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  : ملخص

قنوات التوزيع،قمنا بإسقاط هذا المفهوم  تربط بين أعضاء التيفهم العلاقة تسعى هذه الدراسة إلى 

التنسيق كمتغيرات و الرقابة  جاءتزائريين في مجال توزيع السلع الاستهلاكية، جتجزئة تاجر جملة و 250على

تم  كما  داء أعضاء القنوات،أ�دف تحسين  ،كمتغير وسيط جودة العلاقةعتماد على كما تم الا  مستقلة،

 تربطهم مجموعة من التيو تغيرات الدراسة، ميوضح العلاقات بين الذي و ،لدارسة نموذج المفاهيميالطرح 

تم اختبار هذا النموذج المفاهيمي بواسطة  كما  ،مشاكل التجارحل الاقتراحات و الفرضيات من أجل 

توصلت الدراسة إلى  ،SmartPls3برنامج بواسطةختبار الاقتراحات إ ايضا كما تم  ،Amos26برنامج 

العلاقة �دف ن هناك علاقة بين التنسيق والرقابة عن طريق جودة أثبتت الدراسة أنتائج جيدة، حيث 

  .تحسين أداء أعضاء قنوات التوزيع

  .قناة التوزيع ،جودة العلاقة ،تنسيق القناة ،، رقابة القناةأداء القناة: كلمات مفتاحية

 1M3،M38 ، M39:اتتصنيف

Abstract: 
This study seeks to understand the relationship between the members 

of the distribution channels, we projected this concept on 250 Algerian 
wholesalers and retailers in the field of consumer goods distribution in 

                                           
  abdellatif.maamir@fsegs.rnu.tn :لإيميلمعامير عبد اللطيف، ا: المؤلف المرسل  1



 دور التنسيق والرقابة في تحسين أداء أعضاء التوزيع

259 

terms of control and coordination as independent variables, depending on 
the quality of the relationship as an intermediate variable with the aim of 
improving the performance of channel members.The Conceptual model 
shows the relationships between the study variables connected with a set of 
suggestions and hypotheses to solve traders' problems. this conceptual 
model was tested by the AMOS26 software and the suggestions were tested 
through the SmartPls3 software.  The study reached good results. It proved 
that there is a relationship between coordination and control through the 
quality of the relationship in order to improve the performance of members 
of the distribution channels. 
Keywords: Channel performance; control channel; coordination channel; 
Channel relationship quality; channel distribution. 
JEL Classification Codes: M31, M38,M39  

  : مقدمة .1

تعتبر الرقابة والتنسيق أحد النماذج السلوكية التي تلعب دورا مهما في تحسين العلاقات بين أعضاء 

 العلاقاتتم تحقيق خطوات هائلة في فهمنا لكيفية تنظيم  الماضية،خلال العقود الثلاثة قنوات التوزيع،و 

 إحتياجاتلا تزال هناك مجموعة متنوعة من ذلك  ومع ،بشركات الكبرىوإدارة قنوات التوزيع الخاصة 

فإن  ذلكعلى  علاوة،البحث فيما يتعلق بالبنيات والقضايا التي تم فحصها في أبحاث القنوات السابقة

هتمام في إوإدارة قنوات التوزيع لم تلق أي بالرقابة والتنسيق العديد من القضايا ذات الأهمية الإدارية المتعلقة 

أعضاء القناة  بين لها قيمة كبيرةأصبح بناء وإدارة العلاقات كما   ،(Frazier, 1999)البحث التجريبي

بين  علاقاتاللقد مرت  ،(Stump & Heide, 1996)محوراً لأدب قنوات التسويق في العقد الماضيو 

أو ،أكثر توازناً  التي تعتبروأعطت هيمنة الموردين  الماضية، عاماقناة بتغييرات كبيرة في العشرين ال أعضاء

تتميز العلاقات بين الموزعين  ،قنوات التوزيع الصناعية ،وخاصة فيحتى هيمنة الموزع في بعض الحالات

الرقابة الموردون بميزة القوة التي يمكنهم من خلالها  توازناً،مما أدى منعوالموردين الصناعيين بقوة أكثر 

  .)Frazier & Rody, 1991(،الموزعين معبسهولة  سيقوالتن

  اشكالية الدراسة 1.1

ليات أيكمن دائما في عدم وجود  ،ن المشكل الأساسي الذي يعاني منه أعضاء قنوات التوزيعإ

تنسيق بين الأنشطة التوزيعية المختلفة، وهذا راجع الى عدم وجود الإمكانيات الحديثة تساعدهم على 

من أجل  ماأمر مهنشطة التوزيعية أرقابة على الالتوزيعية التي تساعدهم على التنسيق بينهم، كما تعتبر 

  :نحو التاليالعلى  ةوعلى هذا الأساس يمكن طرح الإشكالية الرئيسينشطة التوزيعة، الانجاح 
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  يمكن للتنسيق والرقابة أن يحسنا من أداء أعضاء قنوات التوزيع؟ فكي

  .أهداف الدراسة 2.1

  :هم الأهداف التي تسعى هذه الدراسة الى تحقيقها في النقاط التاليةأيمكن ذكر 

  تقديم اطار مفاهيمي لتنسيق ورقابة من ناحية ادراة التوزيع،-

  التوزيع،معرفة نوع العلاقة التي تربط أعضاء قنوات -

الوصل الى مجموعة من النتائج والتي يمكن من خلالها تحسين مستويات أداء أعضاء قنوات -

  .التوزيع

  الخلفية النظرية.2

إلى الحاجة إلى النظر في علاقات قنوات التوزيع ،(Rideway, 1957)عاما أشار 50منذ حوالي 

 باستخدام التوجه السلوكي، بما في ذلك الحاجة إلى تنسيق أنشطة المنظمات المشاركة في عمليات التوزيع

أهمية الى )Mallen, 1963(اشار في هذا الجانب ،المختلفة وخاصة العلاقات التي تربط أعضاء القنوات

تم تعزيز هذا المنظور من  كما  ،ةالفعال عيةالتوزي على الانشطةالموضوعات السلوكية بما في ذلك الرقابة 

يق ونتيجة لذلك أدرج العديد الذي أشار إلى واقع السلوك الواضح في قنوات التسو و ، (Stern, 1969)قبل

  .)Sheth et al., 1988(من علماء التسويق موضوعات الرقابة والتنسيق في دراسا�م

يمكن اعتبار تنسيق القناة بمثابة مزامنة للأنشطة "على أنه ويعرف التنسيق من ناحية قنوات التوزيع 

المدى الذي يعمل به أعضاء " أو هو ، )Mohr & Nevin, 1990("والتدفقات بواسطة أعضاء القناة

يشمل التنسيق القرارات المشتركة بين الشركات في قناة و ، القناة بطرق تزيد من إجمالي أرباح القناة

أن التنسيق هو نتيجة متوقعة ، (Day & Klein, 1987)يرىو ،(Jeuland & Shugan, 1983)"التوزيع

بادلة والتنسيق كأنشطة مشتركة واضحة رغبة المتالللترتيبات التعاونية بين أعضاء التوزيع، وان التعاون هو 

ونظم المعلومات والترقيات بالتوافق مع نظرية السلوك، كما  بين المنظمات، مثل تلك المرتبطة باللوجستيات

يقترحون أن روح التعاون يجب أن تؤدي إلى سلوكيات تنسيق منسجمة بين أعضاء القناة،مع زيادة التركيز 

 ,Monahan, 1984; Raju & Zhang(العديد من الباحثين كما اشار  ،على أهمية إدارة قنوات التوزيع

في ) شترينالم(وتجار التجزئة ) الموردين(لقضايا التنسيق بين الشركات المصنعة  الكبيرً  هتماملااالى ،) ;2005

في الواقع ،و مرتفعا أو ثابتًاقد يكون  الاسواقافترض معظمهم أن الطلب في  سلسلة التوريد ومع ذلك فقد

وغيرها من العوامل يتأثر الطلب على السلع الاستهلاكية عادة بالعديد من العوامل مثل الخدمة والإعلان 



 دور التنسيق والرقابة في تحسين أداء أعضاء التوزيع

261 

قنوات  التي تخصقرارات النظام  من ناحية تنسيقالعلى  أخرىتركز فئة ،كما )Levin, 1972(الاخرى

 حداحد ومشتري و ايتكون من مورد و اعتبره انه  الذينظام توزيع ، )Monahan, 1984(درس كما،التوزيع

تنسيق  انيحسن من مستويات ،يمكنهمن وجهة نظر الباحث يدل على أن الموردوهذا ، في بعض الاحيان

 ,Celly & Frazier(كما يعزز من الجهود التي تربط بين أعضاء القناة  ،أكثررباح الاالقناة وكسب 

1996.(  

وعملية صنع القرار أهدافاً طويلة الأمد في استراتيجية  والجملة لطالما كان فهم سلوك تجار التجزئة

التي تربط تجار التجزئة  علاقةالمعرفة لا تزال  ذلكومع  ،(Sonia et al., 2013)البيع بالتجزئة أو الجملة

تجار بير في فهمنا للخصائص السلوكية لعلى الرغم من التقدم الكو الأحيان،بالجملة غامضة في بعض 

التي تربط  اتعلاقالفإن الدراسات السابقة تركز إلى حد كبير على  ،القرارالتجزئة والجملة من حيث صنع 

 أو من حيث،التوزيع أنشطةلتحقيق في جزء محدد من لأو  ،)Johansson, 2001(أعضاء قنوات التوزيع

 ,Munnukka &Järvi( وإدارة علاقات الموردين ،)Insch et al., 2011(المعلومات والرقابة نظام 

تجار من وجهة نظر الرقابة الإدارية، الهناك نقص في البحث حول كيفية الرقابة على فومع ذلك  ،)2015

 يهدف هذا المنظور إلى التحقيق في تصميم نظام الرقابة الأمثل ومعرفة تأثيره على قدرات أعضاء التوزيعو 

تعتبر أنظمة الرقابة الإدارية ضرورية عند ، )Liu et al., 2014 (ماء والفعالية التنظيمية الخاصة �والأد

على و ،)Baldauf et al., 2005(متابعة الأهداف والغايات التنظيمية التي تربط أعضاء قنوات التوزيع

ابة بأ�ا سلسلة متصلة تتراوح بين الرق يةنظمة الرقابالاأساس الاختلاف بين الدافع والقياس، يتميز تصميم 

مثل، يأباختصار عند اختيار نظام رقابو على سلوك أعضاء قناة التوزيع،  ةعلى النتائج والرقابة القائم ةالقائم

من الناحية العملية، و النظر في العديد من الأبعاد المتميزة لأهدافهم أيضًا، إعادة يجب على أعضاء القنوات 

ذو فعالية   نظامين، مما يؤدي إلى نظام رقابيعلى نقاط القوة ونقاط الضعف في هذين ال يجب التركيز

يتم تعريف الرقابة هنا على أ�ا مدى تأثير الشركة المصنعة على أنشطة و ،)L. Liu et al., 2014(كبيرة

نحن نعتمد على هذا التعريف الضيق على المستوى التشغيلي لأن و تجار التجزئة أو الجملة في المتاجر، 

ة الأنشطة داخل المتجر هي النقطة الأخيرة التي يمكن لأعضاء القناة من خلالها التأثير على القيمة المدرك

دراسات السابقة كان ينُظر عادةً إلى الرقابة الللمستهلك النهائي لعروض البيع بالتجزئة أو الجملة، وفي 

 يمكنالقناة على أ�ا نتيجة لمصادر السلطة القسرية أو غير القسرية أو استراتيجيات التأثير، ومع ذلك على 

في  علاقة التي تربطهمالداء الأعضاء من حيث على أ ثرؤ ت لأ�ا ة،بما في ذلك المباشر و  المختلفةعلاقات لل

  .)Hunt & Nevin, 1974 (بعض الأحيان 
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التنسيق والرقابة داخل القناة أو بين أعضاء القناة، يمكن لكلا النوعين تحقيق من خلال تعزيز 

يؤدي الجمع بين التعلم والتأثيرات التحفيزية إلى تحسين  ،كما يمكن انمكاسب إنتاجية لأعضاء القناة

-Hernández-Espallardo & Arcas(مستوى الأداء بواسطة الأهداف المسطرة من قبل أعضاء التوزيع

Lario, 2003(، الذي يبدأه المصدرو يمكن أن تساعد أليات الرقابة كما)في تحسين أداء أعضاء ) القناة

ة من خلال النقل الإيجابي للمعرفة أيضًا، عندما يستخدم العضو الاتصالات القائمة على السلوك فإنه القنا

قبل ن يتم تقييمها من قبل الهدف المسطر مالتي في الواقع، يستثمر في أصول مكثفة خاصة بالاتصالات 

علاوة على ذلك فإن ،)Anderson et al., 1987(عضاء التوزيع، والذي سيستجيب مع التزام أعلىأ

 بين العلاقات التي تربط الذي يتواجدموض الغ يزيل بعض، )الرقابة والتنسيق( استخدام كلا النوعين 

  .(Challagalla & Shervani, 1996)أعضاء القناة

  لدراسةلنموذج المفاهيمي التطوير الفرضيات وطرح  .3

  علاقة الرقابة بأداء عضو القناة1.3

أعضاء شاركة المعلومات، والحل المشترك للمشكلات التي تربط بين متعتمد أليات الرقابة على 

شاركة الأعضاء، والوفاء قنوات التوزيع، وصنع القرار بم قنوات التوزيع بغرض تحسين مستويات أداء أعضاء

لذلك، لا يمكن للرقابة التخفيف من الانتهازية فحسب، بل  (Faems et al., 2008)بالوعود أيضا

ومع ،  المشتري والمورد وبين أعضاء قنوات التوزيع أيضاكفاءة من حيث التنسيق بيناليمكنها أيضًا تحسين 

تعتمد على الدافع الذاتي والوعود لتنظيم التبادل، مع  :أولاً  ،وجهالأذلك فإن الرقابة لها أيضًا العديد من 

 & Poppo(وهذا يسهل مراقبة و تحديد السلوك الانتهازي من قبل أعضاء القناة، الحد الأدنى من المراقبة

Zenger, 2002(،تشجع الرقابة على خلق الثقة بين أعضاء القنوات، مما يحفز الموردين على تبني  كما

 Hoetker)التوجه الطويل المدى بدلاً من السعي لتحقيق مكاسب قصيرة المدى من خلال عمليات الغش

& Mellewigt, 2009)، الفرضية التاليةهذا الأساس يمكن طرح  ىوعل:  

H1:   عضاءالأكلما زادت أليات الرقابة على أعضاء القنوات،كلما تحسنت مستويات الأداء بين.  

  .أداء عضو القناةعلاقة التنسيق ب2.3

،كما )Hu et al., 2019(على مشاكل التنسيق بين أعضاء القناة البحثيةكز عدد من الدراسات تر 

كما ،)Geng & Mallik, 2007(تستخدم بعض الدراسات عقود سلسلة التوريد للتنسيق بين الأعضاء

على نجاح العلاقات بين أعضاء القنوات وينظم الاعمال التي تربطهم من حيث  ايضا يساعد التنسيق
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، )Fan et al., 2020(دى البعيدالمالمخاطر التي تصادفهم على  ةتحديد أسعار المنتجات،ومواجه

يساعد التنسيق من خلال التعاون الذي يعمل على تحسين الأداء على نطاق القناة، لأنه يوفر إمكانية كما

قناة في بعض الاحيان، من خلال تصميم العقود بين صانعي القرار يتم تنسيق ال،و تحقيق فائدة ربحية كبيرة

الهدف الأساسي من ،و اللامركزيين بحيث يمكن تحييد الفرق بين نتائج القرار المركزي والقرار اللامركزي

 ،تصميم عقد التنسيق هو تحفيز أعضاء القناة اللامركزية على العمل بشكل متماسك مع بعضهم البعض

على سبيل المثال يعمل التنسيق على تحسين الأداء من و تحسين أداء أعضاء قنوات التوزيع، مما يؤدي إلى 

هناك حاجة ، وبالتالي ف(Li & Liu, 2006)خصم المبيعاتو  وتقاسم الإيرادات الكمية خصم: حيث

  )Panda, 2013( أدائهمملحة للتنسيق بين أعضاء قنوات التوزيع من أجل تحسين

  :الفرضية التاليةهذا الأساس يمكن طرح  ىوعل

H2:   عضاءالأكلما زادت مستويات التنسيق بين أعضاء القنوات، كلما تحسنت مستويات الأداء بين.  

  جودة العلاقة3.3

 (في علاقة عالية الجودة، يكون أعضاء قنوات التوزيع راضين جدًا عن العلاقة التي تربطهم 

Rauyruen &Miller, 2007(، رار علاقة القناة يتم تعريف جودة العلاقة على أ�ا مدى استقو

أو هو تقييم الشركة للعلاقة مع مورديها أو عملائها ومناخ العلاقة بين الشركات الأخرى،  ،وصحتها

(Johnson,1999)،  ينُظر إلى جودة العلاقة على نطاق واسع، على أ�ا بناء مركب يتكون من عدة  كما

ناك على الرغم من أنه كان هو ،)Dwyer et al., 1987b(دعم وتعزز وتكمل بعضها البعضمكونات ت

عمل كبير بشأن تصور جودة العلاقة، فإن الأدبيات ذات الصلة لم تتوصل إلى توافق عام في الآراء حول 

التي ) الابعاد(مكان الصدارة بين العوامل تعُطى الثقة والالتزام والرضا  ،)Dwyer et al., 1987(مكونا�ا

 ,.Hennig-Thurau et al., 2002; Hewett et al (تشكل جودة العلاقة من حيث دراسات السابقة

إدارة من حيث وأداء القناة من خلال العديد من دراسات العلاقة  تم التحقق في جودة  ، كما) ;2002

 ,Carter & Jennings(: على سبيل المثال،و ثبت ارتباطها الإيجابي هعلاقة القناة، وليس من المستغرب أن

قد التوصل إلى نتيجة ان جودة العلاقة لها علاقة إيجابية مع الأداء لكن من ناحية التعاون الذي ، )2002

 ,.Fynes et al(أما النتائج التجريبية التي تحصل عليها، يعمل على تحسين العلاقة التي تربطهم

أثبت أن جودة علاقة سلسلة التوريد، التي تتميز بالثقة والتواصل والتكيف والتعاون كأبعاد  فقد،)2005
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علاقة الومن جهة لم نجد دراسات سابقة حول  ،على أداء سلسلة التوريد

  :ولهذا نقترح الاقتراحين التاليين بجودة العلاقةوالتي تربط أيضا التنسيق 

  .القنواتكلما زادت أليات الرقابة على أعضاء القنوات، كلما زادت جودة العلاقة بين أعضاء 

  .القنواتكلما زادت أليات التنسيق بين أعضاء القنوات، كلما زادت جودة العلاقة بين أعضاء 

  .كلما زادت مستويات جودة العلاقة بين أعضاء القنوات ،كلما زادت مستويات الأداء

  :نحو التالياللدراسة على لوفي أخير يمكن طرح النموذج المفاهيمي 

  المفاهيمي لدراسة جالنموذ : 1

  .ثينمن إعداد الباح:المصدر

ماد على البرامج تماد على المنهج الكمي الذي يعتمد على تحليل البيانات والمعطيات بالإع

 Fan et al., 2020;Hu et(الإحصائية المختلفة وقد سند هذا المنهج في مثل هذه الدراسات كل من 

من أجل التأكد من AMOS 26ماد على برنامجتتم الإع ،كما

ماد أيضا على برنامج تجودة المطابقة وصدق وثبات النموذج المفاهيمي،كما تم الإع

  ).Hair et al., 2014(وفق ما اشار له الاختبار الفرضيات والاقتراحات

 Browner)(تأتي هذه الخطوة وفقًا لـ،كما الباحثان تحديد حجم العينة خطوة مهمة بالنسبة إلى 

إلى  5على سبيل المثال  يمكن أن يكون الحجم ما بين و بشكل عام، 

بالنسبة لطرق المعادلة  ،)J F Hair et al., 2014(أضعاف عدد العناصر الموجودة في الدراسة

ماد تاسة تم الإع،وفي هذه الدر 200الحد الأدنى للحجم  ،)

 J F(طريقة التي أشار اليها الباحث البإتباع  عينة من تجار التجزئة والجملة للسلع الاستهلاكية

معامير عبد اللطيف، رمضان خماخم

على أداء سلسلة التوريد ةإيجابيعلاقة لها فلجودة العلاقة، 

والتي تربط أيضا التنسيق  وجودة العلاقةالتي تربط بين الرقابة 

P1 : كلما زادت أليات الرقابة على أعضاء القنوات، كلما زادت جودة العلاقة بين أعضاء

P2 : كلما زادت أليات التنسيق بين أعضاء القنوات، كلما زادت جودة العلاقة بين أعضاء

H3 :كلما زادت مستويات جودة العلاقة بين أعضاء القنوات ،كلما زادت مستويات الأداء

وفي أخير يمكن طرح النموذج المفاهيمي 

1الشكل

  

  

  

  

  

المصدر

  منهجية الدراسة .4

ماد على المنهج الكمي الذي يعتمد على تحليل البيانات والمعطيات بالإعتتم الإع

الإحصائية المختلفة وقد سند هذا المنهج في مثل هذه الدراسات كل من 

al., 2019; Maynard et al., 2020; (كما،

جودة المطابقة وصدق وثبات النموذج المفاهيمي،كما تم الإع

)Smartpls3( الاختبار الفرضيات والاقتراحات،بغرض

  الدراسة وجمع البيانات ةعين 1.4

ان تحديد حجم العينة خطوة مهمة بالنسبة إلى 

et al., 1988، بشكل عام،  بعد تحديد الموضوع

أضعاف عدد العناصر الموجودة في الدراسة 10

)J F Hair et al., 2014(اقترح ، كماالهيكلية

عينة من تجار التجزئة والجملة للسلع الاستهلاكية 250على 



 دور التنسيق والرقابة في تحسين أداء أعضاء التوزيع

265 

Hair et al., 2014(عن طريق الاستبيان  بطريقة عشوائية جمعها  ،كما تمد حجم العينات الدراسةفي تحدي

، والذي استغرق جمعها ثلاثة عينة 248كأداة لجمع البيانات، أما معدل الاستجابة لهذه العينة فكانت 

  .13.06.2020الى غاية  12.04.2020اشهر من 

  القياس 2.4

يعتبر المقياس ، (Johnson et al., 1990)الذي طرحهتم قياس متغير الرقابة باعتماد على العناصر 

 Osmonbekov et(ماد على مقياس الذي طرحهتالملائم لدراستنا،يتكون من  خمسة عناصر، كما تم الإع

al., 2009( ، عناصر، كما تم قياس  5من أجل قياس التنسيق بين أعضاء القنوات والذي يتكون من

يتكون هذا المقياس من  ،)Skarmeas et -al., 2008a(ماد على المقياس الذي طرحهتجودة العلاقة بالإع

ماد تدراسات السابقة،كما تم الإعالتي يعتبر الأكثر الاستعمالا في ال، و )الثقة، الإلتزام، الرضا( ثلاثة أبعاد

، )Brown et al., 1995(من  والمقتبس، )Nevins & Money, 2008(على مقياس الذي طرحه

كما ،من أجل قياس أداء القناة  )الأداء المالي ،الأداء الاستراتيجي ،الرضا( الذي يتكون من ثلاثة أبعاد و 

يتكون هذا الأخير من كما   مل بكثرة في الأدبيات الدراسة السابقة من قبل الباحثين،يعتبر المقياس المستع

غير / موافق بشدة (الخماسي والذي يتراوح بين  تليكر وتم قياس جميع العناصر على مقياس ، عناصر 9

  ).1أنظر إلى الملحق رقم (، )موافق بشدة

  البيانات لتحلي 3.4

  لنموذج القياسيمؤشرات جودة المطابقة 1.3.4

، من أجل تحليل العاملي AMOS.26حد إلى البرنامج اة و مر قمنا بإدخال جميع المتغيرات الدراسة 

 J F(التوكيدي الغرض منه، هو التأكد من جودة المطابقة للنموذج  من خلال المؤشرات التي تحدث عنها 

Hair et al., 2014( ، بعد عملية ادخال المتغيرات تحصلنا على نتائج غير مطابقة لمؤشرات الجودة،قمنا و

  :الشكلهذا ما يبينه ،)J F Hair et al., 2014(بالتعديلات الأساسية التي اعتمد عليها 
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  المفاهيمي لدراسة جالنموذ : 2الشكل

 

 AMOS26بإعتماد على مخرجات برنامج  .الباحثينمن إعداد : لمصدرا

ؤشرات جودة المطابقة لنموذج الدراسة المفاهيمي فوق الممن خلال الشكل أعلاه نلاحظ ان كل 

  .أن جميع العناصر تقيس متغيرات الدراسةيمكن القول ، )J F Hair et al., 2014(وفق ما أشار له 0.9

  .القياسيالصدق والثبات نموذج 2.3.4 

 J(اعتمدنا على القواعد والشروط التي أشار لها  القياسيومن أجل معرفة صدق والثبات النموذج 

F Hair et al., 2014(،كما هو موضح في الجدول التالي:  

  .الصدق والثبات لنموذج القياسييوضح قيم : 1جدول

  AMOS26بإعتماد على مخرجات برنامج .الباحثينمن إعداد : المصدر

 جيدة ،)J F Hair et al., 2014(جميع المؤشرات التي أشار لها  نلاحظ من خلال الجدول أعلاه

بين  CRموثوقية المركبة كما بلغت قيم  ،)0.73_0.622(متوسط التباين المفسر AVE بلغت قيمكما 

  .هي قيم ممتازةو ) 0.96_0.85(

  :النموذج الهيكلي للدراسة طرحالأساس يمكن هذا وعلى 

  

 CR AVE MSV جودة  أداء  التنسيق  الرقابة  

    0.789  0.060 0.622 0.891 الرقابة

   0.808 0.120 0.097 0.653  0.849 التنسيق

  0.857 ***0.247 **0.237 0.413 0.734 0.961 أداء القناة

 0.413 0.725 0.929  جودة العلاقة
0.244*** 0.311*** 0.643*** 0.851 
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  يوضح النموذج الهيكلي النهائي لنموذج الدراسة

  

  

  AMOS26بإعتماد على مخرجات برنامج  .الباحثين

  PLS3ماد على البرنامج الاحصائي تالدراسة،تم الإع واقتراحات

J F Hair et al., 2014(، الاختبار الفرضيات والاقتراحات تم قبل و

لنموذج الدراسة عبر ا، من أجل التأكد من جودة المطابقة 

النتائج كما هو  فكانت ،)J F Hair et al., 2014(ضحها

  يوضح النموذج الهيكلي النهائي لنموذج الدراسة

  

  

  

  

  

  

  Smartpls3بإعتماد على مخرجات برنامج  

 ,.J F Hair et al(من خلال النتائج المتحصل عليها نلاحظ ان جميع القيم جيدة وفق ما أشار له 

تعتبر نتائج جيدة،كما بلغت أيضا قيم والتي ) 0.95_0.85

الاتساق  و وهي نتائج جيدة، أما معامل الثبات) 0.736

دور التنسيق والرقابة في تحسين أداء أعضاء التوزيع

يوضح النموذج الهيكلي النهائي لنموذج الدراسة :3الشكل

  

  

  

  

  

الباحثينمن إعداد  :المصدر

  .إختبار فرضيات الدراسة.5

واقتراحاتولاختبار الفرضيات الدراسة 

J F Hair et al., 2014(وقد سند هذه الطريقة كل من 

، من أجل التأكد من جودة المطابقة )5000البوتستراب (ماد على طريقة تالإع

ضحهاو كما قمنا بالتعديلات التي ،PLS3برنامج 

  :04موضح في الشكل رقم 

يوضح النموذج الهيكلي النهائي لنموذج الدراسة: 4الشكل

  

 الباحثينمن إعداد  :المصدر

من خلال النتائج المتحصل عليها نلاحظ ان جميع القيم جيدة وفق ما أشار له 

0.85(وحت قيمة ألفا بين ، حيث ترا)2014

AVE  0.736_0.581(لمتغيرات الدراسة بين
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من أجل معرفة قيم التشبعات الخارجية لعناصر المتغيرات ،و الداخلي والثبات المركب فكانت نتائج جيدة

 J F(حسب ما أشار له  0.7العناصر فوق جميع قيم  حيث بلغتجيدة، عليهاائج  المتحصلفكانت النت

Hair et al., 2014(، ) نتائج قابلة للاختبار الفرضيات الدراسة  تعتبركما ،)1انظر الى ملحق رقم

  .والاقتراحات 

تبار قمنا باخ ،)J F Hair et al., 2014(بعدما قمنا بالجميع العمليات والتعديلات التي أشار لها 

  :01فرضيات الدراسة والاقتراحات،وقد تحصلنا على النتائج التالية كما هو موضح في الجدول رقم 

  .لفرضيات الدراسة Pيوضح قيم الدلالة أو قيم : 1جدول

  Smartpls3بإعتماد على مخرجات برنامج .الباحثينمن إعداد : المصدر

مرفوضة لأ�ا لم تحقق المستوى المطلوب للدلة  H2، نلاحظ ان الفرضية أعلاهمن خلال الجدول 

، ومعنى ذلك ا�ا ليس لها علاقة مباشرة مع الأداء بل لها علاقة غير مباشرة مع )p )0.757أو القيم 

 ت، أما باقي الفرضيات والاقتراحا05المتغير الوسيط جودة العلاقة هذا حسب ما يبينه الشكل رقم 

قة مباشرة هنا يمكن ان نقول ان هناك علا. pمقبولة لأ�ا حققت المستوى المطلوب من الدلالة أو القيم 

  .بين الرقابة والأداء وعلاقة غير مباشر بين الرقابة الأداء عن طريق جودة العلاقة

  .مناقشة النتائج الدراسة. 6

من خلال النتائج المتحصل عليها، يمكن القول ان الرقابة لها علاقة إيجابية مع أداء القناة من خلال 

ت والتجاوزات تقل نوعا ما، مما يؤدي إلى تحسين الأداء، الرقابة على أعضاء القنوات التوزيع، فإن الصراعا

 Dekker et al., 2019; Yang et al., 2017; Zang et( قد سند هذه النتيجة التي توصلنا لها كل من

al., 2020(،  في بحوثهم السابقة هذا ما يزيد من مصداقية النتيجة المتوصل لها، كما ان الرقابة لها علاقة

إيجابية مع الأداء عن الطريق جودة العلاقة والتي تبنى على الثقة والالتزام والرضا، مما يؤدي إلى تحسين 

 العينة الأصلية 

(O) 

 متوسط العينة

(M) 

 الانحراف المعياري

(STDEV) 

 قيم/الدلالة   T إحصاءات

P  أداء <- التنسيق

 القناة

0,019 0,018 0,063  0,298 0,766 

جودة <- التنسيق

 العلاقة

0,267  0,269 0,064 4,154 0,000 

أداء <- الرقابة

 القناة

-0,111 -0,111 0,050 2,216 0,027 

جودة <- الرقابة

  العلاقة

-0,157 -0,162 0,055 2,832 0,005 

أداء > -جودة  

  القناة

0,627 0,627 0,053 11,810 **** 
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 P1جودة العلاقة كما تعتبر هذه النتيجة المبنية على الاقتراح عن طريق العلاقة بين أعضاء القنوات 

ان هناك علاقة إيجابية بين الرقابة وجودة العلاقة �دف تحسين الأداء  كما،كإضافة إيجابية في بحثنا هذا،  

مهما في تحسين أداء أعضاء قنوات على هذا الأساس يمكن القول ان الرقابة تلعب دورا و قنوات التوزيع، 

  .التوزيع 

كما اثبتت الدراسة أيضا، ان التنسيق له علاقة غير مباشرة مع الأداء ودليل على ذلك تم رفض 

بمعنى ان التنسيق يحسن من الأداء قنوات التوزيع الا من خلال جودة  2الفرضية الثانية وقبول الاقتراح رقم 

  .جة ايجابية في الدراسة التي قمنا �ا وكإضافة جديدة في دراساتناوالتي تعتبر كنتي ،العلاقة فقط

كما اثبتت الدراسة ان هناك علاقة إيجابية بين جودة العلاقة وأداء قنوات التوزيع، قد سند هذه   

 ,.Dekker et al., 2019; Kingshott et al., 2020; Y. Liu et al ( نتيجة التي توصلنا لها كل من

  .وهذا ما يزيد من مصداقية النتيجة المتوصل اليها)  ;2017

  الخاتمة .7

ناقشت هذه الدراسة موضوعا مهم في مجال النماذج السلوكية لقنوات التوزيع، من حيث العلاقات 

ن بين اهم النظريات التي تساعد على فهم العلاقات بين التي تربط بين أعضاء قنوات التوزيع،ولعل م

أثبتت هذه الدراسة ان المتغيرات كما   أعضاء القنوات، ألا وهي نظرية النماذج السلوكية للقنوات التوزيع،

السلوكية لها دورا كبير في تحسين العلاقات التي تربط بين أعضاء قنوات التوزيع من حيث الرقابة والتنسيق  

نا في هذه الدراسة ادخال مفهوم جديد على النظرية وتطويرها من حيث جودة العلاقة  كما حاول

واختبارها على المفهوم الجزائري الذي يختلف على المفهوم الأمريكي والبريطاني من حيث المتغيرات التي 

  .تتحكم في أعضاء قنوات التوزيع

  :يمكننا تقديم التوصيات التالية اليها التي تم التوصل وبناء على النتائج 

، يمكن الجزائريين أجريت هذه الدراسة في سياق تجار السلع الاستهلاكية من تجار جملة وتجزئة

لبحوث ليمكن  ، كماللبحوث المستقبلية ان تدرس نفس المفهوم على تجار المشتقات البترولية في الجزائر

في هذه الدراسة اعتمادنا ، لى دول مختلفة وفي ميادين مختلفةالمستقبلية ان تختبر هذا النموذج المفاهيمي، ع

لبحوث المستقبلية ان تدرج الأداء ل، يمكن )الأداء الاستراتيجي والمالي والرضا(على الابعاد الأداء 

  .الاقتصادي والأداء غير الاقتصادي في حالة التوزيع الدولي
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  الملاحق.9

 SMARTPLS3عناصر المتغيرات والصدق والثبات المتغيرات الدراسة حسب برنامج : 1ملحق 

  AVE CR  الفا  الاستبيانالعناصر   المتغيرات

  الرقابة

  مدة السداد-1

 سعر منتجات المحدد لك-2

 مقدار وقت التسليم-3

  مدى خدمة العملاء التي تقدمها                  -4

  مستويات المخزون التي تحتفظ �ا لك-5

 
 

0.85  

 
 

0.77  

 
  
  

0.91  
  

  التنسيق

 .يتم تنسيق جهودنا بشكل جيد مع جهود الشركة المصنعة.1

 .المصنعةيتم تنظيم جهودنا بفعالية مع جهود الشركة .2

 .الأنشطة بين شركاتنا جيدة التوقيت.3

 .جهودنا مكملة لجهود الشركة المصنعة.4

يحقق التنسيق التوازن والانسجام بين مختلف النشاطات التي نقوم .5

  .بيها

 
 
 

0.85 

 
 
 

0.75 

 
 
 

0.90 

جودة 

  العلاقة 

 الثقة .1

  صدق المورد بشأن المشاكل التي قد تنشأ1.1

 المورد كان بجانبناالشعور بأن 2.1

 المورد لا يقدم ادعاءات كاذبة3.1

 الالتزام .2

  كون المورد حليفًا مهمًا جدًا لتوزيعنا1.2

 عدم وجود علاقة تجارية قوية مع المورد2.2

 وجود شعور كبير بالوحدة بيننا وبين هذا المورد3.2

 تطوير علاقة عمل وثيقة مع هذا المورد4.2

 الرضا.3

  راضون عن تعاملاتنا مع هذا الموردبشكل عام، نحن 1.3

 سوف نتوقف عن بيع منتج هذا المورد إذا استطعنا2.3

 هذا المورد شركة جيدة للقيام بأعمال تجارية معها3.3

 إذا كان علينا القيام بذلك مرة أخرى، فلن نتعامل مع هذا المورد4.3

بشكل عام، نحن راضون عن المنتجات والخدمات التي نحصل 5.3

 
 
 
 
 

0.92 

 
 
 
 
 

0.62 

 
 
 
 
 

0.93 
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  هذا الموردعليها 

  أداءالقناة

  كانت علاقتنا مع هذا المورد مربحة للغاية

 .لقد ولدت علاقتنا مع هذا المورد كمية كبيرة من المبيعات

 .حققت علاقتنا مع هذا المورد نموًا سريعًا في المبيعات

  حسنت علاقتنا مع هذا المورد قدرتنا التنافسية

 .علاقتنا مع هذا المورد موقفنا الاستراتيجيعززت 

 زادت علاقتنا مع هذا المورد بشكل كبير من حصتنا في السوق المحلية

  كان أداء مشروعنا مع هذا المورد مرضياً للغاية

 .لقد كان مشروعنا مع هذا المورد ناجحًا جدًا

  لقد حقق مشروعنا مع هذا المورد تلبية توقعاتنا بالكامل

 
 
 
 
 
 
 
 
 

0.95 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

0.76 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

0.96 

  


