھا أو لا) 31أنظر الشكل رقم (من القرارات 

لقرارات و تسییر العملیات المنبثقة عنھا بشكل آلي، أین حد ما بصفة التكرار، لذا یمكن وضع برنامج لاتخاذ ھذه ا

تعمل عادة ھذه الأنظمة في : یكون تدخل العامل البشري محدود جدا ــ یقتصر على عامل المراقبة فحسب

أما القرارات غیر ممكن برمجتھا فھي تختلف حسب الھدف من إنشائھا، و عملیات تجسید . العملیات الإنتاجیة

  .ماتیة ھنا متغیر تابع لدرجة اندماجھا في عملیات اتخاذ القرارالأنظمة المعلو

تدخل القرارات المبرمجة في إطار المعالجة الآلیة، أما القرارات غیر المبرمجة فتعتمد على القدرة البشریة      

و .... لي في التحلیل و المعالجة بمساعدة بعض التقنیات المتاحة في ذلك كبنوك المعلومات، شبكات الإعلام الآ

  : الشكل التالي یوضح المستویات الثلاثة لاتخاذ القرارات و درجة إدماج الأنظمة المعلوماتیة في كل مستوى
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  ) 18ص (F.Rowe & R.Marciniak"ثة لإدماج الأنظمة المعلوماتیة المستویات الثلا:" 31الشكل رقم 

  : خصائص الأنظمة المعلوماتیة ثانیا

تتحدد خصائص الأنظمة المعلوماتیة في نقطتین رئیسیتین، الأولى في فھم الغایة من وراء بناء ھذه الأنظمة       

  . و الثانیة في نمط إدارتھا

  : الغایة من وراء بناء الأنظمة /1

تیجي، إن تطور استعمال الأنظمة المعلوماتیة من أدوات دعم للأنشطة إلى أدوات دعم للتخطیط الإسترا       

القدرة : ھذا التطور الذي منح الأنظمة میزتین ھامتین. أعطى لھذه الأنظمة دورا جدیدا ضمن وظائف المؤسسة

على الاندماج في الوظائف المتنوعة خاصة منھا الإستراتیجیة، و القدرة على التأقلم السریع مع التغیرات 

  ).الداخلیة والخارجیة(المحیطیة الناشئة

الاستغلال المحلي، الاندماج الداخلي، تعریف جدید للعملیة : ستویات توضح ھذا التطورھناك خمسة م      

  .التسییریة، تعریف جدید لعلاقات الأعمال، وتعریف جدید لحقل الأنشطة

  :تقنیات وأدوات
بنوك معلومات، أجھزة 

 ...إعلام آلي

  نظام معلومات مساعد
 SIADذ القرارات  في اتخا

 

  نظام معلومات مساعد
 SIADاذ القرارات  في اتخ

 

  نظام معلومات مساعد
 SIADاذ القرارات  في اتخ

  

  

  

  نظام تسییر العملیات

  نظام
التسییر 

  جيالإستراتی

  نظام مراقبة التسییر
  )أنشطة المؤسسة(
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، یتعلق أساسا بأنشطة الاستغلال ةوھو المستوى الأدنى لاستعمال الأنظمة المعلوماتی: الاستغلال المحلي – 1

تقییم كفاءة النظام عملیة غیر صعبة ودرجة الخطر . كعملیة الإنتاج مثلا: رمجتھا ضمن معالجة آلیةوالتي یمكن ب

  .في حدوث اضطرابات منخفضة جدا

نتحدث ھنا عن درجة إدماج تكنولوجیا المعلومات عامة والأنظمة المعلوماتیة خاصة في : الاندماج الداخلي – 2

، وھذا المستوى یعالج التناسق بین مختلف )على تلك الممكن برمجتھا أي لا تقتصر( أنشطة المؤسسة المختلفة 

). مثلا  internet(الأنشطة فیما یخص عملیة الاتصال وتبادل المعلومات، مما یستوجب قاعدة تكنولوجیة موحدة

  .تقییم كفاءة ھذا النظام صعب لعدم التجانس الذي یطبع على طبیعة عمل ھذه الأنشطة

إن المستویان السابقان یمكن اعتبارھما تطورا أساسیا في العملیة التسییریة : ملیة التسییرتعریف جدید لع – 3

أما ھنا، فالأمر یتعدى مفھوم التطور إلى إعادة تعریف عملیة التسییر بشكل جذري، والغایة من وراء . للمؤسسة

لحدود، فقد نجد موزعا أو وسیطا ذلك ھو محاولة الاستفادة من التكنولوجیا المعلوماتیة والاتصال إلى أقصى ا

انسجام التكنولوجیا مع طبیعة . یغیر من طبیعة عملھ التقلیدي إلى طریقة مختلفة تماما كالتجارة الإلكترونیة مثلا

  .العمل الجدید ستحدث فرقا  كبیرا في تقییم كفاءة العملیة التسییریة

تعدى العلاقات البعد الداخلي للمؤسسة إلى في ھذا المستوى ت): الأعمال(تعریف جدید لعلاقات العمل – 4

تتحدد الأنظمة ھنا ...). بنوك، موزعین (الارتباطات التي تحكم المؤسسة في علاقاتھا مع المتعاملین الخارجیین

في شكل اتصالي أكثر منھ استغلالي، حیث تضمن كفاءة وسرعة في التعامل وتبادل المعلومات، مع الحفاظ على 

  ).إلى درجة ما(خاذ القرارالاستقلالیة في ات

تموقع المؤسسة في الأسواق، : إن حقل الأنشطة یتحدد في إطار): النشاطات(تعریف جدید لحقل الأنشطة  – 5

و یعتبر قاعدة للاختیارات الإستراتیجیة التي تقوم بھا المؤسسة في ... التكنولوجیا المستعملة، طبیعة المنتوج

ة ھذا الحقل ستحدد كفاءة استعمال الأنظمة، لیس في مجال التسییر والإدارة المدى الطویل، و ارتفاع درجة كثاف

  .فحسب، بل في المبادرة التي تقدمھا في عملیة اتخاذ القرار

  :انسجام النظام مع الھدف المحدد/ أ

التقنیة، بناء نظام معلوماتي جید وتشغیلھ أمر في غایة الصعوبة، لیس من الناحیة المفاھیمیة بل من الناحیة     

و أصبح الانسجام . ذلك أن أدوات الإعلام الآلي في ذلك تتطلب خبرة عالیة ومعرفة واسعة قلما تتواجد بشكل دائم

أكثر تعقیدا بعدما أدمجت الأنظمة المعلوماتیة في عملیات اتخاذ القرار والمخططات الإستراتیجیة، ذلك أن تعقد 

لذا فإن الكثیر من الباحثین عجزوا عن . نظام معلوماتي محدد النظام الإدراكي لدى البشر یصعب تعریفھ ضمن

وضع بنیة الأنظمة المعلوماتیة و بنیة المنظمة في الكفة ذاتھا، أي أنھ مھما كانت درجة إدماج ھذه الأنظمة في 

  ).السابق 31أنظر الشكل رقم (وظائف المؤسسة تبقى في حدود ضیقة، كلما اتجھنا نحو قمة الھرم
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  )102ص  R.Reixالمصدر * (انسجام الأنظمة المعلوماتیة مع وظائف المؤسسة*  32الشكل رقم 

حسب النموذج الموضح في الشكل السابق، فإن انسجام الأنظمة المعلوماتیة في الخطط الإستراتیجیة یعرف      

  :عبر تفاعل أربعة عناصر

  .تمثل نقطة البدایة في دورة الانسجام الإستراتیجیة العامة التي تتبعھا المؤسسة، و التي •

إستراتیجیة تكنولوجیا المعلومات التي تتوافق مع تسییر قاعدة تكنولوجیة، تتمثل أساسا في التقنیات  •

 .والتجھیزات التكنولوجیة التي تتوفر لدى المؤسسة أو التي تھدف إلى الحصول علیھا

 .وظیفیة، وأسلوب الإدارة المتبع في تسییرھانمط تنظیم معین، یتمثل أساسا في البنیة التحتیة وال •

 .أنظمة معلوماتیة ھدفھا الأساسي تحصیل المعلومات، تخزینھا، معالجتھا وتبادلھا •

و عملیة الانسجام عملیة تكراریة، أي أنھ یجب دائما التأكد من أن الأنظمة المعلوماتیة تتفق والمناھج المتبعة     

  .لك أنھا تخدم الأھداف الإستراتیجیةفي الإدارة والتسییر والأھم من ذ

بصفة عامة، فإن تحدید دور الأنظمة المعلوماتیة والأھداف المنبثقة عنھا یجب أن تنتج عن عملیة انسجام      

بنیة تحتیة، أسلوب (الإستراتیجیة العامة، خصائص المؤسسة: وتناغم ھذه الأخیرة مع العناصر المكونة للعملیة

  .دة التكنولوجیة المتوفرةو القاع...) الإدارة 

  :نموذج التوازن بین الحاجة إلى معالجة المعلومة والقدرة على ذلك/ ب

النقطة الأولى شكل النموذج، النقطة الثانیة مفھومي  :سنعرض مفھوم ھذا النموذج في ثلاث نقاط مختصرة     

النموذج لیتوافق مع مفھوم التعاون بین الإبھام وعدم الیقین المرتبطان بعمل النموذج، و النقطة الثالثة تعدیل 

  .المؤسسات

ثم تعدیلھ من طرف     G.J.Nadler & Tushmanشكل النموذج، تم طرحھ من طرف: النقطة الأولى 

R.Reix) Langel & Daft والشكل موضح فیما یلي) 104ص:  
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المصدر السابق ص (معلومة والقدرة على ذلكعالجة النموذج تحلیل التوازن بین احتیاجات م :33الشكل رقم 

104.(  

ما یمكن استنتاجھ من الشكل، أن احتیاجات المؤسسة في معالجة المعلومات وقدرتھا على القیام بذلك في       

نقطة توازن معینة، ستحدد فعالیة عمل الأنظمة المعلوماتیة، لأن تواجد أي خلل في ھذا التوازن یسبب بدوره خللا 

  :فیما یلي) الاحتیاجات والقدرة (وسنوضح ھاتین النقطتین . ة الأنظمةفي وظیف

  : ھذا الاحتیاج أو الحاجة إلى معالجة المعلومة یتحدد عن طریق ثلاث عوامل :الاحتیاج إلى معالجة المعلومة 

  ...إذا ما كانت معقدة أم لا، ھل ھي متنوعة أم ضیقة،: خصائص أنشطة المؤسسة -

حیث أن المحیط الذي ... تمثل أساسا في متغیرات الاستقرار، التطور، عدم الیقین، ت: طبیعة محیط العمل -

 .یتمتع بدرجة عالیة من عدم الیقین یتطلب من المؤسسة تحصیل مكثف للمعلومات ومعالجة دائمة ومتكررة

ھذه الوحدات  والرابط بین.... نقصد بالوحدات ھنا الأقسام، المصالح، الفروع: ـ  ترابط وحدات اتخاذ القرار

 .یتطلب تبادل مكثف للمعلومات وذلك بنیة الوصول إلى درجة معینة من التنسیق في العمل

  خصائص الأنشطة
  تعقد -
 تنوع -

  محیط وحدات
  اتخاذ القرار

 عدم الیقین -    

الرابط بین وحدات 
  اتخاذ القرار

 التنسیق -      

  احتیاجات
  معالجة المعلومة

 الطلب -     

القدرة على معالجة 
  المعلومة
 الإمكانات

  اختیارات
 ھیكلیة

ت ترتكز على اختیارا
  التقنیات المعلوماتیة

  تطویر أنظمة -  
  التخطیط 

  الإستثمار في  -
  الأنظمة المعلوماتیة

 الآلیة
  :فعالیة ناتجة  توازن

 القدرة= الاحتیاجات 
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لتلبیة الحاجة إلى معالجة المعلومة، تقوم المؤسسة بتطویر قدراتھا المعرفیة والتقنیة معتمدة  :القدرة على المعالجة 

  :ذلك علىعلى التنسیق بین مختلف الموارد المتوفرة، وتعمل لتحقیق 

عمیل اتصال، مدیر المعلومات، : تغییر الھیكل الإداري عن طریق خلق وحدات جدیدة أو وظائف مبتكرة -

  ...قسم معالجة المعلومات

عن طریق الاستعمال المكثف ) بین مختلف الوحدات(العمل على تحسین عملیة الاتصال داخل المؤسسة -

لخبرات حسب الطلب والاحتیاج، تنظیم آلي لبعض جوانب توزیع المعرفة وا: والعقلاني لتكنولوجیا الاتصال

 .و الذي سیؤدي بلا شك إلى تحسین درجة التنسیق و رفع نسبة الاستخبارات في المؤسسة.... معالجة المعلومة 

بإضافة  Langelو       Daftلقد تم تعدیل النموذج من طرف . مفھوم الإبھام و محلھ من النموذج :النقطة الثانیة

إن النموذج الأول لا یوضح إلا . ، و الذي یدعم إلى حد كبیر مفھوم عدم الیقین»الإبھام«أو متغیر جدید عنصر 

مفھوم التوازن بین الحاجة إلى المعالجة والقدرة على ذلك مرتكزا على عامل عدم الیقین الذي یتمتع بھ المحیط 

استعمالھا للمعلومات إلى تمثیلھا حسب أشكال الخارجي، والمؤسسة في طریقھا إلى تخفیض عدم الیقین، تعمد في 

حذرا من أھمیة عامل  Langelو       Daftإلا أن . ونماذج معینة، توضح الھدف والغایة من وراء كل معلومة

الإبھام الذي أغفلھ النموذج الأول والذي یمس أساسا التفسیرات المختلفة، و التمثیلات المتعددة الممكن إعطائھا 

و تحدید ھذا الإبھام سیجنب المؤسسة خطر الانحراف عن الأھداف المرجوة من معالجة . احدةللمعلومة الو

یركز على أھمیة التوازن لیس فقط بالنسبة  Langelو       Daftو باختصار فإن النموذج المعدل . المعلومات

قنوات الاتصال ومراقبة دائمة إدارة محكمة ل(لحجم المعلومات المطلوبة وإنما بالنسبة إلى نوعیتھا على حد سواء 

  :، و الشكل التالي یوضح النموذج المعدل)تضمن إلى حد ما انخفاض درجة الإبھام

  

  

  

  

  

  

  

  ) .106المصدر السابق ص ( الخاصیة المزدوجة للحاجة إلى معالجة المعلومات : * 34الشكل رقم 

ة تلعب دورا ھاما في معالجة المعلومات إن الفكرة من وراء ھذا الشكل تتضح في أن القنوات الاتصالی      

  .وتحدید الحاجة منھا، ذلك أن تحلیل ھذه القنوات وتقسیمھا سیضمن انتقاء أفضل، في تحقیق الأھداف المرجوة

إن عمل ھذه العلاقات یتمحور . تعدیل النموذج لیتناسب مع العلاقات التي تربط المؤسسة بمتعاملیھا :النقطة الثالثة

نافع بین مختلف المنتسبین ضمن شبكة الأعمال، و تكون الأنظمة المعلوماتیة الاتصالیة خاصة حول تبادل الم

الحلقة الرابطة لھذه الشبكة، ویصبح الھدف من معالجة المعلومات ضمان فعالیة وفاعلیة النشاط الداخلي 

 المحیط

 تعقد الأنشطة وتنوعھا

 ترابط وحدات اتخاذ القرار

 عدم الیقین

 الإبھام

 الحاجة إلى المعالجة

 الاتصالیةكثافة القنوات 

 الاحتیاجات



 125

اتھا مع المتعاملین ضمن بیئة للمؤسسة، و الحفاظ على مستوى الاستقرار والانتفاع المتبادل في علاقاتھا وارتباط

  .الأعمال

بتعدیل النموذج  لیتناسب والمفھوم السابق معتمدین على  M.Bensaonو   N.Venkatramenقام كل من      

  : تحدید ثلاثة أنواع من عدم الیقین في تحدید الحاجة إلى المعلومة

تعقد المنتوج، تنوع : طبیعة العلاقةو الذي یحدد ) بیئة الأعمال(عدم الیقین المتعلق بالمحیط الخارجي  •

  ...الاستجابات، سرعة تطور السوق

عدم الیقین المتعلق بالشراكة مع المتعاملین حسب وجھة نظر المؤسسة، وتتحدد أساسا في درجة الثقة  •

الموضوعة في كل من العلاقة، المتعامل، و خصائص الاستثمارات التي یقوم بھا كل منھم في توطید علاقة العمل 

 .التي تربطھ بالآخرین

بتنوع العملیات والإجراءات المتخذة، و : عدم الیقین المرتبط بالعمل یتحدد حسب المیزة التحلیلیة لھذا العمل •

 .طبیعة الارتباطات التي تحكم العلاقة بین المتعاملین

  :  و الشكل التالي یعطي صورة أوضح للأمر

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 
 
 
 
  

  )107المصدر السابق ص *(نموذج لیتوافق مع مفھوم الشراكة تعدیل ال : 35الشكل رقم 

  درجة تعقد المنتوج
  خصائص المنتوج

  درجة تطور السوق
 

  الثقة المتبادلة
  خصائص موجودات

  المؤسسة
  خصائص موجودات

  المتعامل الشریك

  المیزة التحلیلیة
  تنوع الأعمال

 ترابط الأعمال

  تعدد القنوات
  تواتر التبادلات
 شكل التبادلات

  حل النزاعات
  امطبیعة الالتز

 العمل الجماعي

  توسع الاستعمالات
  كثافة الاستعمالات

 EDIاستعمال 

القدرة على 
 المعالجة

الحاجة إلى 
 المعالجة

 كفاءة العلاقة وفعالیتھا

 الھیكل

  النظام

  تكنولوجیا
  المعلومات

  عدم الیقین
 للعمل

  عدم الیقین
 للمحیط

  عدم الیقین
 التوازن للشراكة
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  ):فوق(القدرة على معالجة المعلومة تأتي من القدرة على إدارة الشراكة بین المتعاملین وھو ما یوضحھ الشكل     

  .تتحدد في كثافة قنوات الاتصال و تعددھا، وتبادل المعلومات: إدارة ھیكلیة للعلاقات •

 .حدد تنظیم العلاقة في درجة الالتزام، وتسویة الخلافات والنزاعات القائمةیت: إدارة تعاقدیة •

، و ...،EDIالانترنت، : المتعلقة أساسا بالتكنولوجیا المستعملة في الاتصال: إدارة التكنولوجیا المتوفرة •

  . كثافة وتوسع استعمال ھذه التكنولوجیا

  : نمط الإدارة /2

ھذه الإدارة تضمن إلى . جموعة من الموارد یحكمھا تنظیم معین و إدارة خاصةإن الأنظمة المعلوماتیة ھي م    

تحقیق نظام معلوماتي ھو قبل كل شيء فھم عمل ھذا النظام و إعداده، ثم . مستوى كبیر عمل الأنظمة بشكل فعال

  .بناؤه و إدماجھ في الوظیفة المحددة مسبقا

  :إعداد النظام/ أ

  .تحدید الأھداف و طریقة الإعداد: طتینتتحدد في ھذه المرحلة نق     

یشبھ العمل ھنا ما یقوم بھ المھندس المعماري، حیث یحدد مكونات النظام و الھدف : النقطة الأولى تحدید الأھداف

بصفة أوضح تحدید شكل النظام في ثلاثة . من كل عنصر فیھ، ثم تفسیر العلاقات التي تربط ھذه العناصر

  .يتنظیمي و التكنولوجالمفاھیمي، ال: مستویات

كما …اختیار التمثیل الملائم، اختیار لغة اتصال معینة :تتحدد ضمنھ تمثیل المعلومة: المستوى المفاھیمي -

  .تحدد مدخلات النظام، عملیات المعالجة و المخرجات

و تحدد ضمنھ شروط عمل النظام، تحدید الأدوار، العملیات المتعلقة بتحصیل : المستوى التنظیمي -

 .علومات، المعالجة و استعمالھاالم

 .و طرق استعمالھا ةو یتمثل في اختیار التكنولوجیا اللازم: المستوى التكنولوجي -

تكون نموذجا . ھذه المستویات الثلاثة تعمل ضمن نظام تكمیلي، أي أن نقصان أحدھا سیخل بالھیكلة ككل    

  .واحدا و ھو شكل النظام

  

  

  

  

  

  

  

 )  112المصدر السابق ص * ( إعداد النظام إشكالیة :* 36الشكل رقم 

 

  المستوى التنظیمي

  المستوى المفاھیمي  مستوى التكنولوجيال

  التناسب ؟  التلاؤم ؟

  إمكانیة التنفیذ ؟
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  : یجب الأخذ بعین الاعتبار

  . یتناسب مع فھم المعضلات الواجب تسویتھا) تمثیل المعلومات ( أن التمثیل  -

 . إمكانیة وضع ھذه التمثیلات ضمن أطر تقنیة، أي إمكانیة تنفیذھا تقنیا -

 . أن التكنولوجیا المستعملة تتلاءم مع متطلبات المؤسسة -

  :تتحدد الطریقة في ما یلي: النقطة الثانیة طریقة الإعداد

  .إعداد نماذج تمثیل المعطیات و المعالجة لتسھیل عملیات الاتصال في الزمان و المكان •

 . إعداد نماذج القیادة التي تحدد محتوى كل مرحلة و شروط النقل من مرحلة إلى أخرى •

النظام قید الإعداد، تتمثل أساسا في تكنولوجیا البرمجة و  تحضیر الأدوات و الآلیات المساعدة على وضع •

 ...الإعلام الآلي 

  : الشكل التالي یوضح الأمر

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  )  113المصدر السابق ص * ( مراحل تحقیق نظام معلوماتي : * 37الشكل رقم 

  تعریف أولي

  نموذج النظام

  نموذج مصحوب
  ببرامج متخصصة

  تشغیل النظام

 إعداد

 تطویر

 إنشاء النظام
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الشكل النھائي الذي سیكون علیھ النظام في ھذه النقطة مھمة جدا من ناحیة أنھا تعتبر الخطوة الأولى في تحدید     

المستقبل، ھذا یعني أن كل مرحلة من المراحل المذكورة لھا خصائصھا و میزاتھا، و الأدوات الخاصة في 

إلا أنھ دائما ما تعترض ھذه العملیة بعض العقبات، تخص أساسا تحدید تكالیف الاستثمار في الأنظمة . تحقیقھا

  .المحددة، و المشاكل المتعلقة بتحدید فرق العمل و عملیات المراقبة و الإدارةالمعلوماتیة و الآجال 

  :بناء النظام و إدماجھ/ ب 

ینتقل النظام  من مرحلة كونھ مشروع إنجاز إلى مرحلة التحقیق و التنفیذ، أي أنھ في ھذه المرحلة یتم تحدید       

الأدوار و تعیین الأشخاص، نماذج الاتصال، و البنیة التغییرات الواجب إحداثھا في مضمون الأعمال، طبیعة 

  .النھائیة للمعلومة

  : تتوضح لنا إشكالیتین

الانتقال من الوضع الحالي إلى الوضع المستقبلي، یتطلب مرحلة انتقالیة حساسة جدا لأن المؤسسة : الأولى

  : لیة یتطلبتسییر فعال لھذه المرحلة الانتقا. ستنتقل من نمط إدارة معین إلى نمط آخر

  .نظرة واضحة حول الوضع الحالي •

 ). وضع تشغیل النظام ( تطویر صورة واضحة حول الوضع المستقبلي  •

 .قیادة دقیقة للمؤسسة خلال المرحلة الانتقالیة، تتخللھا بعض العملیات التكراریة لتقییم الوضع •

  : و قیادة المؤسسة خلال ھذه المرحلة تعتمد على تحقیق الشروط التالیة

التحقق ما إذا كان الانتقال من الوضع الحالي إلى الوضع المستقبلي یمكن تنفیذه، و تحدید الكیفیة المتبعة في  - 1

  .ذلك

التكالیف، : ـ التحقق من أن اشتغال النظام قد توافق مع الفرضیات الموضوعة مسبقا و ذلك في ما یخص 2

  . الخ.... الزمن، المكان 

الیف غیر مبررة في المرحلة الانتقالیة، و التي قد تنعكس سلبا على عمل المؤسسة ـ التحقق من عدم وجود تك 3

  . أو على العلاقات التي تربطھا بمتعاملیھا أو بزبائنھا

المسجلة لدى العاملین، أي یجب  تـ التحقق من أن نمط الإدارة الجدید یتلاءم بشكل تدریجي مع السلوكیا 4

  . لنظام قد تم تكییفھم في المحیط الجدید بشكل جیدالتحقق من أن العاملین ضمن ھذا ا

ظھور عامل القلق، اختلال : الثانیة تتعلق بالتغییرات الحاصلة في نمط العمل ذاتھ، یمكن تلخیصھا في ثلاث نقاط

  . التوازن في ممارسات السلطة، و التغییرات الحاصلة على مستوى شروط المراقبة

یمس خاصة العاملین ضمن . م الانتقال من وضع معلوم إلى وضع مجھولیتضح في مفھو: ظھور عامل القلق/ 1

ھدا النظام و یظھر في تساؤلھم حول كفاءتھم في تسییر العمل الجدید، القدرة على التكیف و الانسجام، و الأكثر 

و  قد تحد من عامل التحفیز لدى العمال تمثل ھذه السلوكیا. من ذلك التردد في قبول التغییرات الحاصلة

  . التخفیض من فعالیة العمل لدیھم
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إن التغییرات الحاصلة ستعمل بلا شك في إعادة رسم خارطة ممارسة السلطة، : اختلال التوازن في السلطة/ 2

ذلك أن من الناحیة العملیة سیتم تحدید وظائف جدیدة و مسؤولین جدد، و إلغاء أخرى بعد إدماج الأنظمة 

ھذه الحالة من عدم الاستقرار ستؤدي إلى نزاعات و اختلافات تؤثر سلبا على  .المعلوماتیة في تسییر الوظائف

  . عمل المؤسسة بأكملھ

إن التغییر الحاصل في جمیع المستویات الوظیفیة و البشریة و الإداریة سیجر معھ : تغییر شروط المراقبة/ 3

القدیمة في المراقبة و إحلالھا بشروط جدیدة  ذلك أنھ سیتم إلغاء الشروط. تغیرات أكیدة في نمط المراقبة و التقییم

  .تتماشى مع متطلبات نمط الإدارة الجدیدة، أین أصبحت الأنظمة المعلوماتیة النخاع الشوكي للمؤسسة

  

  :المبحث الرابع أنواع الأنظمة المعلوماتیة و طریقة تسییرھا

سنعرض فیما یلي . القرار، و الاتصالیة الوظیفیة، المساعدة على اتخاذ: ھناك ثلاثة أنواع من الأنظمة      

النظامین الأخیرین لأھمیتھا في ھذا البحث، لكن قبل ذلك سنذكر باختصار أھم عنصرین من العناصر المكونة 

  . البنوك المعلوماتیة و شبكات الإعلام الآلي: للأنظمة المعلوماتیة

  :أولا بنوك المعلومات

أھمیة تخزین المعلومات بشكل منظم، و وفق طرق علمیة تضمن الولوج إن أھمیة بنوك المعلومات تكمن في      

إن ھذه البنوك تمثل ذاكرة المؤسسة طوال سنوات العمل، تحمل معلومات إستراتیجیة، . إلیھا بشكل سریع و دقیق

ر إن استعمال بنوك المعلومات تمثل نقطة جدیدة و معب. إلخ....وظیفیة و سلوكیة، نماذج ریاضیة و إحصائیة

  :تضمن ھذه البنوك. تحول في إدارة الأنظمة المعلوماتیة

  . إدارة المعلومات بشكل شامل و فرید •

 . التطبیقات المتبعة تسمح بمعالجة المعلومات بطریقة أفضل •

 . الولوج إلى المعلومات بطریقة منظمة، سھلة، و سریعة •

 . تخزین آلي للمعلومات و التغییرات في الزمن المطلوب •
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  ).من إعداد الطالب * (مكانة بنوك المعلومات في الأنظمة المعلوماتیة: * 38الشكل رقم 

إن بنوك المعلومات تشكل مصدرا ھاما لمعالجة المعلومات، ذلك أنھا تشمل معلومات صحیحة و جیدة ذات     

  .یقنوعیة رفیعة، قد تم تصفیتھا، تحدیثھا، تبویتھا، وتخزینھا  حسب نظام دق

تطویر بنوك المعلومات أصبح أمرا لا مناص منھ، فھي أدوات إستراتیجیة أكثر منھا عملیة، و إدماجھا في    

  .الأنظمة المعلوماتیة أصبح من الخطوات الأولى في بناء ھذه الأخیرة

بنوك  و بنوك المعلومات الیوم أدمجت في جمیع وظائف المؤسسة، و أصبحنا نتكلم عن تسییر العمالة ضمن   

معلومات شخصیة، مھنیة، سلوكیات، الضمان الاجتماعي في الحالة : معلوماتیة تشمل معلومات حول الموظفین

، الخبرة اكما تشمل معلومات حول طبیعة عمل كل موظف، تاریخ مناصب العمل التي قام باستغلالھ... العائلة

  .الخ...المكتسبة، تقییم نشاطاتھ

ئف، یستفید بشكل كبیر من وجود ھذه البنوك ضمن أنظمتھ المعلوماتیة، فھي مصادر  و التسویق أحد ھذه الوظا    

و رجل التسویق یعتمد . تخص المعلومات بالدرجة الأولى الزبائن و المنافسین، و السلسلة اللوجیستیكیة. ھامة جدا

نھ أن یقوم بوضع الخطط في تحلیلھ للسوق و سلوك المستھلك عما تملكھ ھذه البنوك من معلومات قیمة، فلا یمك

الاستراتیجیة أو عملیات تقسیم السوق، أو استھداف الفئات المستھلكة أو غیرھا من العملیات التسویقیة، إذا لم 

  . تتوفر لدیھ معلومات معدة بشكل منسق ومتواجدة بمقربة منھ في بنوك المعلومات

لساحة الإستراتیجیة، و ھو البرامج الخاصة أو تطور استعمال ھذه البنوك، أدى إلى  ظھور متغیر جدید في ا   

، ھذه البرامج أصبحت الشریك الاستراتیجي الذي لا یفارق عملیات بناء بنوك في المعالجة و التحلیلالمتخصصة 

  .المعلومات و تشغیلھا

  

  أنظمة وظیفیة  أنظمة اتصالیة

  أنظمة تحلیلیة
  أنظمة اتخاذ القرار

  بنوك
  المعلومات
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 & J.M.Gantier &P.Yvesالمصدر(  * SAPمثال ) ERP(ھیكل برنامج متخصصة : *39الشكل رقم 

M.H.Delmond 38ص(  

 :ثانیا بناء شبكات الإعلام الآلي

شبكات الإعلام الآلي الیوم أصبحت تكون الھیكل العظمي للأنظمة المعلوماتیة في المؤسسة، و التطور       

ز الكبیر الذي شھده الانترنت في العشرینیات الأخیرة ما ھو إلا خیر دلیل على بدایة حقبة جدیدة من الأعمال تترك

  .المعلومات و الاتصال اعلى تكنولوجی

وشبكة الإعلام الآلي في مفھومھا البسیط ھي مجموع الارتباطات التقنیة التبادلیة بین أجھزة الإعلام الآلي     

، تتخللھا عملیات وتطبیقات أساسیة في تبادل ...)حاسوب آلي، حاسوب مركزي، بنوك معلوماتیة (المتنوعة 

  .إلى المستقبل بشكل سري، وتشاطرھا بین مختلف الوظائفالمعلومات و إیصالھا 

  :من مزایا شبكات الإعلام الآلي نذكر

  .جمع المعلومات وتسییرھا في بنوك معلوماتیة ضخمة، و ضمان تبادلھا وتشاطرھا بشكل سریع وآمن •

 .تعملةإمكانیة وضع سلسة ترتیب في الولوج إلى المعلومات حسب درجة أھمیتھا، و درجة السلطة المس •

 .إمكانیة توسیع الشبكة للوصول إلى العملاء في المحیط الخارجي بشكل أفضل و آمن •

  ر المخزونتسی

تسییر الموارد 
  البشریة

  مراقبة التسییر 

  التسییر التجاري  تسییر  الإنتاج

  تسییر الخدمات

بنوك المعلومات 
 المركزیة

ERP 

  الارتباطات مع
 - زبون-الأنظمة

  الارتباطات مع
 - موردون-الأنظمة
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، أو شبكات واسعة تعمل على )LAN(فھناك شبكات محلیة : تتحدد أنواع الشبكات حسب الھدف من إنشائھا

مثل (أو عامة ) ETHERNET(، وھناك شبكات خاصة )WAN(مستوى وطني أو عالمي 

Internet،Miditel .(...أھم الوظائف التي تقوم بھا ھذه الشبكات نلخصھا في الجدول التالي:  

  .الوظائف الأساسیة لشبكات الإعلام الآلي: 9الجدول رقم  

یتم القیام بھذه الوظائف عن طریق برامج التشغیل، التي تضمن عملیات تسییر  -  وظائف الأنظمة

  . الموارد الفیزیائیة للحاسوب

استعمال مجموعة من البرامج تقوم أساسا بإدخال المعلومات وعرضھا من یتم  -  الاستعمال

  طرف المستعمل 

یتم الاستعانة بمجموعة خاصة من البرامج لتنفیذ الحاسبات وتمثیل  -  المعالجة

  )وعملیات أخرى تتحدد حسب الرغبة(البیانات

الولوج إلى 

  المعلومات

الولوج السریع والدقیق تسمح ب) SGBD(مجموعة من البرامج والتقنیات  -

  . للمعلومات الموجودة

                                                                                              

 :ل النجمي، الخطي، والشكل الدائريالشك: ھناك ثلاثة أشكال رئیسیة للشبكة

 

   

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  )مصدر من إعداد الطالب ال* (أشكال الشبكة *  40الشكل رقم 

  

  كز العملامر

  الشكل التخطیطي

  نقطة توقف الشبكة

  الشكل الدائري

  كل النجميالش
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  : SIADالنظام المعلوماتي المساعد على اتخاذ القرار ثالثا  

وھو نظام یساعد متخذ القرار في اختیاراتھ وتقدیراتھ، و العمل على اتخاذ قراراتھ في أحسن الظروف و      

عة في عملیة اتخاذ القرار، و و لفھم كیفیة عمل ھذا النظام علینا أولا أن نوضح المرحلة المتب. بأفضل المقاییس

تقدیمھا لمتخذ القرار، و الشكلان الآتین   SIADالمستویات المختلفة للمساعدة التي یمكن للنظام المعلوماتي 

  :یوضحان ذلك

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

     

  )186ص  R.Reixالمصدر *( المساعدة المقترحة حسب مراحل عملیة اتخاذ القرار:* 41الشكل رقم 

ھي مرحلة استخباراتیة یتم تحصیل المعلومات الممكن إیجادھا والتي لھا علاقة مباشرة : ىالمرحلة الأول )1

ھذه المعلومات عادة ما تكون في شكل مؤشرات أو  -بوجود إشكالیة حالیة أو مرتقبة، أو التي تحقق ھدفا محددا

لتقییم الوضع على أنھ انتقال أربعة شروط أساسیة  M.Landryیحدد . إشارات یلتقطھا رادار الأنظمة المعلوماتیة

  :من الحدث إلى معالجة الحدث

  .یلفت انتباه متخذ القرار) إیجابي أو سلبي(وجود مؤشرات على تواجد تغیرات في المحیط  •

 .تقدیر إمكانیة التدخل لمعالجة التغیر من طرف متخذ القرار •

 .وجود اھتمام و إرادة للتدخل •

 .وجود درجة عدم الیقین حول النتائج •

المساعدة المقترحة ھنا تشمل عملیة البحث عن ). النمذجة( و ھي مرحلة بناء النموذج : مرحلة الثانیةال )2

إذا كانت عملیة اتخاذ القرار ھیكلیة فیمكن أن . الحلول الممكنة بتحدید متغیرات العمل و ارتباطھا بالنتائج النھائیة

متغیرات ریاضیا، وفي الحالة العكسیة فإن النموذج یكون النموذج في شكل خوارزمیة حسابیة، أین یمكن قیاس ال

  النشاطات الاستخباراتیة

تحصیل المعلومات من  -
  الخارجي/المحیط الداخلي

تمثیل المعلومات التي تتلاءم  -
 مع إشكالیة وھدف القرار

  عملیات الاختیار 
محاكاة النتائج الممكن  -

  الحصول علیھا
 تحلیل النتائج -

عملیات التقییم 
  وإنشاء النموذج

  اتصال وإعلام -
  Feed Backتحلیل  -

  عملیات بناء النموذج
البحث عن نماذج قد تساعد  -

في عملیة البناء، تقییمھا 
  ووضع البدائل
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یبقى جزئیا، ذلك أنھ لا یمكن قیاس كل المتغیرات، حیث یرجع تفسیر البعض منھا إلى نظام الإدراك لدى متخذ 

 .القرار

و تقدم المساعدة في ھذه المرحلة حول اختیار البدائل التي تم الحصول . عملیة الاختیار: المرحلة الثالثة )3

من . ا من المرحلة السابقة، اختیار یعتمد على مدى ملائمة النتائج للإشكالیة المطروحة في المرحلة الأولىعلیھ

أھم التقنیات المستعملة ھي المحاكاة، حیث یتم اختیار البدائل في ظروف تشبھ إلى حد ما الواقع مع إمكانیة التبدیل 

 .والتغییر یقوم بھا متخذ القرار

و ھي مرحلة إذاعة القرار و وضعھ . ملیة إنشاء القرار، تقییمھ، و وضعھ قید التنفیذع: المرحلة الرابعة )4

یقوم نظام المعلومات ھنا بمراقبة دائمة لعملیة تنفیذ القرار مرحلة . قید التنفیذ، و مراقبة العملیات الناتجة عن ذلك

 .بمرحلة، و تقییم الآثار والنتائج المترتبة عنھا

ر إلى ھذه المراحل، تتلخص لنا إشكالیة جدیدة تتمثل في تحدید درجة المساعدة التي تقدمھا ھذه إلا أنھ و بالنظ     

الأنظمة المعلوماتیة، أي مستویات إدماج ھذه الأنظمة في عملیات اتخاذ القرار حسب طبیعة المشاكل المراد 

  .تسویتھا

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  )188المصدر السابق ص * (قرارمستویات المساعدة على اتخاذ ال: * 42الشكل رقم 

  

إدخال، انتقاء، (إن المستویات الثلاثة الأولى تتمثل في الوظائف الكلاسیكیة لاستعمال بنوك المعلومات     

في المستوى الرابع تتحدد نماذج جزئیة ھدفھا إنتاج معلومات وسیطة تستعمل . و تسییرھا...) معالجة، بحث 

  

  

  

  

  

  
 تخزین المعطیات الأساسیة

 استرجاع المعطیات المطلوبة

  انتقاء البیانات والمعطیات الملائمة

 إعداد عناصر القرار بنماذج جزئیة

 محاكاة نتائج القرار

  الانتقاء
  والاختیار

1 

2

3

4

5

6

  نموذج تام مع طرق البحث
 عن أفضل الحلول أو حل مقبول

  تسییر عملیة البحث
 )بنوك المعلومات(

نموذج تام تحكمھ معاییر 
 بسیطة أو متعددة

  نموذج الإنتقاء
 ومعالجة المعطیات

  ملاحظة، إتصال وإدخال
 )بنوك المعلومات(

مات وسیطة نماذج جزئیة لإنتاج معلو
 3باستعمال معطیات المستوى
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أما في المستوى الخامس یصبح لدینا نموذجا تاما مع بعض . حلول الموجودةكقاعدة بیانات في الوصول إلى ال

، ھدفھ إنتاج معلومات تنبؤیة بالاعتماد على تقنیة )الناتجة عن طبیعة الإشكالیة المراد تسویتھا( المعاییر الخاصة

  ).كون مرحلة الاختیار آلیةحیث ت( و في الأخیر، المستوى السادس، یتم الانتھاء من بناء القرار النھائي . المحاكاة

  

  : خصائص النظام/ 1

یمكن اعتبار النظام كمستشار یرجع إلیھ متخذ القرار في حالات الاختیار والانتقاء، و تحدید نوع المعلومات      

  :فیما یلي) الخصائص(یمكن إیجازھا . أو النماذج التي تتلاءم و طبیعة القرار

 .ERPاستعمال الحاسوب وبرامج  •

 .على اتخاذ القرارات المتعلقة بالمشاكل غیر الھیكلیةتساعد  •

 .تجمع بین القدرة البشریة في التحلیل والموارد التكنولوجیة في المعالجة الآلیة للمعلومات •

من حیث نوعیة القرار و التكالیف المترتبة عنھ في الجھد (یرفع درجة فاعلیة و فعالیة اتخاذ القرار •

 ).والوقت

 .ي للعملیةمراقبة و تقییم عال •

یتمتع بھذه الخصائص تصبح   SIADإذا كل نظام . ھذه الخصائص تجعل الأنظمة فعالة، و سرعة تطورھا عالیة

  :لھ القدرة على القیام بـ 

 .توفیر تمثیل ملائم حسب الطلب .1

 ).بما في ذلك عملیات البحث والانتقاء( تنفیذ عملیات المعالجة  .2

 ).من الشكل السابق 4في ذلك النتائج الوسیطة المترتبة عن المستوى بما (تخزین النتائج والنماذج المعدة  .3

 .فھم طلبیات متخذ القرار عن طریق برامج تفاعلیة بین الإنسان و الحاسوب .4

أجھزة (إذا فمتخذ القرار المستعمل لھذا النوع من الأنظمة یملك موارد مستقلة من تكنولوجیا المعلومات    

  .محدد ھدفھ الوحید ھو المساعدة على اتخاذ القرار، ینظمھا ضمن نظام )وبرامج 
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  )192المصدر السابق ص *( SIADھیكل نظام : *42الشكل رقم 

  

  : مكونات النظام/  2

، قاعدة النماذج مع نظام )SGBD(بنوك معلوماتیة مع نظام تسییرھا : یتكون النظام من ثلاثة عناصر أساسیة     

  .، و برامج تفاعلیة في الحوار بین الإنسان و الحاسوب)SGBM ( تسییرھا

المادة " تعتبر بنوك المعلومات الجزء الأكثر أھمیة في النظام، لأنھا تحتوي على  :بنوك المعومات و تسیرھا /أ

حتوي فھي لیست مصادر معلوماتیة فحسب بل ھي ذاكرة ت. التي یحتاجھا متخذ القرار في بناء قراراتھ" الخامة 

یتم ). تنمیة المعرفة(على معلومات تخص جمیع الأسالیب و الطرق المتبعة في اتخاذ القرار في الزمن الماضي 

 SGBD)Système de Gestion de Bases deاستعمال المعلومات المخزنة في بنوك المعلومات عن طریق 

Données.( یقوم ھذا النظام بالعملیات الآتیة :  

  . یة جدیدةإنشاء بنوك معلومات  •

  .یقوم بعملیات التخزین الآلیة للتغیرات الحاصلة على مستوى ملفات البنوك  •

  . توفیر استعمال آمن و سري للمعلومات  •

  .یضمن نافذة للتحاور بین المستعمل و الآلة من أجل عملیات البحث و التحقیق  •

تسییر ومعالجة 
  تسییر النماذج  المعطیات

  برامج تفاعلیة في الحوار بین الانسان والجھاز

  بنوك المعلومات  النماذج والتمثیلات

  مخرجات/مدخلات

  المستعمل

  نتائج/ طلبیات



 137

  .وصل بنوك معلومات خارجیة بالبنوك المعلوماتیة الداخلیة  •

و النموذج ھنا ھو العملیة التي یتم من خلالھا معالجة المعلومات، فحسب : ماذج و تسییرھابنوك الن /ب

Minsky) R.Reix یعتبر ) "  193صM  في محاولة للإجابة عن أسئلة حول  0نموذجا، إذا استعمالھ الشخص

  : یوجد ثلاثة أنواع من النماذج".  Aالوضع 

فس خصائص الحالة المدروسةـ و لكن في مستوى آخر من النوع الأول یتمثل في النماذج التي لھا ن  •

  .الدراسة

  . النوع الثاني یتمثل في نماذج تختلف عن الحالة المدروسة، و لكن تتمتع ببعض خصائص ھذه الأخیرة  •

النوع الثالث و ھو نماذج تمثیلیة تتبع قوانین و قواعد معینة، تحدد خصائص الظاھرة الفیزیائیة و   •

  . الاقتصادیة

النوع الأخیر ھو الأكثر استعمالا في معالجة المعلومات، و النوع الثاني في تقییم النتائج،  حیث یمكن دمج        

  : تضمن ھذه النماذج المعالجة الآلیة لبعض العملیات على مستوى معین من اتخاذ القرار. النماذج في عملیة واحدة

  ). حصائیة أو ریاضیةنماذج إ( تحلیل المعطیات باستعمال تقنیات مختلفة  •

  .  التنبؤ و التوقع •

حیث یتم بناء نموذج خاص لكل ظاھرة (محاكاة بعض الحالات التي یمكن تحدید خصائصھا بشكل دقیق  •

  ). مدروسة

 SGBM)Système de Gestion deلاستعمال ھذه النماذج یتم الاستعانة بنظام تسییر بنوك النماذج       

Base de Modèles ( بالعملیات التالیةالذي یقوم :  

  .تخزین النماذج حسب مستویات الاستعمال و ضمان ولوج خاص حسب طریقة الاستعمال  •

  . تحدید خصائص النموذج المستعمل لتسھیل عملیة  المعالجة  •

 .نشر النتائج المترتبة عن استعمال النموذج بطریقة تضمن فھمھا  •

ییر الحوار ضمان قناة اتصالیة منسجمة بین المستعمل و الآلة، الھدف من تس: تسییر الحوار المستعمل ــ آلة ثالثا

). أو النظام(و محاولة التوفیق إلى درجة كبیرة بین مطالب المستعمل والعملیات المعالجة التي تقوم بھا الآلة 

  :عملیات الحوار تتشكل في النقاط التالیة

 . جواب/العملیة سؤال .1

 .كلمات محددة و حجم معین تشكل ھذه اللغة ھناك: استعمال لغة خاصة لقیادة الحوار .2

 .استعمال نوافذ خاصة لإدخال المعطیات ضمن النظام .3

 .استعمال مستویات مختلفة لعرض النتائج .4

 .یتم استعمال ھذه التقنیة لخلق بیئة عمل مناسبة تشبھ تلك التي تتواجد في غیاب النظام: المحاكاة .5
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یدي في عملیة اتخاذ القرار، لأنھ یضمن انسجام المفاھیم عند إدخال إن نوعیة نظام الحوار أمر أساسي وتحد     

  .المعطیات وعرضھا، بحیث تنخفض درجة الخطر في عدم توافق النتائج مع الطلبات المحققة

   

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
 

 

  )195ص  R.Reixالمصدر *( بنیة مركزیة في استعمال في استعمال نظام الحوار : * 43الشكل رقم  

  

  : SIADإلى المعلومات في النظامالحاجة / 3

وضع الخطة (قد تكون استراتیجیة . تتحدد الحاجة إلى المعلومة ومعالجتھا في تحدید الھدف والغایة من وراءھا    

  .أو من أجل أھداف المراقبة والتقییم) الاستراتیجیة والسیاسیة التكتیكیة المترتبة عن ذلك 

النظام المعلوماتي «ي ھذه الحالة عادة ما یطلق على النظام تسمیة ف :الحاجة إلى التخطیط الاستراتیجي /أ

و النظام . SIAD، إلا أنھ یجب توضیح النقاط التي تحدد ھذا النوع من النظام لفھم كیفیة عمل »الاستراتیجي

  :المعلوماتي الاستراتیجي تحدده بعض الشروط، نذكرھا

  .المعالجة أن یحقق التوافق بین الخطة الإستراتیجیة وعملیات •

 .إمكانیة عمل النظام في مستویات التخطیط، التقییم والتطبیق •

والعملیات المترتبة عن ھذا النظام تتحدد في الخطوات التي تم إعدادھا ضمن الخطة الإستراتیجیة، و تتمثل ھذه 

  :العملیات في النقاط التالیة

û ھذه المعلومات (وع إعداد الخطة تحصیل المعلومات بشكل دائم ومكثف حول موض: مرحلة الاستخبارات

  ).قد تكون داخلیة أو خارجیة

û  حیث یتم التحقق (و مصدر المعلومة ) أو متخذ القرار(بین المستعمل ) نقیة(ضمان قنوات اتصال فعالة

  ).من المصدر في عملیة الاستخبارات

û استعمال النماذج في معالجة المعلومات وعرض النتائج في تمثیلات محددة. 

  بنك المعلومات

  1النموذج 

  نظام الحوار

  بحث

  3ذج النمو  2النموذج 
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û عند طریق استعمال المحاكاة، تقنیات التنبؤ ) نموذج القرار(لنظام في عملیات بناء النموذج إدماج ا

 ...والتوقع، النماذج الریاضیة و الإحصائیة

و الحاجة إلى المراقبة تظھر في تحلیل العملیات التي یقوم بھا متخذ : الحاجة إلى المراقبة والتقییم /ب

  ):حیز التنفیذ تخص وضع الخطة الاستراتیجیة(القرار

  . بین المؤسسة و العالم الخارجي: عملیة الاتصال .1

 .تحدید التغییرات الواجب اتخاذھا اتجاه عمل المؤسسة، أو ظاھرة معینة: عملیة اتخاذ القرار .2

وھي عملیة توفیر المعلومات ونشرھا حول المؤسسة، خصائصھا، طبیعة : عملیة الإعلام .3

 .إلخ....منتوجاتھا

  *:وضح مستویات المراقبةوالشكل التالي ی

  

  

  

   

  

  

  

  

  

  

  

  

  )199ص  R.Reixالمصدر *(مستویات المراقبة والتقییم : * 44الشكل رقم 

  

  :الأنظمة الاتصالیة رابعا

. عملیة ھامة جدا في تحدید مكانتھا ضمن بیئة الأعمال) الداخلي أو الخارجي(إن الاتصال في المؤسسة      

. إرسال المعلومات واستقبالھا: داخل المؤسسة عملیة ذات وجھین أن الاتصال) H.Simon )1983یوضح 

  الوجھ الأول یمثل العملیة الاتصالیة العمودیة و التي یتمخض عنھا إصدار القرارات، عملیات المراقبة والتقییم، 

  

ام ظأو ن )08الملحق رقم (Datawarehouseابحث عن  SIADلمعلومات أكثر حول الأنظمة المعلوماتیة * 

EIS  جداول القیادة الالكترونیة)Executive Information System()R.Reix    200ص(  

  اختیار مؤثرات
 النجاح

 إختیار الأفراد
تحدید مؤثرات 

 الكفاءة

تنظیم عملیات التحصیل 
 والمعالجة

  استعمال التمثیلات في
 تحضیر العمل

 تحلیل الأھداف

  تحدید مؤثرات
 النجاح
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أما . و العملیة الاتصالیة الأفقیة والتي تتمثل في تبادل المعلومات ضمن مستوى تنظیمي معین...التحضیر، العقاب

، و الثانیة العملیات Feed-Backالأولى تتمثل في التغذیة العكسیة : الوجھ الثاني فیتحدد أساسا في نقطتین

  .محیط خارجي             المؤسسة: الاتصالیة بالمحیط الخارجي

  : خصائص النظام/ 1

نلخص ھذه الخصائص في . تتحدد خصائص النظام في الأدوات المستعملة في عملیة الاتصال و نوعیة عملھا    

  : سبع نقاط

  . نھاإنتاج الرسالة، إرسالھا و تخزی: الوظیفة الأساسیة - 1

 .بصریة، سمعیة، سمعیة بصریة: شكل المعلومات المرسلة - 2

، مالاستقبال، و المسافة المقطوعة التي تحدد بالزمن اللاز/تتمثل أساسا في سرعة الإرسال: كثافة التفاعل - 3

 . و درجة انسجام المعلومات

 . لاتصالو تحدد كفاءة عمل القناة و نوعیة ا: قدرة تحمل القناة الاتصالیة لحجم المعلومات - 4

 . تتمثل في درجة السریة في الاتصال: الأمان - 5

 ... E-Mail،Tele-conférérence الھاتف،: و تتبع درجة تعقد أدوات الاتصال: سھولة الاتصال - 6

 . التكالیف المترتبة عن العملیات السابقة - 7
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  )  235 - 234ص  R.Reixالمصدر* ( ئصھا ال و خصادورة أداة الاتص:  * 45الشكل رقم 

  

  

  

  

  

  رسائل

 اتصال

   3المستقبل 
  2المستقبل 

  المرسل  1المستقبل 

إنتاج، تخزین 
  وإرسال

  :لومةشكل المع
  صوت -
  صورة -

  ـ شكل بیاني

  : أدوات تقنیة 
  الإعلام الآلي وشبكات الاتصال -
 )Télématique( مكتبیة  -

 أداة الاتصال

  نوع المعلومات   التكالیف

  كثافة الاتصال

  سھولة الاستعمال  الكفاءة التقنیة

  الأمان في الاتصال

  أنواع الوظائف المغطاة
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  : الحاجة إلى الاتصال/ 2

  : الشكل التالي یوضح ھذه النقطة بشكل أفضل 

  

  

  

  

  

  

  )  238ص السابق المصدر *( الحاجة إلي الاتصال : * 46الشكل رقم 

  

من الأشخاص، تكنولوجیا إن الحاجة إلى الاتصال تحدد نظاما كاملا من العملیات التفاعلیة التي تربط كلا      

و تحدید تكنولوجیا الاتصال ــ لتتوافق مع نوع المعلومات . ببعضھا البعض... المعلومات، تقنیات الاتصال،

  .المستوى الداخلي للاتصال و المستوى العام: الواجب إیصالھا ــ یتمحور حول نقطتین

  : انیة الاتصال، و تحددھا العناصر التالیةإن الحاجة إلى الاتصال تعبر عن وجود إمك :المستوى الداخلي /أ

  ...إعلام، استعلام، تعاون، تفاوض: الھدف من الاتصال -

 ... الأفراد المشاركون في العملیة، الحجم، المكان، الأولویة: المتعاملین ضمن الاتصال -

 ...مدة الاتصال، تواتر الاتصال: معالم الزمن -

 ...ات المتبادلة، درجة الكثافة، درجة التفاعل، شكل الرسالةحجم المعلوم: معالم مرتبطة بطبیعة الاتصال -

  . في حین یمثل العنصر الأخیر درجة دنیا لنوعیة الاتصال الواجب توفرھا

یحدد ھذا المستوى عدد معین من الخصائص التي تمیز تكنولوجیا الاتصال المستعملة في : المستوى العام /ب

  : ة الاتصالیة، و نلاحظھا في النقاط التالیةتحقیق أھداف الاتصال و شروط عمل القنا

  ...درجة إدماج التكنولوجیا في العملیة الاتصالیة، تكالیف العملیة ):   connectivité( الاتصال  -

 ...یحدد مستوى السریة في الاتصال، كفاءة الاتصال و انسجامھا: الأمان -

: ھزة في العملیة الاتصالیة و درجة تعقدھاأي تطور استعمال الأج: تطور وضع عملیة الاتصال قید التنفیذ -

 ...شبكات الھاتف، شبكات الإعلام الآلي 

 . تقییم كفاءة تكنولوجیا الاتصال و المراقبة المستمرة لعملیات الاتصال: صعوبة إدارة العملیة الاتصالیة -

  : التسییر الإستراتیجي للأنظمة المعلوماتیة خامسا

ظرفیة أو ( یة كان ینجم عن الحاجة في التحكم بتغیرات المحیط ماتیة في البدامال الأنظمة المعلوإن استع      

إلا أننا الیوم نشھد في كثیر من . ــ في البعد الزمني ــ و التي لھا علاقة مباشرة بوظائف المؤسسة) دائمة 

یطة، بل في تعزیز المؤسسات مبادرة في التخطیط لبناء أنظمة معلوماتیة، ھدفھا لیس الإحاطة بالمتغیرات المح

 الموزع               الزبون              الھیئات الحكومیة             الموظف            المورد  

  الولوج إلى معلومة مخزنة            تنفیذ الصفقات            الاستعلام حول المحیط الخارجي          التعاون        المراقبة 

 اتصال    

 لمن ؟

 لماذا ؟
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فیما یلي سنعرض نقطة واحدة فقط و التي تربط الأنظمة المعلوماتیة . كفاءة المؤسسة في المجال التنافسي خاصة

  .بالتخطیط الاستراتیجي أین أصبحت ھذه الأنظمة الھدف من التخطیط و لیس أداة فیھ

لوصول إلي درجة عالیة من التنسیق و إن الھدف من التخطیط الاستراتیجي للأنظمة المعلوماتیة ھو ا      

الانسجام بین الأھداف الإستراتیجیة للمؤسسة و الغایة من استعمال الأنظمة المعلوماتیة، لھذا إنشاء النظام 

المعلوماتي ستكون لھ أولویة قصوى عند وضع الخطط الإستراتیجیة، لأنھ و كما سبق القول فإن النظام 

ھذه النقطة مھمة جدا من . تیجیة بل مرحلة وجزءا في التخطیط الاستراتیجي كذلكالمعلوماتي  لم یعد أداة إسترا

لم یعد أمرا عشوائیا أو ظرفیا، بل أصبح تنظیما إداریا تحكمھ ) و إنشاؤھا( حیث أن تسییر الأنظمة المعلوماتیة 

  :  و ھناك مستویان من التسییر. قواعد التسییر الاستراتیجي

  . أین یتم تحدید الأھداف و الوسائل المستعملة في التخطیط: امالمستوى الاستراتیجي الع -

 . المستوى التكتیكي أین یتم تحدید مواصفات المشروع ضمن الإطار الاستراتیجي المحدد في المستوى الأول -

  

  

  

  

  

  

  

  

  

   )284ص   R.REIX  المصدر    * (مستویات التسییر للأنظمة المعلوماتیة : * 47كل رقم الش

  

  : ھداف من التسییرالأ/  1 

  : تتحدد في التنسیق بین العملیات الداخلیة للمؤسسة      

  . تحدید درجة من الانسجام بین الأھداف الإستراتیجیة و الحاجة إلا استعمال الأنظمة المعلوماتیة -

 . ضمان توافق أھداف بناء الأنظمة و مراحل التطور في إنشائھا -

 .ب المؤسسة تكالیف الزمنتحلیل مسبق لمراحل تطور البناء تجن -

 .تحسین كفاءة الأنظمة المعلوماتیة و فعالیتھا -

تحسین العلاقة بین المستعمل و الاختصاصیین في مجال الأنظمة المعلوماتیة من حیث كفاءة العمل، التعاون،  -

 .و تبادل المعارف و الخبرات

  

  
  

الأھداف 
 والوسائل

 3 المشروع       2المشروع     1المشروع 

 المستوى الاستراتیجي

  المستوى التكتیكي
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  : عملیة التخطیط/  2 

  : تتبع ھذه العملیات النقاط التالیة     

  . قییم عملیات التخطیط مرحلة بمرحلةت -

 . تحلیل نقاط القوة و نقاط الضعف للمؤسسة -

 . توقع التغیرات الممكن حدوثھا مستقبلا -

 . تحدید الأھداف الصغرى أو المرحلیة -

 .تحدید الوسائل المستعملة في تحقیق الأھداف -

عملیة التخطیط و بناء النظام، و تفادي التنظیم و التنسیق بین مختلف النقاط السابقة یضمن السیر الجید ل     

  . الاختلالات و الاضطرابات التي قد تطرأ عن ظروف غیر متوقعة، أو التي لم یتم دراستھا مسبقا

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  ) من إعداد الطالب * ( مبدأ عام حول تخطیط الأنظمة : * 48الشكل رقم 

      

ماتیة، أن المؤسسات الیوم غیرت وجھة نظرھا حول فعالیة ھذه ما یمكن تلخیصھ حول أھمیة الأنظمة المعلو      

الأنظمة التي لم تعد أداة حقیقیة في تسییر الوظائف العملیاتیة  و الاستغلالیة بشكل فعال و حسب، بل و في درجة 

بة اض نسإدماجھا في عملیات اتخاذ القرار، الأمر الذي مكن من تقلیص الخطر في العملیات التكتیكیة و انخف

.الخطأ في إنتاج القرارات

المحیط الخارجي 
 للمؤسسة

تطویر استعمال تكنولوجیا 
  المعلومات

  استراتیجیة المؤسسة

الوضع الحالي في 
  التسییر

 التخطیط في بناء الأنظمة

  تحدید الأھداف -
 تحدید الوسائل -
 )تحدید المراحل( وضع الخطة -
 ییم ومتابعةتق -
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دراسة تطبیقیة لسوق مستحضرات التجمیل و : وماتي في إدارة القناة التسویقیةنظام معلطة ارخ:الفصل الرابع

  .العطور

في ھذا الفصل تتضح أھمیة الفصول السابقة، من حیث أننا سنعتمد في بناء نموذج تمیثلي لنظام معلوماتي         

لى النظریات الممكن استخراجھا من الدراسة الشاملة للنقاط الثلاثة التي تم التفصیل فیھا بقدر في إدارة القناة، ع

 -التوجھ الإستراتیجي  -كاف من الإیضاح و التي ستشكل معطیات النظام و محدداتھ من حیث الھدف في بنائھ 

  .الأدوار على العناصر المكونة لھ إدارة القناة و تحدید السلطة ــ و طریقة إدارتھ ــ تحدید مكوناتھ و توزیع

ظاھرة التقلید كمتغیر محیطي جدید لھ أثر كبیر على الخطط الإستراتیجیة، القناة : ھذه النقاط الثلاثة المتمثلة في    

التوزیعیة التي تمثل میدان و حقل عمل النظام، و الأنظمة المعلوماتیة التي ستحدد نوع النظام و دوره في إدارة 

فظاھرة التقلید لیست بالمتغیر البسیط أو الظرفي، بل یتمیز بدرجة عالیة من التعقد و دورة غیر محددة قد . القناة

أما القناة التوزیعیة، كما ثم إیضاحھا في الفصل الثاني، ستحدد درجة . تدوم لمدة طویلة طالما بقیت السوق قائمة

ن غیره، و في حال رست ھذه السلطة على المنتج فإنھا السلطة و القیادة للمتعامل الذي یتمتع بنقاط قوة أفضل م

و أما الأنظمة المعلوماتیة فستحدد . ستشكل وسیلة نجاح في إدماج النظام المعلومات في العملیات التسییریة للقناة

حت بدورھا ماھیة النظام المراد بناؤه من خلال فھم الفلسفة من وراء ھذه الأنظمة و الدور الاستراتیجي الذي أصب

  .تعلبھ في ساحة إدارة الأعمال

فیما یلي سنعرض كمبحث أول بعض المعلومات الأساسیة حول سوق مساحیق التجمیل و العطور، التي      

ھذه السوق . أصبحت تتمتع بجاذبیة كبیرة و ارتفاع ملحوظ في نسبة الطلب على منتوجاتھا في السنوات الأخیرة

ا تمثلھ من فرص  جیدة لجني أرباح طائلة، كون علامة المنتوج تتمتع بتموقع باتت ھدفا أساسیا لنشاط التقلید، مم

  .خاص لدى الزبائن و بوفاء یضمن تواجدھا المستمر في الأسواق

ثم بعد ذلك سنعرض في مبحث ثاني، أھم النظریات المشكلة للنموذج التمثیلي، و المستخلصة من الفصول     

الذي سیتمخض عنھ ) Merise(ذج المعتمد في بناء الأنظمة المعلوماتیة الثلاثة الأولى، یتبعھا  شرح للنمو

استعمال بعض الطرق المنھجیة و الأدوات التي ستساعدنا في فھم طبیعة عمل النظام عن طریق الأشكال 

)Graphes (كنقطة أخیرة في ھذا الفصل.  

  :(cosmétique et parfumerie)التجمیل و العطور  سوق مستحضراتل دراسةالمبحث الأول 

، و ھو MEDA) أو منظمة(سوف نحصر توجھ  نطاق الدراسة نحو سوق مساحیق التجمیل و العطور لتكتل     

و الجزائر . دولة في البحر الأبیض المتوسط، تدخل في شراكة محددة مع الإتحاد الأوروبي*  12تكتل یشمل 

ھا الیوم حققت خطوات كبیرة في اتجاه تبني نظام كعضو في ھذا التكتل، تخضع مؤسساتھا لمتغیرات السوق ــ كون

  ).في مواجھة ھذه التغیرات(اقتصاد السوق ــ التي تحدد خصائصھا الإستراتجیة و سیاساتھا العملیة 

  

  .الجزائر،قبرص،مصر،اسرائیل،الأردن،سوریا،تونس،المغرب،لبنان،مالطا،تركیا،و فلسطین:ھي 12الدول *
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) الإتحاد الأروبي(و الخارجیة ) الوطنیة(، و ھو نتیجة للجھود المحلیة MEDAقة إن التطور الاقتصادي لمنط   

في دفع عجلة الاستثمار نحو ترقیة الأسواق المحلیة في إطار شراكة و تعاون متبادل بین مختلف الدول المشكلة 

تتمتع بجاذبیة  و سوق مساحیق التجمیل و العطور ھي إحدى الأسواق التي. و الإتحاد الأوروبي MEDAلتكتل 

  .كبیرة، أین تملك الدول إمكانات و خبرات متعددة قد تجعل  من ھذا النشاط بامتیاز أحد القطاعات المتطورة

  :أولا خصائص عامة للسوق

منتوجات الزینة، غسول الشعر : تضم السوق خمسة أنشطة تحتوي كل منھا على عائلة محددة من المنتوجات    

 115بـ 2003قدرت قیمة ھذه السوق في . یة بالبشرة، العطور، و مستحضرات التجمیلو مشتقاتھ، مساحین العنا

ــ بمعدل تطور سنوي   CSWG :Copila Statistics Worcking Groupــ  )CSWG 2003(ملیار أورو 

، ھذه القیم ھي نتاج تطور الطلب الذي أصبح یمثل جمیع فئات 2003في السنوات الخمس السابقة لـ %5قدر بـ

  . لمستھلكین باختلاف أعمارھم و أذواقھم و مراكزھم الاجتماعیةا

التي تتربع على (تطور ھذه الأسواق من جھة أخرى، ھو نتیجة لتشبع الأسواق المتواجدة في الدول المتطورة     

میة، أین أخذ الطلب مستویات مستقرة، مما فسح  المجال أمام تطور أسواق البلدان النا) من الطلب العالمي 80%

  . MEDAخاصة التابعة لمنطقة 

جنبا إلى ... ) UNILEVER ، L’OREAL(تنشط في ھذه السواق مؤسسات ضخمة و متعددة الجنسیات      

، التي رغم صمودھا إلى حد ما، أصبحت .....)VENUS: معظمھا وطینة(جنب مؤسسات صغیرة و متوسطة 

التشریع، تعقد أشكال التوزیع، حدة المنافسة، ارتفاع تكالیف (مھددة بالزوال نظرا لتعقد بیئة الأعمال أكثر فأكثر 

التي تتبع قواعد ) الصغیرة و المتوسطة(إلا أننا نلحظ استقرارا في عملیة الإنتاج لھذه المؤسسات ....). الاستثمار

ت اقتصادیات الحجم، و تنوعا في الطلب یضمن تناسبا بین فئات المستھلكین المستھدفة و عروض المنتوجا

  .المقترحة

من التجارة  %1.5في مجال مساحیق التجمیل و العطور لا تتعدى نسبة  MEDAقیمة صادرات بلدان      

العالمیة، ھذه النسبة تتخللھا بین الحین و الآخر اضطرابات مختلفة تضع ھذا القطاع الصناعي أمام عجز مالي و 

ھذا العجز ناتج أساسا عن . خطوات إیجابیة في ھذا القطاعوظیفي خطیر ــ باستثناء تركیا و إسرائیل اللتان حققتا 

ضعف الاستثمارات في ھذا القطاع، و انخفاض التبادل التجاریة بین بلدان المنطقة من جھة، و : عاملین رئیسیین

  .بینھا و بین الإتحاد الأوروبي من جھة أخرى

  :اعات المھمة، نذكر منھابخصائص ممیزة قد تجعل من النشاط أحد القط MEDAتتمیز بلدان     

  ).جاذبیة كبیرة(ارتفاع الطلب في السوق الداخلیة  -

 ).البعض منھا قید الاستعمال(توفر التكنولوجیا الإنتاجیة  -

معرفة و خبرة خاصة في الإنتاج خاصة في مجال العطور ترجع إلى خصائص المجتمعات و عاداتھا في  -

 .الاستفادة من الموارد الطبیعیة
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و المتمثلة في ثقافة المجتمع في میدان صناعة العطور خاصة و مساحین ) الخاصیة الأخیرة(خیرة إن النقطة الأ

التجمیل عامة، ھامة من ناحیة تحدید إمكانیات الدول في الانتقال من المستوى الحرفي في ھذا المجال إلى 

ر سلوك المستھلك في دول ھو نتیجة حتمیة لتغی) من الحرفي إلى الصناعي(ھذا التحول . المستوى الصناعي

في اقتناء منتوجاتھ الصحیة، و إتباع الفلسفة  الجدیدة في الاعتناء الصحي " أوروبیا"المنطقة، الذي أصبح أكثر 

  .بجسمھ و مظھره

تثمین الإمكانیات الموجودة في ھذا المجال یرتبط أساسا بتطویر بیئة الأعمال عن طریق إعادة تأطیر القدرات      

  .و إعادة ھیكلة الصناعة المحلیة في ھذا القطاعالبشریة، 

  :ثانیا السوق العالمیة و توجھاتھ

إن ھیكل السوق في ھذا النشاط یختلف نوعا ما عن باقي الأنشطة، كونھ یعتمد أساسا على منظمات مختلفة في     

، إذ یمكن ...)حصریون متعھدو الخدمات، موزعون(و التوزیع ...) البحث و التطویر،المواد الأولیة،(الإنتاج 

  :تقسیم المتعاملین ضمن سلسلة القیمة إلى ثلاثة أقسام

 PIERRE FABRE)مخابر البحث و التحلیل ): المكملون(المتعھدون الصناعیون التكملیون  - 1

Lab/Public(.....موردون، منتجون حسب تراخیص محددة، متعھدو الخدمات ،......  

 ،l’oreal( متعددو المجالات (CLARINS)ائیون أخص): المنتجون(المجموعات الصناعیة  - 2

unilever، Procter & Gamble ...( .إنتاج المواد الأولیة : یمكن أن نقسم عملیة الإنتاج إلى قسمین

 ).سفلي(، و إنتاج المنتوجات التامة )رأسي(

التوزیع شبھ الصیدلیات، التوزیع الانتقائي و الحصري و /المساحات الخاصة، الصیدلیات: الموزعون - 3

 ...).المراسلة، الانترینت(المباشر 
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  ).من إعداد الطالب" (ھیكل النشاط:" 49الشكل رقم 

بحر متوسطیة، خاصة أوروبا الغربیة القطب الاقتصادي الأول في قطاع مساحیق  -تعتبر المنطقة أورو    

ملیار للسوق العالمیة، تتبعھا  42ملیار أورو من أصل  34.7تحتل أوروبا الغربیة الصدارة بـ. التجمیل و العطور

، MEDAملیار، في حین قدرت قیمة السوق في أووربا الشرقیة و منطقة 14.1ملیار، و الیابان بـ 32.6أ بـ .م.الو

رة إلا أن ارتفاعا محسوسا شھدتھ ھذه الأسواق في الآونة الأخی. ملیار على التوالي 2.5و  5في أضیق الحدود، بـ 

نظرا لتحسن المستوى المعیشي لھذه البلدان، و یتجلى في ارتفاع القدرة الشرائیة، نسبیا، و تغیر السلوك الشرائي 

  .الذي أصبح یطبع علیھ الطابع الأوروبي

و الجدول التالي یوضح تطور . بحر متوسطیة المستورد رقم واحد لمنتوجات القطاع-و تعتبر المنطقة الأورو   

  .2003-1992لمنطقة في الحقبة ما بین واردات ھذه ا

  

  

  

  

  

  

  

  :إنتاج المواد الأولیة
  مخابر البحث-
  كیمیائیون متخصصون-
  منتجو الزیوت الأساسیة -
 

  :عملیات التقییم و الاختبار

  مخابر البحث و التطویر-

  كیمیائیون متخصصون -

 

موردون و متعھدو 
  :الخدمات

  التغلیف-
  الإشھار و الاتصال -
 

  :الإنتاج
  منتوجات تامة و نصف تامة -
 

  التغلیف
 

  :التوزیع
  انتقائي-
  حصري -
  مساحات متخصصة -
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  .یق التجمیل و العطوربحر متوسطیة من منتوجات مساح-وروواردات المنطقة الأ: 10الجدول رقم 

  2003  1992  المستورد 

  الحصة السوقیة  ملیار دولار  الحصة السوقیة  ملیار دولار

  48.8% 38.1 56.1% 23.5  أوروبا الغربیة 

  7.6% 5.9  3.6% 1.5  أوروبا الشرقیة 

MEDA  1.3 %3  2.7 %3.4  

  59.8% 46.7  62.7% 26.3  المجموع 

  100% 78.1  100% 42  العالم 

 www.ANIMA.org: المصدر                                                                      

غربیة ــ وقیة لأوروبا السض الحصة الناتج عن انخفا %60إلى  %63انخفاض الحصة السوقیة العالمیة من      

  .MEDAیف لبلدان أوروبا الشرقیة و منطقة مقارنة مع الارتفاع الطف

من جھة أخرى فإن المنطقة الأوروــ بحر متوسطیة تعتبر القطب الإنتاجي الأول، حیث تشكل صادرات ھذه     

  .2003إلى  1992ور الصادرات من الجدول التالي یوضح تط). 2003(من الصادرات العالمیة  %70المنطقة 

  .2003- 1992صادرات العالم في قطاع منتوجات التجمیل و العطور : 11الجدول رقم 

  2003  1992  المصدر 

الحصة   د.م

  السوقیة

  الحصة السوقیة  د.م

  14.6% 11.4 13.7% 5.7  أ و كندا .م.و

  65.1% 50.8  71.3% 29.9  أوروبا الغربیة 

  4.8% 3.7  4.8% 2  الیابان 

  3% 2.3  2.8% 1.2  *1الدول المصنعة الجدیدة آسیا 

  87.3% 68.2  92.7% 38.9  1المجموع 

  3.4% 2.6  1.7% 0.7  أمریكا اللاتینیة 

  2.3% 1.8  0.4% 0.2  أوروبا الشرقیة 

  2.1% 1.7  2.1% 0.9  **2الدول المصنعة الجدیدة آسیا 

MEDA  0.4  %1 1.1 %1.4 

  9.2% 7.2  5.2% 2.2   2المجموع

  100% 78.1  100% 42.0  العالم 

  السابق  المصدر                                     

http://www.ANIMA.org
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، نتیجة لانخفاض الطلب و تنوع 2003و  1992ما بین ) مثل الواردات(نلاحظ انخفاضا في الصادرات     

توجھوا نحو أصل  في رغبات المستھلكین الذین) و باستمرار(السوق، التي أصبحت تمیزھا الطبیعة المتغیرة 

استعمال النباتات الطبیعیة، الزیوت الطبیعیة، مراكز :في اقتناء مستلزماتھم من المصادر الطبیعیة -المنتوجات الأم

العنایة بالجسم التقلیدیة أین تستعمل أنواع مختلفة من الوحل و النباتات الطبیعیة و غیرھا من المنتوجات التي لا 

  .الصناعیةترتبط في أنتاجھا بالماكنة 

ملیارات، فإن بلدان أوروبا الشرقیة و منطقة  7في حین تحقق أوروبا الغربیة فائضا في المیزان یقدر بـ    

MEDA تبقى في مستویات العجز رغم التطور الطفیف المسجل.  

  :الطلب العالمي/ 1

اع تتبع تطورا سریعا في ، و السوق العالمیة في ھذا القط)2003(ملیار أورو  115یقدر الطلب العالمي بـ    

حیث یرجع الفضل الكبیر في ذلك إلى ) المنتوجات المذكورة سابق في مقدمة المبحث(جمیع فئات المنتوجات 

یتناسب التطور السریع لھذه السوق في الدول النامیة مع . مجھودات الدول النامیة في مجال الاستثمار المحلي

و الشكل التالي یوضح توزع حصص السوق بین مختلف . طورةمستویات منخفضة من التطور في الدول المت

  :فئات المنتوجات

  

  

مستحضرات التجمیل   
12%

عطور
15%

منتوجات العنایة بالجلد   
23%

غسول الشعر و مشتقاتھ   
25%

منتوجات الزینة و الروائح 
25%

   
  )من إعداد الطالب* (حصص المنتوجات من الطلب العالمي : 49الشكل رقم 

  

  

  .وانالجنوبیة، ھونغ كونغ، سنغافورة، وتای كوریا:الدول*

  .و تایلندا الفلبین، مالیزیا،:الدول**
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  :أسواق الدول المتطورة/ 1.1

وتیرة التطور في ھذه الأسواق متباطئة لتشبع الطلب فیھا و . من الطلب العالمي %80تشكل ھذه الأسواق      

  . استقرار مستوى الاستثمار في ھذا المجال

یتمتع المستھلكون في ھذه الأسواق بذوق عال و رغبات متنوعة، ھذه المتطلبات تحدد في غالب الحیان جودة      

ھلكة، فھي تتسم بالنوعیة العالیة و بعلامة منفردة حیث تتمتع ھذه الأخیرة بتموقع خاص لدى المنتوجات المست

  .المستھلكین و وفائھم الدائم لھا

ھذا التطور في السلوك الاستھلاكي راجع إلى متغیرات كثیرة أغلبھا نتیجة حتمیة لتطور النظام الاجتماعي،      

نذكر بعض ). Baby-Boom(ي یشھده العالم بعد الحرب العالمیة الثانیة خاصة بعد النمو الدیمغرافي الكبیر الذ

  :ھذه المتغیرات في النقاط التالیة

  .ارتفاع متوسط العمر إلى ما فوق الستین+ 

  ). Femmes Actives(ارتفاع متزاید في عدد النسوة العاملات و اندماجھم المھني + 

  .اع متزاید على المنتوجاتظھور فئة المراھقین، أین یتمتع الطلب بارتف+ 

  .ظھور سوق خاص بالرجال في مجال العنایة الجسدیة و الصحیة+ 

  .ظھور رغبات متنوعة بشكل كبیر و ذلك لتنوع التشكیلیة الاجتماعیة للمستھلكین+ 

  

  

   

  

   

  

  

  

  
  
  
  
  

  )من إعداد الطالب* (السوق العالمیة حسب التوزیع الجغرافي :*50الشكل رقم 

، تتمتع بطلب متكلف جدا، منافسة شدیدة، و )2003(ملیار أورو  35یكا الشمالیة سوقا یقدر بـتمثل أمر     

بمحاذاة ھذه السوق ). كاستعمال الانترینت(موجات التجدید الدائمة في المنتوجات و طرق التوزیع على حد سواء 

، %17.6، تتبعھا فرنسا بـ%19.5ى بـملیار أورو، أین تمثل ألمانیا الكبر 34.7تقدر السوق في أوروبا الغربیة بـ

أمریكا الشمالیة   
31%

أوروبا المغربیة   
30%

الیابان  
14%

الصین و الھند    
4%

كوریا الجنوبیة   
2%

الباقي  
19%
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من  %80، حیث تمثل ھذه الدول الخمسة لوحدھا %10.4، و اسبانیا بـ%14.1بـ ، إیطالیا%15.7بریطانیا بـ

  ).51الشكل رقم (سوق أوروبا الغربیة 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  ).من إعداد الطالب* (توزع الحصص السوقیة حسب التوزیع الجغرافي : * 51الشكل رقم 

  ). الرائد في فئة منتوجات العنایة بالبشرة(ملیار أورو  14.1ین یحتل الیابان المرتبة الثالثة بـفي ح

  :الأسواق النامیة /2.1

في حین لا تمثل الدول النامیة إلا      
4
من الطلب العالمي، إلا أن الطلب المحلي یشھد تطور معتبرا ــ سریع في  1

یتبع الطلب في ھذه الدول عادة ما تقدمھ العلامة من میزات بالإضافة إلى تناسب . ي ھذا المجالبعض الدول ــ ف

الأسعار و القدرة الشرائیة، لكن الأھم من ذلك توافق المنتوج مع الرغبات الخاصة لفئات المجتمع الذي یتبع 

ل أساسي في تحدید تموقع المنتوج لدى ھذا المتغیر الثقافي العرقي عام. قواعد اجتماعیة، عرقیة، و دینیة محددة

  .المستھلكین، قد یؤدي عدم فھمھ إلى آثار كارثیة

نظرا للقدرة الشرائیة المحدودة، تعتبر المنتوجات ذات الجودة العادیة أو المتوسطة، الفئة المستھدفة الأولى، و     

من الطلب الكلي لقارة أسیا،  %15كلان تعبر الصین و الھند اللتان تش. التي تشھد أسواقھا نضجا و تطورا سریعا

أما  في دول . %10إلى  %8مخزونا حقیقیا لتطور الأسواق المحلیة حیث سجلت نسبة تطور سنویة قدرت بـ

PECO نسبة أرباح تقارب المستویات المسجلة في أوروبا الغربیة، %10فقد سجلت نسبة تطور سنویة قدرت بـ ،

و أما في أمریكا الوسطى و الجنوبیة فقد اتسم الطلب ببعض الركود . ھذه البلداننظرا لارتفاع القدرة الشرائیة في 

، إلا أن بعض آراء الخبراء تبقى متفائلة حول تطور الأسواق )خاصة في الأرجنتین(نظرا للأزمات الاقتصادیة 

یاسیا و اقتصادیا، التي أعطت استقرارا س) خاصة في الشیلي و البیرو(في ھذه البلدان إثر الإصلاحات المنجزة 

  .ملیارات أورو 10حیث قدرت السوق في ھذه البلدان بـ

ألمانیا
20%

فرنسا
18%

بریطانیا
16%

إیطالیا
14%

إسبانیا 
10%

الباقي 
22%
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  :MEDAالسوق في منطقة / 3.1

سوق ضیقة و لكن تحتوي على . ملیار أورو 2.5من الطلب العالمي، بسوق تقدر بـ %2تمثل ھذه المنطقة      

ا في حین سجلت الواردات مستویات تطور لا بأس بھ) 2003(منافسة قویة و تقسیم متنوع، سجلت مؤخرا 

من جل  % 1.2ملیار أورو،أي  2.7في منتوجات الزینة و الروائح قدرت قیمتھا بـ) الضعف(ارتفاعا كبیرا 

  ).1972،2002ضعفا ما بین  23( 2003و  1992ما بین  MEDAواردات 

إمكانیة تطور معظم الدراسات في مجال صناعة و تسویق منتوجات مستحضرات التجمیل و العطور توضح      

یمكن تفسیر ھذا التطور إلى ارتباط العوامل الثقافیة العرقیة . الأسواق الكامنة لھذه البلدان إلى مستویات عالمیة

  .الممیزة لكل بلد مع العوامل الخارجیة، خاصة المحددة للسلوك الإستھلاكي في الدول المتطورة

، خاصة فئات MEDAلوك الاستھلاكي للزبائن في منطقة تأثیر النماذج السلوكیة للدول المتطورة على الس    

، أصبح جلیا في نمط الحیاة المتبع و في تحدید القیم )و فئات الكھول مع بعض التحفظات(المراھقین و الشباب 

ھذا التحول الثقافي ناتج عن التبادل الثقافي . المرجعیة في سلوك الشراء، و اقتناء المنتوجات الكمالیة بصفة خاصة

ي جمیع المجالات، و راجع أساسا إلى تطور تكنولوجیا الاتصال و الإعلام، و إزالة الحواجز اللغویة و ف

  .الجغرافیة بین شعوب العالم

تمثل مستقبلا واعدا في قطاع منتوجات الصحة، و قطاع مستحضرات التجمیل و  MEDAإذا فأسواق منطقة     

الدول في تطویر صناعة ھذه المنتوجات و تسویقھا من جھة، و  العطور، فجمیع المؤشرات توحي بإمكانیات ھذه

  .طلب السوق المتنوع الذي أصبح أكثر التزاما فیما یخص خصائص المنتوج و طبیعة الخدمات المرفقة

  :العرض العالمي في ھذا القطاع/ 2

  :یتمیز العرض بخصائص معینة، نحددھا في النقاط التالیة    

û  ج رغم تواجد شركات ضخمة متنوعة تنشط في ھذا القطاعكثافة محدودة في الإنتا .  

û  خاصة بین مؤسسات العطور و مؤسسات مستحضرات (تنوع أسالیب الإدارة و اختلافھا في المؤسسات

  ).التجمیل

û  توجھات صارمة في مجال التشریع و التوزیع التي باتت تھدد بعض المؤسسات الصناعیة الصغیرة و

  .بالزوال) PMI(المتوسطة 

في حین تبقى الدول المتطورة المنتج الأول في ھذا القطاع، إلا أننا نشھد تطورا في حصص الدول النامیة من     

 %92.7أین انخفضت حصة الدول المتطورة من ) 2003- 1992( %9.2إلى  %5.2الإنتاج العالمي ارتفع من 

  .%87.3إلى 

  

  

  

  



 154

  :كثافة محدودة لشركات الإنتاج 1- 2

تحتل . ملیار 115ملیار أورو لسوق عالمیة قیمتھا  50.3حصص الشركات العشر الأولى بحوالي قدرت قیمة      

إما أن احتكارا من نوع ما : حوالي نصف السوق مما یعني أحد الأمرین) على مستوى عالمي(شركات فقط  10

  .یحكم ھذه السوق، أو أن السوق معقدة لدرجة ترتفع معھا نسبة الخطر في الاستثمار

مھما كان الأمر فإن البقاء في ھذه السوق یتطلب استثمارات دائمة في مجال البحث و التطویر، لأن مفتاح      

و أذواق العصر، أین عامل " بالمودا"نجاح منتوجات ھذه السوق ھو عامل التجدید الذي أصبح یرتبط أساسا

  .الزمن یلعب دورا حاسما في ذلك

  :االشركات الكبرى و استراتیجیاتھ /2- 2

الجدول التالي یعرض الشركات العشر الأولى في مجال مستحضرات التجمیل و العطور، البعض منھا مثل    

Procter & Gamble  أو ،Unilever   لدیھا تشكیلات متنوعة و مختلفة للمنتوجاتّ، و البعض الآخر لا ینشط

تعتمد على مصادر مادیة ضخمة  ھذه الشركات تنشط على مستوى عالمي و. إلا في مجال مستحضرات التجمیل

في مجال البحث و التطویر لتجدید منتوجاتھا، لتتوافق و رغبات المستھلكین المتطلبة و المتغیرة في المكان و 

التي تعتمد أساسا ) محفظة العلامة(تتبع استراتیجیة اتصالیة مكثفة، و سیاسة التمییز في استھداف الفئات . الزمان

  .مات الوطنیة المحلیةفي ذلك على حیازة العلا
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  .الشركات العالمیة الكبرى في مجال مستحضرات التجمیل و العطور: 12الجدول رقم 

مستحضرات  -رقم الأعمال  النشاط أو الاختصاص   الشركة 

   د.م 2003.التجمیل 

رقم الأعمال 

  د.الكلي م

النسبة من 

رقم 

الأعمال 

 %الكلي 

  البلد 

L’Oreal ت التجمیل مستحضرا

  وعطور 

  فرنسا   100 14.3  14.3

P&G   الو م أ  20  40.2  8.1  مساحیق التجمیل  

    12.5    5.0  منتوجات النظافة   

    32.5    13.1  المجموع   

Unilever   مستحضرات التجمیل

  و متوجات النظافة 

  ھولندا   25  32  8

Shiseido   الیابان   100  4.7  4.7  عطور و مستحضرات  

Estée Lander  الو م أ  100  4.7  4.7  طور و مستحضرات ع  

Beiersdorf   ألمانیا  67  4.7  3.2  مستحضرات التجمیل  

LVMH   مستحضرات التجمیل

  و عطور 

  فرنسا   18.4  12.7  2.3

Yves Rocher   مستحضرات التجمیل

  و عطور 

  فرنسا  100  2.3  2.3

Henkel   العنایة و مستحضرات

  التجمیل

  ألمانیا   22  9.7  2.1

Gucci Group   مستحضرات التجمیل

  و عطور 

  فرنسا   22.1  2.5  0.6

       المصدر السابق                                                    

و الجدول الآتي یوضح استراتیجیات الحیازة التي تتبعھا بعض الشركات في حصولھا عل العلامات الوطنیة 

  :المختلفة
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  .عملیات حیازة العلامات الوطنیةالشركات التي قامت ب: 13الجدول رقم 

  

  العلامات التي تم الحیازة عنھا  الشركات

LVMH Bliss(1998), Benefit Cosmetic(1998), 

Hard Candy(1998), Make up 

Forever(1998), Urban Decay(2000), 

Fresh(2000)   

Estée Lander  M.A.C(1994), Bobbi Brown(1995), 

Aveda(1998), Stila(1999), Joe 

Malone(1999)  

Shiseido  Décléor(2000), Nars(2000)  

L’Oreal  Maybeline(1996), Matrix(2000), 

Kiehl’s(2000), Shu Uemura(2001), 

Biomedic(2001), Artec(2002)  

 www.CEPII.net المصدر                                                                                             

  :الشركات الأخرى/  3- 2

نذكر أنواعھا  و التي تشكل إلى حد ما منافسة واقعیة للشركات الكبرى،" غیر الضخمة"من بین الشركات      

  :یلي فیما

û مجموعة الشركات الصناعیة المتوسطة، تتخصص أساسا في جانب معین من النشاط مثل:Sisley, 

Décléor, Clarins  ...  

û  ئیون المختصون في العطور حیث یقوم عادة ھؤلاء الكیمیائیون ببیع تركیباتھم إلى الشركات الكیمیا

  .المختلفة و الجدول التالي یوضح أھم السماء العالمیة في ھذا المجال

  

  

  

  

  

  

  

  

http://www.CEPII.net
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  :أھم الأسماء العالمیة في مجال التركیبات الكیمیائیة 14الجدول رقم 

  الحصة السوقیة   )$(د.مرقم الأعمال   المؤسسة   المرتبة 

1  Givandan  2  0.128  

2  IFF  1.8  0.120  

3  Firmenish  1.4  0.091  

4  Symrise  1.3  0.086  

5  Quest International  1.2  0.076  

6  Takasago  0.9  0.056  

7  Sensient Flavors  0.4  0.028  

8  T.Hasegawa  0.4  0.025  

9  Mane SA  0.3  0.018  

10  Danisco  0.3  0.017  

11  Degussa Flavors & 

Fruit System  

0.2  0.015  

12  Robert SA  0.2  0.014  

   0.682)68.2%(  10.3  -  المجموع 

  (31.8%)0.318  4.8  -  باقي العالم 

  100  15.1  -  السوق ككل 

   www.FlavorFlagrance.com: المصدر                               

û  تواجھ ھذه المؤسسات مشاكل مالیة في البحث و : المؤسسات الصغیرة و المتوسطة في الدول المتطورة

تتخصص في . التطویر، التسویق، وفي الحفاظ على استقرارھا في الأسواق نظرا للمنافسة الشرسة

منتوجات محددة لفئات معینة في السوق، حیث ترتكز على إستراتیجیة التمیز و سیاسة التموقع في إبراز 

تعتمد في توزیعھا للمنتوجات على شبكات حصریة و انتقائیة . جاتھاالجانب التجدیدي و الإبداعي في منتو

 MEDAفي منطقة . مختصة، إضافة إلى بعض المجھودات في التسویق المباشر عن طریق الأنترینت

أحد المؤسسات الرائدة في المنطقة في مجال البحث و  Evyapعلى سبیل المثال، تعتبر المؤسسة التركیة 

ا إلى قطاع مساحیق التجمیل و العنایة بالجلد، و الرائدة في فئة منتوجات الحلاقة التطویر، موجھة أساس

في حین تتمیز بعض المؤسسات المصریة بالسمعة الحسنة في مجال العطور، منتوجاتھا موجھة . للرجال

جال المؤسسة الرائدة في ھذا الم  Cosmetics Lunaأساسا للسوق المحلیة و البلدان المجاورة، و تعتبر 

من المؤسسات الناجحة في مجال صناعة الصابون، منتجات  Azbaneأما في المغرب، فتعتبر مؤسسة 

و أما في الجزائر، . النظافة الصحیة، و مستحضرات التجمیل، موجھة أساسا لسلا سل الفنادق في البلد

http://www.FlavorFlagrance.com
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، حیث 2000ام في جمیع فئات المنتوجات منذ ع) PME(فنشھد تطورا معتبرا لعدد كبیر من المؤسسات 

ھذه الأخیرة تحقق . في السوق) محدودة(مؤسسة، إلى جانب شركات كبرى  200یحصى ما یقارب 

  ... ,Lab.Venus, Sapeco, Lab.Saco: من رقم الأعمال القطاع ككل أھمھا %80

û ام تعتبر المؤسسات الصینیة الرائدة في ھذا المجال، خاصة بعض انضم. المنتجون الجدد في الدول النامیة

تشكل . ھونغ كونغ إلى الصین، مما أعطى للمؤسسات میزات تنافسیة في مجال التسویق و التوزیع

مؤسسة صینیة  3500منافسة حقیقیة للمؤسسات الغربیة في الأسواق الآسیاویة، أین نحصي أكثر من 

  .ملایین أورو 10مؤسسة تحقق رقم أعمال الواحدة منھا  50ناشطة في ھذا القطاع، و حوالي 

  :التوجھات الھیكلیة الكبرى/ 3

أكثر (أولا التوجھات المرتبطة برغبات المستھلكین و تطورھا : تنقسم ھذه التوجھات إلى قسمین أساسیین    

و الموزعین ...) التخصص، التمیز(و ثانیا التوجات المرتبطة باستراتیجیات المؤسسات الصناعیة ) تكلف و تمیز

  ...).التوزیع الحصري(خاصة 

   :التوجھات المرتبطة بتطور الرغبات /3.1

الكثیر من الدراسات التسویقیة في ھذا المجال أوضحت تطور الطلب نحو الرغبة في اقتناء منتوجات أكثر      

ھذا التطور الذي شھد مستویات مرتفعة یمثل استھلاكا أكثر تطلبا من ناحیة . أصالة و مجلوبیة ــ منتوجات طبیعیة

  .توج ــ في أدق التفاصیل ــ و یمیز طلبا  متغیرا و غیر متجانس مما یتطلب تقسیما أكثر عمقاتحدید خصائص المن

و من جھة أخرى، و نتیجة لتطور الرغبات، توجھ الطلب بشكل أساسي نحو المنتجات المحلیة الطبیعیة     

ھذا التطور . الأبیض المتوسطالأصیلة التي تتوافق و الرغبات المرجعیة و التقلیدیة للمستھلكین في دول البحر 

نتج عنھ ارتفاع ھام في تكالیف البحث و التطویر، إضافة إلى عوامل مختلفة ساھمت إلى حد ما في إرجاء كفة 

  :من بین ھذه العوامل نذكر. ھذه الوظیفة نحو إبراز خصائص المنتوج المطلوبة

لامة و اختبار آثارھا على سلوك المستھلك ــ ارتفاع تكالیف التسویق و الإشھار خاصة فیما یتعلق بتموقع الع* 

  .ترتفع ھذه التكالیف أكثر في حالة المنتوجات الجدیدة

ارتفاع تكالیف البحث و التطویر فیما یتعلق بالالتزام بالقوانین و التشریعات التي أصبحت أكثر توجھا نحو * 

ھذه القوانین . بیعة التوزیع في ھذا المجالحمایة المستھلك و إلغاء الاختبارات الكیمیائیة على الحیوانات و ط

الصارمة في مجال مستحضرات التجمیل التي تدخل ضمن تركیباتھا الكیمیائیة مواد قد تشكل خطرا على صحة 

  .المستھلك إذا ما أسيء استعمالھا

لسریع في أذواق ارتفاع تكالیف البحث و التطویر فیما یتعلق بالتطویر و التجدید في الإنتاج لمجابھة التغیر ا* 

  .یترتب عن ذلك تكالیف لیس في مجال الإنتاج و حسب و إنما في مجال التسویق و الإشھار كذلك. الاستھلاك

الجدول التالي یوضح نسب البحث و التطویر من رقم الأعمال لمختلف المؤسسات الكبرى الناشطة في ھذا      

  . المجال

  



 159

  "من رقم الأعمال ) %(حصة البحث و التطویر : "15الجدول رقم 

Johnson & Johnson 9.5  

Bristol Myers Squibb  9.1  

Kao  4.5  

P & G  4.5  

L’Oreal  3.0  

Ales group  2.8  

Shiseido  2.7  

Henkel  2.5  

Unilever  2.3  

Beiersdorf  2.2  

Relvon  1.8  

Clarins    1.6  

Estée Lander  1.2  

 com.ANIMA.www المصدر                                                    

  

  أ :التوجھات المتعلقة باستراتیجیات المؤسسات /2.3

 Unilever Henkelول ھذه التوجھات ھو عملیات الاستثمار الأجنبي التي تقوم بھا المؤسسات الضخمة مثل     

و قد لقت ھذه . بالقرب من المستھلكمن أجل اجتیاح الأسواق العالمیة و الوطنیة، و الأھم من ذلك، البقاء ........ 

العملیات نجاحا كبیرا خاصة بعدما اتضح تجانس الرغبات، على الأقل في خصائص المنتوج الأساسیة، بین 

في   L’oréalمختلف المستھلكین في النقاط الأربعة من العالم، و مثال على ذلك النجاح الذي حققتھ مؤسسة 

ثاني ھذه التوجھات ھو ). 1996(  Maybellineو ) Matrix)2000 و  Carson (2000)أ بعد شرائھا .م.الو

  :الإندماج للمؤسسات الضخمة التي ترجع إلى دوافع كثیرة نذكر أساسا/ عملیات التمییز و التخصص

الرغبة في الولوج إلى أسواق منتجات جدیدة تتمتع بدرجة نمو سریعة و تتوافق مع الرغبات الجدیدة للفئات *

  .مستھلكینالمختلفة لل

البحث عن الاندماج في عملیات التوزیع بشكل مكثف لإثراء سلسلة القیمة و التحكم أكثر في ھذه العملیات *

خاصة (حیث أن القرارات ) یضمن استقلالیة أكبر و مرونة أفضل سواء في عملیات الإنتاج أو التوزیع(

أصبحت تشكیلة   P & G ، unileverثل فمؤسسة م. تأخذ بشكل مستقل عن باقي المتعاملین) الإستراتیجیة

إلى جانب المنتوجات ) قیمة مضافة منخفضة(منتوجاتھا تشمل منتوجات ذات استھلاك واسع و بأسعار منخفضة 

  ).أین تتمتع بقیمة مضافة مرتفعة(ذات الإستھلاك الحصري 



 160

أكثر تخصصا، حیث تعتمد  آخر ھذه التوجھات ھو التحكم في الأشكال المختلفة للتوزیع أین أصبح ھذا النشاط

المؤسسات الیوم على التوزیع الانتقائي و الحصري في تسویق منتوجاتھا و ذلك للحفاظ على العلامة من الابتذال 

في حین نجد بعض . أو التعرض لمخاطر التقلید، و الحفاظ من جھة أخرى على المیزات التنافسیة للمؤسسة

ستراتیجیة أكثر تجذرا كالاندماج الأفقي، حیث تتحمل على تفضل إتباع إ  LVMMالمؤسسات الضخمة مثل 

عاتقھا عملیات التوزیع بشكل تام، أو استعمال تكنولوجیا الإعلام و الاتصال و تكنولوجیا المعلومات في إثراء 

 ... TELEACHATكالأنترنیت و ) أو العلاقاتي(التسویق المباشر 

  :MEDAتأثیر ھذه التوجھات الھیكلیة على بلدان / 3.3

إن التوجھات الجدیدة في أذواق المستھلكین، نحو منتوجات طبیعیة و أصیلة، و إستھلاك موجھ نحو ما تحملھ     

مجالا استثماریا حقیقیا في الإنتاج أو  MEDAتجعل من منطقة ) إثنیة و ثقافیة(المنتوجات من خصائص تقلیدیة 

تع بمصادر طبیعة تضمن المواد الأولیة التي تتمتع بطابع إلى جانب ذلك فإن المنطقة تتم. التوزیع على حد سواء

خاص نتیجة لطبیعة المناخ السائد إضافة إلى مھارات حرفیة لا سیتھان بھا في ھذا المجال تأخذ أصولھا من ثقافة 

  .المنطقة و الممارسات المحلیة المتراكمة عبر الزمن

لى رؤوس الأموال و الخبرات العالمیة للمؤسسات رغم ھذه الامكانات فإن المنطقة تبقى بحاجة ماسة إ    

المتخصصة في مجال، لدفع الأسواق الوطنیة في المنطقة إلى التطور و الازدھار، و  یأتي ھنا دور السلطات 

المحلیة في دعم المؤسسات العالمیة و حثھا على الاستثمار في الأسواق الوطنیة و المحلیة من خلال توفیر بیئة 

  ...).التشریع، النقل،النظام المصرفي(أعمال مناسبة 

  :MEDAالعرض في منطقة / 4

باستثناء إسرائیل و تركیا، یبقى الإنتاج في دول المنطقة في مستویات منخفضة من الإندماج الصناعي و      

التجاري مع العالم و الدول الأوروبیة خاصة و یبقى محدودا في عملیات التصدیر و الإستیراد في أبسط 

ملیار دولار ــ قیمة منخفضة جدا مقارنة مع الدول المتطورة  MEDA 2تقارب قیمة الإنتاج لمنطقة . املاتالتع

  :ــ ھذه القیمة في معظمھا تتركز في تركیا و إسرائیل، كما ھو موضح في الجدول الآتي
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  .2003في  MEDAمنتوجات الزینة في منطقة : 16الجدول رقم 

  الاستیراد ملیون دولار   التصدیر ملیون دولار   ر الإنتاج ملیون دولا  

MEDA  2000  1130  2660  

  450  545  900  اسرائیل 

  775  405  500  تركیا 

  235  65  300  مصر 

  100  50  -  تونس 

  185  10  50  الجزائر 

  25  5  -  الأردن 

  net.) www.CEPII (BASE CHELEMالمصدر                          

 MEDAالتالیان تطور حصة منتوجات الزینة من التجارة العالمیة و من صادرات دول  یوضح الجدولان      

  .2002إلى  1972من 

  ).MEDAمنطقة (حصة منتوجات الزینة من التجارة العالمیة : 17الجدول رقم 

1972  1982  1992  2002  

0.4%  0.7%  0.7%  %0.9 

  السابقلمصدر ا                                                    

  .MEDAحصة منتوجات الزینة من صادرات دول : 18الجدول رقم 

1972  1982  1992  2002  

0.9% 1.8%  1.0%  %1.9 

  السابقالمصدر                                          

من  من منتوجات الزینة لا تمثل إلا نسبة ضئیلة جدا  MEDAیتبین من الجدول الأول أن صادرات منطقة     

في حین نلاحظ تذبذبا  2002-1992الحصة السوقیة العالمیة، إلا أننا نلحظ بعض التطور خلال العشریة ما بین 

ھذا الارتفاع الطفیف راجع إلى مجھودات الدول في تحسین الانتاج . في الحصة السوقیة ما بین ارتفاع و انخفاض

ملیون  404و ) 48%(ملیون  543ن بلغت قمتیھما المحلي یكمن مجملھا خاصة في دول إسرائیل و تركیا اللتا

  :على التوالي، كما موضح في الجدول التالي) %36(دولار 
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  .MEDAتوزیع حصص الصادرات حسب الدول في منطقة : 1الجدول رقم 

 %48.2  إسرائیل 

  %35.8  تركیا 

  %5.7  مصر 

  %4.4  تونس 

  %2.2  المغرب 

  %2.0  قرص،مالطا 

  %0.8  الجزائر 

   %0.9  الأردن،سوریا،لبنان 

  المصدرالسابق           

  

  :السوق الجزائریة/ 5

. ملیون للتصدیر 55ملیون استیراد و  185ملیون أورو، بـ 230تقدر قیمة السوق الجزائریة في ھذا المجال بـ     

ع بدینامیكیة رغم المستوى المعیشي المنخفض، فإن الطلب على منتوجات مساحتیق التجمیل و العطور یتمت

یتم الإنتاج المحلي في عدد محدود من المؤسسات، تتخصص . ملحوظة و تطور  في جمیع فئات السوق المستھدفة

  .أساسا في العطور، منتوجات الزینة، منتوجات غسول الشعر و مشتقاتھ، و المنتوجات الصحیة

ي ھو اقتناء تراخیص الإنتاج و الإعفاء، و و رغم الاستثمارات المعتبرة في ھذا المجال، یبقى التوجھ الأساس    

الاعتماد على الشراكة الأجنبیة في الإنتاج فیما تحملھ من فائدة تتحدد أساسا في الخبرة في المجال و المعرفة في 

  .استعمال التكنولوجیا الحدیثة

التجمیل و العطور لا توجد ھناك، على حد علمي، دراسة سوقیة میدانیة للسوق الجزائریة في مجال مساحیق    

لھذا تبقى المعلومات عن ھذه السوق شبھ منعدمة . كفیلة بوضع قاعدة معلوماتیة جیدة من أجل دراسات مستقبلیة

و غیرھا في   Sapecoو مخابر   Venusتقتصر على المحاولات المتواضعة لبعض المؤسسات الجزائریة مثل 

  ).   خاصة الإشھار(مجال التسویق 
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  . لثاني النظام المعلوماتي في حمایة القناة التسویقیةالمبحث ا

في ھذا المبحث سنتعرض إلى خلاصة الفصول السابقة و وضع الرابط المشترك بینھا، و المتمثل في محاولة     

وضع خریطة عامة لبناء نموذج لنظام معلوماتي یجسد فكرة المراقبة الدائمة للقنوات التوزیعیة بصفة خاصة، و 

  .التسویقیة بصفة عامة  ةالبیئ

و النظریات الآتیة تمثل من ناحیة، الاستنتاجات التي توصلنا إلیھا من خلال دراسة شاملة لمختلف النقاط     

المرتبطة بالتقلید، قنوات التوزیع، و الأنظمة المعلوماتیة، و التي تمثل من ناحیة أخرى محددات و توجھات النظام 

في آخر المبحث سنعطي خریطة عامة للنظام من خلال توضیح العناصر المتداخلة  و. المعلوماتي المرجو بناؤه

تملیھا النظریات، و باستعمال نموذج  التيفیھ وطبیعة العلاقات التي تربط بعضھا البعض استنادا إلى التوجھات 

MERISE   لتحقیق ذلك ــ مع بعض التعدیلات التي تسمح لنا بتكییف طرقMERISE   المرجوةمع الأھداف.  

  

  : أولا نظریات النموذج

سوف نعرض النظریات حسب الأھمیة الذي تقتضیھا المنھجیة المعتمدة في بناء الأنظمة المعلوماتیة، أي     

تحدید الھدف من النظام بالتطرق إلى الإشكالیة التي تواجھھا المؤسسة، و ھي التقلید في مثالنا ھذا، و كیفیة 

واتھا من الاضطرابات التي تحدث في السوق نتیجة لظھور التقلید كمتغیر جدید، معالجتھا عن طریق حمایة قن

ستعمل المؤسسة من خلال النظام على . بإدماج الأنظمة المعلوماتیة في وظائفھا التوزیعیة الإداریة و التسییریة

مستویاتھ المختلفة  معالجة البیانات المحصلة من البیئة التسویقیة، و التي ترتبط أساسا بظاھرة التقلید في

قصیرة المدى، متوسطة، أو طویلة ( لیترتب عنھ اتخاذ قرارات إستراتیجیة ...) التسویقیة، القانونیة، المالیة(

  .، تحسن أساسا من إدارة قنواتھا التوزیعیة، ومراقبة نقاط البیع في المقام الأول)المدى

في إطار التعاون ما بین المؤسسة و الھیئات المختلفة، ھذه القرارات أیضا ستشمل الخطوات الرئیسة المتخذة     

مثلا الجمارك، جمعیات حمایة  –حكومیة و غیر حكومیة، من أجل مواجھة ظاھرة التقلید و الحد من خطرھا 

 .إلخ...المستھلك 

  

ن ولا إن التقلید لیس بطفرة اقتصادیة، بل ھو نظام صناعي و تجاري متكامل لا تحكمھ قوانی :النظریة الأولى

یصعب على المؤسسة مواجھة ھذا النوع من النشاط ما لم یكن ھناك تعاون و عمل متبادل بین مختلف . قواعد

و التقلید بشكل عام یخل بتوازن السوق و ینشئ اضطرابا . في مجال محاربة التقلید  الھیئات و المنظمات الناشطة

وات التوزیعیة، و یعمل على نقل الاضطراب بشكل في أنماط الاستھلاك، مما یؤثر سلبا على وتیرة عمل القن

و یستحیل على المؤسسة مواجھة ھذه الظاھرة . تدریجي من السوق إلى القنوات، و بالتالي إلى المؤسسة المنتجة

  . بمفردھا دون التعرف على مدلولاتھا و خصائصھا بشكل یضمن احتواء الخطر و تقلیص الضرر الناتج عن ذلك
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لمواجھة الاضطراب الناشئ عن تغیر أنماط الاستھلاك واختلال توازن السوق، على المؤسسة  :النظریة الثانیة

و بعد دراسة شاملة . أن تعمل على إعادة ھیكلة قنواتھا التوزیعیة و تغییر إستراتیجیتھا التوزیعیة بشكل جذري

جھة مراقبة دائمة لمنتوجھا، و لقنوات التوزیع على المؤسسة تتبع إستراتیجیتین اثنتین في التوزیع تضمن من 

.  التوزیع الانتقائي و التوزیع الحصري: إدارة محكمة لقنواتھا من جھة أخرى، ھاتان الإستراتیجیتان ھما

فالتوزیع الانتقائي أو الحصري سیضمن للمؤسسة حریة اختیار المتعاملین ضمن قنواتھا، بحیث تضمن ممارسة 

  .ة في إدارتھاالسلطة علیھم و المطالبة بحق القیاد

  

إن نقاط البیع تشكل الحلقة المتینة في القنوات التوزیعیة، و على المؤسسة أخذھا بعین الاعتبار  :النظریة الثالثة

كونھا تشكل الواجھة الحقیقیة للمؤسسة، و علیھ تقوم بتحدید نقاط البیع بنفسھا، و ألا توكل ھذه المھمة إلى أي 

. في تحدید نقاط البیع  géomarketingتستعمل إستراتیجیة التسویق الجغرافي متعامل ضمن القناة ــ غالبا ما 

الذي یلتقط الإشارات النابعة من التغیرات " الرادار الأول " ھذه النقاط ذات أھمیة قصوى من ناحیة أنھا تعتبر 

مراقبة . ة و دائمةفي أنماط الاستھلاك و الاضطرابات الحاصلة في السوق، فھي بلا شك مصادر معلوماتیة ممتاز

  .ھذه النقاط و متابعتھا ستكون من المھمات الأساسیة من وراء إنشاء الأنظمة المعلوماتیة

  

أصبح ــ لا ریب ــ أمرا ضروریا لضمان ) المؤسسة المنتجة ( إن إدارة القناة من طرف المنتج  :النظریة الرابعة

ج الأنظمة المعلوماتیة في ذلك یعتبر خطوة إستراتیجیة و إدما. استقرار القنوات و حمایتھا من أي اختلال ممكن

و . فعالة تضمن تفادي أي تغیرات غیر مرغوبة أو اختلالات محتملة ضمن القناة، و إدارة فعالة لھذه الأخیرة

الھدف منھا ھو المساعدة لیس في إدارة القناة و حسب، بل و في اتخاذ القرارات الإستراتیجیة المھمة و 

فالمعلومة الیوم أصبحت الفارق الأساسي بین . لاعتماد على دراسة دقیقة للمعلومات المحصلةالصحیحة، با

المؤسسة الرائدة و المؤسسة التابعة، و لا یمكن تجاھل أھمیتھا في عصر أصبحت تشكل أساس قیام الأعمال أو 

  .السبب في زوالھا

  

لیة المراقبة المستمرة للبیئة الخارجیة، أي بیئة الوظیفة الأساسیة الیوم في المؤسسة ھي عم :النظریة الخامسة

و أصبح من الضروري جدا الاعتماد على إستراتیجیة معلوماتیة في اتخاذ القرار، تعتمد على استعمال . الأعمال

بل في عملیات اتخاذ القرار ....) تسییر المخزون، المحاسبة ( الأنظمة المعلوماتیة لیس في تسییر الوظائف العامة 

  .ناء الاستراتیجیات على المدى الطویلو ب

  

  : ثانیا النظام المعلوماتي

فكرة ھذا النظام بسیطة جدا، و ھي القیام بإعادة ھیكلة القنوات التسویقیة بشكل یضمن إدماجا تاما للنظام و    

ل في الھدف ب....) تحصیل، معالجة، تخزین ( عملیات النظام لا تختلف باختلاف النظام . إدارة محكمة للقنوات
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في بحثنا ھذا نرى أن للأنظمة المعلوماتیة فعالیة كبیرة في المساعدة على اتخاذ . من إنشائھ و مستوى إدماجھ

القرار، و أن إدماجھا ضمن عملیات التخطیط الاستراتیجي سیرجع بالفائدة الكبیرة على المؤسسة فیما یخص دقة 

فإن الھدف من إنشاء النظام ھو محاولة تقلیص نسبة عدم و من جھة أخرى . القرارات و السرعة في اتخاذھا

الیقین الذي تتمتع بھ البیئة التسویقیة عن طریق تحدید نمط عمل ھذه الأخیرة، و محاولة تحدید التغیرات و توقعھا 

  .و معلومات التوقع كما جاء ذكرھا في الفصل الثالث المبحث الأول ھي المادة الخام لھذا النظام –بشكل مسبق 

  : مبررات النظام/ 1

  : یمكن تحدیدھا في أربع نقاط     

عدم الیقین، ما ھو معروف و متداول أن من أبرز الخصائص الممیزة لبیئة الأعمال ھي ارتفاع  :النقطة الأولى

درجة عدم الیقین، و المؤسسة الیوم تجاھد بشكل مكثف من أجل تقلیص ھذه الدرجة و تخفیض حدة الآثار 

  .ھاالمترتبة عن

تعقد بیئة الأعمال، ثاني أبرز الخصائص ھو درجة تعقد بیئة الأعمال، فالمؤسسة الیوم أصبحت  :النقطة الثانیة

تواجھ بیئة تتمیز بكثافة عالیة في حجم التعاملات و حدة المنافسة و غیرھا، و أصبحت تحكم السوق عوامل 

  ."نظریة الفوضى"متغیرة كثیرة قد تتبع في بعض الأحیان منھج 

سرعة اتخاذ القرار، عملیات اتخاذ القرار باتت بطیئة الوتیرة مقارنة بسرعة تطور بیئة الأعمال، و  :النقطة الثالثة

  .المؤسسة الیوم ملزمة بمواكبة ھذه السرعة، لذا علیھا أن تكون أكثر مرونة و سرعة في اتخاذ القرار

یوم دورة بقاء قصیرة جدا، قد لا تتعدى بعض الثواني دورة حیاة المعلومة، أصبحت للمعلومة ال :النقطة الرابعة

، لذا على المؤسسة أن تغتنم الفرصة عند حصولھا على أي معلومة مفیدة و )كما ھو الحال في البورصة (

بل أكثر من ذلك علیھا أن تسعى جاھدة للحصول على المعلومة، خاصة و أن . الاستفادة من قیمتھا قبل زوالھا

لومات الیوم أصبح بشكل رھیب یتعدى قدرة المؤسسة على الاستیعاب، ما لم تعمل على تطویر و كثافة تداول المع

  .تحدیث وظائفھا و آلیاتھا في العمل

  

  : خریطة النظام /2

التي یستعملھا المتخصصون في الأنظمة المعلوماتیة      MERISEسوف نستعمل في رسم الخریطة طریقة       

تفسح لنا المجال أمام العمل   MERISE سھولة و دقة استعمال. ل تجسید نظام معلوماتيمن أج) الإعلام الآلي ( 

من ستة نماذج مقسمة وفق ثلاث مستویات  و MERISE یتكون . بشكل أكثر مرونة عند استعمال نماذج الطریقة

  : طبیعة العملیة، و موضح في الشكل التالي
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  المستوى
 المفاھیمي  

  المستوى
 التنظیمي  

  المستوى 
 التطبیقي 

MCD 
Model conceptuel de traitement    

MCD  
Modèle conceptuel de données  

 
MOT 

Modèle organisationnel de 
traitement  

MLD  
Modèle logique de données    

 
MOpT  

Modèle opérationnel de traitement 
  

MPD 
Modèle physique de données  

Traitement )                    (   معالجة   )données    (لمعطیات ا  

 
  

  )   D. Bouyacoubو  Mc.Belaid المصدر (   meriseمستویات نموذج :  52الشكل رقم 

      

كونھا تتوافق وقدراتنا على فھم طبیعة عملھا من جھة،    MOT MCT MCD:  سنختار ثلاثة نماذج فقط      

  .....التسویق  إعلام آلي، رجال: و أنھا تمثل مجالا مشتركا للتعاون بین مختلف المختصین

سوف نقوم أولا بتبسیط ھذه النماذج حیث سنحذف كل ما ھو تقني تابع للإعلام الآلي و نبقي ما ھو مرتبط     

  .بالجانب المفاھیمي

  :  MCDأولا 

  

  

  

  

  

  ) من إعداد الطالب (   MCDالشكل المبسط لـ : 53الشكل رقم 

  

  : التعاملات یكون من الشكل التاليتطبیق النموذج على علاقة المؤسسة بالموزع في أبسط 

  

  

  

  

  

  

  :54الشكل رقم  

Objet 1 
 

Propriétés 

Objet 2 
 

Propriétés 
Relation  

  تسویق  المؤسسة  المتعامل
  

  1منتوج  -
  2منتوج  -

     - ... 

 )الب من إعداد الط(  يظیفالمستوى الو
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  :إدخال مفھوم القیادة و السلطة سیغیر مفھوم إدارة القناة و یحدد خصائص الأطراف المكونة للقناة

  

  

  ) من إعداد الطالب(المستوى الإستراتیجي : 55الشكل رقم 

  

سة الإستراتیجیة سیعطي للنموذج شكلا جدیدا و وجھة إدماج التقلید بوصفھ متغیرا محیطیا في حسابات المؤس   

و إدماج . ھذا المتغیر ستكون لھ تأثیرات واضحة في أھداف المؤسسة. جدیدة في تحدید العلاقات وأنماط العمل

النظام المعلوماتي سیكون لھ أثر إیجابي في اتخاذ القرار فیما یخص تقلیص نسبة الخطر المرتبطة بالمتغیر الجدید 

  .تواء الضرر المترتب عن ظھوره و اح

  

  

  

  

  

  

  

  المؤسسة
  

  المكافأة -
  العقوبة -
  الخبرة -
  القیمة -
  المرجعیة -
  الشرعیة -

  تفاعل 

  إدارة

  السوق
  

  متغیرات بیئیة -
  متغیرات استھلاكیة -
  متغیرات سیاسیة -
- .......  
   

  3المتعامل 
  
  المركز ضمن القناة -
- .......  

  2المتعامل 
  
  المركز ضمن القناة -
- .......  

  1 املالمتع
  

المركز ضمن  -
  القناة 

  الخبرة  -
  الحجم -
النتائج  -

  الإقتصادیة
 تأثیر

......
. 
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  ) من إعداد الطالب (إدماج متغیر التقلید : 56الشكل رقم 

  

خطر التقلید سیدفع بالمؤسسة إلى محاولة تقلیص نسبة عدم الیقین الممیزة للبیئة التسویقیة، عن طریق       

حتواء الأضرار المترتبة عنھا، في إدارة أكثر فعالیة محاولة التحكم في المتغیرات الخارجیة قدر الإمكان، وا

لتعاملاتھا، و مراقبة مستمرة للتغیرات الحاصلة في السوق مع دراسة جمیع السیناریوھات الممكن حدوثھا عن 

  .طریق تحصیل المعلومات، و تحلیلھا، و معالجتھا من أجل اتخاذ القرارات الصائبة

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  السوق
  
  
 

  المؤسسة
  

  
  
 

  القناة
  

  
  
 

  التقلید
  
  
 

 إدارة

 تقلیص الخطر

 مراقبة

 تأثیر
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  )من إعداد الطالب (إدماج مفھوم الحاجة إلى معالجة المعلومة : 57قم الشكل ر

  

الشكل التالي یعطي صورة شاملة لماھیة عمل النظام بعد إدماج عملیات التغذیة العكسیة للمعلومات      

)(FeedBack .  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  تحصیل المعلومات -
  معالجة وتحلیل -
  اتخاذ القرار -

  السوق
  
  
 

  المؤسسة
  

  
  
 

  القناة
  

  
  
 

  التقلید
  
  
 

 إدارة

 تقلیص الخطر

 مراقبة
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    : feed- back المعلومات  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 ىتأثیر عل التقلید
نمط 

  استھلاك

 منظمات/ھیئات

 تعاون

  تفاعل محاربة

  المستھلك
  

نمط  -
 الاستھلاك

 السوق

  القناة

بنوك 
  معلوماتیة

نماذج 
أدوات 
  تحلیلیة

  المؤسسة
 مراقبة استعمال

  إدارة

 nبیع نقطة  2نقطة بیع  1نقطة بیع 

….
. 

 تسییر

 مراقبة

 إرضاء

  القرار

 إتخاذ

 ) من إعداد الطالب ( في تسیر و إدارة القناة  MCDالنموذج التام : 58الشكل رقم 
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  TMCثانیا 

  

  

  

  

  

  

  

  ) من إعداد الطالب (  MCTالشكل المبسط لـ : 59الشكل 

في ھذه المرحلة سنحدد عملیة معالجة المعلومات ابتداء من عملیات التحصیل نھایة إلى علمیات التخزین و       

  : الشكل العام لمعالجة المعلومة یتبع الشكل التالي. اتخاذ القرار

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  ) من إعداد الطالب (الشكل العام لمعالجة المعلومات : 60الشكل رقم 

Evénement  

Résultat 

Processus  

 الإدارة

 قرارات

 عملیة اتخاذ القرار      تخزین

 المعلومة

تحدیث بنوك  نتائج
 المعلومات

 تخزین      یلمعالجة وتحل

نماذج 
وأدوات 

  تحلیلیة

 )معرفة(تخزین

 الإدارة
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  . الخاص بھا MCTإلى أجزاء شبھ مستقلة و رسم   MCDبتقسیم    MCTسوف نقوم بمحاولة تحدید 

MCT   1 :   یتوافق مع الجزء الأول منMCD  الموضح في الشكل التالي :  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  ) من إعداد الطالب ( القناة  لتسییر MCD  1 61الشكل رقم 

  

 المؤسسة

 نقطة البیع

  التقلید المستھلك

 إرضاء 

 القناة

  تفاعل

 تسییر  

  تأثیر على
 نمط الاستھلاك

 إدارة 

 مراقبة 
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یعتبر الشكل الأعلى الجزء الأكثر أھمیة في النموذج، ذلك أن من خلال المراقبة المستمرة لنقاط البیع ستقوم     

دراسة سلوك ( المؤسسة برصد التغیرات الحادثة في النمط الاستھلاكي، و تحدید الأسباب و الدوافع وراء ذلك 

تحصیل المعلومات المطلوبة بالدقة و السرعة المطلوبة ستمكننا من وضع ). یلیا ھاما المستھلك یلعب دورا تكم

الموافق لذلك موضح فیما  MCTالسیناریوھات و التنبؤات التي من شأنھا تحدید وجھة التدفق الاستھلاكي، و 

  :یلي
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  ) من إعداد الطالب ( لتسییر القناة  MCT  1: 62الشكل رقم   

 تغیر نمط الاستھلاك

 تحصیل المعلومات
  دراسات میدانیة

  تسویقیة إستخبارات
Feed-Back 

  لقناةا

 معالجة وتحلیل
  استعمال تخزین

 

 عملیة اتخاذ القرار
  اتخاذ القرار تخزین

 

 معطیات ومعلومات

تحدیث  قاعدة معلوماتیة
 البنوك م

نماذج و 
 أدوات تحلیلیة

 الإدارة

 الإدارة

 تنفیذ

تجدید 
 وتطویر

حملة 
 ةعیوت

متابعة 
 یةقضائ

 قرار

  انخفاض المبیعات -
  الأذواق في یرتغ -
انقطاعات غیر مبررة في  -

 تواتر المشتریات

  تأثیر              التقلید  
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2 MCT :لجزء الثاني  من یتوافق مع اMCD   الموضح في الشكل التالي:  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  )من إعداد الطالب ( لمفھوم التعاون بین المؤسسة و المنظمات   MCD 2: 63الشكل رقم 

   

ھذا الجزء على قدر كبیر من الأھمیة أیضا، إذ یمثل التعاون المتبادل بین المؤسسة و الھیئات و المنظمات  

 .في مجال مكافحة التقلید، عن طریق تنسیق الجھود و تبادل الخبرات و المعلومات في ھذا المجال  الناشطة

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 المؤسسة

 الھیئات والمنظمات

 التقلید

 تعاون

 محاربة
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  ) من إعداد الطالب (لمفھوم التعاون بین المؤسسة و المنظمات    2MCT: 64الشكل رقم 

خطط 
  واستراتیجیات

خطط 
  واستراتیجیات

 معلومات 

  معالجة وتحلیل
  

  جة                  تخزینمعال

 تحدیث البنوك قاعدة معلوماتیة
 الإدارة

نماذج وأدوات 
 تحلیلیة

  عملیة اتخاذ القرار

  وضع خطط واستراتیجیات 
  

 تخزین          خطیطت

  تعاون

جارب ت
 خبرات سابقة

  الھیئات والمنظمات

 تحدیث البنوك

   A خطة  Bخطة   Nخطة  

 الإدارة

 تعاون

  لتطبیقا
  

 تطبیق          تخزین
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3MCT  : ویتعلق بالجزء الثالث منMCD  وضح في الشكل التاليالم :  

  

  

  

  

  ) من إعداد الطالب ( لمفھوم مراقبة السوق    3MCD : 65الشكل رقم 

ھذا الجزء ھو نمط تقلیدي تتبعھ جمیع المؤسسات، یتمثل في المراقبة المستمرة المكثفة و الدائمة للبیئة     

  .  التسویقیة

MCT  الموافق : 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  )من إعداد الطالب(لمفھوم مراقبة السوق  3MCT :  66الشكل رقم  

  

  

  السوق  المؤسسة

 مراقبة

  معلومات حول
 السوق

  معالجة وتحلیل
  

  معالجة                  تخزین

 تحدیث البنوك قاعدة معلوماتیة

 الإدارة

  عملیة اتخاذ القرار

نماذج وأدوات 
 تحلیلیة

  متغیرات بیئیة -
  متغیرات اقتصادیة -
  ستھلاكیةا/ متغیرات سلوكیة  -
  متغیرات سیاسیة -
 المؤسسة ............. -

  تحصیل
  
  الاستخبارات -
  بحوث التسویق -
- ..... 
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إن الأجزاء الثلاثة السابقة تدور كلھا حول أھمیة تتبع ظاھرة التقلید، و محاولة تسلیط الضوء  حول الجوانب      

لى و كذا السعي إ.... أماكن تداول المنتوجات المقلدة، طبیعة وطرق تسویقھا، أماكن إنتاجھا، أشكالھا : المختلفة لھا

بشكل عام نحتاج إلى المعلومات لمعالجة . بناء بنوك معلوماتیة ونماذج تحلیلیة في دراسة المعلومات المحصلة

  . الظاھرة

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  ) من إعداد الطالب ( الشكل المبسط لمفھوم استعمال المعلومة : 67الشكل رقم 

في تسییر عملیات النظام، أي زمن القیام  في ھذا النموذج سنحدد عاملي الزمن و التدخل البشري :  MOTثالثا 

  . الموكلة إلیھ) القسم(بالعملیات و الشخص 

  :  MOTالشكل العام لـ 

  الزمن   العملیات  الشخص/ القسم 

 

 

  Xالشخص /القسم

  

  

  

  

  

  

  

 Tالزمن 

 

  ) من إعداد الطالب (    MOTالشكل المبسط لـ : 68رقم  الشكل

  

  . كل على حدا)  3MCT , 2 MCT , 1 MCT( السابقة  سوف نأخذ الأجزاء الثلاثة 

  

  

معلومات حول 
 التقلید

 معالجة وتحلیل

  قرارات

Evenement 

Resultat 

Processus 
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1 MOT :  

 الشخص/ القسم  العملیات  الزمن
  
  
  
عقب رصد  -

  التغیر
فوري مع  -

  تقاریر دوریة
  
  
عقب تحصیل  -

  المعلومات
مع تقاریر  -

  دوریة
  
  
  
  
  
  
  
  
  في وقت تحدده -

  الإدارة العامة
  
  
  
  
  
  
  
  في وقت تحدده -

 الإدارة العامة

   
  
  
  
  سم التسویقق -
  
  
  
  
  
قسم التسویق بالتعاون  -

مع قسم الأنظمة 
  المعلوماتیة

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  الإدارة العامة-
  
  
  
  
  
  
  
  حسب القرار المصدر -
القسم / قسم التسویق 

البحث / القانوني
  ...والتطویر 

  
  
  
  
  
 

  )من إعداد الطالب( MCD 1لجزء  MOT  1: 69الشكل رقم 
  
  

 تغیر نمط الاستھلاك

 تحصیل المعلومات
  دراسات میدانیة

 إستخبارات
Feed-Back 

  القناة

 عالجةم
  استعمال تخزین

 

 عملیة اتخاذ القرار
  اتخاذ القرار تخزین

 

 معطیات ومعلومات

تحدیث  قاعدة معلوماتیة
 البنوك م

نماذج و 
 أدوات تحلیلیة

 الادارة

 الادارة

 التطبیق

تجدید 
 وتطویر

حملة 
 یةتوع

متابعة 
 قانونیة

 قرارات

:2 MOT 
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/ القسم  العملیات  الزمن
 الشخص

  
  
  
  
  
 عقب -

صول الح
على 

  المعلومات
  
  
  
  
  
وقت  -

تحدده 
  الإدارة

  
  
وقت  -

تحدده 
  الإدارة

  
وقت  -

  تحدده
الإدارة 

بالتعاون 
مع الھیئات 

  والمنظمات
  
 دوري -

   
  
  
  
  
قسم  -

الأنظمة 
المعلوماتیة 

بالتعاون 
مع مختلف 

  الأقسام
  
  
  
الإدارة  -

  العامة
  
  
  
الإدارة  -

العامة 
بالتعاون 

م  مع الأقسا
والھیئات 

  والمنظمات
حسب  -

الخطة 
بالتعاون 

مع الھیئات 
  والمنظمات

  
  
  
الإدارة  -

بالتعاون 
مع قسم 

الأنظمة 
 المعلوماتیة

  
  )من إعداد الطالب( MCD 2لـ  MOT  2: 70الشكل رقم 

  
 
 

  التطبیق
  

 تطبیق          تخزین

 لإدارةا

 تعاون
 خارجي

   A خطة  Bخطة   Nخطة 

 معلومات 

  معالجة وتحلیل
  

  معالجة                  تخزین

 الإدارة تحدیث البنوك قاعدة معلوماتیة

نماذج وأدوات 
 تحلیلیة

نماذج وأدوات 
 تحلیلیة

  عملیة اتخاذ القرار

 قرار

  وضع خطط واستراتیجیات 
  

 تخزین          خطیطت

 تعاون
جارب ت خارجي

 خبرات سابقة

 تعاون

تبادل مع الھیئات 
 والمنظمات
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MOT 3:  
  

  الزمن  العملیات  الشخص/ القسم 

  

  

  

  

: قسم التسویق 

بحوث التسویق 

  .. الاستخبارات 

  

  

  

  

  الإدارة العامة ـ

  

  

  

  

    

  

  تحصیل

  تخزین  معالجة

  

  

  

  

دوري مع  -

  تقاریر فوریة 

  

  

  

  

  

وقت تحدده  -

  الإدارة العامة 

  

  ) من إعداد الطالب (  MCD  3لـ    3MOT: 71الشكل رقم 

  

  : محیط عمل النظام/ 3

یل و العطور، الموضحة في المبحث الأول في ھذه النقطة تتضح أھمیة الدراسة السابقة لقطاع مساحیق التجم    

ھذه النقاط . النظام في بیئة مناسبة للعمل" بزرع"من ھذا الفصل، و التي ستحدد النقاط الأساسیة التي تسمح لنا 

تشكل من جھة أخرى مبررات الحاجة إلى إدماج الأنظمة المعلوماتیة في وظائف المؤسسة خاصة تلك المتعلقة 

  ).صة الإستراتیجیة خا(باتخاذ القرارات 

سنقوم بذكر ھذه النقاط دون الخوض في شروحات مطولة، ذلك أنھ تم القیام بذلك بشكل ضمني عند حدیثنا عن    

لذا سنبرز الروابط الأساسیة بین ھذه النقاط و بیئة عمل . السوق و توجھاتھا، مكوناتھا و غیر ھا من الخصائص

  : كالآتيھناك ثلاث نقاط أساسیة نذكرھا . النظام

  

  

 وقسال :معلومات

 تحدیث البنوك قاعدة معلوماتیة

 الإدارة

 لیة اتخاذ القرارعم
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إن سوق مساحیق التجمیل و العطور تحكمھ متغیرات كثیرة، تبدو في بعض الأحیاء أنھا متغیرات  :النقطة الأولى

درجة كثافة المتغیرات و . یفسر ھذه التغیرات) أو نمطا(لكن یتضح أن ھناك نظاما معینا " نظریة الفوضى "في 

قات معلوماتیة لا محدودة، وبنیة معلوماتیة متكاملة على حدة العلاقات التي تربطھا بعضھا البعض تخفي تدف

و الحاجة إلى المعلومة و إلى معالجتھا دافع أساسي لبناء الأنظمة المعلوماتیة، مما یترتب . المؤسسة الاستفادة منھا

ك و أذواق و أنماط الاستھلا. علیھ تحدید التدفقات المعلوماتیة التي ستحدد بدورھا النمط في تغیر متغیرات السوق

العصر متغیرات یصعب التنبؤ بھا أو مجاراتھا، ففي كثیر من الأحیان تعجز المؤسسة عن التحرك في الزمن و 

  .المكان المناسبین لافتقارھا إلى المعلومات المناسبة

  

سوقیة  إن السوق تتمتع بجاذبیة كبیرة و حركیة متسارعة، تمیزھا منافسة شدیدة وتحكمھا قواعد: النقطة الثانیة 

فالاستثمار المستمر و الدائم في ھذا المجال أمر . معقدة، الأمر الذي یتطلب استثمارات في مجال البحث و التطویر

حتمي لإبقاء المؤسسة ضمن حدود المنافسة، و الأنظمة المعلوماتیة استثمار على المؤسسة قبولھ لأن نتائجھ 

  . مضمونة و على المدى الطویل

  

ن إستراتیجیات التوزیع في ھذا المجال تتطابق مع النظریة الثانیة الموضحة في المبحث الثاني من إ: النقطة الثالثة

توزیع انتقائي، توزیع حصري، : ھذا الفصل، فمعظم الإستراتیجیات المتبعة في التوزیع تنقسم إلى ثلاثة أنواع

د نمط التوزیع، فھي تكون جزءا ھاما من و للعلامة في ھذا الأمر دور ھام في تحدی). تسویق مباشر( اندماج أفقي 

  .سلسلة القیمة، و رأسمال المؤسسة في السوق، مما یتوجب الحفاظ علیھا من الابتذال أو الزوال

  

ما یمكن قولھ في الأخیر أن النظام المعلوماتي  استثمار على المؤسسة  تحمل تكالیفھ، لأن النتائج بالتأكید       

أكثر من ذلك، مجال استعمال ھذه الأنظمة لم یعد یقتصر على . ى المدى الطویلأكثر من مرضیة، و تحصد عل

الوظائف الأساسیة للمؤسسة كالإنتاج و التسویق و الإعلام و غیرھا، بل اتسعت رقعتھ إلى مجال التخطیط 

  .الاستراتیجي واتخاذ القرارات
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  :الخاتمة
   

ن أھمیة التوزیع في التخطیط الإستراتیجي للمؤسسة، قودنا إلى الكلام عإن خلاصة القول ت     
دراستھا و ) المؤسسة(خاصة و أن الأسواق أصبحت تحكمھا متغیرات و قواعد یصعب علیھا 

لیل المعطیات و معالجة ستعن بالأنظمة المعلوماتیة في تحتحدید الأنماط المتبعة من ورائھا، ما لم ت
  .المعلومات المحصلة من الأسواق

       
و التوزیع أصبح متغیرا أساسیا في التخطیط لأنھ الحلقة الواصلة بین المؤسسة و البیئة      

التسویقیة، ھذه البیئة التي تتمتع بالتعقد في تعاملاتھا و بارتفاع درجة الخطر المتعلق بعدم الیقین، 
مصادرھا صارت تشكل مصدر قلق حقیقي خاصة و أن التدفقات المعلوماتیة فیھا باتت كثیفة، و 

  .عدیدة
   

و إنشاء الأنظمة المعلوماتیة سیساعد متخذ القرار في تحدید الإستراتیجیات و بناء القرارات،      
اتسع استعمال ھذه الأنظمة نحو الاستفادة منھا . عن طریق توفیر قاعدة معلوماتیة و نماذج تحلیلیة

. اجھا بشكل فعال في مختلف الوظائففي الدراسة و التخطیط، نتیجة لمرونتھا و قدرة كبیرة في إدم
و المؤسسة الیوم في سباق شدید المنافسة من أجل احتلال مكانة ریادیة و اكتساب میزة تنافسیة في 
الأسواق، لذا علیھا إدماج الأنظمة المعلوماتیة في جمیع وظائفھا، و تسییرھا بشكل یضمن تقلیص 

  .حد سواء نسبة الخطإ في أداء الأعمال و اتخاذ القرار على
   

و من جھة أخرى، فإن إدارة القنوات التوزیعیة وظیفة على المؤسسة القیام بھا، لأن الأمر الیوم     
لم یعد یقتصر على تصریف المنتوج و ترقیتھ فحسب، بل على مواجھة الاضطرابات الحاصلة في 

ه الاضطرابات إلى الأسواق عن طریق إدارة محكمة و تسییر فعال للقنوات یضمن تفادي انتقال ھذ
و التقلید أحد الأسباب التي تحدث اضطرابا في السوق عن طریق تغییر نمط الاستھلاك . المؤسسة

و مواجھة ھذه الظاھرة تحتم . و التأثیر على صورة المؤسسات و تموقعھا في أذھان المستھلكین
تحصیل على المؤسسة متابعتھا و محاولة الكشف عن الخصائص الممیزة لھا، عن طریق 

  .المعلومات حول التقلید و معالجتھا، و استعمالھا في بناء القرارات المناسبة
  

إن إدماج الأنظمة المعلوماتیة في إدارة القنوات التوزیعیة، سیعمل على تحصیل المعلومات     
فنقاط البیع . بشكل أفضل من ناحیة أن القنوات و نقاط البیع خاصة ھي مصادر معلوماتیة ھامة جدا

ھي الرادار الأول الذي یلتقط الاضطرابات الحاصلة في السوق، بحكم العلاقة المباشرة التي 
بالمستھلكین مما یمكنھا من رصد التغییرات الحاصلة في أنماط الاستھلاك في ) نقاط البیع(تربطھا

تغیرات توقع ال البیع ھذه، ستمكن متخذ القرار من و المعلومات المحصلة من نقاط. الزمن و المكان
و اتجاھھا، و من وضع السیناریوھات المناسبة في مواجھة الاضطرابات الحاصلة قبل وقوع 

  .آثارھا على المؤسسة
  

لذا قمنا في بحثنا ھذا بإعطاء أھمیة كبیرة للقنوات التوزیعیة و إدارتھا، و اھتماما كبیرا للأنظمة     
ر الھام لھذین المتغیرین و تكاملھما الوظیفي، فالدو. المعلوماتیة و إدماجھا في عملیة اتخاذ القرار

أصبح واضح الأثر الیوم في استراتجیات المؤسسات و سیاساتھا خاصة فیما یتعلق بالبحث و 
و من المھم كذلك تخصیص قدر . التطویر في أشكال التوزیع، و استراتجیات التمیز و التخصص

     .  ت تحكمھ تكنولوجیا المعلومات و الاتصالكبیر من الاھتمام  للأنظمة المعلوماتیة في عصر أصبح
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 ذكيالتقلید الكلي                                    نقاط الاختلاف                                   التقلید ال       

 النوعیة و الخصائص                       نوعیة مساویة أو أعلى: المنتوج  نوعیة ردیئة و خصائص               

 خارجیة مطابقة

آفاق و أھداف                           احتمال أن یكون منافس مباشر                                                      : طفیلي، محتال                             المقلد

                   أھداف قصیرة المدى                                                                               أھداف طویلة أو متوسطة        

                                                                                                                             المدى          

الأضرار وصورة                   خطر المنافسة على الحصة : أضرار مالیة، ابتذال                       المتضرر

المتضرر                               السوقیة لا توجد أضرار                                     صورة المتضررة   

تذكر بالنسبة للصورة                                                                         

 التعلم عن طریق الملاحظة                                 لا یوجد                                              قانون التعلم

                                                                                                    Learning by watching 

 

 تقلید ذكي                            تقلید غیر شرعي                          اختلاف درجة الاحتیال               

 

 )المصدرمن إعداد الطالب" (الذكينقاط الاختلاف بین التقلید الكلي و التقلید "
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  )com.www.CCIالمصدر " (تطور قیمة التقلید من قیمة التبادلات العالمیة"
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  الوطنیة في مجال مكافحة التقلید منظماتأھم ال

  رالشعا  المنظمة  الموقع

  بنغلاداش 

  بلجیكا

  فرنسا

  فرنسا

  ألمانیا

  ھنغاریا  

  ایطالیا

  ایطالیا

  الیابان

  كوریا

  ھولندا

  الفلبین

  الفلبین

  اسبانیا

  السوید

  بریطانیا

  ا.م.و

  جمعیة محاربة التقلید

  جمعیة محاربة التقلید 

  )  Colbert( لجنة كولبار 

  إتحاد المنتجین 

  منظمة محاربة القرصنة 

  جمعیة حمایة العلانة

  المجموعة الاستشاریة لمحاربة التقلید 

  لجنة محاربة التقلید 

  حول المستھلكین  IPمركز معلومات 

  الكوري  IPمكتب 

  مؤسسة محاربة التقلید 

COMPACT 

  جمعیة حقوق الملكیة الفكریة 

ANDEMA 

  مجموعة محاربة التقلید 

  جموعة محاربة التقلیدم

  التحالف في محاربة التقلید

_  

BACA 

_ 

_ 

VBP 

BPA 

_ 

COLC 

CIPIC 

KIPO 

_ 

_ 

IPA 

_ 

ACG 

ACG 

IACC 

  com. www.OMCالمصدر                                                                                  
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  "في محاربة التقلید حسب النشاط  لائحة المنظمات المتخصصة"

  الشعار  المقر  المنظمة  المنتوج

برامج الإعلام الآلي 

  جمیع المنتوجات

  

  السمعي البصري 

  

  

  التسجیلات الموسیقیة

  

 حقوق التألیف 

 الكحول

 الأفلام 

 الساعات

  الألعاب

Business Software Alliance  

Association des Industries  

 de marque 

Fédération internationale des 

Associations de producteurs 

 de films  

Féderation Internationale de l' 

industrie  phonographique 

Int . Intellectual property alliance 

Int.federation of spirit producers  

Motion Picture Association  

Fédération Horlogére Swisse  

Toy Industry of Europe 

  أ . م .و 

  بلجیكا

  

  فرنسا 

  

  

  أ.م.و

  

  أ . م.و

  ھونغ كونغ

  أ.م.و

  سویسرا

  بروكسل

BSA 

AIM 

 

FIAPF 

 

 

IFPI 

 

IIPA 

_ 

MPA 

_ 

TIE 

 fr.www.CNAC: المصدر                                                                                   
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  : متحف التقلید

 union des(إدارة ھذا المتحف تعود إلى اتحاد المنتجین . بباریس، فرنسا 1951فتح ھذا المتحف أبوابھ سنة      

Fabriquants  ( 1877، حیث بدأت أعمالھا سنة 1872وھي أول جمعیة فرنسیة في محاربة التقلید تأسست سنة 

  .بموافقة وزارة الصناعة و الداخلیة

یومنا ھذا تبقى الجمعیة تتكون من مؤسسات وفدرالیات مختصة مختلفة في القطاعین الصناعي و  إلى    

الھدف الأساسي لھذا الإتحاد ). الصین(ببكین  1998فتح الاتحاد مكتبا لھ في طوكیو و في  1980التجاري، و منذ 

  . ھو ترقیة الملكیة الفكریة و حمایتھا في النقاط الأربعة من العالم

یتم عرض منتوجات أصلیة مختلفة إضافة إلى منتوجات مقلدة بتشكیلات واسعة و لحقب زمنیة مختلفة تشكل     

  .إلى حد ما تاریخ التقلید في العالم و القطاعات التي تعرضت لھذه الظاھرة

مكان وقع اختیار ال(   La Faisanderieلھذا المتحف قیمة تاریخیة و فنیة قیمة، من حیث أنھ یتموقع في شارع   

و المبنى ھو معلم تاریخي ترجع ) بالفرنسیة تعني رجل ذا استقامة مریبة Faisanعلى اختیار الاسم حیث أن 

  .رئیس الإتحاد أنا ذاك  vuittan  G . Lعندما اشتراه  1951أصولھ إلى 
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 المنتج تسییر تطویر المنتج

التوزیع وعملیات 
  الترقیة والاتصال

  لبنوك والمعلوماتتسییر ا
  مستھلكون -
 ...موزعون  -

  عملیات الشراء
 والعلاقات مع الموردین 

  المبیعات

  تسییر المخزون
 والسلسلة اللوجستیكیة

الأنظمة 
المعلوماتیة 
وتقنیات 

 الإعلام الآلي

 )إعداد الطالب" (إدماج تكنولوجیا المعلومات والاتصال في العملیات التسویقیة "
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EDI  
Echange de données Informatisées  

سمحت ھذه التقنیة بالتبادل السریع للمعلومات بین مختلف المتعاملین في القناة مما سھل : التبادل الآلي للمعلومات

  . عملیات الطلبیات و التموین و تسییر المخزون

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 لمنتوجا

 

 لمنتوجا توجلمنا

  لمنتوجا

قاعدة معلوماتیة 
 فرعیة

 المنتج

 تسویق

 المخزن

قاعدة معلوماتیة 
 جھویة

 نقطة بیع

 مراكز الشراء

الخزینة أو 
 الصندوق

  )25صMarc VANDERCAMMEN  المصدر "    (تطور استعمال البنوك المعلوماتیة"
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  " مصادر السلطة في قناة توزیع بعقد الإعفاء"

  ...حق ملكیة المباني، المخازن، ووسائل النقل -  قھریة المصادر ال

  تھدید بسحب رخصة الإعفاء  -

  تھدید بالملاحقة القانونیة  -

  حق المستفیدین من الإعفاء ببیع الرخصة -

  مساعدة تقنیة  -  المصادر غیر القھریة

  برنامج تكوین  -

تحمل وظیفة المحاسبة و تسییر الموارد البشریة من  -

  ؤسسة المانحة للإعفاء طرف الم

  تعدیلات و تحسینات في تشكیلة المنتجات  -

  میزانیة اشھاریة عامة -
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  التوزیع                                                                                           

                                                                             

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 الأھـــــــداف

 الإستراتیجیة التسویقیة

 لتسویقـــــيالمزیج ا

 المراقبــــــــــــة

  قنوات توزیعیة
 وفق الإستراتیجیة

اختیار القناة 
 وتسییرھا

  )183ص FILSER.Mالمصدر (التوزیع و الوظیفة التسویقیة 
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 *  Datawarehouse:  نظام مستودع المعلومات * 
 
 

 بنوك خارجیة

  :مستودع المعلومات 
ویب،  المراجع، بتالتخزین،  ال

  .…النماذج

  أدوات البحث، التخزین
  والفرز والتغذیة

 وك معلوماتیةبن

نظمة بنوك الأ
  أنترنت  العملیاتیة/التشغیلیة 

Olap 
Rolap  SQL  Datami-

ning  
datamarts  

  تطبیقات= عملیات المساعدة على اتخاذ القرار

 المستعمل
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http://www.awt.be.fr
http://www.archivisic.ccsd.cnrs.fr
http://www.salon-intranet.com
http://www.federatedpress.com
http://www.rodez.cci.fr
http://www.adamas.com.cu
http://www.untrenty.un.org
http://www.tic.regionregion.com
http://www.animaweb.org
http://www.memesic.ccsd.cnrs.fr
http://www.afitl.com
http://www.minefi.gouv.fr


 201

23. D’un marketing à l’autre : l’évolution de la distribution:  

www.gerpisa.univ.evry.fr 

24. Les incidences économiques de la contrefaçon :  

www.oecd.org 

25. Intelligence  économique et stratégie : les systèmes d’information au cœur de la 

démarche :  

www.cigref.fr 

26. La communication interne de l’entreprise : 

www.bordeauxconseil.com  

27. Supply chain Management: 

www.ws-i.org 

28. Chaîne logistique : ou en sommes – nous ! :  

www.csc.com 

29. Avantage supphy chain : les 5 leviers pour faire de votre supphy chain un 

avantage concurrentiel : 

www.prtm.com 

30. Les contrats de distribution et internet : 

www.juriscom.net 

31. Les TIC aux services de la performance des entreprises : 

www.localtis.com 

32. Défis des TIC et du marketing : 

www.ifla.org 

33. Internet : facteur d’économie , de compétitivité  et de développement : 

www.Entreprise-Internet.net 

34. Stratégies publiques , e- administration et alignement du système 

d’information : 

www.ebiz.int-evry.fr 

35. Solution enterprise : documentum  management : 

www .documentum.com 

36. Le plan d’action 2003 – 2004 du CNAC :  

http://www.gerpisa.univ.evry.fr
http://www.oecd.org
http://www.cigref.fr
http://www.bordeauxconseil.com
http://www.ws-i.org
http://www.csc.com
http://www.prtm.com
http://www.juriscom.net
http://www.localtis.com
http://www.ifla.org
http://www.Entreprise-Internet.net
http://www.ebiz.int-evry.fr
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www.CNAC.fr 

37. La contrefaçon : le point sur la législation de 6 pays candidats de L'EU: 

www.lutte-contrefaçon.com 

38. La contrefaçon un fléau mondial: 

www.France3.fr  

39. Comprendre la présence de la contrefaçon dans les réseaux commerciaux 

informels à Istanbul: 

www.IFEA.org 

40. Livre Vert: 

www.livrevert.com 

41. La contrefaçon en Algérie: 

www.Afrik.com  

42. La contrefaçon : moins en parle plus ça fait mal :  

riposte.fr-www.contrefaçon 
  

http://www.CNAC.fr
http://www.France3.fr
http://www.IFEA.org
http://www.livrevert.com
http://www.Afrik.com


Résumé: 
       
       La contrefaçon et la piraterie sont devenues aujourd'ui un phénomène de 
dimension internationale ـ  ـ passant d’une économie artisanale à une économie 
industrialisée ـ  ـ représentant entre 5 et 7% du commerce mondial. Ce 
phénomène porte atteinte au bon fonctionnement du marché intérieur car il 
conduit à une perte de confiance des opérateurs dans le marché intérieur et à une 
baisse des investissements. Il a des répercussions importantes non seulement sur 
le plan économique et social mais aussi en termes de protection des 
consommateurs, en particulier en ce qui concerne la santé et la sécurité 
publiques . La lutte contre ce phénomène est donc un élément important pour 
assurer en particulier la transparence et l'égalité des conditions de concurrence 
dans le marché intérieur. 
       
      Aujourd'ui l'entreprise, pour faire face à ce phénomène, doit intégrer la lutte 
anti-contrefaçon dans sa stratégie de communication et plus pratiquement dans 
sa stratégie de distribution. Ce pendant pour mener à bien ses démarches, elle 
doit prendre part des initiatives menées par les organismes professionnels – 
gouvernementaux, para-gouvernementux, et privés- s'organisant dans des 
réseaux d'envergure universale.  
        
      Les technologies d'information et de communication (TIC), outils d'analyse 
et de traitement de données, sont à priori une alternative, par excellence, pour 
protéger les canaux de distribution de toutes anomalies causées par le 
changement des habitudes de consommation, ces dérniéres affectées par 
l'apparition de la contrefaçon comme une nouvelle variable de marché. Quand 
une variable du profil de consommateur change de trajéctoire, elle affecte le 
déroulement du mécanisme de marché qui affecte de son tour le mécanisme de 
distribution. L’anticipation des changements qui surgissent sur le marché, la 
collecte et le traitement des données, la validité d'une information, et la 
planification statégique, sont des variables dans le processus de prise de 
decision de lutte anti-contrefaçon.  L'utilisation des TIC  faciliterait le processus 
de prise de décision en termes d'économies de temps et d'énergie, et d'efficience 
dans les actions entamées.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
Abstract: 
       
       Nowadays Counterfeiting or product imitation and piracy are economic 
phenomenon operating on universal scale. It embodies 5 to 7% of the global 
trade rate. It affects inefficiently the function of local market which drives 
foreigner investors to lose any trust on the market, and diminishes therefore 
foreign investments. With its dimensional aspect, this phenomenon has 
tremendously great repercussions on economies and societies, as well as 
negative impact on consumers in terms of health and security. As a result, 
fighting this phenomenon has been a crucial element, since its appearance, to 
preserve the transparency and equality of rivalry conditions in the domestic 
market. 
      
      The enterprise on its part has to integrate fighting action in its 
communicative strategy and, more practical, in its distributional strategy as 
well. Though its awareness of the impacts of the phenomenon, the enterprise 
ought to take a role in the national and international networks and connections 
that respond to that fact in gathering all kind of professional organisms – 
governmental, Para-governmental, and  private –  that grant continuous anti-
counterfeiting action. 
       
     The Informational and Communicational Technologies (ICT), analytic items 
and treatment components, are, per excellence, a practical alternative to protect 
the distributional canals against any anomalies caused by the change in 
consuming patterns which is affected by the emergence of the counterfeiting as 
a new variable of market. When a variable in the consuming pattern changes its 
trajectory, it affects the mechanism of the market as well as the distributional 
function. Furthermore, the anticipation of the changes that emerge in the 
market, the gathering and treatment of data, the validity of the information, and 
the strategic planning are important variables in the decision plan process as far 
as the anti-counterfeiting action is concerned. Nevertheless the usage of ICT 
would facilitate the decision plan process in terms of saving time and energy, 
and acting efficiently.                      
        


