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  أثر سياسات المزيج التسويقي على ربحية المؤسسة

  

  - المركز الجامعي بالوادي - دريديبشير : ذبقلم الأستا

******************************************************************  

تساهم فيه جملة من العوامـل كزيـادة الإنتاجيـة، و زيـادة كفـاءة  المؤسسة بحيةر إن تحسين   

غلال، و غيرها من العوامل لكن بعد تطور المفهوم التسويقي من التوجه الإنتاجي إلى دورة الاست

أصبح النشاط التسويقي له وزن كبير في حياة )  الذي يهتم برغبات المستهلك( التوجه الحديث 

المؤسســة الاقتصــادية و نموهــا،و اســتمرارها، و تحقيــق أهــدافها و هــذا ببنــاء و وضــع سياســات و 

  لتغيرات البيئة التسويقية  خطط تستجيب

و �ــذا فالمؤسســات تــولي اهتمامــا كبــيرا لعناصــر المــزيج التســويقي مــن تصــميم و اختيــار   

تشكلية المنتج و تحديد سعره، كذلك اختيار قنوات توزيعه أكثر كفاءة و فاعلية لإيصـال المنـتج 

لمنتج في مناطق جغرافية للمستهلك في الوقت و المكان المناسبين و أيضا العمل على التعريف با

واسعة لتحقيق أهدافها من نمو و استمرار و البقاء في السوق بتحقيق مستوى مرضي من الربحية 

.  

و ســـندرس في هـــذا البحـــث الربحيـــة التجاريـــة، و ربحيـــة الأصـــول المتداولـــة لأن لهـــا علاقـــة وثيقـــة 

  : بالنشاط التسويقي 

  

  

  

 
  100× =                                   فالربحية التجارية 

  )معدل الربحية التجارية (                          

  معدل دوران الأصول المتداولة xمعدل الربحية التجارية = المتداولة  أما ربحية الأصول

 نتيجة الاستغلال 
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رتفــاع رقــم الأعمــال مــع ثبــات التكــاليف يعمــل و تحليــل مكونــات كــل منهمــا يبــين أن ا

على رفع مستوى الربحية، أما ارتفاع التكاليف بما فيها التكاليف التسويقية فتعمل علـى تخفـيض 

حجـم ( و بالتالي لإبراز أثر سياسات المزيج علـى الربحيـة، سـنقوم بتحليـل رقـم الأعمـال . الربحية

و تحليــل الحصـــة الســـوقية العمـــلاء،المنتجــات، و  ، حســـب المنــاطق الجغرافيـــة، و تنـــوع)المبيعــات 

  إلخ ... بالإضافة إلى تحليل التكاليف التسويقية من تكاليف توزيع وترويج 

  .و ترشيدها قدر الإمكان 

فإذا كان رقم الأعمـال ينمـو بمعـدلات متزايـدة والتكـاليف التسـويقية منخفضـة فـإن هـذا 

س فنحـــاول تحديـــد الانحـــراف في كـــل مـــن رقـــم ســـينعكس إيجابـــا علـــى الربحيـــة أمـــا إذا كـــان العكـــ

قـرارات بشـأن عناصـر المـزيج التسـويقي للتقليـل مـن أهميـة  واتخـاذالأعمال و التكـاليف التسـويقية 

أحــد عناصــره والتركيــز علــى العناصــر الأخــرى تبعــا لظــروف البيئــة التســويقية، كإضــافة منتجــات 

غليـــف، حـــتى يتناســـب مـــع طبيعـــة جديـــدة، أو تحســـين المنـــتج وتطـــويره مـــن حيـــث التصـــميم والت

الطلب في الأسواق، واختيار القنوات التوزيعية الأكثر فاعلية، وتحديد السعر بطريقة مثلى ترضي 

الطــرفين المســتهلك والمؤسســة، وكــذلك مــزيج ترويجــي كــفء يعمــل علــى التعريــف بــالمنتج، و منــه 

  .قبول من الربحيةفاتخاذ القرارات السليمة لعناصر المزيج تقود إلى تحقيق مستوى م

  

  تحليل رقم الأعمال: المطلب الأول

للكفــــاءة التســــويقية،  الربحيــــة ومقيــــاسيعتــــبر رقــــم الأعمــــال الطــــرف الفاعــــل في معادلــــة   

  .وبالتالي تحليل انحرافاته سيسمح لنا بتتبع أثر سياسات المزيج على ربحية المؤسسة

 رقم الأعمال 
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و تقيــيم رقــم الأعمــال  هــو ذلــك الجهــد الخــاص بقيــاس الأعمــال،و �ــذا فتحليــل رقــم   

و يفضــل عنــد تحليــل رقــم الأعمــال . الفعلــي النــاتج عــن فعاليــة وتكامــل عناصــر المــزيج التســويقي

الإجمـــالي، الاعتمـــاد علـــى رقـــم الأعمـــال الســـابق للمؤسســـة لعـــدد مـــن الســـنوات مـــن جهـــة، و 

عرفــة الاســتدلال بــبعض الأرقــام الخاصــة لــرقم الأعمــال للمؤسســات المنافســة في الســوق وذلــك لم

التطــــور الحاصــــل في رقــــم أعمالهــــا ودراســــة أســــباب نقــــص أو زيــــادة رقــــم الأعمــــال  واكتشــــاف 

الاختلالات، و الانحرافات خلال تلك الفترة بـين رقـم الأعمـال المتوقـع، ورقـم الأعمـال الفعلـي، 

  .ومنه اتخاذ الإجراءات التصحيحية بشأن سياسات المزيج التسويقي 

تطلـــب تحليـــل تفصـــيلي حســـب المنـــاطق الجغرافيـــة، تنـــوع ومنـــه فتحليـــل رقـــم الأعمـــال ي  

  .العملاءالمنتجات، وحسب تنوع 

  تحليل رقم الأعمال حسب المناطق الجغرافية :  أولاً 

يعتـــبر هـــذا المؤشـــر مـــن أهـــم المؤشـــرات الـــتي يقـــوم �ـــا مـــدراء التســـويق، وخاصـــة بالنســـبة   

رقــم الأعمــال حســب المنــاطق و يرمــي تحليــل . للمؤسســة الــتي تــوزع منتجا�ــا عــبر عــدة أســواق

البيعيــة المختلفــة إلى إعطــاء صــورة واضــحة عــن مقــدار المبيعــات المختلفــة في كــل منطقــة و مقــدار 

  .الانخفاض، و الزيادة فيها

فقد يتضـح مـن التحليـل أنـه بـالرغم مـن الزيـادة في إجمـالي رقـم الأعمـال ، إلا أن منطقـة   

ي، أو عـن رقـم الأعمـال المخطـط لـه، وفي المقابـل رقم أعمالها عن العـام الماضـ ينخفضمعينة قد 

يلاحــظ زيــادة في رقــم الأعمــال في منطقــة أخــرى و بنســبة أكــبر أو قــد يحــدث العكــس كمــا هــو 

  : موضح في المثال التالي

قـــــد وضـــــعت خطـــــة لتحقيـــــق رقـــــم أعمـــــال ســـــنوي قـــــدرها )  x( نفـــــترض أن مؤسســـــة   

  : دج موزعة على مناطق معينة كما هو موضح  600.000
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  .تحليل رقم الأعمال حسب المناطق الجغرافية: 1الجدول رقم 

  المناطق

رقم الأعمال 

المستهدف 

)1(  

  رقم الأعمال

  )2(الفعلي  

  مقدار الانحراف

)3) = (2 (– 

)1(  

نسبة الانحراف في 

  رقم الأعمال

 )4 ) = (3/1 (  

A  150.000  180.000   +30.000   +20 % 

B  250.000  200.000  - 50.000  - 20 %  

C  200.000  100.000  - 100.000  - 50 %  

 % 20 -  120.000 -  480.000  600.000  ا�موع

دج و بنسـبة  480.000بالنظر إلى الجدول أعلاه، نجـد أن رقـم الأعمـال الفعلـي بلـغ   

عــن رقــم الأعمــال المســتهدف و بتحليــل أعمــق يتضــح أن معظــم )  % 20( انخفــاض بلغــت 

و في المقابــــل زادت )  % 50( نســــبة انخفــــاض تقــــدر بـــــ ب) C(المشــــاكل نابعــــة مــــن الســــوق 

  ) .% 20(+بنسبة) A(المبيعات الموجهة إلى السوق 

ومــن ثم فإنــه يســـتوجب علــى مـــدير التســويق أن يـــدرس الانخفــاض في كـــل مــن قطـــاعي   

، وقد يرجع ذلك الانخفاض في رقم الأعمال لاعتبارات تخص عناصر المزيج )C(و) B(السوق 

فــإذا كــان الانخفــاض . تغــير أذواق المســتهلكين، أو بسـبب دخــول منافســين جـددالتسـويقي، أو ل

يعود إلى طبيعة المنتج فيجب تحسينه وتطويره من حيث الجودة و التصميم والتغليف، و إذا كان 

نتيجـة لارتفـاع الأسـعار فيتطلــب اتخـاذ سياسـة تســعيرية ملائمـة لكـل قطــاع علـى حـدى حســب 

مــرده إلى عــدم فاعليــة القنــوات التوزيعيــة والمــزيج الترويجــي فيجــب  طبيعــة كــل منــتج، أمــا إذا كــان
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اختيار القنوات الملائمة الـتي تسـمح بانسـياب المنـتج في الوقـت و المكـان المناسـبين، و اسـتخدام 

  . مزيج ترويجي فعال يعمل على التعريف بالمنتج 

  تحليل رقم الأعمال حسب تنوع المنتجات: ثانياً 

في حالة ما إذا كانت المؤسسة تعتمد على تنوع خطوط منتجا�ا،  يستخدم هذا المؤشر  

و يهــدف هـــذا التحليـــل إلى دراســـة حجــم رقـــم الأعمـــال لكـــل منــتج، و مقارنتـــه بـــرقم الأعمـــال 

السابق أو برقم الأعمال للمؤسسات الـتي تنـتج نفـس المنـتج، و الغـرض مـن ذلـك معرفـة الموقـف 

يحقق منـتج مـا نجاحـا في سـوق معـين لا يحققـه في  النسبي لكل منتج على حدى، لأنه يمكن أن

أسواق أخرى، و يرجع ذلـك لاعتبـارات التسـعير أو الجـودة أو التغليـف، أو لطبيعـة المنافسـة، أو 

لتغــير أذواق المســتهلكين مــن منطقــة لأخــرى، و قــد تعــود كــذلك لعــدم كفــاءة و فاعليــة القنــوات 

ة الوســائل الترويجيــة المســتخدمة مــع طبيعــة التســويقية المخصصــة لتلــك المنتجــات أو عــدم ملائمــ

الســـوق المســـتهدف ،و مـــن ثم اتخـــاذ الإجـــراءات التصـــحيحية في سياســـات المـــزيج التســـويقي، و 

توجيه الجهود التسويقية نحو المنتجات التي لا تحقق زيادة أو نمو في رقـم الأعمـال و مـن ثم زيـادة 

  .الربحية 

أربـع منتجـات رئيسـية، و قـد تم تحديـد رقـم  تقوم بتسويق) x(فمثلا إذا كانت مؤسسة   

الأعمال المستهدف ووضع سياسات المزيج الكفيلة بذلك، و قيـاس رقـم الأعمـال الفعلـي، كمـا 

  :هو موضح في الجدول التالي

  .تحليل رقم الأعمال على أساس المنتجات : 2رقم  الجدول

  المناطق
رقم الأعمال 

  )1(المستهدف 

رقم الأعمال 

  )2(الفعلي 

قدار م

  الانحراف

)3) = (2 (

نسبة الانحراف في 

  رقم الأعمال

)4 ) = (3/1 (  
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– )1(  

A 200.000  240.000   +

40.000  

 +20 %  

B  250.000  330.000   +

80.000  

 +32 %  

C  120.000  117.200  - 2.800  - 2،33 %  

D  230.000  115.000  - 

115.000  

- 50 %  

 %  0،275+   2.200+   802.200  800.000  ا�موع

بنســـبة انخفـــاض  (D)بـــالنظر إلى الجـــدول يتضـــح لنـــا أن هنـــاك انخفـــاض ملحـــوظ في المنـــتج      

يمثـــل رقـــم أعمالـــه  (C)مـــن رقـــم الأعمـــال المســـتهدف، في حـــين أن المنـــتج ) %  50-(بلغـــت 

انحرافـا ســلبيا مقبـولا نظــرا لأن رقـم أعمالــه المسـتهدف مبــني علـى وضــع تقـديرات معينــة، بحيــث لا 

  .راف البسيط عنه سواء إيجابيا أو سلبيا أي مشكلة لرجل التسويق يمثل الانح

و في ظل التحاليل السـابقة ينبغـي علـى المسـوق دراسـة الانحرافـات، سـواء كانـت إيجابيـة   

أو سلبية، و من ثم اتخاذ التصحيحات الضرورية الخاصة بالمنتوج سواء بتعديل بعض مواصفاته بما 

في الأسواق المستهدفة، أو اتخاذ السياسة التسعيرية الملائمة لكل يتلاءم مع احتياجات المستهلك 

  .سوق على حدى حسب طبيعة كل منتج 
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أو اختيار القناة التسويقية الملائمة التي تسـمح بإيصـال المنـتج إلى المسـتهلك النهـائي في   

ـــة الوقـــت و المكـــان المناســـبين بأقـــل التكـــاليف و بالســـعر المناســـب، أو اســـتخدام الوســـيلة ا لترويجي

  .الملائمة لكل منتج و لكل سوق مستهدف 

  :تحليل رقم الأعمال حسب الزبائن : ثالثاً 

ــــد مــــن الوســــطاء لإيصــــال المنتجــــات إلى    مــــن المعــــروف أن المؤسســــة تتعامــــل مــــع العدي

المســـتهلك النهـــائي في الوقـــت و المكـــان المناســـبين لـــذلك فـــبغض النظـــر عمـــا إذا كانـــت المؤسســـة 

لتوزيـع المباشـرة مـن خـلال تعاملهـا مباشـرة مـع المسـتهلك النهـائي فـإن العديـد تعتمد على قنـوات ا

من المؤسسات التي تعتمد على قنـوات التوزيـع الغـير مباشـرة باعتمادهـا علـى مؤسسـات أو وكـلاء 

  .إلخ ... أو تجار الجملة أو تجار التجزئة 

عمـــــال حســـــب و في هـــــذه الحالـــــة ينبغـــــي علـــــى إدارة التســـــويق القيـــــام بتحليـــــل رقـــــم الأ  

ا�موعــات المختلفــة مــن الزبــائن أو الوســطاء، خــلال فــترة زمنيــة معينــة ســعيا منهــا للحصــول علــى 

مؤشرات تمكنها من الحكم على مظاهر القوة و الضعف في تعاملها مع كـل مجموعـة مـن العمـلاء 

  . 1و كذلك تقدير الجهد المطلوب و المبذول مع كل مجموعة

ل لمنافــذ التوزيــع المختلفــة للمؤسســة، معلومــات مفيــدة عــن  كمـا يتــيح تحليــل رقــم الأعمــا  

  . كفاءة و فاعلية كل منفذ و مدى أهميته النسبية للمؤسسة 

فقــــد تجــــد المؤسســــة أحيانــــا أن معظــــم رقــــم أعمالهــــا مقتصــــر علــــى مجموعــــة محــــددة مــــن   

 في العمــلاء، ممــا يتطلــب ذلــك مــن الجهــد و التركيــز علــى هــذه ا�موعــة لأ�ــا تســاهم بقســط كبــير

ـــربح، و مـــنحهم آجـــال طويلـــة  ربحيـــة المؤسســـة الاقتصـــادية و هـــذا مـــن خـــلال تخفـــيض هـــامش ال

  .لتسديد ديو�م وإمدادهم بالمنتجات حسب تغير طلبا�م 
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تسـوق منتجا�ـا لعـدة أسـواق ) x(تحليل رقـم الأعمـال لمؤسسـة * و يوضح المثال التالي   

  :  كما يلي و تستخدم عدة وسطاء خلال فترة زمنية تقدر بسنتين

  :تحليل رقم الأعمال حسب الزبائن:  3 الجدول رقم

 السنوات

  الوسطاء

  2005سنة   2004سنة 

)1(  )2(  )1(  )2(  

  % 50  275.000 % 60  300.000  وكلاء

  % 35  192.000  % 30  150.000  تجار الجملة

  % 13  72.000  % 9  450.000  تجار التجزئة

  % 2  11.000  % 1  5.000  مباشرة المستهلك

  % 100  550.000  % 100  500.000  ا�موع

  نسبة من إجمالي رقم الأعمال) 2(متوسط رقم الأعمال لكل وسيط       ) 1(      

يتضح من الجدول أعلاه أن الوكلاء يساهمون بنسبة كبيرة من رقم أعمال المؤسسة، وتقدر        

 % 30ل تجار الجملة على الترتيب في حين يمث 2005و  2004لسنتي  % 50و  %60بـ 

  % 13و  % 9، بينمـــا تجـــار التجزئـــة 2005و  2004مـــن رقـــم الأعمـــال لســـنة  % 35و

و  %1مثـل نسـبة ضـعيفة جـدا بـين يمن رقم الأعمال، أما بالنسبة للتوزيـع مباشـرة للمسـتهلك ف

2%.  
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ن وعليه يجدر بالمؤسسـة أن تـولي المزيـد مـن الاهتمـام للـوكلاء و تجـار الجملـة لأ�مـا يمـثلا  

النســبة الكبــيرة مــن رقــم الأعمــال، كمــا ينبغــي عليهــا أن تــدرس أيضــا أســباب انخفــاض مبيعـــات 

الــوكلاء و تزايــد المبيعــات علــى الطريــق المباشــر للتوزيــع، و مــن ثم اتخــاذ الإجــراءات التصــحيحية و 

  .تعديل سياسات التوزيع 

نتجـات أو العمـلاء لكن تحليل رقـم الأعمـال وفقـا للمنـاطق الجغرافيـة أو حسـب تنـوع الم  

ومقارنتهــــا ببعضــــها الــــبعض هــــو مؤشــــر ضــــروري لكنــــه غــــير كــــافي للحكــــم علــــى فشــــل أو نجــــاح 

  .السياسات التسويقية، ومن ثم امتداد أثرها على ربحية المؤسسة الاقتصادية

و �ــذا فهنــاك مؤشــر آخــر يجــب تحليلــه و دراســته لقيــاس فاعليــة سياســات المــزيج، وهــو   

مقــاييس ) 03(�ــذا الصــدد إلى وجــود ثــلاث "  kotler" ، و يشــير الحصــة الســوقية للمؤسســة

  :  2رئيسية وهي

 حصة السوق الإجمالية"La part de marché global: " 

تقــاس الحصــة الســوقية الإجماليــة بقســمة مبيعــات المؤسســة خــلال فــترة زمنيــة معينــة علــى   

  :مبيعات الصناعة في نفس الفترة، و ذلك على النحو الآتي 

  

  

  

وعنـــد حســـاب حصـــة الســـوق الإجماليـــة، ينبغـــي علـــى المســـوق أن يأخـــذ بعـــين الاعتبـــار   

المعيار الذي على أساسه يتم تقييم المبيعات، إما بالوحدات أو بالقيمة، فمثلا في مجال المنتجات 

الكبــيرة كالســيارات عــادة يســتخدم عــدد الوحــدات، كمــا ينبغــي تحديــد الســوق المســتهدف الــذي 

  .ذا المؤشر سيتم فيه قياس ه

   مبيعات المؤسسة في فترة زمنية معينة             

  100 ×              =   حصة السوق الإجمالية   

  مبيعات الصناعة في نفس الفتـرة            
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  حصة السوق المخدوم La part de marché servi"": 

مـــن خـــلال مقارنـــة مبيعـــات المؤسســـة ) المعتـــنى بـــه ( يـــتم قيـــاس حصـــة الســـوق المخـــدوم   

  .خلال فترة زمنية معينة ) المستهدف ( بمبيعات الصناعة في نفس القطاع السوقي المخدوم 

وم أكبر من الحصـة السـوقية الإجماليـة و عادة ما تكون حصة المؤسسة من السوق المخد  

  :للسوق، و يمكن حساب نسبة حصة السوق المخدوم حسب الصيغة التالية 

    

  

  

  حصة السوق النسبية" " La part de marché Relative: 

تقــــاس حصــــة الســـــوق النســــبية مــــن خـــــلال مقارنــــة مبيعــــات المؤسســـــة بمبيعــــات أهـــــم    

ك خلال فترة زمنية معينة، و يمكـن التعبـير عنهـا بالمعادلـة المؤسسات المنافسة لها في القطاع، و ذل

   :التالية

  

  

  

  

كمــا تميــل بعــض المؤسســات إلى مقارنــة مبيعا�ــا بمبيعــات المؤسســة القائــدة في الصــناعة، 

يــتم حســاب حصــتها الســوقية "  Micro Soft" فعلــى ســبيل المثــال مؤسســة مايكروســفت 

  
  مبيعات المؤسسة في فترة زمنية معينة                   

  100×                           =         حصة السوق النسبية    

  مبيعات أهم المؤسسات المنافسة لها في القطاع و في نفس الفترة             

  

  مبيعات المؤسسة في فترة زمنية معينة                

  100×                     = حصة السوق المخدوم    

   مبيعات الصناعة في نفس الفترة و في قطاع السوق المخدوم       
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كــان ذلــك مؤشــرا   %100مــا اقتربــت هــذه النســبة إلى وكل"  IBM" بمقارنــة مبيعا�ــا بمبيعــات 

  .3جيدا للحصول على مركز قيادي

فمؤشــر الحصــة الســوقية لــه ارتبــاط وثيــق بمســتوى ربحيــة المؤسســة، لهــذا يجــب دراســته و   

تحليل انحرافاته   فإذا زاد نصيب المؤسسة في السوق المستهدف فهذا يدل على أن المؤسسة تحقق 

بحية بسبب فاعلية سياسـا�ا التسـويقية، أمـا في حالـة انخفـاض نصـيبها مـن مستويات عالية من الر 

السوق فهو العكس، فالأمر يتطلب من مدير التسويق مراجعة السياسات المتبعة، و اتخاذ قرارات 

  بتعديلها و جعلها أكثر كفاءة و فاعلية في زيادة الحصة السوقية و من ثم زيادة الربحية 

  

  ل النفقات التسويقيةتحلي: المطلب الثاني

تعتــبر النفقــات التســويقية الطــرف الفاعــل الثــاني في معادلــة الربحيــة، و كمقيــاس للكفــاءة   

التسويقية، و �ذا ينبغي على المسوق القيـام بدراسـة تحليليـة للنفقـات التسـويقية خـلال فـترة زمنيـة 

و هذا ... ) ، الضمان نفقات التوزيع، نفقات الإعلان، البيع الشخصي، التغليف( معينة، مثل 

بالاعتمـــاد علـــى بعـــض المؤشـــرات، و خـــرائط الرقابـــة، و مـــن ثم اتخـــاذ القـــرارات التصـــحيحية الـــتي 

  .تسمح برفع فعالية الأداء التسويقي الذي ينعكس إيجابا على ربحية المؤسسة 

 و سنتطرق في هـذه الفقـرة إلى تحليـل العلاقـة بـين النفقـات التسـويقية والمبيعـات،و تحليـل  

  .الإنتاجية التسويقية في مجالات التوزيع، الإعلان، و القوى البيعية، تنشيط المبيعات

  تحليل العلاقة بين النفقات التسويقية و المبيعات: أولاً 

من بين المقاييس الهامة الـتي يمكـن مـن خلالهـا الحكـم علـى كفـاءة السياسـات التسـويقية   

التسـويقية بالمبيعـات المحققـة، وذلـك للتأكـد مــن أن خـلال فـترة زمنيـة معينـة، هـي مقارنـة النفقــات 

  .المؤسسة لا تنفق أكثر مما ينبغي من أجل تحقيق أهدافها العامة و الربحية خاصة



 154صفحة   2008العدد الأول ..مجلة الدراسات الاقتصادیة والمالیة 
 

ففي مجال تنشيط المبيعـات مـثلا، قـد تلجـأ بعـض المؤسسـات إلى تقـديم مجموعـة متنوعـة   

ثـال ذلــك مـا قامــت بـه مؤسســة مـن الأدوات المحفـزة علــى الشـراء الســريع، أو بكميـات كبــيرة، و م

 Renauet: ســـيارة مـــن نـــوع"مـــن خـــلال قيامهـــا بتقـــديم الهـــدايا " DANONE"دانـــون 

Megane " لمــن يشــتري منتجا�ــا، و في مثـــل هــذه الحالــة ينبغـــي علــى إدارة التســويق أن تقـــوم

نة، و من ثم خلال فترة زمنية معي) تكاليف السيارة ( بمقارنة المبيعات المحققة مع التكاليف المنفقة 

 .اتخاذ التدابير اللازمة 

أمـــا فيمـــا يخـــص التوزيـــع، فـــإن تحليـــل تكلفـــة التوزيـــع تســـاعد المســـوق علـــى تحديـــد ربحيـــة   

المنافــذ المســتخدمة، كمــا أ�ــا تبــين مــا إذا كانــت هنــاك حاجــة لإحــداث تغــيرات أو تعــديلات في 

ب الأخـــذ بعـــين الاعتبـــار تلـــك القنـــوات التســـويقية، و في حالـــة مـــا إذا كانـــت هنـــاك تغـــيرات، يجـــ

تأثيرات تعديل هيكل القناة التسويقية على باقي المصالح الأخرى في المؤسسة، فعلى سـبيل المثـال 

في إحدى الأسواق، قد يؤدي إلى " Super Market" تالاستغناء عن محلات السوبر مارك

يعــات، وكنتيجــة انخفــاض الطلــب، و خاصــة إذا علمنــا أن لهــذه المحــلات دور كبــير في تســويق المب

  .لذلك تلجأ المؤسسة إلى تخفيض الأسعار الذي ينعكس سلبا على ربحية المؤسسة

و قــــد تصــــل نســــبة النفقــــات التســــويقية إلى إجمــــالي المبيعــــات في بعــــض المؤسســــات إلى   

  : 4و تتألف عادة من عناصر الإنفاق التالية) 30%(

  .%5نسبة نفقات الإعلان إلى إجمالي المبيعات  -1

  .%6بة نفقات تنشيط المبيعات إلى إجمالي المبيعات نس -2

  .%15نسبة نفقات قوى البيع إلى إجمالي المبيعات  -3

  .%1نسبة نفقات دراسة السوق إلى إجمالي المبيعات  -4

  .%3نسبة نفقات إدارة البيع إلى إجمالي المبيعات  -5
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قية علـــى أســـاس ووظيفـــة المســـوق في هـــذه الحالـــة هـــو تحليـــل مكونـــات النفقـــات التســـوي  

ـــل النفقـــات التســـويقية  التطـــور و التغـــير في هـــذه المعـــدلات مـــن ســـنة لأخـــرى، بالإضـــافة إلى تحلي

  ففي حالة ما إذا ظهرت تقلبات. حسب المناطق الجغرافية، و حسب المنتجات و العملاء

  

  

ر بســـيطة، ذات تـــأثير مـــنخفض يمكـــن إهمالهـــا، أمـــا إذا ظهـــرت انحرافـــات تزيـــد عـــن المعتـــاد، فـــالأم

  : يتطلب مزيد من التحليل، و ذلك باستخدام خرائط الرقابة كما يوضح الشكل التالي

  

  خرائـط الرقابـة:   1الشكل رقم   
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و  %8يتضــح مــن هــذه الخريطـــة أن نســبة نفقــات الإعــلان للمبيعـــات تــتراوح مــا بـــين   

أعلــــى مــــن الحــــد وصــــلت هــــذه النســــبة إلى مســــتوى ) 15(، وفي الفــــترة الخامســــة عشــــر 12%

  : 5الأقصى، و هذا يكون أمام الإدارة أحد الافتراضين

 أن المؤسسة مازال لديها نظـام فعـال للرقابـة علـى النفقـات، و مـا حـدث  :  الافتراض الأول

كــان صــدفة، وفي هــذه الحالــة لــيس هنــاك حاجــة لــدى المؤسســة للقيــام بــأي دراســة لتحليــل 

ا هو حدوث بعـض التغـيرات لا تأخـذها المؤسسـة أسباب ارتفاع التكاليف، إلا أن الخطر هن

  .في الحسبان باعتبارها هفوة أو صدفة فقط

 أن المؤسسة فقدت قدر�ا على رقابة تكلفة الإعلان بالنسبة للمبيعـات، :  الافتراض الثاني

وهنـــا ينبغـــي علـــى المؤسســـة أن تقـــوم بدراســـة لاكتشـــاف الأســـباب مـــن وراء ارتفـــاع نفقـــات 

  .اذ الإجراءات التصحيحية الإعلان، ومن ثم اتخ

و في الأخــير، يمكــن القــول بــأن المؤسســة الــتي تمتلــك نظامــا فعــالا، و لهــا قــدرة الــتحكم   

والسـيطرة في النفقـات التسـويقية، فهـذا دليـل علــى فعاليـة الإدارة التسـويقية، أمـا في حالـة العكــس 

  .ثم انخفاض الربحية فهذا هذا شيء خطير، مما ينعكس على انخفاض نتيجة الاستغلال، و من 

  تحليل الإنتاجية التسويقية:ثانياً 

إن تحليل الإنتاجية التسويقية لعناصر المزيج التسويقي يتم بالبحث فيما إذا كانت هناك   

بعض الأنشطة التسويقية تكلف كثيرا، و البحث عن أسباب هذه التكلفة الزائدة لأ�ا تؤثر سلبا 
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ن ثم اتخـاذ إجـراءات تصـحيحية بترشـيد هـذه التكـاليف قـدر على ربحية المؤسسة الاقتصـادية، و مـ

  .الإمكان 

  

  :تحليل إنتاجية التوزيع  -1

إن قيـام المؤسسـة باختيــار منافـذ توزيــع معينـة لتصــريف منتجا�ـا، لا يعــني الاحتفـاظ �ــا   

لمدة طويلة، فالمؤسسات تعمل في ظل بيئة تسويقية تتسم بالتغير مـن وقـت لآخـر، كتغـير ظـروف 

  .جديدةوق، المنافسة، التطور التكنولوجي، و استحداث منافذ توزيع الس

و في ظــل هــذه التغــيرات فــإن المهــام الأساســية في إدارة التوزيــع، هــو التأكــد مــن أن أداء   

  .فاعليتهمالموزعين يتم بشكل مرضي، و من ثم التأكد من مدى 

   6د على المؤشرات التاليةالاعتما التسويقية يمكنو من أجل الحكم إنتاجية عضو القناة   

  ،نسبة التكلفة الكلية للتوزيع محددة كنسبة مئوية من رقم الأعمال  

  تكلفة الوظائف المادية للتوزيع بالنسبة للتكلفة الكلية للتوزيع.  

و يكون كذلك من المفيد تقسيم تكلفة الوظائف المادية للتوزيـع بـين مختلـف عناصـره مثـل النقـل، 

  ... التدريج، الصيانة التخزين، التنميط و 

كما يمكن أيضا استخدام حجم المبيعات المحقق كمقدار للمقارنـة بـين أداء المـوزعين، و   

  :الحكم على فعاليتهم، و ذلك حسب الصيغة التالية

  

  

  

  " x" إجمالي قيمة المبيعات لـ                

          "   =          x" نسبـة مبيعـات    

  إجمالي قيمة مبيعات المؤسسة                                         
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  )  الخ... تاجر الجملة، تاجر التجزئة( تمثل القناة التسويقية "  x" بحيث 

قــق مــن طــرف كـل مــوزع نســبة إلى حجــم المبيعــات تبـين هــذه النســبة حجــم المبيعـات المح  

  .فعاليتهالإجمالية للمؤسسة ومقارنتها بنسب الموزعين الآخرين، و من ثم الحكم على 

بالإضــافة إلى هــذه المعــايير، هنــاك  معــايير أخــرى يجــب أخــذها في الحســبان عنــد تحليــل   

  :  7إنتاجية و فاعلية أداء الموزعين و هي

هلكين، و مـدى قيـام المـوزع بمتابعـة المسـتهلك، و تقـديم خدماتـه لهـم بعـد العلاقات مع المست -1

  البيع، و خاصة في المنتجات الصناعية، أو بعض السلع المعمرة 

  .مدي تعاون الموزع مع المنتج في تكلفة الجهود الترويجية  -2

لظـروف السـوقية قدرة الموزع على إمـداد المؤسسـة بالمعلومـات السـوقية، و كتابـة التقـارير عـن ا -3

  .الحالية و المتوقعة 

و بالتالي عند دراسة و تحليـل هـذه المؤشـرات قـد يسـمح بتحسـين سياسـة التوزيـع، فيمـا   

يخص اتخاذ القرارات المتعلقة بزيادة أو حذف بعض القنوات أو الحلقـات، و مـن ثم ترشـيد تكلفـة 

  .التوزيع التي تنعكس إيجابا على ربحية المؤسسة الاقتصادية

  :تحليل إنتاجية الإعلان  -2

يعتـــبر تحليـــل إنتاجيـــة الإعـــلان مـــن أهـــم المواضـــيع الـــتي تواجـــه مـــدير الإعـــلان و أكثرهـــا   

صــعوبة، فأهميــة تحليلــه تنبــع مــن رغبــة الإدارة في تدنيــة تكاليفــه قــدر الإمكــان، و تعظــيم مخرجاتــه 

  .ومن ثم تحسن مستوى الربحية) حجم المبيعات(

بـين المؤسسـات و انخفـاض هـوامش الـربح نتيجـة لهـذه المنافسـة،  و في ظل تزايد المنافسـة  

تسعى إدارة التسويق بصفة عامة و إدارة الإعلان بصفة خاصة إلى تقييم إعلانا�ا، للتعرف على 

  . مدي إسهام الإعلان في تحقيق أهداف المؤسسة عامة، و أهداف الإعلان بصفة خاصة
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لها قياس عائد العمل الإعلاني خلال فترة زمنية معينة  و من بين أهم المؤشرات التي يمكن من خلا

  : 8كما يلي

  . زبون من طرف وسيلة الإعلان  1000تكلفة تغطية  -

  .قياس نسبة الاهتمام بالرسالة الإعلانية و درجة تفهمها  -

  .قياس رد الفعل على الرسالة الإعلانية باستقصاء السوق  -

  .لاكية تبعا لمحتويات الرسالة مراقبة التغيرات في العادات الاسته -

  .تكلفة تقديم المعلومات لكل طلب  -

و عموما تستطيع المؤسسة تحسين فعالية إعلا�ا بأشكال مختلفـة مثـل التحديـد الواضـح   

ـــار أولى  لأهـــداف الرســـالة الإعلانيـــة و اختيـــار الموقـــع المناســـب للمنـــتج في الرســـالة، والقيـــام باختي

علانية يزيد في النفقات التسويقية، و من ثم انخفاض المستوى المقبول للرسائل لأن فشل الحملة الإ

  .الربحيةمن 

  :تحليل إنتاجية القوى البيعية  -3

علـــى مســـؤول المبيعـــات في المســـتوى المحلـــي أو الجهـــوي أو الـــوطني أن يضـــع قائمـــة مـــن   

عف، و مـن ثم المؤشرات تسمح له بقياس إنتاجية رجال البيع لاكتشاف نقاط القوة و نقاط الض

إجراء التحسينات اللازمة و معالجة مواطن ضعفه، و اسـتغلال نقـاط قوتـه لتحقيـق هـدف الربحيـة 

  :  9و أهم هذه المؤشرات ما يلي

  العدد المتوسط للزيارات لكل ممثل يوميا  -

 المدة المتوسطة الزيارة  -

 متوسط المبيعات المحقق لكل للزيارة  -
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 زيارة نقل لكل متوسط تكلفة الزيارة، و أعباء الت -

 ) معدل التحويل ( زيارة  100متوسط عدد الطلبات المحصلة من كل  -

 عدد الزبائن المكتسبين خلال الفترة  -

 عدد الزبائن المفقودين خلال الفترة  -

 تكلفة قوة البيع بالنسبة لرقم الأعمال  -

  : 10أهمها   إن التحليل الجيد لهذه العناصر يحمل العديد من الأسئلة

  لبائعون بعدد كبير من الزيارات ؟هل يقوم ا -

 هل تعتبر تكاليفهم مرتفعة ؟ -

  هل تحقق زيارا�م طلبات جديدة ؟ -

 هل يربحون خطوطا جديدة ؟ -

 هل يحافظون على زبائنهم الحاليين ؟ -

و بعــــد عمليــــة التحليــــل و الدراســــة تتخــــذ الإجــــراءات التصــــحيحية، بوضــــع سياســــات   

  .ابا على ربحية المؤسسة الاقتصادية تسييرية فعالة لقوى البيع التي تنعكس إيج

  :تحليل إنتاجية تنشيط المبيعات -4

لقــــد أســــهمت العديــــد مــــن العوامــــل في النمــــو المتزايــــد لاســــتخدام تنشــــيط المبيعــــات في   

و لعل من بين هذه العوامل، عوامـل داخليـة . السنوات الأخيرة وخاصة المنتج للسلع الاستهلاكية

لـى مـديري التسـويق للحصـول علـى مبيعـات سـريعة، و التقليـل مـن تتمثل في الضغوط المسـتمرة ع

وعوامــل خارجيـة تتمثــل أساسـا في تحســين صــور�ا و . حجـم المخــزون مـن المنتجــات التامـة الصــنع

سمعتها لدى المستهلك، و زيادة الضـغوط مـن جانـب المـوزعين للحصـول علـى ميـزات خاصـة مـن 
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زيادة حساسية المستهلك نتيجة لظروف التضخم  المنتجين كحافز لتصريف منتجا�م، إضافة إلى

و الكســاد، للحصــول علــى عــروض خاصــة بالمنتجــات في الأســواق، وخاصــة مــع قيــام المنافســين 

  . 11باستخدام وسائل تنشيط المبيعات في برامجهم التسويقية

  :و من بين أهم المؤشرات المستخدمة للحكم على فاعلية برامج تنشيط المبيعات هي

  . حجم المبيعات مقارنة بالنفقات المخصصة لتنشيط المبيعاتزيادة  -1

  . قدرة المؤسسة على مواجهة المؤسسات المنافسة -2

  .جلب مستهلكين جدد، و تحول مستهلكي المنتجات المنافسة إلى منتجات المؤسسة -3

  .كسب ولاء الموزعين للاسم التجاري للمنتج   -4

  .تحسين صورة و سمعة المؤسسة  -5

ا تحقــق أكــبر قــدر ممكــن مــن هــذه المؤشــرات، دل ذلــك علــى فاعليــة بــرامج تنشــيط وكلمــ  

  .المبيعات المستخدمة منه من قبل المؤسسة و يترجم بزيادة الربحية

أمـــا إذا كــــان العكــــس، فينبغــــي علــــى إدارة التســـويق إعــــادة النظــــر في برامجهــــا الترويجيــــة،   

  .رجوة واكتشاف الأسباب التي حالت دون تحقيق الأهداف الم

و منـــه فيلـــزم علـــى المؤسســـة متابعـــة تطـــورات حجـــم رقـــم أعمالهـــا حســـب المنتجـــات و   

المنــاطق الجغرافيـــة الـــتي تنشـــط فيهـــا، و زبائنهـــا، وكـــذلك تحليـــل تكاليفهـــا التســـويقية مـــن تكـــاليف 

إلخ، حــتى يتســنى لهــا اكتشــاف نقــاط قو�ــا و نقــاط ... توزيــع، وتــرويج، و أغلفــة المنــتج وضــمان 

ن ثم اتخــاذ قــرارات تصــحيحية بشــأن سياســتها التســويقية، و هــذا يــنعكس و يــترجم ضــعفها، ومــ

  .بمستوى مقبول من الربحية تحافظ به على استقرارها و نموها والبقاء في السوق لمدة طويلة
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  : والهوامش التفسيرية المراجع المعتمدة
                                                 

   مثال توضيحي لتحليل رقم الأعمال حسب المناطق الجغرافية.  
  المنتجاتمثال توضيحي لتحليل رقم الأعمال حسب تنوع.  
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