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 إهداء

 .والنجاح القبول ٌجد أن وجل عز المولى من ا  راجٌ الرسالة ههذ هدين

 إلى...... انتظار بدون العطاء مناعل من إلى......  والوقار بالهٌبة الله كلله من إلى

 حان قد ثمارا  وا لٌراعمارهم  فً ٌمد إن الله رجون......  افتخار بكل اسمه حملن من

 . الأبد والى الغد وفً الٌوم بها هتديم نكلماته وستبقى انتظار طول بعد قطافها

 اءنا الاعزاءأب

 بسمة إلى والتفانً الحنان ىمعن إلى......  الحب معنى إلى..... الحٌاة فًنا ملاك إلى

 أغلى إلىنا جراح بلسم وحنانهانا نجاح سرت كان من وإلى.....الوجود وسر الحٌاة

 . الحباٌب

 هاتنا أم

 الصافً الصدق ٌنابٌع إلى..... والعطاء بالوفاء وتمٌزوا بالإخاء تحلوا من إلى

رنا سر الحزٌنةو الحلوة الحٌاة دروب فً قتهمفوبر.......  ناسعد معهم من إلى....

 . والحب والخٌر النجاح طرٌق علىنا مع كانوا من إلى

 ناوأخواتاننا إخو

 هتدي إلٌهنإلى من كان نبرا  

 بتوجٌهاته القٌمة وخبراته الثمٌنة ناإلى من لم ٌبخل علٌ 

 إلى من قٌل فٌهم  كاد المعلم أن ٌكون رسولا

 جميل الجويدد. 
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 شكر وتقدير

لا بطاعتك ... ولا تطٌب اللحظات إلا بذكرك ...ولا تطٌب لا ٌطٌب النهار إ ربنا

 الآخرة إلا بعفوك ...ولا تطٌب الجنة إلا برؤٌتك . 

لك الحمد كما ٌنبغً لجلال وجهك وعظٌم سلطانك، سبحانك لا علم لنا إلا ما علمتنا 

وأنت علام الغٌوب، فمنك القوة فً لحظة الضعف ومنك العلم فً أوقات الجهل، 

بعونك وتوفٌقك والصلاة والسلام  ات فٌسرت، وٌسرت فأعنت، وأمددتنولقد اعن

 على نبً الرحمة محمد علٌة الصلاة والسلام، وبعد..... 

وفً مقام الاعتراف بالفضل والجمٌل لكل ه الرسالة بإنجاز هذ نابعد أن من الله علٌ

للصرح  تقدم بالشكر الجزٌلنأن  نافً إكماله، ٌطٌب ل االعون وأعانن نامن مد ل

هيئة  وأعضاء، وعميد الكلية، برئيس الجامعةممثلة  المستقبلجامعه الشامخ 

جمٌعا خلال  ناالتعلٌمً وما قدموه ل نالمواصلة مشوار نالإتاحتهم الفرصة ل التدريس

 الدراسة المنهجٌة والبحثٌة. 

كتور الد رسالةال هتقدم بالشكر والامتنان إلى الأستاذ الفاضل المشرف على هذن اوإنن

 همن البداٌة بهذ نالما بذله من جهد ووقت ثمٌن من خلال توجٌهاته ل جميل الجويد

 له بالخٌر والعافٌة . ناإلى هذه الصورة فدعائ اووصوله احتى اكتماله رسالةال

لما بذله من  الاستاذ/ عفيف حسانكما ٌطٌب لنا ان نتقدم بوافر الشكر والتقدٌر الى 

 ه لنا حتى صارت الرسالة بهذا الشكل.جهد ووقت من خلال  توجٌهات

 ناوعبٌرها ... النجوم التً تضئ حٌات ناوكل الشكر والحب والتقدٌر إلى زهرة حٌات

 اعمارنا ناالظلمة وتنٌر ل نافتمحوا ل وبناتوه عن درنعندما  االتً ترشدن نا... منارت

 . ناعلى النجاح ومصدر قوت ناسبب إصرار ناعائلت

الحب بالحب  ابادلونوفً المشوار الطوٌل  ناالخٌر، وكانوا مع ناإلى كل من تمنوا ل

والعطاء بالعطاء، فكان الصعب سهلا ومذاق المر حلوا، كحلاوة الدٌن والوطن 

 .  ناوزملائ ناأصدقائ

وأخٌرا الشكر موصول لكل من مد ٌد العون والنصح والتوجٌه وأسهم فً إنجاز هذه 
خٌر  اٌجزٌهم عن نالمولى عز وجل ا ا  راجٌ ناالدراسة ومن لهج لسانه بالدعاء ل

‌الجزاء
‌
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 DXNشركة بالتطبيق عمى  تحسين المبيعاتفي  يق الشبكيالتسو تناول البحث دور 
وتمثمت مشكمة البحث في انه لاتزال هناك غموض واستشعار غير كافي حول دور 

بالتسويق الشبكي  المنشآتقوم في معظم المنشآت اذ ت التسويق الشبكي في تحسين المبيعات
 ا وبما يكفل تحسين المبيعات.ابتداءا من تقديم المنتج والتريج له ومنح العديد من المزاي

 

فيما يتعمق  المنشآت والجهات ذات العلاقة في الجمهورية اليمنيةأمام غموض ومازال هناك 
التسويق الشبكي دور عرض  هذا البحث بغيةأتي يلذا , بدور التسويق الشبكي في تحسين المبيعات

المنظمات المهنية المنظمة  معايير الصادرة عن العديد مناللأحدث  اوفق   في تحسين المبيعات
لمعممية الادارية, وقد تم تحقيق ذلك من خلال إجراء دراسة ميدانية عمى عينة من الاداريين في 

  حيث تم تجميع البيانات بالاعتماد عمى قوائم الاستبيانات. في الجمهورية اليمنية, DXNشركة 
 

 أبرزها:وقد توصل البحث إلى مجموعةٍ من النتائج 
ير الخطؤؤؤط التسؤؤؤويقية بالاعتمؤؤؤاد عمؤؤؤى دراسؤؤؤات السؤؤؤوق وتحديؤؤؤد الاحتياجؤؤؤات والرغبؤؤؤات لؤؤؤد  تطؤؤؤو تؤؤؤ د   .1

 .تحسين المبيعاتفي  مهم ا ادور   العملاء
 .تحسين المبيعاتفي  المسهمة جراءاتلإاأهم  العلاقات القائمة بين الافراد تعد  .2
م الهؤؤدايا المجانيؤؤة والتذكاريؤؤة اشؤؤراك العمؤؤلاء فؤؤي تقؤؤديم المنتجؤؤات والخؤؤدمات وتقؤؤدي مؤؤن كؤؤل   تعؤؤد إجؤؤراءات .3

 .تحسين المبيعاتفي  المسهمة جراءاتلإا من لمتعريف بالمنتجات الجديدة
فؤي الجمهوريؤؤة  لمتسؤويق الشؤبكيبالتوصؤيات التؤي ارتآهؤا الباحؤث يؤرورية  البحؤثكمؤا اختؤتم 

 ومن أهم تمك التوصيات: تحسين المبيعاتفي  للإسهاماليمنية 
الشؤؤبكي بتؤؤوفير دليؤؤل كتؤؤابي ومرئؤؤي بالتعؤؤاون مؤؤع ادارة التسؤؤويق  يؤؤرورة قيؤؤام منشؤؤآت التسؤؤويق .1

 والمبيعات لشرح قواعد استخدام المنتجات الجديدة والتعريف بأهميتها لمعميل.
مؤؤؤنح منشؤؤؤآت التسؤؤؤويق الشؤؤؤبكي تخفييؤؤؤات وخصؤؤؤومات لمعمؤؤؤلاء وعمؤؤؤل العؤؤؤروض الترويجيؤؤؤة  .2

 وتقديم الهدايا والعديد من المزايا لمعملاء او الزبائن.
جؤؤؤراء العديؤؤؤد مؤؤؤن البحؤؤؤوث حؤؤؤول التسؤؤؤويق الشؤؤؤبكي لإييؤؤؤاح هؤؤؤذا المفهؤؤؤوم لمشؤؤؤركات الصؤؤؤغيرة ا .3

 والاصغر. 

‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌ٌانبتحثى 

‌

 المهخص



      نهبحثالاطار انعاو  -المبحث الاول -انفصم الاول
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 انفصم الاول
 المبحث الاول

 الاطار انعاو نهبحث
 

 المقدمة -1
يعد العصر الحديث عصر الثورة المعرفية والتطور التكنولوجي بشتى انواعو فجميع     

تسعى وبشكل مستمر من اجل تحقيق سعييا نحو تحقيق المنشآت سواء الخدمية او الصناعية 
البقاء والنمو والاستقرار في ظل المنافسة الشديدة, اذ غدا تسويق المنتجات أمرا استراتيجيا 
وميما في نمو الشركة وكسب عملاء جدد, ويعتبر التسويق في الوقت الحاضر أحد الخيارات 

وفي الوقت الحاضر  اا او خدمات او ما شابييذلك اليدف سواء كانت سمعالاستراتيجية لتحقيق 
التسويق الحديث وىو ما تعارف حيث ظير نوع من انواع  تنوعت طرق ونمط التسويق التجاري

عميو بالتسويق الشبكي او التسويق متعدد المستويات والذي ييدف الى كسب شريحة واسعة من 
وع من التسويق عمى الكثير من , وقد حظي ىذا النالعملاء وجعميم عملاء دائمين ومستمرين

 الاىتمام والانتشار في وقتنا المعاصر.
تقدم ب يقاس مع التقدم الحاصل في التكنولوجيا في عصرنا الحالي الا أن ىذا التقدم لم يعد

أذ تصدر  تمك التكنولوجيا بل اصبح يمثل منحيا اخر تجمى في السرعة وطريقة القيام بذلك التقدم
  العناصر التي يحكم بيا عمى الجودة في جميع المجالات. تمك اىم التسويقعنصر 
  

يجب عمى المديرين إدراك أىمية و  الأعمال  ميمة في عالمالىرة ظاالالعلاقة التجارية وتعد 
بيئة الأعمال عمى  ومع ازدياد قدرة ,فرص ومشاكل في نفس الوقت فيي تعدالعلاقات  تمك

 الشركات تمك يعتمد نجاح, و نفسيا إلى أقصى حدود قدراتياتضطر الشركات إلى دفع  المنافسة
يمكن أن  المطاف عمى مواردىا البشرية واستراتيجياتيا التجارية والتسويقية التي في نياية

 الشبكي ممارسة مستخدمة أصبح التسويق نتيجة لذلك, و الظيور في السوق العالمية تساعدىا في
 منشآت.ال تمك تحسين أداء بشكل متزايد من أجل

 

مختمف لنطاق التسويق ىو سموك كما ان كثر دقة , الأ وويعد التسويق عمم سموك السوق 
, ووسطاء, وسمطات تنظيم وعملاءالجيات الفاعمة في السوق, كأفراد ومؤسسات, وموردين 

, وحدات البحث الأساسية لمتسويق احدى ىي بين الافراد والمنشآت المعاملاتحيث أن  ,السوق
بناء علاقات السوق من خلال ويتم  يخمق ديناميكيات السوق المعاملات تكرار وبالتالي فان 

 .المعاملاتتمك  تكرار
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 بين الفاعمين الاقتصاديين سمسمة من العلاقات التفاعمية سوق الأعمال ويعتبر
 عبر الموارد ويربطون الأنشطة يتبادلون بعضيم البعض والذين والاجتماعيين المعتمدين عمى

 ط وشبكاتابرو  انشاء والتي يتم عن طريقيا بين الجيات الفاعمة المباشرة وغير المباشرة العلاقات
 خمق القيمةلىو ضمان الموارد اللازمة  منشآتبين ال الرئيسي لمتبادل اليدف , اذ انالأعمال
 .المناسبة

 
 

 مشكهة اندراسة   -2
 -الاتي: ؤل الرئيسالتسا يمكن صياغة الاشكالية التي تعالجيا ىذه الدراسة في

 ؟ DXNفي شركة المبيعات  سنتحانتسويق انشبكي في ما دور 
 

 فرضيات انبحث -3
 -الاتية: ةفي مشكمة البحث يمكن صياغة الفرض لعمى التساؤ  للإجابة

 .DXNفي شركة  المبيعات تحسننهتسويق انشبكي في  يوجد دور لا
 أهداف انبحث -4
 في اليمن DXNفي شركة  المبيعات تحسين التسويق الشبكي فيدور التعرف عمى  -1
 أهمية انبحث -5

 يعد من التغيرات المعاصرة التي تحتاج الى مزيد من البحث والنظر. -1
 .رفد المكتبات العربية بشكل عام والمكتبة اليمنية بشكل خاص -2
  .معناهعدم فيم طبيعتو وصعوبة  -3
الافراد وخاصة ذوي الدخل التعرف عمى تأثير ىذا النوع من التسويق عمى اقتصاديات  -4

  .المحدود واقتصاديات المجتمعات
 يمكن لمتسويق الشبكي ان يكون فرصة لمكثيرين لذا وجب القاء الضوء عميو. -5
 يعتبر التسويق الشبكي تطورا في المجال التسويقي وطريقة يمكن ان تستفيد منو المنشآت. -6
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 نموذج انبحث -6
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 محددات انبحث -7
تم اجراء البحث في شركة الحدود المكانية :DXN صنعاء -الكائنة في فرعها في اليمن 
م.0202زمانية: تم اجراء البحث خلال العام الحدود ال 
 الموضوعية: اقتصر البحث عمى دراسة التسويق الشبكي وعلاقته بالمبيعات من الحدود

 الناحية الاقتصادية فقط.
 
 
 
 
 
 

المتغير 
 المستقم

المتغير 
 انتابع

 تحسن
 المبيعات
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 انبحث مصطهحات -8
يعرف باعتباره برنامج تسويقي تقوم الشركة بإعطاء العمولات وحوافز  :التسويق الشبكي

نتيجة لبيعيم المنتج أو السمعة أو الخدمة لزبون جديد أو لمسوق جديد  مالية لمسوقين جدد
عمى عمولة لكل مسوق أو تابع جديد  القديم سوقمالتسمسمية لمتسويق, ويحصل ال حسب الرؤية

 (6,,402:يحضره ضمن ضوابط نظام حوافز أو عمولات مادية. )الأشقر 
أساسيا من  ىي الجية التي تدير وظيفة البيع الشخصي الذي يشكل نشاطا :ادارة المبيعات

المزيج التسويقي لمترويج والبيع لأي مؤسسة ,كما يتضمن الدور الذي تمارسو إدارة المبيعات 
عمي نشاطات ووظائف مثل التخطيط, النشاط البيعي, الرقابة, التقييم للأعمال البيعية المنجزة 

التقييم لمجيود وادارة القوة البيعية من حيث التوظيف والاختيار والتدريب والتعويض والتحفيز و 
 (1,,1002)عبيدات وضمور:البيعية وىي في مجمميا تمثل ماىية البيع الشخصي.
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 الفصل الاول
 المبحث الثاني

 الدراسات السابقة
 اولا الدراسات العربية:

 دور التسويق الشبكي في تحقيق الميزة التنافسية في منظمات الاعمال". "( بعنوان2015, القطان )دراسة .1
احتياجات استكشاف تأثير التسويق الشبكي في تحقيق الميزة التنافسية من خلال تمبية ىدفت الدراسة الى     

 العميل وتسميم المنتج لمعميل وولاء العميل.
ان الشركات تسعى لتسويق منتجات كثيرة وان ىناك تأثير لمتسويق الشبكي عمى وتوصمت الدراسة الى     

الميزة التنافسية وان اىم ميزة تنافسية ىي سرعة الاستجابة لمعملاء والاىتمام بفن التعامل وان خفض التكاليف 
 يعد الميزة التنافسية والعامل الرئيسي اليام. والاسعار 

 م( بعنوان" دور استراتيجيات التسويق في تنمية المبيعات بالشركات الاردنية". 2013,دراسة )العدوان .2
  .المبيعات بالشركات الأردنية ىدفت الدراسة إلى التعرف عمى دور استراتيجيات التسويق في تنمية      

بطرق مختمفة وحديثة  إلى جممة من النتائج أىميا: إن استخدام استراتيجيات التسويقتوصمت الدراسة و        
استراتيجيات التسعير تستطيع أن تصمد في  تساىم في تنشيط المبيعات، وأن الشركات التي تعتمد عمى استخدام

 مواجية المنافسة العالمية،
 التسويقية: وفق الرؤى العممية مام بالاستراتيجياتبعدد من التوصيات أىميا: ضرورة الاىت خرجت الدراسةو       

والوقوف عمى نقاط القوة  الحديثة، وأن عمى شركات الأعمال أن تجري مسح تسويقي لمبيئة الداخمية والخارجية
 .والضعف

لمصناعات  بعنوان "دور الترويج في زيادة المبيعات" بالتطبيق عمى شركة دال  (م2012فضل الله )دراسة  .3
  الغذائية.

ويساعد عمى تخصيص  ىدفت الدراسة لتوضيح أىمية الترويج حيث أنو يزود المنطقة بالفكر الرئيسي بيا
 واعداد كوادر الإدارة العميا والتنفيذية الفائض من الموارد وتوجيو وتكامل الأنشطة الإدارية
إحصائية بين طرق الترويج وزيادة د علاقة ذات علاقة وجو  وتوصمت الدراسة إلى عدد من النتائج أىميا

 .منتجاتيا لمصناعات الغذائية، وتستخدم شركة الكوكا كولا التكنولوجيا الحديثة في ترويج المبيعات لشركة دل
تعمل الشركة عمى زيادة فعالية  وأوصت الدراسة بإعطاء مزيد من الاىتمام بطرق الترويج في الشركة، وأن 

 .في مجال الترويج التكنولوجية استخدام الوسائلالترويج بيا والتوسع في 
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  بعنوان "اثر المزيج التسويقي عمى زيادة ايرادات المبيعات" (م2002,بخيتدراسة) . 4
    الصحيح  المتبعة بالشكل جياتيتاالاستر  ئية لممنشأة، واستخدامار الشإلي كسب اكبر قوة  الدراسةىدفت         

 .المستيمكوالحصول عمى رضاء 
توظيف عناصر المزيج التسويقي التوظيف الصحيح يؤدي إلي الغاية  توصمت الدراسة إلي نتائج من أىميا       

والوصول لمغاية  المنظمة يؤدي إلي التفعيل الكامل داخل الاستراتيجياتمن المعموم إن أتباع ، و المطموبة
 .تستطيع المنافسة السوق ومعرفة نقاط القوة والضعف حتى دراسةالمطموبة، ويجب 

 

 ثانيا الدراسات الاجنبية:
  :بعنوان(M. Rezvani , 2017) دراسـة .1

Network Marketing Strategies in Sale and Marketing Products Based on Advanced Technology 

in Micro Enterprises  

 القائمة عمى التكنولوجيا المتقدمة في شركات المايكرو"يات التسويق الشبكي في بيع وتسويق المنتجات جاستراتي"
اثر استراتيجيات التسويق الشبكي مثل خفض التكاليف وزيادة معدل المبيعات ىدفت ىذه الدراسة لتوضيح 

وزيادة السيولة في نمو بكرة وصنع العلامة التجارية وخمق فرص العمل والشبكات الفعالة والامكانيات الم
 المبيعات. 

وتوصمت الدراسة الة انو من خلال توفير خطة مكافأة مواتية في التسويق الشبكي يمكن لممؤسسات        
الصغيرة التي تقدم منتجات عالية التقنية التغمب عمى العديد من مشاكميا وصعوباتيا في عرض منتجاتيا 

، كما أن التسويق الشبكي يؤدي الى تقميل تكاليف الاعلان والتوزيع وابحاث وبيعيا والترويج ليا في التسويق
، كما ان التسويق الشبكي يؤدي الى السوق والتكاليف المتعمقة باختبار البضائع وتكاليف تدريب وحدة البيع 

 زيادة العلاقات بين افراد الاسرة والاقارب والبائعين المستقمين 
ويساعد  اتباع استراتيجيات التسويق الشبكي كونو يؤدي الى زيادة المبيعاتبضرورة واوصت الدراسة        

 في خفض التكاليف وزيادة المعروض النقدي لمشركة.

 ( بعنوان Kim,2017) دراسة .2
The effectiveness of network marketing in enhancing market share. A case of 

Doves Assurances Company  
 " في شركة تأمين الحمامة فعالية التسويق الشبكي في تعزيز الحصة السوقية "     

فعالية التسويق الشبكي في تعزيز الحصة السوقية بالتطبيق عمى ىدفت الدراسة الى التعرف عمى         
 شركة الحمامة لمتأمين.

الى زيادة الحصة السوقية  العمولات المدفوعة لوكالات التسويق الشبكي تؤديوتوصمت الدراسة الى       
 عن طريق تأثيرات العملاء والاصدقاء.
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واوصت الدراسة بضرورة زيادة الشركة لمعمولة لتجنيد اعضاء جدد ويحفز الناس لمحصول عمى        
 ضمانات جديدة لمعمل ويساعد في تقميل الترويج وزيادة الارباح.

 بعنوان (Koroth &Sarada، 2012 )دراسة .3
  significance of Relationship in Multilevel Marketing and its effect on Business Outcome  

 "التسويق متعدد المستويات وتأثيرها على نتائج الأعمال اتعلاق أهمية "
 تأثير التسويق متعدد المستويات عمى نتائج الاعمال. ىدفت الدراسة الى التعرف عمى     

ان علاقات الموزعين بأصدقائيم واقربيم وزملائيم يزيد من نتائج الاعمال من وتوصمت الدراسة الى       
 والعكس. علاقة قوة لديو عدد اكثر من الاقارب والاصدقاءالموزع الذي لديو  فان ناحية ومن ناحية اخرى

 

مناسب في الدولة لتنظيم واوصت الدراسة بانو يمكن لمحكومة تقنين الاعمال من خلال سن قانون      
عمل شركات التسويق متعددة المستويات ويجب وضع شركات الامتيازات والرىون البحرية تحت مظمة 

 تشريعات حماية المستيمك.
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 انفصم انثاني
 المبحث الاول

 انتسىيك انشبكي
 
 

 المقدمت -1
لم يكن التحول الذي شيده العالم في مختمف المجالات بفعل انتشار التكنولوجيا بمنأى عن التسويق 
الشبكي حيث شيدت تغيرا ممحوظا في طبيعتيا ومؤىلاتيا وفرص نجاحيا فضلا عن المشاكل التي تعوق 

التسويقية الى مفيوم جديد وباتت تأخذ شكلا أكثر فاعمية مع التكنولوجيا تطورىا فقد تحولت الوظائف 
في تطوير  الرقمية الا انيا لم تستبعد او تنكر نظريات التسويق التقميدية وانما استطاعت الاستفادة منيا

 برزت ظاىرة جديدة تسمى التسويق الشبكي.بذلك لمشاكميا و وايجاد حمول 
 نشأة انتسىيك انشبكي -2

 والمجتمع المسمم ساىمت الشبكة العنكبوتية في ذيوع وتغمغل التسويق الشبكي في العالم عامة،     
      الصغير قبل الكبير، اذ ظيرت البذرة الأولى خاصة، في ظل انتشار ىذه الوسيمة التي أضحت ممكا في يد

لمباشر، ااستخدام الناس كمندوبي مبيعات بعمولات محددة، عن طريق فكرة البيع  تم حيث م0681 سنة في
ثم ظيرت بعد ذلك عممية جديدة، وىي بيع أصحاب المصانع منتجاتيم لأصحاب الأعمال الفردية أو 

ويبيعون  الموزعين وكان الموزعون يأخذون عمولات عمى تمك المبيعات، ويستفيدون بفرق ربح البيع بالجممة
 (0102108المصانع.)بيفرقان: التجزئة، وأحيانا كانوا يتقاضون عمولات عمى كثرة مبيعاتيم من أصحابب
 

شيئا  كانت تنمو ولكن إلى ىذا الحّد لم تظير فكرة التسويق الشبكي بشكل مباشر كما ىو اليوم بل     
 الشركات الأمريكيةالطبية، وىي من أولى  م تأسست شركة " جي أر واتكنس"0686في سنة ، ففشيئا

نري ىينز " منتجاتيا لممستيمكين مباشرة، وبعد ذلك بسنة أنشأ الميتّمة بالعلاج الطبيعي، وقد بدأت بتسويق
منتجات الخضروات  من الباعة المتجولين، وأتاح ليم بيع422"، وىو أحد الباعة المتجولين منظمة تضم 

والمخمل مقابل عمولة وىي أقرب  ة من الطماطم،مثل الكاتشب الذي ىو نوع من أنواع الصمصة المصنوع
 . لبرنامج التسويق الشبكي في عصرنا اليوم

 

م قام " اساكاندلر" أحد الباعة المتجولين ببناء منظومة تعتمد عمى نظام التسويق 0666وفي عام      
كالفيورنيا" لمعطور وكانت  م أنشأ " ديفيد ميك كولين" شركة0681الشبكي لبيع مشروب كوكاكولا، وفي عام 

  (0802108)بيفرقان:.تعتمد في بيعيا لمنتجاتيا طريقة التسويق الشبكي أيضا
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وكان  ومن ىذا يظير لنا أن فكرة التسويق الشبكي برزت في نيايات القرن التاسع عشر ميلادي،     
 .الغرض منيا الترويج لمسمع، وتحقيق الأرباح من خلال البيع المباشر لمزبائن

 

بنفسيا  م أنشأت السّيدة " سي ولكر" شركتيا الخاصة لمعناية بالشعر، وبدأت التوزيع0811وفي عام      
المتعّمقة عمى بيع  وتعاممت مع البعض "وكيل المشي" الذي اقترب من الأسرة الفردية ليتيح ليم المشاركة

 (Loi Kai,2015,15.)المنتجات
 

ح تصل إلى نسبة بار با باعطاء وعود لكل من ينضم إليوSharles Ponzi ) قام)م 0821وفي عام     
تمكين ل لقسائم البريدية، مستغلا المعاىدة البريدية الشاممة با يوم من خلال المتاجرة 51خلال مدة  50%

قيمة أجور البريد المسترجعة مرة واحدة وبموجب رسالة ترسل من  الشخص في بمد معين من أن يدفع مقدماً 
كمفة الشراء في الدول المختمفة فاستغل ىذه  مستغلا أيضا فارق العملات وسبب ذلك فرقا بين دولة لأخرى

ح لممستثمرين باالأر  من  %50در بونزي إلى دفع با الفروق ليكسب بضع سنتات من كل كوبون ولقد
 البريدية ويحول تناشراء الكوبو  بإيقاف الأوائل مما جعل عدد المقبمين عميو في تزايد كبير ليقوم لاحقا

مة التغرير و الاحتيال وحكم تي عميو ووجيت لو الاستثمار في الأموال التي جمعيا ليتم في الأخير القبض
كان التوزيع المباشر لمبضائع جزءا ىاّما من الحياة  ، وفي نفس العامسنوات10لسجن لمدةبا عميو

ات التي تبحث عن فرص لبيع منتجاتيا، الاجتماعية في الولايات المتّحدة فقد ظيرت العديد من الشرك
والعديد من وكالات البيع في جميع أنحاء البلاد، حيث قام المنتجون بتسميم البضائع لموكالات، وتم التعامل 
مع البضائع لاحقا بواسطة الموزعين المباشرين، مثل الباعة المتجولين، ثم قاموا بتشغيل الوكالات من قبل 

ذين اعتادوا في كثير من الأحيان تقديم السمع إلى السوق، وقد تزايد عدد موظفين من ذوي الخبرة ال
الموزعين المدربين مما رفع من عدد المبيعات، وقامت الشركات بتقديم مكافآت في شكل مبالغ مقّدمة أو 

 (802106)سفيان ومحمد: .(Bogdan,2013,8 )حصص في قيمة المبيعات
        

 "فرنك ستانمي" بإنشاء شركة "ستانمي" لممنتجات المنزلية مع " كاثرن أوم قام 0880وفي عام       
بأقل  برين" وقد اعتمد عمى نظام جديد من التسويق الشبكي يتيح الفرصة لمناس في بدء عمميم الخاص

استثمار ممكن عن طريق منتجات استيلاك يومية، فقد كانت شركة ستانمي تبيع الفرش، والمماسح، وأدوات 
 (0702108)بيفرقان:.منزليةتنظيف 

 

قواعد  م قام " ويميام كا سيمبيري" و "لي ميتينغر" بتأسيس شركة تعمل عمى أساس0885وفي عام      
 (Bogdan,2013,8.)فيتامين التسويق الشبكي حيث قامت بتوزيع منتجات الشركات مثل "نوتر ليتي

 

وقد  فيتامين والتي كانت تبيع المكّملات الغذائية، وفي نفس العام بدأ "كارل ريينبرج" شركة كاليفورنيا     
شبكي  م أصبحت أول شركة تسويق0851م إلى " نيوتر لايت " وفي عام 0888غيرت اسميا عام 

 .(0702108)بيفرقان:.فعمية
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في الولايات المتحدة الأمريكية بوضع خطة عمولات  Nutralite)قامت شركة ) م 0851وفي سنة 
من مبيعات الموزع الذي يميو مباشرة  3لتسويق منتجاتيا وذلك بحصول كل موزع لمنتجاتيا عمى عمولة %

 بالإضافة إلى عمولات ثابتة من مبيعاتو الشخصية، مما سمح ليا بتحقيق نجاحات بارزة مقارنة في شبكتو
 . ر ذلك أول ظيور لمفيوم شبكة الموزعينبالمنافسين، ويمكن اعتبا

      
والتي Uniway)بتأسيس شركة ) )جي فاناندو(و) ريدج ديفوس(م قام الصديقان0818وفي سنة    

خطة عمولات معدلة مكنتيما من تحقيق  ستخدامبا كانت تقوم بتسويق منظف متعدد الأغراض، وقامت
نجاحات عالية في المبيعات بواسطة الزبائن المستيمكين والمسوقين في أن واحد في كل الولايات المتحدة 

 (802106.)سفيان ومحمد:الأمريكية
 

 م حيث تعاممت شركة " كمينز" البريطانية0888وقد دخل ىذا النوع من التسويق قارة أوربا عام      
المعاممة في  مباشرة مع توزيع البضائع، وجعمت تبحث عن طرق جديدة لبيع المنتجات، قبل أن يتم منع ىذه

 ( Bogdan,2013,9).م0878بريطانيا عام 
 

م دخل في مرحمة 2111م وبعد عام 0888م إلى غاية 0878ثم جاءت مرحمة الانتشار والشيوع من      
  (102101العموش:العولمة.)

 

كانت ىذه نبذة مختصرة عن تاريخ التسويق الشبكي، واليوم أصبحت توجد الآلاف من شركات        
 ...التسويق الشبكي المنتشرة في العالم الغربي وفي الولايات المتحدة، واليابان، والمكسيك، واستراليا

 ثم ما لبثم وذلك بظيور شركة "بزنس"، 2112وكان ظيوره في المنطقة العربية متأخرا، حيث ظير عام 
وتبخرت معيا الأحلام  أن خفت ضوُؤىا، واختفت بعد أن حصدت الملايين فذىبت معيا النقود،

 (0102108حسام:.(
  

 مفهىو انتسىيك انشبكي -3

 العممية كافة فيو يتوفر والذي  العادي التسويق نفيم أن من لنا بد لا ىذا التسويق حقيقة فيم أجل من
 أجل من المال نقدم فنحن قيمة، شيء ذي عمى لمحصول قيمة ذا شيئا تقدم التي التسويقية التبادلية
 الجمعية تعريف حسب المعاصر المفيوم في فالتسويق وغيرىما، والشراب كالطعام منتج عمى الحصول
 المستيمك.) إلى المنتج من والخدمات السمع بتدفق تعني التي الأعمال أنشطة أداء بأنو لمتسويق الأمريكية

(Committee on definition, 1960   
 

 الأسموب ىذا يعد حيث ،مباشر بشكل لمزبون الشخصي بالبيع الشخص قيام فيقصد بالتسويق الشبكي
 ومن وأصدقائو معارفو عمى المنتج بعرض العميل قيام عمى تعتمد فكرتو لأن كبيرة فاعمية ذو تسويقيا أسموبا
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 عدم في العوامل أىم تعد التي الغبن أو  بالمخاطرة إحساس أدنى دون المنتج شراء عمى فيقبموا يخالطيم،
 (2502118)سويدان:الشراء. عمى الإقبال

 

 لمن يسمح الشبكي لمبيع أسموب: بأنو Barker, & Neher من كلا التسويق الشبكي عرف قدو 
 أو الخدمة وبيعيم الجدد، العملاء من العديد ضم خلاليا من يستطيع بو خاصة شبكة ينشئ أن فيو يشترك
  Barker& Neher,2012,12)).وىكذا جديد مشترك كل عن عمييا يحصل عمولة مقابل المنتج،

 

 يقوم حيث التواصمي التسويق عمى مبني الخدمات أو المنتجات تسويق من نوع :وعرفو آخرون بأنو
 في نسبة عمى المستخدم أيضاً  ويحصل عمولة، مقابل في المنتج لشراء خرينآ مستخدمين بدعوة المستيمك

 الزبائن من شبكة لديو ويصبح اليرم قمة عمى من بصبح بحيث خرينلآ المنتج ببيع عملاءه قيام حالة
 .((Jain et al. 2015,22 .طريقيم عن بالشراء قام عملاء أو بأسفمو، المشتركين

 

بأنو: برنامج تسويقي يمنح المشاركين فيو شراء حق التوظيف لمزيد من  Graysonفي حين عرفو 
المنتجات أو الخدمات، والتعويض عن المبيعات عن طريق الأشخاص الذين قاموا  المشاركين، وبيع

 (Grayson, 2007,15)الخاصة بيم بتجنيدىم، فضلًا عن المبيعات
 

أنو: نظام تسويقي مباشر يروج لمنتجاتو عن طريق المشترين؛  مفاده تعريف آخر Sorensenقدم و 
  ( Sorensen 2007,22)كل من يشتري عن طريقيم، وفق شروط معينة مالية مقابل بإعطائيم عمولات

 

وعرفو آخرون بأنو: استخدام ممثمين مستقمين لمشركة )الشركة المعنيّة(؛ لموصول لشريحة من الزبائن 
ليسوا موظفين في  الصعب الوصول إلييم عبر الطرق التقميدية في التسويق، ىؤلاء الممثمون المستقمون من

 (http://makemoneyfast.maktoobblog.com) ىم أصحاب عمل مستقل بلالشركة، 
 

أسموب  والذي يقصد بو أنو "التسويق المتعدد المستوياتويطمق البعض عمى التسويق الشبكي اسم "
 مة ويمثل النسخة القديات"، فيو يمتعدد المستو اشر بع الميالب" ةياشر ومنو أخذ تسمبمقاصة لمبيع الم

  Plitzer ,2006)، ( 33اشربع الميالحديثة لمب
 ىما: سيينيرئ نيو الحصول عمى عوائد من مصدر يين فكلممشار التي يمكن و 

  .ة لمسمع و الخدماتيعات الشخصيمن المب :أولا
المجموعة   عاتيذلك من مبكاشر، و بف ميفيم توظيقومون ىم بتوظيعات الأشخاص الذين يمن مب :ايثان
ف يتوظ)فيم يبتوظ التي تتكون من الأشخاص الذين وظفوىم وأولئك الذين قاموا ىم بدورىم( كةر الش)أو 

 WFDSA ,2014,42).))ة لمراعيبالنسباشر بغير م
 

http://makemoneyfast.maktoobblog.com/
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الشركات بتسويق المنتج من خلال مجموعة موزعين مستقمين، يقومون بشراء ونتيجة لذلك تقوم 
ويدعموا أناسا آخرين لمقيام بالمثل، وكمكافأة عن جيود الموزعين يأخذون عمولات عن  المنتج ويسوقونو،

لإنشاء قوة في التسويق  ةمصمم يةىيكم  الآخرين في فريق عن عدة مستويات جيدىم وجيد المشاركين
ليس فقط من خلال  خلال ترويجيم، والمبيعات، عن طريق إمكانية الربح لممروجين لمنتجات الشركة من

الآخرين الذين التحقوا بالعمل عن  المبيعات الشخصية المباشرة، ولكن أيضا بالنسبة لممبيعات من المروجين
فيو ، لمربح في شكل شبكي طريقيم، وخمق شبكة من الموزعين والتسمسل الشبكي لممستويات المتعددة

الجدد  عمى أساس تجنيد شبكات من الأعضاءأسموب تسويقي يعتمد عمى شبكة من العملاء، ويقوم النظام 
 لمترويج لمنتجات شركة ما مقابل عمولات مالية، ويعتمد النظام عمى شبكات في شكل شجرة ذات أفرع

في تمك الشجرة  عديدة يتفرع بعضيا عن بعض، أو في شكل ىرم ذي مستويات، ويحصل العضو الأول
  Plitzer,2006,36) .)عمى عمولات عن كل عضو جديد يدخل فييا

 

، وسمي بالتسويق فتباين ىذه التعريفات يعكس غموض التسويق الشبكي حتى عند المنظرين لو
الشبكي نسبة الى شبكات العملاء والزبائن الذين يقومون بالدعاية والاعلان عنو لشركة او مؤسسة ما 

 (2102102.)اليمني:ة راجعة الى شبكة المعمومات الدولية )الانترنت(يوليست التسم
 

 شركة عمييا الأمثمة ومن العالمية الشبكي التسويق شركات معظم تتبعيا التسويق في الآلية ىذهو 
 المكملات  ببيع  وتقوم ماليزيا مدينة في تعمل والتي ،الشبكي التسويق شركات إحدى  DXN التسويق
 وتحصل فييا، مشتركا تصبح فإنك ،الشركة منتجات أحد شراء فعند  التجميل وأدوات والمنظفات  الغذائية
 عدد ازداد فإذا شبكة،  شكل عمى وتجميعيم  عملاء بجمب تقوم ثم  الشركة، في لك سري ورقم  اسم عمى

 زاد  عممك في اجتيدت وكمما  شركتك كبرت كمما تزداد  المال من معينة نسبة عمى ستحصل المشتركين،
 الدخل، من عالية نتيجة عمى يحصل سوف جدد عملاء يجمب من أن نرى الآلية ىذه خلال فمن، دخمك
 ).الشبكة خارج يخرج وسوف ءشي يحقق ولا عندىا يقف سوف العملاء من المزيد جمب يستطيع لا ومن

www.dxn2u.com  ). 
 

 أنىاع انتسىيك انشبكي:  -4
 

 : منيانذكر  نواعأ عدة الشبكي متسويقل
  (Binary Systemأولا: النظام الثنائي )

يشترط في خطة المستويات الثنائية تحقق التوازن من الجانبين لكل عميل مشترك عمى و      
وفيو يتم احتساب العمولة لكل انضمام، وكل مستوى حيث يتم  ومشترك عمى اليسار اليمين

ثم تحويميا إلى شجرة فعمية، ثم حساب العمولة لكل مستوى،  إنشاء انسكاب في شجرة ثنائية،
انضمام، وبصورة أوضح يتم حساب العمولة من خلال ترتيب  ومن ثم يتم حساب العمولة لكل

http://www.dxn2u.com/
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يمثمو الشجرة الفعمية، ثم يحسب لكل انضمام، ولكل  جميع الأعضاء وفقا لرعاتيم، والذي
التوازنات التسويق الشبكي، حيث يعتمد عمى  مستوى وىذا النوع منتشر في كثير من شركات

المطموب من المشترك )المسوق( أن يحافظ  بانفصاليا إلى يمين ويسار، ويبقى في الشبكات،
العمولات، فمو طمب من المشترك أن  دائما عمى التوازن بين الجبيتين لكي يربح المزيد من

أشخاص في ناحية اليمين،  يسوق إلى ستة أشخاص بالتوازن، لوجب أن يكون ىناك ثلاثة
 كما في الشكل الآتي: أشخاص في ناحية اليساروثلاثة 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

وفي ىذه الحالة إذا أحضر الموزع شخصا من جية اليمين وستة أشخاص من جية اليسار فإن المسوق لا 
 (8802118)بيبرس:يربح شيئا؛ لأنو لم يحقق التوازن المطموب.

 

 (:Matrex Systemثانيا: نظام المصفوفة )
النوع من أقوى الأنظمة الخاصة بالتسويق الشبكي، بل ىو الأسرع والأكثر يعد ىذا  

ويعتمد ىذا  النوع من الأنظمة يعتمد أساسا عمى السرعة وقوة الربح في الوقت نفسو أرباحا، فيذا
 2مستوى أفقي في  2) 2*2النظام عمى تسويق منتجات أو خدمات الشركة لستة أشخاص أو يعبر عنو بـ 

( فيصبح ساعتيا المجموع الخاص بالماتريكس "المصفوفة" ستة أشخاص، ويوضح ذلك مستوى عمودي
 الشكل الآتي:

 
 
   
 

 

 



 03 انتسىيك انشبكي -المبحث الاول -انفصم انثاني

وفي ىذا النوع من الممكن أن يسوق الموزع لستة أشخاص مباشرة، ومن الممكن أن يسوق لاثنين، ويسوق  
م يعيد الدورة مرة كل منيم لشخصين آخرين، وفي كل الأحوال سيكتمل الماتريكس ويربح المسوق، ومن ث

(، وغير 2*8( ومنيا )2*0( ومنيا )2*2ونظام الماتركس لو عدة صور منيا )، أخرى ليربح مرة ثانية
 (7202118.)بيبرس: ذلك

  المستويات متعددة الاعضاءثالثا: نظام 
 أن حيث ،في ىذا النوع لا يشترط التوازن العددي المشروط في خطة المستويات الثنائية  

 اليمين لم يتفرع عن تفرع عنو ثلاث جيات في المستوى الأول ففي جيةيرأس الشبكة 
 ثلاث جيات المستوى الأول أي مشترك، وأّما في جية الوسط فإن المستوى الأول تفرع عنو

فقط  رأس الشبكة فقد تفرع عن المستوى الأول مستوى واحد يسارلممستوى الثاني، وأما في 
 ، كما في الشكل الاتي:اتدون فروع أخرى ولا جي

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

   خصائص انتسىيك انشبكي -5

  :ىناك عدة خصائص ىي القاسم المشترك بين شركات التسويق الشبكي وىي   

  (تكسب لتسوق، فقد والمضي قُدما في عممية التسويق )اشتر، انعًىلاثشراء انًنتج شرط نهحصىل عهً  -0

  .في سمسمة لا نياية ليا تىظيف غير يحذود نهًضىلين -1

  .صحيح كنت أكثر حظًا، وأعظم أجرا، والعكس كنت أسبق في الاشتراك فكمما الأصبك أكثر حظا: -2
 رؤساء اليرم، خطًا أحمر لكبح تضخم عمولاتفتضع جميع الشركات  كبح تضخى عًىلاث رؤصاء انهرو: -3

  .يختمف من شركة لأخرى، حتى لا تمتيم العمولات جميع أموال الشركة

 رأس انشبكت

 0يضتىي 
 0يضتىي 

 0يضتىي 

 1يضتىي 

 1يضتىي  1يضتىي  1يضتىي 
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ذىبت  فمو لا يمكن الدخول في عممية التسويق الشبكي إلا عن طريق مسوق قبمك، تحذيذ ين أتً بك: -4
لا حتى تدخل تحت شبكتو،راغبا في الاشتراك، سيطمب منك الموظف رقم المسوق الذي أتى بك،  سيتبرع  وا 

  .مسرورا بإدخالك في شباك من يحب

 والاشتراك في لا تيتم بالمنتجات بقدر اىتماميا بتوظيف المسوقين، :الاهتًاو بانتضىيك أكثر ين انًنتج -5
  .النظام الشبكي

فالمسوق  المستيمكين، الغالبية الساحقة من المنتجات تستيمك من قبل المسوقين لا انًضىق هى انًضتههك: -٧
  .الأخير في العممية التسويقية ىو المستيمك، بخلاف التسويق التقميدي الذي يمثل فيو المستيمك الطرف

 استخدام مبدأ التسويق الشبكي يجعل المنتج يصل إلى المستيمك :وصىل انًنتج نهًضتههك يباشرة -8 
من إيجارات  فاتيمو الوكلاء والوسطاء ومصر مباشرة، ويتم إلغاء جميع التحويلات التي يحصل عمييا 

مجموع الزبائن في شكل  وتسويق، ويتم توزيع مجموع ىذه العمولات بين المصنع وبين ومرتبات ودعاية
  .عمولات

 وقتما تشاء، فشركات التسويق الشبكي تقدم لك الحرية في العمل، تستطيع أن تعملانحريت في انعًم:  -9 
  .وتتوقف وقتما تشاء

مع  والأرباح تتناسب تقدم لك أرباحا غير محدودة، فميس ىناك حد فعمي لأرباحك، الأرباح غير يحذودة: -01
  .جيدك ومع شبكتك، أي كمما توسعت شبكتك صار الربح أكبر، ويحتاج لمجيود أقل

 ية فيتستطيع أن تعمل أينما تشاء داخل أو خارج الوطن، ولك الحر  انتضىيك نيش نه حذود إلهيًيت: -00
مواد  من اختيار الزبائن، واختيار طريقة عرضك لممنتج، كما يقدم لك الدعم اللازم الذي تحتاجو لمعمل،

 ..ومعمومات وصور وفيديوىات تسويقية

 

  المراحم انتي يقىو عهيها انتسىيك انشبكي -6

 تمييا مرحمةالخدمة، بلمنتج أو بايمر التسويق الشبكي عبر أربع مراحل أساسية، بدءا بالتعريف 
ىي  تعريف العميل بنظام التسويق الشبكي الذي سيتم تطبيقو عمميا في المرحمة الثالثة، والمرحمة الأخيرة

  :الآتيوسنتناوليا بشيء من التفصيل كمرحمة تدريب المجموعة من قبل الراعي الذي يشرف عمييا 
المستيمكين، لكي  تكوين قاعدة قوية منوالعمل عمى  : مرحلة التعريف بالمنتج أو الخدمة،ىالأول المرحلة

ولكن في الواقع لا نجد ، يقتنعوا بالمنتج قناعة كاممة، ويعرفوا مميزات وعيوب المنتج بشكل واضح ومحدد
التسويق الشبكي، فالرغبة في  ىذه المرحمة مطبقة في الغالب بسب العجمة التي يتعامل بيا أصحاب

  .المرحمة غالبا الشبكة، تجعميم يتجاىمون ىذهتحصيل الأرباح واقتحام الغير في 
العمـلاء  وشـرح مزايـا النظـام، وكيفيـة جـذب ،: مرحلة تعريف العملاء بنظام التسووي  البوب يةالثاني المرحلة

الخطـة  الشـبكة، أي ودعوتيم لشراء المنتج، وكذا التعريف بسياسـة الشـركة، والنظـام الـذي تتبعـو وكيفيـة تقسـيم
فـي الغالـب يـتم مـزج و ، الأعضـاء المتبعة إما خطة المسـتويات الثنائيـة، أو خطـة المسـتويات متعـددةالتسويقية 
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الأولـى بشـكل قـوي باقتنـاع  ىذه المرحمة بالمرحمة الأولـى، والمفتـرض أنيـا تـأتي بعـد التأــكد مـن نجـاح المرحمـة
   (8802101)شعبان:.المستيمك اقتناعا تاّما

 حيث يقسم النظام الشبكي إلى شرائح، ويطمب المرحلة الثانية تطبيقا عمليا: تطبي  ةالثالث المرحلة
مع العمم أنو لا تشترط أي  ،من المستيمك تكوين الشريحة الأولى من الشبكة، وتكوين أول شبكة مباشرة لو
في الشركة يعد جزءا من  مؤىلات عممية في الشخص الذي يريد الانضمام إلى الشركة، وكل عضو

من  الشركة التي يمثمونيا، وذلك حيث يسمى موزعا أو ممثلا، أو استشاريا، كل ذلك اعتمادا عمى السمسمة،
  (Akinyi,2008,12)خلال تكوين علاقات شخصية لكل موزع

ويقــــوم بعمــــل عــــروض : توووودريع راعووووي  ووووج معموعووووة للمعموعووووة التووووي يبوووورف علي ووووا، ةالرابعوووو المرحلووووة
ويحســــــب لمراعــــــي  تابعــــــة لمراعــــــي، ومســــــتقمة عــــــن الشــــــركةتطبــــــق داخــــــل الشــــــبكة، وتكــــــون أحيانــــــا  داخميــــــة

   :نسبة مبيعاتو الشيرية بشكل تراكمي عمى النحو الآتي
نسبة مبيعات العضو = نسبة مبيعاته البخصية + معموعة نسع مبيعات الأعضاء 

لبب اته + العلاوات والحوافز التي تمنح ا بعض البر ات  علاوة المبار ة في  التابعين
  .وغير ذلكالأرباح 

للأعضاء،  وتقوم الشركات بعد انتياء المرحمة الرابعة، وتحقيق المنشود منيا بعمل حفلات ولقاءات
 ( 8802101)شعبان: .وتدريبيم عمى ميارات التسويق المختمفة، وعمل برامج إضافية وتوزيع جوائز مختمفة

 .(Akinyi,2008,13)السمسمة الأرباح عمى المستوى، أو المساىمة أو الأقدمية في حيث تعتمد
 

  :نشأة انتسىيك انشبكيعىامم   -7

، سنة في أمريكا وأوروبا وشرق آسيا60التسويق الشبكي تجارة عالمية، وتاريخيا يمتد لأكثر من       
 وبدأت شركات التسويق الشبكي تأخذ حيزىا في الشرق الأوسط، حيث بدأ نشاط ىذه الشركات في المنطقة

 نشاطيا في الأعوام الأخيرة بقوة ىـ، ثم ما لبثت أن خفت ضوئيا، لتعاود0522عام  العربية بشكل واضح
   -تتمثل في الاتي:ستة عوامل رئيسة وراء انتشار نظام التسويق الشبكي  وىنالك وبأشكال مختمفة

 .ذيوع وسائل الاتصال والدعاية والإعلان1-
 .سيولة التواصل المالي عبر البطاقات ونحوىا2-
  .الإغراق في الكماليات الحاجة لممال عند عامة الناس، بسبب تزايد3-

  .وجود أصل غريزة الطمع وحب المال في النفس البشرية4- 
 نظام التسويق الشبكي أداة لبناء مستقبل أفضل: ويظير ىذا من خلال ما ذىب إليو مروجو فكرة5-

 (01. )حمود: بدون ذكر السنة،التسويق الشبكي
 يمكن تعريفيا بأنيا المخاطر والتي الشبكي يعمل عمى تفادي مخاطر التسويق التقميديأن التسويق 6-

 (2702111. )عمر:عن التعامل في الأسواق نتيجة التغير في السياسات الاقتصادية الناشئة
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  عقد انتسىيك انشبكي اركان -8 
 

 المنتج )المبيع،( والعمل الذي يقوم بو المسوق، والثمن والعمولة من عقد التسويق الشبكي يتكون
لممنتج،  التسويقية،( وذلك لأن عقد التسويق الشبكي مركب من عمميتي البيع والتسويق التجارية )الحوافز

لأجزاء ىذه العممية، وكلاىما مرتبط ببعضيما، فلا انفكاك بينيما، ثم بيان علاقة  فكان لابد من التعرض
  .السوق تسويق الشبكي بقوانينال

  أولا: انًنتج انًبيع في انتضىيك انشبكي

عقد التسويق الشبكي عقد مركب، فيو في الأصل عقد تسويق، ولكن يشترط لمدخول في نظام        
، جوىري المنتج )المبيع( في نظام التسويق الشبكي عنصر لذ فانيقوم المشترك بشراء المنتج،  أن التسويق

الأساسي لشركات التسويق الشبكي يركز عمى عممية التسويق بشكل كبير دون المنتج، وىناك  اليدفف
بدون ذكر  :و)بالفقي.ىو الاشتراك في التسويق، وليس المنتجات، ومنيا تبين أن اليدف من الشراء مظاىر
  (1السنة،

 نظام التسويق الشبكيشركات التسويق الشبكي تخصص مساحات واسعة من نشراتيا التعريفية لشرح  -أ
  .وفوائده، وأما المنتجات فبإمكانك التفتيش عنيا في زوايا النشرة

النظام، بينما  يقوم المسوق باقتطاع جزء كبير من عروضو التسويقية بالحديث عن العمولات وشرح -ب
ير من ىذه توصي بو كث المنتجات في مرتبة متأخرة، وليس ىذا من اجتيادات المسوقين وحماسيم، بل تأتي

في منافذ البيع التقميدية، كمتاجر  كما حذرت بعض شركات التسويق عملاءىا من عرض السمعة الشركات،
 تعاقب عمى ذلك التسويق، بل

ىذه الشركات بين سمع وخدمات، والسمة الغالبة عمى منتجاتيا  تتنوع منتجات حيث منتجات متميزةال -ج
والابتكار والتميز، فيذا منتج صحي مبتكر من مكونات طبيعية يصنع  السمع كما يقول منتجوىا: الفرادة من
وىكذا تبالغ ىذه  .وتمك ميداليات تذكارية من الذىب لا يصنع منيا إلا القميل ،يعجز عنو أدىى الأطباء ما

عملائيا من جية،  في إحاطة منتجاتيا بيالة من العظمة، حتى تزرع الثقة في نفوس الشركات ومسوقوىا
من جية  كسب عمولات التسويق صفقة مقنعة، تعود بالرضا عمى العميل، حال فشمو في كونوحتى ت
  .أخرى

الفائدة والقيمة، فمماذا لا  من الكبيرة والسؤال الجوىري في ىذا الموضع: إذا كانت ىذه المنتجات بيذه الدرجة
تمجأ ىذه الشركات  ولماذا مئات السنين? تباع عن طريق أنظمة التسويق التي خدمت المجتمع البشري منذ

  .إلى ىذا النظام دون غيرىا من الشركات الشييرة
 الإنسان مخموق رشيد يتجو في جميع أنماط سموكو إلى اختيار الأصمح لو، وتقوم :واقع المشتري -د

بين  شخصافمو خيرت  ،التسويقية بدور حيوي في التأثير عمى إدراكو فيما يعرف بسموك المستيمك المحفزات
في الاختيار، حتى لو  لما تردد سمعتين: إحداىما بقيمة عشرة، والأخرى بنفس القيمة مع زيادة مقدارىا مائة،

الواقع في منتجات  ىو السموك الطبيعي لم يكن بحاجة إلييا، أو كانت الأولى دون الأخيرة في السعر، وىذا
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ىذا الأسموب من التسويق يدرك بوضوح تام  غير أن الناظر في واقع إقبال الناس عمى ،التسويق الشبكي
العمولات والمكافآت الموعودة عند الأغمبية العظمى من  في السمعة، والانصراف إلى غياب الرغبة الحقيقية

 (5502116فيو:.)المشترين
16 

  :ثانيا: انعًم في عمذ انتضىيك انشبكي

ومسوقين جدد بشراء المنتج، ومن ثم عمل المسوق في التسويق الشبكي ىو: أن يقوم بإقناع عملاء 
ذا  الدخول في برنامج التسويق الشبكي، والاستفادة من العمولات التي تعود عمى الأخير في حالة الشراء، وا 
المسوق في إيجاد العدد المطموب منو، والذي يختمف من شركة لأخرى من شركات التسويق  لم ينجح

  .وشيئا عن جيده الذي بذل الشبكي، فلا يستحق
  :ثانثا: انثًن وانعًىلاث في انتضىيك انشبكي

أحد جزأي المعقود  الثالث من عناصر عقد التسويق الشبكي، فالثمن العنصرانالثمن والعمولة ىما 
والثمن مقابل المنتج المبيع، والعمولة مقابل  وىما من مقومات عقد البيع -وىو الثمن والمثمن  - عميو

المسوق في عقد التسويق الشبكي، وتزداد العمولة وتتضاعف كمما زاد عدد الزبائن يقوم بو  التسويق الذي
الأساس، قد تحصل عمى العمولة وقد لا تحصل، وقد تحصل عمى عمولة كبيرة أو  والعملاء، وعمى ىذا

 (0102118)المصري:.صغيرة
 

 .، وآثاره انسهبيتيمميزاث انتسىيك انشبك -9

 
 :يأولاً: يًيزاث انتضىيك انشبك

 

 -:الكثير من المميزات، والفوائد، والمنافع، منيا ما يمى يلمتسويق الشبك
زئة والوكلاء، مما يسيم جوالت تسييل وصول السمع إلى المستيمكين مباشرة دون واسطة مـن تجـار الجممـة -1

 التكاليف والمصروفات تخفيض قيمة السمع، ويخفـف عمـى النـاس يف
 المستفيدينإلى قافمة  العمل، وزيادة الدخل فرصة كبيرة عن طريق الانضمام ييجعل أمام الراغبين ف -2

  .لمحصول عمى العمولات والمكافآت
النوع من التسويق توزع  كان يقتطعيا الوكلاء، وتجار الجممة والتجزئة، أصبحت مع ىذا يإن المبالغ الت -3

  .وفى صورة تخفيضات صورة عمولات، يعمى المنتج بما يزيد ربحو، وعمى المـستيمكين فـ
الزواج، ونحوه من  يف القضاء عمى الفقر، والفاقة، ويفـتح لمـراغبين يىذا النوع من التسويق، يسيم ف -4

  .يالتسويق الشبك إلـى الانضمامالحاجات بابا واسعا، وذلك عن طريق 
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ى جيد مفيد عن فائدة، إل الترويج لمـسمع، والبـضائع دون يتحويل الجيد الضائع من الناس ف فيسيم ي -5
النوع من التسويق، والحصول عمـى العمـولات عنـد  تتعامل بيذا يطريق الدعاية المثمرة لسمع الشركات الت

  .الزبائن جـذب فيالنجـاح 
اختيار أوقات  فيالحرية  إنيا طريقة رائعة لمتعرف عمى الناس، وكسب العلاقات والـصداقات، وتـوفير -6

وطريقة لمحصول عمى تجارة خاصة، دون متطمبات  ،يالعمل، ووسيمة جيدة لكـسب مـصدر دخـل ثـان
 (25102102)اليمني: .تعجيزية

  :يثانيا: الآثار انضهبيت نهتضىيك انشبك
 فيتمخيصيا  أن لو آثارا سمبيةً عمى الاقتـصاد، ويمكـن ييرى الفريق المعارض لمتسويق الشبك        

  :النقاط الآتية
الكفء، يجب أن  عدم تحقيق الكفاءة الاقتصادية لمفيوم التسويق، فمن المعموم أن مفيوم التسويق -1

 في، وانتشر يفقد ظير التسويق الشبك ،ييختصر التكاليف والوقت، ويستجيب مع التطور التكنولـوج
سبقت عصر الانترنت والاتصالات السريعة، وكانت الحاجة  يالت الفتـرة فيالمتحدة الأمريكية  الولايات

لمنتجات عدد  تتكبـدىا الـشركات المـصنعة يالتكمفة العالية لمتوزيع والشحن والتخزين، الت مدفوعة مـن
بحل ىذه الإشكالية عن  يالتسويق الشبك كبير، وقـد قـام فيقميل، وتوزعيم عمى مستوى جغرا مستيمكييا

وتوظيف منـدوبين  المتعمقة باستئجار معارض ومستودعات، ليف والمـصاريفخفض التكـا طريق
فقد نشأ ىذا النظام أساسا  .عن طريق نظام شبكة الموزعين فيصيانة، والانتشار الجغرا مبيعـات وفنـى

الفترة قبل الانترنت وقبل الاتصالات  فيف بيئة كانت تحتاج ليذا النوع من التسويق، فيوازدىر 
قرية  فيإقناع مزارع أو فلاح  أوإيصال رسالة  -يكن مستحيلاً  إن لـم –السريعة، كان من الصعب 

 يأ في يسيل حياتو، أو يزيد من إنتاجو، أما الآن فقد أصبح بإمكان المـشترى منتج قد نائيـة بأىميـة
دقائق، ويصمو إلى أقرب مدينة،  بضغطة زر خلال عـشر قرية طمب منتج من الطرف الآخر من العالم

 (0802107مشوقة وحسين:.)بالكثافة الموجودة حاليا يشبك لوجود نظـام تـسويق ياختفى الداع يوبالتال
عن موضوع الترويج والتسويق لمسمع والخدمات، حيث يرى" روبرت ل. فينر  يخروج التسويق الشبك -2

الشركة، أو الراغبين  يتعترف بـأن حجم مبيعاتيا لغير ممثم يباتريك" أن أضخم شركات التسويق الشبك
  .فقط06 %في إنـشاء شـبكة تـسويقية لا يتجاوز 

روبرت ل. فينر باتريك" أن الخداع يعتبـر مـن فيرى "  "ي" التسويق الشبك فيتحقيق الاحتيال والنصب  -3
الاستغناء عنو؛  ، ولا يمكـني، وىـو ضـرور يجميع أنظمة التسويق الـشبك فيوالمتأصمة  الـسمات المميـزة

النياية أنيا صفقة خاسرة،  فييكتشف  يالتـسويق الـشبك فيلتسويق تمك الأنظمة، فغالبية من يستثمر 
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 ، وفرصة تحقيق الأرباح الكبيرة منيوأنو بمجرد إزالة بريق المشروع التجار   وىذه حقيقة تاريخية مؤكدة
من أساليب البيع، وأن  يأو إنتـاج ي، تجد أنك أمام نموذج غير عمميعممية بيع السمعة بالتسويق الشبك

الفرصة الوىمية؛ لتحقيق أرباح كبيرة لمعديد من  ، ىـو بيـعيلشركات التسويق الـشبك يالوضع الحقيق
 (.(https//goo.gl/AiI82w  بيع فعمى لممنتجات الاستثمار ولـيس فيالراغبين 

، يىذا النظام الشبك فيتدفع لمتجنيد  يستنزاف موارد المجتمع وثرواتو، وذلك من خلال الأموال التا -4
بديمة لمطاقات البشرية، وييدر أموالًا كان  تبذل من الشباب المجندين، مما يفوت فرصة يوالأوقات الت

 ( https//goo.gl/zmaia3 .)الحقيقية لممجتمع التنمية فيبما يسيم  الأصل أن تستثمر
مجموعــــة مـــن الخبــــراء  ، فبعـــــد استــــشارةيغيـــاب الرقابـــة الماليــــة عـــن كثيــــر مـــن شــــركات التســـويق الــــشبك -5

ســمبي،  المعاممــة، تكشــف عــن أمــور ذات واقــع ليـــذه يالاقتصــاديين، تبــين أن مؤشــرات التحميــل الاقتصــاد
ىـذا النـوع مـن  فـيتنـامى ظـاىرة الخـداع  فـيذلك أحد العوامل الأساسية  أىميا غياب الرقابة المالية، ويعـد

 مسـتقبل الأنظمـة لم، وكونــوالعــا فيعن شبية انتشاره  يويجيب الفريق المعارض لمتسويق الشبك .التسويق
الولايــات المتحـــدة الأمريكيـــة،  فـــيف لــيس حـــديثا عمـــى الإطــــلاق، يالتقميديــة لمتســـويق بــأن: التســـويق الشـــبك

ذلــك فيــو يمثــل حجــم مبيعــات اليــوم، وبعــد خمســين  إلــى الخمســينيات، ومــع ييرجــع تــاريخ التســويق الشــبك
 فـيالمبيعـات  dكـان إجمـال2111عام  فيف ،التسويقية الأخرىبالطرق  عاما كاممة ضئيل لمغاية بالمقارنـة

 عمــى يالتجــارة الأمريكيــة، واســتحواذ التســويق الشــبك طبقــا لإدارة تريميــون دولار810282الولايــات المتحــدة 
 (https//goo.gl/AiI82w .)باتريك،المبيعات يمن إجمال%0.003فقط  اي مميار01مبيعات يإجمال

  انىاع انتسىيكانفرق بين انتسىيك انشبكي وغيره من  -11
تستعمل فيو،  عند الحديث عن التسويق الشبكي نجد أن ىناك تداخلًا واضحا في المصطمحات التي     

غير صحيحة، من ىذه  ىىي الأخر  تعريف المصطمح غير صحيح فمن المنطقي أن تأتي النتيجـة فإذا كان
التسويق متعدد المستويات، البيع المباشر، التسويق الالكتروني،  ـسويق اليرمـي،الألفاظ التسويق الـشبكي، الت

  -:بيان ىذه المصطمحات ليظير الفرق بينيا إن وجد وذلك فيما يمي فكان من الضروري
  :الفر  بين التسوي  البب ي والبيع المبابر -١

السمع والخدمات وتجارة التجزئة بشكل  لتـسويقطريقـة "بأنو:  البيع المباشر جمعية البيع المباشر عرفت     
يتضح من ذلك أن التسويق الشبكي صورة "، و أي مكان آخر مباشر إلي المستيمكين سواء في منـازليم أو

تسويق شبكي ىو بيع مباشر وليس العكس، واذا كان المسوق فـي  من صور البيع المباشر، وجزء منو، فكل
 عمولات من التسويق الشبكي؛ لأنـو يحـصل عمـي فإنو يزيد عمي ذلك في يحصل عمي عمولة البيـع المباشـر

  .فريقو الذي اشترك معو في البيع في الشركة عن طريقو
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  :الفر  بين التسوي  البب ي وبب ات التسوي  -٢
 المسوقين حول بالنسبة لشبكات التسويق فيي: عبارة عن نشر بعض الشركات لأعداد كبيـرة مـن      
 بعمولة أو راتب أو عمي شكل وكلاء لتحقيق أكبر عدد من المبيعات، ولكن المسوقين ىنا موظفـون العالم؛

 بيعيم لمسمعة والمنتج دون اشتراط شراء لممنتج من قبميم، ولا ونحو ذلك، يحصمون عمـي العمولـة بمجـرد
 التسويق الشبكينظام ىرمي وطبقي متعدد المستويات كالذي يحصل في  توظيف لغيرىم فـي

http://www.seldia.eu)) 
ولكنو نوع خاص من  أما التسويق الشبكي فإنو يعتمد عمي جمع من المسوقين وشـبكات مـن المـسوقين،

العملاء ووضعيم في طبقات ومستويات متعددة لا  شبكات المسوقين يتكسب في المقـام الأول مـن اشـتراكات
ت التسويق التقميدية، وبعبارة أخري التـسويق الـشبكي ييـدف الـي شبكا من بيع المنتج كالذي يحصل فـي

 (2102102)اليمني:المسوقين زيـادة
 :انفرق بين انتضىيك انشبكي وانتضىيك انهريي -2

 :في ىذا الأمر لبعض الباحثينىناك اتجاىان 
التسويق الشبكي ىو  أن أصحاب ىذا الاتجاه يرون عدم التفريق بين التسويق الشبكي واليرمـي، أي الأوج:

بين المصطمحين، إذ إن جوىر النظامين واحد  نفسو التسويق اليرمي القائم عمي وجود منتج، وأنو لا فـرق
ملازم لجميع خطط التسويق الشبكي حيث تبدأ الشبكة بشخص واحد ىو  في واقع الأمـر، فاليرميـة وصـف

مطابقة  يزيدون في المستويات الدنيا بل ىي ثم تتسع نزولًا عمي حسب عدد الأشخاص الذين رأس اليرم،
نفس  فالعبرة بالحقائق وليست بالمسميات فكلاىما ينطبق عميو الوصف نفسو، ويوجد فييما .تماما ليا

ن كانت ىناك فروق بين الشركات من جية نوعية المنتجـات، أو شروط الحصول عمي  الجوىر حتي وا 
 (8بدون ذكر السنة، :و)بمفقيالعمولات 

 كالاتي: يري أصحاب ىذا الاتجاه أن ىناك فرق بين التسويق الـشبكي واليرمـي اني:الث
قناع غيرىم بالدخول معيم في  فالتسويق اليرمي عبارة عن دخول أشخاص بشكل معين بمبمغ مادي، وا 

 (8802118)بيبرس: .)شكل ىرمي فيربح من في القمة ويخسر من في القاع
الوحدات ثم تبدأ المساحة  يبدأ بقاعدة عريضة تستوعب أعداد كبيـرة مـنوسمـي باليرمي؛ لأن اليرم شكمو 

نقطة قصوي تنفرد بوحدة واحدة، وىكذا التسويق  الأفقية في التضاؤل كمما اتجو إلي أعمي، حتي يصل إلـي
 (802118)الاشقر: .اتجينا إلي أسفل وىم مجموع المسوقين يبدأ بفرد ثم تتجو القاعـدة كممـا

 -:بينيما يتمخص في النقاط التالية:والاختلاف 
المخطط اليرمي  التسويق الشبكي يحتوي عمي منتج، أو خدمة جادة أو مفيـدة، أمـا -:من حيث المنتج -أ

 .فلا يحتوي عمي منتج أو أن يكون المنتج غير ذات قيمة
تعتمد في  تعتمد أرباحيا عمي بيع المنتج او الخدمة، أما في المخطط اليرمي :من حيث الأرباح -ع

 .أرباحيا عمي اشتراكات الاعضاء الجدد
تقدم أي عقود أو  تقدم عقود والتزامات واضحة لممشتركين في المخطط اليرمـي، لا :من حيث العقود -ج
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 .تقدم عقود صورية
وفي المخطط اليرمي  ، وحق إعادة المـنح أو الخدمـة،شتراكالايقدم فرصة لإلغاء  :من حيث ح  الالغاء-د

لغاء اشتراكك  .لا تقدم أي حق يسمح لك بإعادة أموالك وا 
فميس لو أوراق  مسجل بأوراق رسمية ليا سجل قانوني، أما المخطـط اليرمـي :من الناحية القانونية-ه

 (8102108.)سيدان: رسمية ولا مسجمة
 

 الاتي: الرئيسية بين التسويق الشبكي والتسويق اليرمي في الجدولويمخص الذيابي الفروقات 
  (2102111ي:اب)الذي

 التسوي  ال رمي التسوي  البب ي
 ىي أساس ومبدأ عمل المؤسسة التي تقوم عمييا نشأت بيدف دعم المؤسسات لمنتجاتيا 

نسبة  تزود العملاء بالمنتجات وتكون العوائد بناء عمى
 .المبيعات وكمياتو

 تحصل الفائدة من زيادة عدد المشتركين

 تحقق الشركة أرباحيا من اشتراكات المشتركين الخدمة المنتج او بائع ربحتحقق الشركة أرباحيا من 
 

 الخصائص المشتركت بين شركاث انتسىيك انشبكي -11
الشركات الأخرى، والا من المسمم بو أن كل شركة من شركات التسويق الشبكي ليا ما يميزىا عن بقية    

كانت قد حممت اسما واحدا، فكل شركة تتميز بشروط مخصوصة، وسمعة مخصوصة وخطة مخصوصة 
وىكذا، ومع ىذا فإننا نجد أن ىذه الشركات ليا بعض الخصائص المشتركة التي تجمع ما فرقتو بعض 

 :يمي نذكر ماالمميزات الخاصة ومن ىذه الخصائص المشتركة بين الشركات التسويق الشبكي 
 الفرع الأوج: ما يتعل  بالبراء

قدما في  والمضي تشترط شركات التسويق الشبكي شراء المنتج ولو مرة واحدة، لمحصول عمى العمولات،   
سمسمة لا نياية ليا،  عممية التسويق وشعارىا: )اشتر لتسوق، فقد تكسب( ولا حد لعدد الموظفين فييا، فيي

 .لدى الشركة فكل من يشتري يصبح موظفا
 الفرع الثاني: ما يتعل  برؤساء ال رم

 وأجرا، تتميز شركات التسويق الشبكي وتشترك في أنو كمما كنت أسبق في الاشتراك كنت أكثر حظا     
انضمامك إلينا  تأخر "سوف تخسر الكثير إذا والعكس صحيح فقد جاء في إعلان لإحدى ىذه الشركات:

الأرباح التي يستفيد منيا  أكثر خسرت أكثر...ابدأ الآن" ومع ىذا فيناك حد ليذهليوم واحد...كمما انتظرت 
حتى لا  عمولات رؤساء اليرم، رؤساء اليرم فقد وضعت شركات التسويق الشبكي خطا أحمر لكبح تضخيم

  .تمتيم العمولات جميع أموال الشركة
 لفرع الثالث: ما يتعل  بالدخوج في البب ةا

راغبا في  أن ينضم إلى عممية التسويق الشبكي إلا عن طريق مسوق قبمو، فمو ذىبتلا يمكن لأي كان 
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سيتبرع مسرورا  الاشتراك سيطمب منك الموظف رقم المسوق الذي أتى بك حتى تدخل تحت شبكتو، والا
  .بإدخالك في شباك من يحب

 الفرع الرابع: ما يتعل  بالمنتعات
النظام  بالمنتجات، بقدر اىتماميا بتوظيف المسوقين والاشتراك فيلا تيتم شركات التسويق الشبكي 

 فالمسوق ىو المستيمكين، الشبكي، كما أن الغالبية الساحقة من المنتجات تستيمك من قبل المسوقين لا
)زاىر: .التسويقية المستيمك خلاف التسويق التقميدي الذي يمثل فيو المستيمك الطرف الأخير في العممية

 (8ر السنة،بدون ذك
 الفرع الخامس: ما يتعل  بالدعاية

وصفو  تعتمد شركات التسويق الشبكي لاستقطاب المشتركين عمى أسموب المغالطة أو الكذب كما    
شركات التسويق  تعتمدىا "روبيرت فيتز باتريك" حيث توصل، بعد بحث معمق إلى إحصاء عشرة أكاذيب

ومن ىذه  التسويق الشبكي :أكبر عشرة أكاذيب عن مترجم عنوانو"الشبكي في الترويج والدعاية في مقال 
أكبر لتحقيق  فرصة بأن التسويق الشبكي ىو مشروع يعطي الادعاءالأكاذيب الواردة في مقال روبيرت، 

 سيحل وأنو للأسواق، أرباح عالية أكثر من أي نموذج تجاري آخر، وأنو الأفضل لتقديم منتجات جديدة
لوجود منتج يباع، وغيرىا من  ميدية لمبيع والشراء، وأن التسويق الشبكي ليس نموذجا ىرميامحل الأنظمة التق

 https://beta.to days .)المذكور المزاعم، والادعاءات التي فندىا الباحث "روبيرت فيتز" في مقالو
zaman.Com).  

 

 حاث المستخدمت في انتسىيك انشبكيهالمصط -12
 الشبكي تستخدم معظم شركات التسويق المصطمحات الاتية:في ظل التسويق        

ويقصد بو الشخص المسؤول والمباشر عن توظيفك وادخالك في شركة التسويق والمسؤول عن تمقيك  الراعي -0
 التدريب والدعم والمساعدة اللازمة .

التسويق الشبكي كل موزع او رجل بيع او شريك او مندوب والذي يمضي عقدا مع شركة الموزع ويقصد بو  -2
 فينظم الييا بواسطة راع فيقوم ببيع منتجاتيا.

تصبح مسؤولا عن  بحيث بو ذلك الشخص الذي قام فريقك الخط الامامي بتوظيفيم ويقصدمركز النشاط  -8
 .الاشخاص الذين ستقوم بتوظيفيم بعدك لتكوين مركز نشاط تتمقى عمية العمولات

 ن خطط العمولات ىما عمق وعرض الخطة بحيثويعد اىم الاختلافات بي عرض وعمق الخطة -5
 العرض يعكس العدد الاقصى من الموزعين الذين يمكنك وضعيم تحتك مباشرة ويسمون بالخط الامامي. -
 .العمق يعكس عدد المستويات التي يمكنك الحصول منيا عمى عمولات نتاج جيودىم  -
 . الموزع من فوقالمستويات والتي تعكس موقع الموظف من تحت بالمقارنة مع  -1
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 الساق ويقصد بو الامتداد الذي يتشكل من قيام الخط الامامي بتشكيمو عند قيامة بتوظيف اشخاص جدد. -8
ويقصد بيم الاشخاص الموظفون مباشرة فوق موزع ما فيم مسؤولون عن تدريب ودعم الموظفون من فوق   -7

 اعضاء التنظيم
 ركة والتنظيم تحت شخص معين في خطة المقاصة الموظفون من تحت وىم الاشخاص الذي وظفوا في الش -6
الخط العرضي والذي يعكس العلاقة بين موزعين او اكثر والذين ينشطون في تنظيم واحد حيث لاتؤثر  -8

 مجيودات احدىم في عمولة الاخر
بحيث    التنقيط عمى المنتج يقصد بو ان يحدد لكل منتج قيمة او نقاط بيدف جعل الدفع سيلا وعادلا  -01

 العمولة من حجم النقاط التي يحصميا التنظيم والمنتجات تحسب
 لمخططيا للإنظامالمستخدمة لتحفيز الاشخاص  المكافآتوىي العلاوة  -00
 :في في التسويق الشبكي استخداماالرتب الاكثر ىي تدرج العضو في المنصب وتتمثل أىم و  ةالرتب -02
 القائد 
 المدير 
 المدير البرونزي 
 المدير الفضي 
  الذىبيالمدير 
 المدير الياقوت 
 المدير الزمرد 
 المدير الماسة( .Network Marketing Business School,2008,45 ) 
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 الفصل الثاني
 المبحث الثاني

 المبيعاثسين تح
 المقدهت -1

 التسويؽ مف المتعارؼ عميو في الأدبيات التسويقية أف المسئوليف التنفيذييف في إدارة    
حوؿ  تدور بشكؿ عاـ مجيا المختمفة التياىـ الذيف يتولوف ميمة تصميـ الخطط التسويقية و بر 

وأخيرا  ،الترويج ،التسعير، بالمزيج التسويقي وىي السمعةأربعة عناصر رئيسية تشكؿ ما يعرؼ 
   التوزيع ،الترويج يتضمف عناصر أساسية وىي

 الإعلاف  -
 .البيع الشخصي _

 تنشيط المبيعات -
 .العلاقات العامة –

 (1602661.)عبيدات والضمور:،الدعاية -
لتعريؼ أي إدارة وانما لا يختمؼ مفيوـ إدارة المبيعات مف حيث المفيوـ العاـ و      
 مف حيث الأنشطة والأىداؼ ، وبشكؿ عاـ فاف ىذا المفيوـ حظي باىتماـ كبير نتيجة الاختلاؼ

الصميدي .)لمدور الذي تمعبو ىذه الإدارات في نجاح المنظمات مف خلاؿ تحقيؽ أىدافيا البيعية
 (1802616وعثماف:

 

 :المبيعاث هفهىم -5
تقدميا الشركة والجيات التمويمية وغيرىا مف منتجات  التي منتجاتبيعات اليقصد بال     

 (www.amtraning .wordpress.com .)قسـ المبيعات ببيعيا لمجيات المستفيدة  أو خدمات يقوـ
 

السمعة أو الخدمة التي يتـ تبادليا مقابؿ تقديـ الماؿ فورا ،أو مف خلاؿ  بأنيا كما تعرؼ
 .السند يكوف فاتورة أو عقد أو أي شي أخر سند مالي ىذا

 :إدارة المبيعاث -3
وعرفيا عبيدات وسماره بانيا الجية المسؤولة عف القياـ بأعماؿ التخطيط والتنفيذ      

 والرقابة عمى برنامج البيع الشخصي لإنجاز تحقيؽ الأىداؼ البيعية لممؤسسة.
 (4502669)عبيدات وسماره:
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واجية الشركة التي تعطي العميؿ الانطباع الأوؿ عف الشركة  بانيا بيا البعض يقصدو 
 باستمرار، فكثير مف الشركات عندما تعيف رجؿ لإدارة مبيعات شركتيا لابد أف تختاره والذي يدوـ

 (www.dettra.com .)جذب اكبر عدد مف العملاءبغية عالية مف الكفاءة  بدرجة
 

تحقيؽ التنظيـ الذي يتـ مف خلالو تحقيؽ أىداؼ  عمىأنيا تعمؿ ب  chamlesفيما عرفيا
القيادة ،والسيطرة  التدريب، التوظيؼ، بفعالية وواقعية مف خلاؿ التخطيط ،التنظيـ، القوي البيعية

 :مصادر المنظمة ،واف ىذا التعريؼ يتضمف نقطتيف ميمتيف ىما عمى
 .وظائؼ الإدارة الخمس -
 www.saifashour.blogot.com) .)تحقيؽ الأىداؼ بكفاءة وفعالية -

 

نشاطا  يشكؿ الجية التي تدير وظيفة البيع الشخصي الذي إدارة المبيعاتب كما يقصد
تمارسو إدارة  الذي الدور كما يتضمف، أساسيا مف المزيج التسويقي لمترويج والبيع لأي مؤسسة

التقييـ للأعماؿ البيعية ، البيعي، الرقابة نشاطات ووظائؼ مثؿ التخطيط، النشاط عمىالمبيعات 
والتعويض والتحفيز والتقييـ  والاختيار والتدريب المنجزة وادارة القوة البيعية مف حيث التوظيؼ

 (1602661)عبيدات والضمور:.الشخصي البيع والتي تمثؿ في مجمميا البيعية لمجيود
 

الجية المسئولة عف القياـ بأعماؿ التخطيط ،التنفيذ  يمكف تعريؼ إدارة المبيعات بأنياكما 
البيعية لممنظمة، ويتضح مف ىذا  وتخطيط الأىداؼ لإنجازالمصمـ  برنامج البيع عمىوالرقابة 

والتنفيذية لمخطة التسويقية مثاؿ  الاستراتيجية القراراتالمبيعات معنية باتخاذ  التعريؼ أف إدارة
دور في تصميـ برنامج التسويؽ الشامؿ لممؤسسة وتطويره  التنفيذيلمدير المبيعات  ذلؾ قد يكوف

 خطط الإنتاج وقد يساىـ عمىساىـ في اتخاذ القرارات المتعمقة بالمتغيرات التي قد تحدث  ،وقد
في  في تحديد مستوي الأسعار التي يجب أف تباع عندىا السمع والخدمات ،وأخيرا قد يساىـ

  (1902668.)عبيدات وسمارة:واللازمة لتوزيع السمع والخدماتتحديد قناة التوزيع المناسبة 
 :أهويت إدارة المبيعاث -4

  ذكر مصطفى اف الحاجة لوجود ادارة المبيعات تتمثؿ في الاتي:
الاتصالات  الوصوؿ إلي الأسواؽ المستيدفة مف خلاؿ توفير السمع والخدمات ووسائؿ1-

  المناسبة
  .تنمية المبيعاتكسب حصة سوقية وذلؾ مف خلاؿ 2-
  .استعادة ما فقدتو مف الزبائف3-
   الحصة السوقية لممنظمة عمىالمحافظة 4-
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  إدارة علاقات طويمة ومربحة مع الزبائف5-
  زيادة الحصة السوقية6-
   الصمود بوجو المنافسة7-
  .تحقيؽ كمية المبيعات المخطط ليا8-
  .تحقيؽ الأىداؼ الربحية لممنظمة9-

    أسواؽ جديدة داخمية أو خارجيةاختراؽ 10-
 لاشي يمكف أف يباع إذا لـ يكف ىنالؾ مف يشتريو أي أف نشاط المنظمات الإنتاجية11-

وتزويدىـ  دور العامميف في إدارة المبيعات مف خلاؿ الاتصاؿ بالمشتريف عمىوالتسويقية متوقؼ 
 المبيعات لدييا تكوف إدارةاتخاذ قر ا ارت الشراء وقبؿ ذلؾ يجب أف  عمىبالمعمومات وحثيـ 

  معمومات كافية عف حاجات ورغبات المشتريف
المؤثرة  تمعب إدارة المبيعات ومف خلاؿ العامميف دور ميـ في رصد حركة السوؽ والعوامؿ12-
المناسبة التي  كمية المبيعات وتوجييات المشتريف ،المنافسة ،تحديد المشاكؿ ،وضع الحموؿ عمى

رجاؿ البيع وبناء علاقات  تمكف العامميف فييا مف تحقيؽ الأىداؼ البيعية وتأىيؿ فريؽ عمؿ مف
 تفاعمية تمكنيـ مف تحقيؽ الأىداؼ المحددة

 :تمعب إدارة المبيعات والعامميف فييا دور ميـ فيكما ػ
 .كسب الزبائف الجدد *
 .التوسع بالحصة السوقية *
  وحسف  بالزبائف الحالييف يمثؿ أىمية كبيرة لإدارة المبيعات مف خلاؿ كسب ثقتيـالاحتفاظ  *

 .المعاممة وتمبية حاجاتيـ ورغباتيـ
فعالة  استراتيجياتإلى أف إدارة المبيعات الناجحة تستعمؿ  kamerer,2009 يشير13- 

 تدريب العامميف وتأىيميـ لكي يتمكنوا مف تنفيذ خطط إدارة عمى لزيادة المبيعات والتركيز
 .بنجاح المبيعات والمنظمة

 :تزداد أىمية المبيعات في الأسواؽ التي تتسـ بػػػ14-
 .تنوع المنتجات -
 .عدـ الاستقرار في الطمب -
 . الدخوؿ لأسواؽ خارجية -
 .المنافسة الشديدة -

وأىداؼ  الدور الذي تمعبو في تحقيؽ أىداؼ المنظمة تظير أىمية إدارة المبيعات مف خلاؿ15-
 .الإدارة التابعة ليا مف خلاؿ التنسيؽ والتكامؿ والتفاعؿ
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ومف  تعتبر إدارة المبيعات الإدارة الوحيدة في إدارة التسويؽ والمنظمة التي تحقؽ إيرادات16-
 (16602614)مصطفى:.خلاؿ ىذه الإيرادات تغطي جميع التكاليؼ وتحقؽ الأرباح

 :هسؤولياث وههام هدير المبيعاث -5
 عمى لممحافظة عمى تطوير قوة بيعيو فعالة وقادرة عمى انجاز أىداؼ المنظمة فانو يتوجب

  :كما يميي البيع مدير المبيعات تأدية مجموعة مف الوظائؼ الإدارية المرتبطة بمجمؿ النشاط
 تنظيمي وىيكؿ تنظيمي يوضح المسؤولياتأي تصميـ دليؿ  :تنظيم القوة البيعيةاولا 

عدة  ، ويرافؽ ذلؾ استخداـوالقراراتوالصلاحيات والواجبات ونقاط الاتصاؿ والإشراؼ وانجاز 
 .أساليب تنظيمية مثؿ التنظيـ عمى أساس السمع أو عمى أساس العملاء

ويتـ ذاؾ عمى ضوء تحديد والمياـ المختمفة فيو : تحديد العدد المطموب من مندوبي البيعثانيا 
 (2902661)عبيدات والضمور:.لإنجازهوالوقت اللازـ 

البيع  لمتحدث معيـ عمى المشاكؿ التي واجيتيـ فيعمل اجتماع دوري لكل مناديب البيع ثالثا 
ليستفيد الكؿ مف  وكيؼ قاموا بحميا ومناقشتيا مع الآخريف ليستفيد ويقدموا المقترحات لبعضيـ

 . تجاربيـ البيعية
 واف يعطييـ الصلاحيات لمبيع وافيجب أن يضع قوانين ومهام لكل مندوب مبيعات رابعا 

لتحفيز  351واف تجعؿ ىناؾ جائزة لمف يصؿ مثلا""211ىو متوسط بيع مثلا " " ايدرس م
 (www.mtwersd.com) .المناديب لزيادة مبيعاتيـ

 دراسةمف خمؿ الاعتماد عمى ا تصميم الخطط السنوية الخاصة في قسم المبيعات خامسا 
 . ىامتطمبات السوؽ ومتابعة طمبات الزبائف مف اجؿ العمؿ عمى توفير 

 عف طريؽ وضع مجموعة مف التوقعات حوؿتحديد الأهداف الإستراتيجية لممبيعات سادسا 
تحصيميا  رباح التي تشمؿ الإيرادات التي تـحجـ المبيعات التي سيتـ تحقيقيا مقارف بكمية الأ

 .،وأيضا يعتمد في ذلؾ عمى دراسة وتحميؿ المبيعات السابقة لممنظمة
 بالاعتماد عمى ضماف وجود توازف دائـالمساهمة في المحافظة عمى سعر البيع سابعا 

يادة ز  إذ كمما كانت نسبة الطمب عمى المبيعات مرتفعة ساىـ ذلؾ في بيف العرض والطمب،
 . العرض الذي تقدمو المنظمة

 والتأكد مف قياميـ وفقا لمخططمتابعة الأعمال الخاصة بموظفي قسم المبيعات ثامنا 
 .والمياـ الخاصة بيـ ويتضمف ذلؾ الاستمرارية في تحقيؽ النجاح لمعمؿ

www.nowdoo3.com)) 
 مدير المبيعاتوتتضمف ىذه الوظيفة قياـ  : استخدام مندوبي البيع واختيارهمتاسعا 

أو  بتحميؿ العمؿ ووصفو ، وتحديد مؤىلات البيع ثـ البحث عف مصادر التوظيؼ الملائمة
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إلى الاختيار  المناسبة ثـ اختيار مندوب البيع وفؽ تسمسؿ مف الإجراءات التي تطبقيا بما يودى
 (3102661)عبيدات والضمور: .والتعييف الأفضؿ والأنسب مف مندوبي البيع

 .يتأكد من وصول الطمبات إلي العملاء في الوقت المحدد لها أن :عاشرا
 حسب وتحصيؿ الأمواؿ "شيرية أو أسبوعية"أن يطمب منهم تقارير المبيعات  :دى عشراحالا

 طبيعة العمؿ ويتأكد مف صحتيا ليري مف ىـ المندوبيف البارزيف لتحفيزىـ وتشجيع
 .البقية لزيادة مبيعاتيـ

 عمىوالإدارات لتطوير نفسو ولمساعدة فريقو في المبيعات  دوراتأن يأخذ الثاني عشر :
 (www.mtwersd.com) .الانجاز

 والمشاكؿ التي واجيتو وكيؼ"أن يقوم بسرد قصصه في إتمام الصفقات "البيعالثالث عشر: 
 .قاـ بحميا لإتماـ عممية البيع

 عوليت إدارة المبيعاث -6
مع بعضيا  إدارية بحد ذاتيا تتكوف مف ثلاث وظائؼ متداخمةتعتبر عممية إدارة المبيعات عممية 

 :وىي كما يمي
 .وضع الخطة البيعية 1/
 .تنفيذ الخطة 2/

 (31502661)الفريوتي:.تقييـ أداء مندوبي المبيعات3/ 
 -الأتية:شتمؿ عمى الوظائؼ ت اتبيعمإدارة ال أف كما

 ويشمؿ المشاركة في وضع الأىداؼ ورسـ السياسات تخطيط النشاط البيعي1-
  .ووضع الميزانية العامة لممبيعات البيعية

  تنظيـ النشاط البيعي2-
  تنفيذ النشاط البيعيو التي تـ تحديدىا3-
  .الإشراؼ عمى جيود رجاؿ البيع وتوجيييا بشكؿ سميـ4-
 . تنسيؽ الأنشطة البيعية مع الإدارات الأخرى5-
 رجاؿ الرقابة والتقييـ عمى الأنشطة البيعية ويشمؿ المناطؽ البيعية، تحديد ميارات6-

 (12201994وحسيف: فريدكورتيؿ ).البيع، تمقي التقارير في سير العمؿ البيعي
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  التنبؤ بالمبيعاث -7
والسياسات  يعتبر التخطيط احدي الوظائؼ الرئيسية للإدارة حيث تتولي تحديد الأىداؼ      

المشروع ،  مستقبؿ عمىوالإجراءات واتخاذ ا ا لقر ارت التي تؤثر بشكؿ أو بأخر  والبرامج
بأفضؿ الطرؽ الممكنة  التخطيط وتفعيؿ دوره لابد مف تحديد اليدؼ والوصوؿ إليو ولإنجاح عممية

في عممية التخطيط وكؿ حسب  وفسح المجاؿ أماـ جميع الأطراؼ العاممة في المشروع لممشاركة
،ويجب أف لا ننسي باف تكوف التكاليؼ التي  ولو كاف ضمف مجالات أو حدود ضيقة عو حتىموق

الإيرادات المتوقعة جراء ذلؾ ،وىذا ما يطمؽ عميو  مف كثيراعمميات التخطيط اقؿ  عمىتنفؽ 
بالخطط المرسومة وتطبيقيا بالشكؿ الصحيح لمعرفة أو  ،ولابد أيضا مف الالتزاـ بكفاية التخطيط

عممية التطبيؽ عند مقارنة المنفذ فعلا مع ما ىو مخطط لو ،وذلؾ  الناتجة عف الانحرافاتقياس 
وتأتي أىمية التخطيط  ىذه الانحرافات لتلاشييا مستقبلا، دراسةو المسموح بيا  ضمف المرونة

 لممراقبة وضرورة ماسة جراء التغيرات المستمرة التي تحدث بشكؿ يومي كالارتفاع ساأسا باعتبارىا
الابتكار  المستمر في تكمفة الإنتاج بالنسبة لعنصر العمؿ والخدمات وازدياد قوة المنافسة ومعدؿ

  (18302661.)عبيدات والضمور:والتغيير المستمر في خصائص السوؽ
  :هفهىم التنبؤ بالمبيعاثولا 

 يمثؿ التنبؤ تخميف أو تقدير لمستوي متغير اقتصادي معيف وىذا المتغير قد يكوف
  حجـ الادخار....الخ المبيعات ، قيمة المبيعات ،كمية الطمب،حجـ 

والتي  انو تخميف أو تقدير كمية أو قيمة المبيعات في المستقبؿ عمىويعرؼ التنبؤ بالمبيعات 
 عمىالمنظمات تعمؿ  يمكف أف تحصؿ في ظؿ الظروؼ الاقتصادية والاجتماعية المحتممة ،واف

 يمكف عند القياـ بالتنبؤ وذلؾ مفما  ة بيدؼ التوصؿ إلي أدؽاستخداـ الأساليب الوصفية والكمي
  اجؿ تحقيؽ ما يمي

  استخداـ الموارد في إنتاج المنتجات التي يقع عمييا الطمب في السوؽ -
   تقديـ المنتجات التي تمبي حاجات أو رغبات المستيمكيف -
  .ستيمكيفتحديد الأسعار بالشكؿ الذي ينسجـ مع طبيعة السوؽ وقدرات الم -
   تقدير تكاليؼ الأنشطة التي سوؼ تقوـ بتنفيذىا 

 يياممكمفيف فل مراقبة نشاط إدارة المبيعات ورجاؿ البيع ومعرفة مدي كفاءتيـ في تنفيذ الأعماؿ -
 (26502666.)الصميدي:

 

 الزمفيمثؿ التنبؤ بالمبيعات التكيف بحجـ المبيعات المتوقع تحقيقيا خلاؿ فترة محددة مف و      
 :وغالبا ما يتـ تجزئتو ىذه التنبؤات استنادا إلي العوامؿ التالية

 .الدولار أو أي عممة أخري * 
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 دوائر التجاريوف، الممثميف، الوحدات ، النماذج ، الطمبيات ، المياديف ، المناطؽ ،الزبائف، * 
 .البيع

 لأنيا تفترض التكيف بأحداثفي الواقع أف معظـ مدراء المبيعات لا يحبوف التنبؤات و       
 مستقبمية والالتزاـ يجعميا تتحقؽ فعلا ،ولكف ىذا التنبؤ ضروري لمغاية ومف دونيا لا

حجـ  يمكف لمشركة أف تعمـ ما ىي السمع التي يتوجب عمييا إنتاجيا وما يجب اف يكوف عميو
 (16702661)بيطار:. جياالسمع المنتجة وتاريخ إنتا

 نبؤ بالمبيعاثحل عوليت التاهر ثانيا
 :تمر عممية التنبؤ بالمبيعات بأربعة ا مرحؿ أساسية ىي

 .تحديد الظاىرة المطموب التنبؤ بيا1.

الفترة  أساس دراسة السموؾ خلاؿ عمىسموؾ الظاىرة مف خلاؿ الفترة الماضية  عمىالتعرؼ 2.
 .الماضية يتـ التنبؤ بسموؾ الظاىرة خلاؿ الفترة المقبمة

 .أسبابيا عمىالمقارنة بيف ما تـ التنبؤ بو وما حدث فعلا لتحديد الانحرافات والتعرؼ 3.
 بالمبيعاث العىاهل التي يجب هراعاتها عند القيام بالتنبؤثالثا 

 ىتنقسـ الجوانب التي تسعي الإدارة إلي التنبؤ بيا وفقا لنشاطاتيا إلي عوامؿ داخمية وأخر 
 .ارجيةخ

ومف ذلؾ  يا وما يترتب بالنسبة لياعميالإدارة التعرؼ  عمىسيؿ ت افإني مية:بالنسبة لمعوامل الداخ
الفنية ومدي قدرتيا  مثلا الطاقة البشرية الأولية والطاقات المادية المتاحة لممنظمة والإمكانيات

 (12502669)الصيرفي:.التطوير في المستقبؿ عمى
 :تكوف خارج نطاؽ المنظمة وتنقسـ إلي فإنيا معوامل الخارجيةاما بالنسبة ل

 .عوامؿ لا يمكف التنبؤ بيا مثؿ الكوارث الطبيعية ، الحروب -
 عوامؿ يمكف التنبؤ بيا وتتضمف ذلؾ مثؿ العوامؿ المتعمقة بحركة السوؽ المحمي -

  .والخارجي
 :حجن المبيعاث علىالعىاهل التي تؤثر  -8

داخمية وقد تكوف  حجـ المبيعات فقد تكوف ىذه العوامؿىنالؾ كثير مف العوامؿ التي تؤثر في 
 :خارجية التي تقسـ بدورىا إلي عوامؿ مختمفة كما يمي

 وتتمثل في الاتي: (العوامل الخارجية)عوامل البيئة التجارية
 :العوامل السياسيةاولا 

خلافات الكتؿ السياسية  تعتبر الحروب وخلافات الدوؿ وتقمبات الأوضاع السياسية الناجمة عف
 . بالمبيعات عممية التخطيط والتنبؤ عمىذات اثر كبير ومباشر 
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 :العوامل الاقتصاديةثانيا 
رواج أو كساد  تتأثر المشاريع بالنواحي الاقتصادية العامة لمبمد مف حيث مرورىا في فترات

 المبيعاتب عممية التنبؤ عمىاقتصادي والتي تؤدي إلي التأثير الايجابي والسمبي 
  :النشاط البيعي عمىالرقابة الحكومية ثالثا 

 وأسعارىا مما يؤثر نوعية السمع المنتجة ومواصفاتيا عمىتفرض الحكومة أحيانا إجراءات وأنظمة 
   .عممية التنبؤ بالمبيعات عمى

 : السكانرابعا عدد 
الأعمار والجنس ونسبة  تتأثر عممية التنبؤ بالمبيعات بعدد السكاف وتوزيعيـ الجغرافي حسب فئات

 .  النمو السكاني وعادات الاستيلاؾ والثقافة
  :العوامل التقنيةخامسا 

المستمر الذي  التنبؤ بالمبيعات نتيجة التطور التكنولوجي عمىكما تؤثر العوامؿ التقنية      
 التقني التعقيدات المصاحبة لمتطور يؤدي إلي خفض الأسعار نتيجة انخفاض التكاليؼ بالرغـ مف

  العوامل الاجتماعيةسادسا 
الاستثمارات  والدخؿ القومي وحجـالشرائية وتشمؿ القيـ والعادات الاجتماعية السائدة والقوة 

 الاستيراد والتصدير في القطاعات الاقتصادية ومستوي المنافسة في السوؽ وخطة عمىوتوزيعيا 
  .عممية التنبؤ بالمبيعات عمىبمد المشروع والضرائب وتقمبات الأسعار كميا تؤثر 

  حجم المبيعات والتنبؤ بها عمىالعوامل الداخمية التي تؤثر 
 وتتمثل في الاتها من قبل إدارة المشروع يعموهي العوامل التي يمكن التحكم فيها والسيطرة 

  .طرح سمع جديدة وتطوير القديمة -
   استخداـ أساليب توزيع جديدة -
  تطوير كفاءة جيات البيع -
  التسعير -
  .الإعلاف -

  .تكاليؼ النشاط التسويقي - 
   كفاءة الجياز الإداري -
  .الموارد المالية -
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  بالمبيعاث خصائص الطرق السليوت للتنبؤ -9
الدقة في استخداـ الوسائؿ الإحصائية  
المرونة. 
الوضوح. 
اخذ العوامؿ السابقة في الحسباف.  
 (23202616كافي:).المختمفة في المؤسسة لمقياـ بعممية التنبؤالتعاوف بيف الإدارات  

  أهويت وأساليب التنبؤ بالمبيعاث -13
تعتبر نقطة  جميع إدارات المنشاة حيث عمىأف لعممية التنبؤ بحجـ المبيعات اثر مباشر 

،فقد مف أىمية كبيرة  الانطلاؽ التي تنطمؽ منيا خطط الإدارات الأخرى ، ولما لعممية التنبؤ
وذلؾ لموصوؿ إلي انسب الطرؽ  تعددت الطرؽ والأساليب المستخدمة في تطبيؽ ىذه العممية

أف الطريقة الإحصائية أيا كانت نتيجتيا يجب بداية  التي تتماشي مع طبيعة نشاط المنشاة
حجـ المبيعات تحديدا كاملا ،حيث كمما كانت  عمىالمؤثرة  كميا لاستخداميا تحديد المتغيرات

صحيحا كمما كانت النتائج اقرب ما تكوف إلي الفعمي وىذا أيضا تقديرا العوامؿ  ليذه تقديراتيا
كما لابد مف اختيار النموذج الإحصائي المناسب الذي يتفؽ مع طبيعة  الطرؽ الأخرىى عم

 البيانات المتوفرة، ينبغي القوؿ أف الطريقة الإحصائية تستخدـ في الأساس كأداة الظاىرة أو
 اعدة وليست نيائية بمعني أنيا توضح لمتخذي القرار صورة عف القيـ المفترضةمس

 نتوصؿ إلييا ،حيث أف الخطأ خاصية مف خصائص التنبؤ فانو يستحيؿ اف تكوف النتائج التي
  (23302616:كافي )باستخداـ أي طريقة مف طرؽ التنبؤ ىي بعينيا النتائج الفعمية

  أساليب التنبؤ بالمبيعاث -11
  :الآتيتتمثؿ في 

  :الآتيوتتمثؿ ذلؾ في  الأساليب النوعية: 
البحوث التسويقية.  
أداء الوسطاء.  
الاختبارات الميدانية.  
الخبرات الماضية.  
 (14402666:العسكري .)المقارنة والدراساتالاستفسارات  
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  التقديريت للوبيعاث الميزانيت -15
  :التقديرية لإدارة المبيعات الميزانيةاولا مفهوم 

لممبيعات والقاعدة التي  تعتبر عممية التنبؤ بالمبيعات الخطوة الأولي في إعداد الميزانية التقديرية
 الميزانياتأكدت جميع التجارب أف نجاح نظاـ   التقديرية الميزانيةتبني عمييا باقي تقديرات 

والإنتاج ومرشدا لمتوسع في المشروع باعتبارىا المورد المشتريات  ميزانيةالتقديرية أساسا لإعداد 
 . والمقبوضات النقدية التي يعتمد عمييا لتمويؿ خطط المشروع الرئيسي للأرباح

التأثير في  تيدؼ إلي دراسةالتقديرية لممبيعات ليس مجرد تنبؤ بالمستقبؿ بؿ ىي  الميزانيةأف 
المشروع في مدة زمنية  سياسات التي يرسمياالظروؼ المستقبمية مع التعبير عنيا بالخطط وال

،وتحديد الجيود والإجراءات العممية  محددة ، وأداة لوضع خطة تتضمف تحديد ىدؼ معيف
إظيار الأرقاـ بالكميات والأسعار  الميزانيةعمؿ  اللازمة لتحقيؽ اليدؼ مف الضروري جدا عند

الفعمي وفتح المجاؿ أماـ رجاؿ التسويؽ  ميمة تحميؿ نتائج الأداء وليس فقط بالقيمة وذلؾ لتسييؿ
المبيعات المتوقعة والمبيعات الفعمية ىؿ ىو ناتج عف فرؽ في حجـ المبيعات  بمعرفة الفرؽ بيف

  .فرؽ في أسعار البيع أو
 البيعية وتعرؼ بأنيا تقدير لما يجب أف يكوف عميو حجـ المبيعات المحتممة وتقدير لمنفقات

أخري في المنشأة  ميزانياتيوجد  الميزانيةالمستقبمية مف خلاؿ فترة محددة ،والي جانب ىذه 
التقديرية النقدية  الميزانيةالإنتاج ،و  التقديرية للإنتاج التي تعدىا إدارة الميزانيةالإنتاجية ،فينالؾ 

ضمف نظاـ متكامؿ المبيعات  ميزانيةإذف  للإنتاج التي تعدىا الإدارة المالية وغيرىا ،تأتي
 .لمتخطيط في المنشاة

 ياعبارة عف تقديرات عند حصيمة المبيعات ووحدات البيع والنفقات اللازمة لتحقيقاذ تعرؼ بانيا 
تساعد  النقدية التقديرية الميزانيةالإنتاج أو  ميزانيةوتعتبر المبيعات نقطة البدء بالنسبة ل كما

 عمىالبيعية والقضاء  أرباح عف طريؽ التحكـ في النفقات عمىالحصوؿ  عمىلممبيعات  الميزانية
  .أسباب الإسراؼ في الوظيفة التسويقية

  أهويت الميزانيت التقديريت للوبيعاثثانيا 
 الأخرى في المشروعالميزانيات تعتبر نقطة الأساس في إعداد   
 اكبر قدر ممكف مف الأرباح عمىتحقؽ الأىداؼ البيعية بأقؿ التكاليؼ والحصوؿ.  
تنمية المبيعات عف طريؽ تحفيز رجاؿ البيع لبموغ الأىداؼ المحددة فييا. 
التنسيؽ بيف جيود رجاؿ البيع والمناطؽ البيعية.  
أساس الخطة الشاممة لممشروع حيث تعتبر أساسا لإعداد خطط الإدارات الأخرى.   
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 الملائـ علاجيا في الوقت عمىتنفيذ الخطط ومعرفة نقاط الضعؼ والعمؿ  عمىأداة لمرقابة. 
توصموا تقييـ جيود رجاؿ البيع وتحديد مسؤولية مديري الفروع والمناطؽ البيعية عف النتائج التي 

  .(21902669)عبيدات: إلييا
 :هزايا هيزانيت المبيعاثثالثا 

والمعمومات الضرورية  اتخاذ بعض الإجراءات لتجميع الأرقاـ والإحصاءات عمىإجبار الإدارة 1.
تخطيط عمميات البيع المستقبمية  عمىلعمميات البيع المستقبمية، كما أنيا تجبر رجاؿ البيع 

 .بطريقة فعالة
وتحفزىـ لموصوؿ  أنيا ذات اثر واضح في ترويح وتنمية المبيعات كما أنيا تشجع رجاؿ البيع2.

 .لأىداؼ المحددة في الميزانيةإلي ا
أعماؿ البيع  النواحي الايجابية والنواحي السمبية في عمىإقامة الوسيمة التي يمكف بيا التعرؼ 3.

 .وتقييـ أعماؿ البيع فالأرقاـ المحددة لممبيعات ىي عبارة عف مؤشرات يمكف بواسطتيا مقارنة
المفصمة  مع في مكاف واحد كؿ الأرقاـتساعد في التنسيؽ الفعاؿ لكؿ أوجو المبيعات إذا تج4.

 .عند كؿ أعماؿ البيع وىذا يفيد في تكامؿ أجزاء ا برمج البيع
المبيعات بيف  تساعد في الوصوؿ إلي توزيع جيود البيع، الإعلاف ، البيع الشخصي، ترويج5.

 .السمع المختمفة والمناطؽ المختمفة والجماعات المختمفة لممستيمكيف
 الأىداؼ حجـ المبيعات بقصد الوصوؿ إلي عمىقابية تستخدميا لمرقابة تستخدـ كأداة ر 6.

 .المحددة
الإنتاج كما أنيا  تحقيؽ عدد كبير مف الأىداؼ فيي تساعد إدارة الإنتاج في تخطيط وجدولة7.

 المناطؽ الذيف يسالوف عما عائؽ الفروع والمناطؽ ومديري ىذه عمىتحدد المسؤولية الممقاة 
 .نتائجوصموا إليو مف 

السياسات المالية  تمدنا بالمعمومات عف الدخؿ المتوقع والنفقات المقدرة وبذلؾ يمكف تخطيط8.
 (3102613.)ذياب:بطريقة فعالة 

 :فوائد موازنة المبيعات لممنشأةرابعا 
 .تخطيط وتنسيؽ فعاليات المنشأة عمىتساعد 1/
 .إدارة وظائؼ المبيعات بانسيابية عالية عمىتعمؿ 2/
 .أداة لمتنسيؽ والاتصالات بيف الأقساـ والوحدات التنظيمية3/
 .أداة إدارية فعالة لإغراض التخطيط والرقابة4/
 . أداة لتقييـ الأداة5/
 .تحوؿ دوف تحقيؽ مصروفات غير مبررة أو غير ضرورية6/
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 (11102613.)الحميري:تحقيؽ ارتياح نفسي لدي الإدارة عمىتساعد 7/
 :يزانية المبيعاتمسؤولية إعداد مخامسا 

إدارات المبيعات  تتكوف مف مديريميزانية لأىمية ىذه الميزانية لا بد أف يوافؽ عمييا لجنة لم
بينما يختص  الميزانيةميمة إعداد  تاوالإنتاج والتمويؿ، ومف الطبيعي أف يعيد إلي مديري الإدار 

التسويقي بالمشروع ثـ يقوـ مدير تختص بالنشاط  المبيعات والتيميزانية مديري المبيعات بإعداد 
 الميزانيةالفرعية ويناقشيا مع المعنييف ثـ يوحدىا لإعداد  المبيعات بدارسة وتحميؿ الميزانية

 .التقديرية لممبيعات
 :خطوات إعداد ميزانية المبيعاتسادسا 

 :لممبيعات يمكف تمخيص الخطوات الثلاثة الأساسية الآتية بصدد إعداد الميزانية التقديرية
 .إعداد خطة المبيعات -
 . تقدير النفقات اللازمة لتنفيذ الخطة -
 التنبؤ بحجـ المبيعات يجب أف ينتج عنو التقديرات السميمة لمتنفيذ الناجح لخطط -

 (3202613)ذياب: .)المبيعات
 :النواحي التي يجب أن توضحها الميزانية التقديرية لممبيعاتسابعا 

 أو الفعميةالمبيعات الشيرية . 
 حدا عمىمبيعات كؿ صنؼ. 
مبيعات كؿ قسـ مف الأقساـ. 
مبيعات كؿ منطقة مف المناطؽ البيعية . 
مبيعات كؿ مندوب مف مندوبي المبيعات. 

 : التقديرية لممبيعاتالميزانية إعداد  راحلمثامنا 
 : التاليةمرحؿ الالتقديرية لممبيعات لابد مف إتباع  الميزانيةقبؿ البدء في وضع 

وأيف يبيع  السوؽ بتحديد ما سيبيعو المشروع مف السمع ولمف سيبيع دراسةتتعمؽ  السوؽ: دراسة
 :وكيؼ يبيع وسعر البيع ويتضمف دراسة السوؽ النواحي التالية

والتعرؼ  تفصيمية وبكافة الأنواع التي يقوـ المشروع بإنتاجيا وتوزيعيا دراسة السمعة : دراسة* 
 . المنخفض والتميز بيف السمع ذات العائد الكبير والعائد المبيعات السابقة والحالية، عمى
طرؽ التوزيع  عمىالعملاء والمرتقبيف والتعرؼ  عمىالتعرؼ : دراسة المستهمك وتتضمن* 

 .العملاء وكؿ سمعة ،معرفة التسييلات والخدمات المقدمة إلييـ وتكيفيا الملائمة لنفقات
 ":وتيدؼ ىذه الدراسة إلي "المناطؽ البيعية لبيع:دراسة مناطق ا

 لمتوقعةا تحديد كميات المبيعات المتوقعة مف السمع والخدمات المختمفة في المناطؽ البيعية -
 .وتحديد الأرباح 
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 .المناطؽ المختمفة عمىالتكاليؼ التي يتحمميا المشروع نتيجة توزيع السمع  -
 (22202669.)عبيدات:معرفة وتحديد الجيود الإعلانية والترويجية اللازمة لكؿ منطقة بيعيو 

 .سياسات المشروع عمىالمنافسيف في كؿ منطقة وأثرىـ  عمىالتعرؼ 
 .تنظيـ حركة رجاؿ البيع

 :الأتي عمىتيدؼ ىذه الدراسة لمتعرؼ  دراسة رجال البيع:
 .أ/ مجيودات رجاؿ البيع وتقييميا

 . الصعوبات والمشاكؿ التي تواجو رجاؿ البيعب/ 
 .ج/ وضع برامج تدريبية لرجاؿ البيع لتحسيف أدائيـ

  نية التقديرية لممبيعاتزاعتماد المياتاسعا 
توزيع السمع  إدارة المبيعات إتباعو بشاف عمىنية التقديرية لممبيعات الخط الذى يجب يزاتمثؿ الم

 الأخرى الميزانياتإعداد  التقديرية لممبيعات الميزانيةإعداد  عمىالتي تنتجيا المؤسسة ، ويتوقؼ 
  (19602668)البسيوني:.الخاصة بالإنتاج والمشتريات والتمويؿ

   المبيعات ميزانيةتصوير عاشرا 
 المبيعات قائمة مقترحة بالإيرادات والمصروفات إلا انو يمكف ميزانيةبالرغـ مف أف       

الموضح  أكثر مما يحتوي حساب الأرباح والخسائر ،فحجـ المبيعاتتصويرىا بطريقة مفصمة 
 عمىالتغمب  يجب التعبير عنو بحصيمة المبيعات وبوحدات السمعة وبالتالي يمكف الميزانية

لابد أف يفصؿ ويقسـ  التي تنشا عف التقمبات السعرية كما أف الرقـ الإجمالي لممبيعات الصعوبات
منافذ التوزيع وحسب كؿ  المبيعات بالنسبة لكؿ منفذ مفحسب خط المنتجات وكذلؾ  عمى

البيع وبالنسبة إلي كؿ شير مف  جماعة مف جماعات المستيمكيف في كؿ منطقة مف مناطؽ
 حسب مناطؽ البيع ،السمعة عمىتقسيميا  شيور السنة ،وبالمثؿ في حالة النفقات البيعية يمكف

تقسيمات في كؿ شركة كما انو ليس مف الحكمة ال ،منافذ التوزيع ،ووقت الإنفاؽ ،وتختمؼ ىذه
إلي تقسيمات أوسع لمساعدة التخطيط  يزانيةفي تقسيـ الم استخداميا في كؿ الظروؼ والقاعدة

نيات التقديرية التي تعدىا الإدارات يزالاف الم ظرارجاؿ البيع ون جيود عمىوالتوجيو والرقابة 
المبيعات فاف إدارة  زانيةالمعمومات الأساسية الواردة في مي عمىكبير  الأخرى تعتمد إلي حد

الكمية لممشروع ، وبمجرد موافقة  يزانيةالإدارة التي تبدأ منيا إجراءات إعداد الم المبيعات ىي
 ، المستقبمية تراتميزانية المبيعات تقوـ بقية الإدارات بوضع خططيا عف الف عمىالعميا  الإدارة

خطة الإنتاج أو  التقديرية لممبيعات عندما تقوـ بإعداد يزانيةالم عمىالإنتاج فمثلا تعتمد إدارة 
بإعداد خطة الإنتاج أو  المبيعات عندما تقوـ ميزانيةجدولة الإنتاج ،كما تستخدـ إدارة التمويؿ 

عف  الميزانيةبداية لإعداد  المبيعات كنقطة ميزانيةجدولة الإنتاج ،كما تستخدـ إدارة التمويؿ 
النفقات الإدارية ، ويجب أف نعمـ أف  فقات الرأسمالية والإرادية والمركز المالي وكذلؾ لتحديدالن
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 المبيعات التي توضح عدد الوحدات التي يمكف ميزانية عمىإدارة الإنتاج تعتمد اعتمادا أساسيا 
. الميزانية المبيعات الذي يظير في حصيمة عمىتوزيعيا كما تعتمد إدارة التمويؿ 

  (12202668)البسيوني:
 

 التقديرية استفادة بالغة فيستطيع مدير الشركة مثلا في مف الميزانية وتستفيد الإدارة       
 نياية المدة المحدودة أف يلاحظ بنود الإنفاؽ التي يحددىا تزيد أو تقؿ عف تمؾ التقديرات

مف تقديرات ،وقد نجد مف ىذه الدراسة أف الشركة قد أنفقت مبالغ اقؿ  الميزانيةالواردة في 
 مرتبات وأجور رجاؿ البيع ونفقات الانتقاؿ مف ناحية أخري زيادة النفقة في عمى الميزانية

  ( 12302668)البسيوني: .العمولة الوسطاء وكذلؾ الإعلاف عف التقديرات
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 الفصل الثالث
 المبحث الاول

 الدراسة الميدانية
 مجتمع وعينة البحث 3-1

 موظفيال قمنا باختبار عينة عشوائية ولقد تم توزيع الاستبيان عمى نظرا لتباعد اماكن مجتمع البحث
موظفا وبمغ عدد الاستبيانات 77 موالبالغ عددىالكائنة في اليمن  DXN متخصصي التسويق في شركة 

, فيما نظرا لعدم تحقق الشروط المطموبة فييا اتاستبيان 3% وتم استبعاد 93بنسبة استبيان  65المستردة 
 .استبيانات 2لم تصل 

 ب الاحصائية المستخدمة في البحثالاسالي 3-2
 نظرا لان بيانات البحث SPSSباستخدام برنامج التحميل الاحصائي  اوتحميمي اتتم تفريغ الاستبيان

 الاساليب الاتية: امتم استخدوصفية وغير رقمية و 
  اختبارalpha de cronbach  بحثمن درجة ثبات اداة ال لمتأكد. 

 شركةبال بحوثينالمتوسطات الحسابية بغية التعرف عمى اىمية البنود من وجية نظر الم  

  ت القيم عن متوسطيا الحسابي.تمدى تشالانحرافات المعيارية بغية التعرف عمى 

 اختبارt حدة لمعينة الواOne Sample T-Test  

  فقرة 22وتضمن  لبحثا بمحاورالاسئمة الخاصة.  

  باستخدام اطوال الفئات كالاتي: تحديدهويتم  الموافقةمستوى 

 (1-3جدول )

 الأهميةحسب درجة  Likart  Scaleمقياس ل وفقًادرجة الاستجابات قياس 

 
 
 

 ةالموافقدرجة  الوزن النسبي مستوى الأهمية الدالة الاحصائية
 اإطلاقً  موافقغير  1 -1أقل من 1.8 غير موافق او لا يوجد دور
 موافقغير  2 -1.8 أقل من2.6   غير موافق او دور ضعيف

 الموافقةمتوسط  3 -2.6 أقل من 3.4 محايد او دور متوسط
 موافق 4 -3.4 أقل من 4.20 موافق او دور مرتفع

 تمامافق موا 5  4.20-5   مرتفع جدا دورموافق تماما او 
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 :بحثتصميم اداة ال 3-3
 تم اعداد الاستبيان كالاتي:

 اعداد الاستبيان الاولي من اجل جمع البيانات -2

 لبحثا عمى تم عرض الاستبيان عمى المشرف -2

 تعديل الاستبيان بعد الحذف والتعديل -3

 توزيع الاستبيان عمى افراد العينة وتم تقسيم البحث كالاتي: -4

 والمؤىل العينة وتمثمت في العمر  بأفرادلمعمومات الشخصية الخاصة القسم الاول تكون من ا
 .وسنوات الخبرة العممي

  البحث. بأبعادالخاصة  لفقراتباالقسم الثاني يتعمق  -5

كما تم تم استخدام مقياس ليكرت الخماسي لقياس درجة استجابة المبحوثين لفقرات الاستبيان  -6
 توضيحو مسبقا.

  اختبار الصدق والثبات 3-4
من اختبار الصدق والثبات بمعنى لو تم اعادة توزيع الاستبيان لعدة مرات فانو يعطي نفس  دتم التاك

 كالاتي:  Alpha de Cronbach,النتائج ولقد تم التحقق من ثبات الاستبيان باستخدام 
 (2-3جدول )

 

N of Items 
Alpha de Cronbach 

2 7.945 
أي بنسبة  7.945مرتفعة جدا تقدر ب  Alpha de Cronbach من الجدول اعلاه يتضح لنا ان قيمة 

وبما  % وىذا يدل عمى ثبات الاستبيان حيث يمكن الاعتماد عميو لتحميل النتائج والاجابة عمى الاسئمة95
 %98تقريبا ساويتمعامل الصدق ىنا قيمة ان معامل الصدق ىو الجذر التربيعي لمعامل الثبات فان 

تمتع بقدرٍ كبيرٍ من الثبات والاتساق ي البحثالمستخدم في  الاستبيان وتؤكد ىذه النتائج أن
 والاستقرار.
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 :بحثخصائص عينة ال 3-5
 

أو  المؤىل العمميدورًا ميمًا في تفسير النتائج, إذ أن بعض العوامل  البحثتمعب خصائص عينة 
في مجال التسويق  البحثيم لأسئمة من المبحوثينقد تمعب دورًا ميمًا في تحديد مدى إدراك  سنوات الخبرة

 الشبكي ودورة في زيادة المبيعات.
 

عن أعمارىم, ومؤىلاتيم العممية, وسنوات  البحثوفي سبيل تحقيق ذلك فقد تم سؤال أفراد عينة 
 الخبرة وكانت إجاباتيم كما في الجدول الآتي:

 امةحسب البيانات الع البحثعينة  من أفراد المبحوثين توزيع (3-3)جدول

                
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 ن:كما ىي موضحة في الجدول أعلاه م البحثوتتمثل خصائص عينة 

 العمر .1

مظظظظظظن أفظظظظظظراد العينظظظظظظة يقظظظظظظع فظظظظظظي الفئظظظظظظات العمريظظظظظظة  المبحظظظظظظوثينأن  معظظظظظظظم  (3-3)يلاحظظظظظظظ مظظظظظظن الجظظظظظظدول
 إذ بمغظظظظظت النسظظظظظبة} سللللل ت 30أقللللل   للللل    )سىىىىى   50 إلىىىىى من ىىىىى م ىىىىى  -(40 سظظظظظنة  40مظظظظظن الظظظظظى أقظظظظظل30){

(92%)(31%+23%+38% . 

 النسبة المئوية التكرار المسمى المتغير

 العمر

 %38 25 سنة 30أقل من 

 %31 20 سنة 40الى أقل من  -30

 %23 15 سنة 50الى أقل من  -40

 %8 5 سنة فأكثر 50

 المؤهل العممي

 %38 25 بكالوريوس

 %31 20 معهد

 %23 15 ثانوي

 %8 5 أخرى أذكرها

 سنوات الخبرة 

 %11 7 سنوات 5أقل من 

 %54 35 سنوات10إلى أقل من  -5

 %31 20 سنة15إلى أقل من  -10

 %4 3 سنة 15أكثر من 

 
 التخصص العممي

 %9 6 محاسبة

 %15 10 تسويق

 %47 30 ادارة اعمال

 %29 19 اخرى
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 التأهيل العممي  .2

فأعمى يمثمون ما نسبتو أكثر من  أن من لدييم مؤىل عممي بكالوريوس (3-3)يتضح من الجدول رقم 
بالتأىيل العممي المناسب ويعزز من  البحثوىذا يعطي مؤشراً إيجابياً عمى تمتع أفراد عينة  ((38%

 ومن ثم موضوعية إجاباتيم  الاستبياناطمئنان الباحث بشأن مقدرتيم عمى استيعاب محتويات 
 

 سنوات الخبرة   .3

اقل من  سنوات الى  5) ةالعينة تقع مدة خبرتيم في الفئ أن غالبية أفراد (3-3)يتضح من الجدول
بالخبرة المناسبة مما يولد الاطمئنان  ةوىذا يشير إلى تمتع غالبية أفراد العين %54)) سنة  أي بنسبة10

 .التسويقللإجابات التي حصل عمييا الباحث كونيا مبنية عمى تجربة خبرة عممية كبيرة في مجال 

 التخصص العممي  .4

اذ يشكمون ما  تخصصيم العممي ادارة اعمالأن غالبية أفراد العينة  (3-3)من الجدول يتضح
 بأعمالوىي نسبة عالية مما يعطي مؤشرا قويا عمى ان غالبية افراد العينة عمى معرفة  (%47)نسبتو

ة خبرة مما يولد الاطمئنان للإجابات التي حصل عمييا الباحث كونيا مبنية عمى تجرب التسويق والمبيعات
 .والمبيعات عممية كبيرة في مجال التسويق
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 مناقشة نتائج البحث
 :قددمةالمم3-6

 

التسويق الشبكي في زيادة الميدانية التي توضح دور  البحثسيتم في ىذا الجزء عرض نتائج 
وذلك عمى النحو  التساؤلللإجابة عن  البحثوذلك من خلال المقاييس الوصفية لمؤشرات  المبيعات

 الآتي:
 DXNفي شركة  المبيعاتتحسين بدور التسويق الشبكي في المتعمق  :الرئيسالسؤال 

 حول ىذا التساؤل البحثوقد لخص الجدول التالي نتائج عينة  احدى وعشرون فقرة الرئيستضمن السؤال 
   كالاتي:

ػبذؾنػاضبحثظتائجػتحضغلػأراءػرغظظػػ(4-3)جدولػ
ػاضطبغطاتػتحدغناضتدوغقػاضذبصيػسيػػدور

الوسط  قدراتالف م
 الحسابي

الانحراف 
 الترتيب المعياري

مستوى 
 الاهمية

 كبيرة 14 0.69 3.80 منح التحفيزات لمعاممين عند تغطيتهم لعدد كبير من الزبائن -1

 كبيرة 8 0.73 4.07 الاستحواذ عمى ولاء الزبائن من خلال التحسن المستمر لجودة خدماتها. -2

 كبيرة 18 0.83 3.69 م بشكاوي الزبائناستخدام نظام للاهتما -3

جدًا كبيرةً  3 0.70 4.26 اشراك الزبائن في تقديم الخدمة -4  
 كبيرة 6 0.79 4.11 مواجهة وحل مشاكل الزبائن بسرعة وفي الوقت المحدد -5

جدًا كبيرةً  2 0.60 4.31 الاعتماد عمى العلاقات وتقويتها اثناء البيع -6  
 كبيرة 21 0.63 3.60 ع اشخاص بشراء منتجات الشركةامكانية اقنا 7-

 كبيرة 20 0.60 3.63 ادخال مسوقين جدد خلال فترة قصيرة 8-

 كبيرة 11 0.67 3.90 تقديم النصائح للأقارب والاصدقاء بالعمل في المنشأة 9-

 كبيرة 10 0.72 4.00 منح الامتيازات والمكافآت لأعضاء الفريق الاصغر فالأعمى ثم الاعمى  10-

 كبيرة 9 0.71 4.01 سعي الشركة الى خمق علاقة طويمة المدى مع العملاء 11-

 كبيرة 12 0.69 3.85 السعي لتسويق منتجات جديدة لم يسبق تسويقها 12-

تطوير الخطط التسويقية اعتمادا عمى دراسات السوق وتحديد احتياجات ورغبات  13-
 عملائها

جدًا كبيرةً  1 0.61 4.32  

 كبيرة 17 0.68 3.70 اشراك عملاء الشركة في ترويج السمع نظير عمولات ومزايا 14-

 كبيرة 16 0.65 3.75 الاختيار الامثل للأفراد المسوقين 15-

 كبيرة 19 0.85 3.66 تقديم عروض منتجات بأسعار مناسبة 16-

 كبيرة 15 0.64 3.77 امكانية طمب السمعة بشكل مباشر 17-

 كبيرة 13 0.67 3.84 دوافع الشراء واذواق المستهمكين  التعرف عمى 18-
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 كبيرة 5 0.78 4.12 تعريف المستهمك بأدق التفاصيل عن المنتجات 19-

 كبيرة 4 0.76 4.19 تقديم الهدايا المجانية والتذكارية لمتعرف عمى المنتجات الجديدة 20-

 كبيرة 7 0.75 4.10 كسب زبائن جدد العلاقات الجيدة وحسن المعاممة وتوسيع سوق المنشأة و  -21

 

في  دور التسويق الشبكييشير الجدول السابق الى اجابات افراد العينة عن العبارات المتعمقة ب
ػاحتغاجاتػػالفقرة " جاءتفقد المبيعات  تحسين ػوتحدغد ػاضدوق ػدرادات ػرضى ػارتطادا ػاضتدوغػغظ ػاضخطط تطوغر

ػ ػورزباتػرطلائؼا   وىو اعمى من المتوسط المستخدم في 4,32)ػوسط حسابي بمغبمت الأولىفي المرتبة "
ػػبينما جاءت الفقرة " 3.4 البحث ػاضبغع ػاثظاء ػوتػوغتؼا ػاضطلاشات ػرضى ػالارتطاد في المرتبة الثانية بمتوسط "

فقد "ػاذراكػاضزبائنػسيػتػدغمػاضخدطظػػة فقد جاءت الفقرة المتعمقة ب"ثاما في المرتبة الثال 4.32حسابي بمغ 
ػاضؼداغاػػالمتعمقة ب" وفي المرتبة الرابعة جاءت الفقرة 4.26ػمتوسط حسابي بمغحصمت عمى  تػدغم

جاءت ػوفي  المرتبة الخامسة 4.29بمتوسط حسابي بمغ "ػاضطجاظغظػواضتذصارغظػضضتطرفػرضىػاضطظتجاتػاضجدغدةػ
 4.22ػعمى متوسط حسابي بمغاذ حصمت "ػتطرغفػاضطدتؼضكػبؾدقػاضتغاصغلػرنػاضطظتجاتػػالفقرة المتعمقة ب"

بمتوسط "ػطواجؼظػوحلػطذاصلػاضزبائنػبدررظػوسيػاضوشتػاضطحددػػسادسة جاءت الفقرة المتعمقة ب"وفي المرتبة ال
اضطلاشاتػاضجغدةػوحدنػاضططاطضظػوتودغعػدوقػػالمتضمنة "جاءت الفقرة  عةبالساوفي المرتبة 4.22ػحسابي بمغ

ػ ػجدد ػزبائن ػوصدب ػاضطظذؾة ػخلالػػفيما جاءت الفقرة" 4.27حسابي بمغبمتوسط " ػطن ػاضزبائن ػولاء ػرضى الادتحواذ

دطيػاضذرصظػاضىػػوجاءت الفقرة"4.77الثامنة بمتوسط حسابي بمغ في المرتبة ػاضتحدنػاضطدتطرػضجودةػخدطاتؼا"ػ

جاءت  عاشرةالوفي المرتبة  4.72" في المرتبة التاسعة بمتوسط حسابي بمغ خضقػرلاشظػطوغضظػاضطدىػطعػاضططلاء
بينما جاءت  4.77" بمتوسط حسابي بمغطظحػالاطتغازاتػواضطصاسؽتػلأرضاءػاضغرغقػالاصعرػسالأرضىػثمػالارضى الفقرة"
 3.97" في المرتبة الحادية عشر بمتوسط حسابي بمغتػدغمػاضظصائحػضلأشاربػوالاصدشاءػباضططلػسيػاضطظذؾةالفقرة" 

ػغدبقػتدوغػؼاػوفي المرتبة الثانية عشر جاءت الفقرة" ػضم ػطظتجاتػجدغدة ػضتدوغق " بمتوسط حسابي اضدطي
ػاضطدتؼضصغنػفي حين جاءت الفقرة" 3.85بمغ ػواذواق ػاضذراء ػدواسع ػرضى " في المرتبة الثالثة عشر اضتطرف

" عمى المرتبة طظحػاضتحغغزاتػضضطاطضغنػرظدػتعطغتؼمػضطددػصبغرػطنػاضزبائنػوحصمت الفقرة" 3.84بمتوسط بمغ 
ػاضدضطظػػوفي المرتبة الخامسة عشر جاءت الفقرة" 3.87عشر بمتوسط حسابي بمغ  الرابعة ػطضب اطصاظغظ

ػطباذر ػاضطدوشغنػوحصمت الفقرة" 3.77" بمتوسط حسابي بمغ بذصل ػضلأسراد ػالاطثل " عمى المرتبة الاختغار
ػتروغجػفيما جاءت الفقرة" 3.75السادسة عشر بمتوسط حسابي بمغ  ػسي ػاضذرصظ ػرطلاء ػظظغرػػاذراك اضدضع

ػوطزاغا وفي المرتبة الثامنة عشر جاءت  3.77" في المرتبة السابعة عشر بمتوسط حسابي بمغ رطولات
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وفي المرتبة التاسعة عشر جاءت  3.69" بمتوسط حسابي بمغ ادتخدامػظظامػضلاعتطامػبذصاويػاضزبائنػالفقرة"
ادخالػطدوشغنػجددػخلالػػوحمت الفقرة" 3.66" بمتوسط حسابي بمغ تػدغمػرروضػطظتجاتػبؾدطارػطظادبظػالفقرة"

اطصاظغظػػوفي المرتبة الاخيرة جاءت الفقرة" 3.63في المرتبة العشرون بمتوسط حسابي بمغ سترةػشصغرة"ػ

ويلاحظ من جميع الفقرات بان المتوسطات  3.67بمتوسط حسابي بمغ  اشظاعػاذخاصػبذراءػطظتجاتػاضذرصظ"
 .3.4البالغ و  البحثستخدم في جاءت اعمى من المتوسط العام الم

 
 

 البحثاختبار فرضيات  
 :المقددمة 7 -3

ييدف ىذا الجزء إلى اختبار مدى صحة الفرضية الرئيسية والتي تم صياغتيا في صورة فرضية 
إذ تكون  One Sample T-Testلمعينة الواحدة  Tالعدم, وقد تم اختبار الفرضية الرئيسية باستخدام اختبار 

الجدولية  T , أو كانت قيمة(0.05)قبول الفرضية العدمية إذا كان مستوى الدلالة أكبر من  )قاعدة القرار
أو  (0.05)المحسوبة, والعكس ترفض الفرضية العدمية إذا كان مستوى الدلالة أقل من   Tأكبر من قيمة

 , ويتم ذلك عمى النحو الآتي:(الجدولية Tالمحسوبة أكبر من قيمة   Tكانت قيمة
 

 : الرئيسيةية الفرض
 

 تمت صياغة ىذا الفرضية عمى النحو الآتي:
 " DXNفي شركة  المبيعات تحسينلمتسويق الشبكي في لا يوجد دور  "
, الاستبيانمن  الفقراتمنيم عمى بنود  المبحوثيناعتمد اختبار ىذه الفرضية عمى إجابات و 

 ويعرض الجدول الآتي نتائج الاختبار والتحميل الإحصائي ليذه الفرضية:
 (5-3) ولاضجد

ػبخصوصػاضبحثرغظظػلإجاباتػػTظتائجػاختبارػ
 DXNفي شركة المبيعات تحسينلمتسويق الشبكي في دور  وجود

T   

 المحسوبة
T 

 الجدولٌة
الفرق بٌن 
 الوسطٌن

مستوى 
الدلالة 

T-Sig 

الوسط 
 الحسابً

نحراف لاا
 المعٌاري

 فترة ثقة الاختبار

درجة 
 الحرٌة

نتٌجة 
اختبار 
 أدنى أعلى الفرضٌة

11.018 

 

 رفض 21 0.4204 0.5437 0.43125 3.8760 0.000 0.47705 1.860
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أقل من مستوى T-Sig=0.00أن مستوى الدلالة  (5-3)الموضحة نتائجو في الجدول رقم  Tيتبين من اختبار 
مما يدل عمى معنوية الفرق بين الوسط الحسابي لمعينة م(α=0.05) البحث االدلالة الفرضي المعتمد في ىذ

الجدولية, ووفقًا لقاعدة  Tالمحسوبة أكبر من قيمة   T, كما أن قيمة(3.4)وسط الفرضية أداة القياس ومت
لمتسويق الشبكي في لا يوجد دور  "القرار فإن النتيجة رفض الفرضية العدمية التي نصت عمى أنو 

 " DXNفي شركة  المبيعات تحسين
 تحسينلمتسويق الشبكي في دور يوجد  ", ويعني ذلك قبول الفرضية البديمة التي تنص عمى أنو "

 " DXNفي شركة  المبيعات
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  الثانيالمبحث 
 النتائج

 نتائج الدراسة
 :من الجانب النظري المستخلصةالاستنتاجات أولًا: 

 الاستنتاجات الآتية:ب الخروجالدراسة النظرية وتفاصيمها تمكف الباحث مف مف خلاؿ  
مناسػػػ  ال التسػػويؽتنفيػػ إ ىلػػا   مػػا اسػػػتنادغاياتػػب بكفػػافا ويا ميػػة  بمػػػوغنشػػاو و  أي أهػػداؼيتوقػػؼ تحقيػػؽ  .1

 .حكـ مساراتبيو  ,حدد خوواتبي ي ال
 .ا مالها اداف أثناف المنشآتسبؿ نجاح مف أهـ  التسويؽيُعد  .2

 :الميدانيمن الجانب  المستخلصةالاستنتاجات ثانياً: 
 يي ضوف أهداؼ الدراسة ويرضياتها توصمت الدراسة ىلا مجمو ة مف الاستنتاجات تمثمت يي:

 , يقد حصمت كايةتحسيف المبيعاتيي مهمةٌ جدًا  عدتُ   ممية التسويؽ الشبكي أجمع أيراد  ينة الدراسة أف -1
  يي: الفقرات, وتمثمت أهـ تمؾ تحسيف المبيعاتيي  جداً  درجة أهمية  اليةً   ما الفقرات
 الخوو التسويقية ا تمادا  ما دراسات السوؽ وتحديد احتياجات ورغبات  ملائها.تووير  -
  ما العلاقات وتقويتها اثناف البيع.الا تماد  -
 الزبائف يي تقديـ الخدمة.اشراؾ  -

 ؛التسويؽ الشبكي يي تحسيف المبيعات دورأيراد  ينة الدراسة بصدد  انسجاـ كبير يي الرأي بيف هناؾ -2
  :يي الفقراتبرز تمؾ أوتمثمت  الاهمية ما درجة كبيرا مف  الفقراتتمؾ يقد حصمت جميع 

 الهدايا المجانية والت كارية لمتعرؼ  ما المنتجات الجديدا.تقديـ  -
 المستهمؾ بأدؽ التفاصيؿ  ف المنتجات.تعريؼ   -
  مشاكؿ الزبائف بسر ة ويي الوقت المحدد.وحؿ مواجهة   -
التسويؽ الشبكي خدمة تسميـ وتحسيف المبيعات حيث يقدـ  لاقة وردية بيف التسويؽ الشبكي يوجد  -3

ي تستخدـ المنتجات يي الميعاد المحدد والمتفؽ  ميب يي اسرع وقت ممكف كما تتيح لممنشآت الت
سر ة الاستجابة لمومبات وايضا التواصؿ مع العملاف لتأميف  التسويؽ الشبكي سياسة مخزوف الاماف

المنتجات  بعد وصوؿ المنتجات لمتأكد مف اف التسميـ تـ يي الوقت المحدد  مية مع امكانية معاينة
, ىما  ف وريؽ الديع النقدي او البنكي العادي او عمديل  ديدا واتاحة خيارات  ند التسميـ وقبؿ الديع
 .يعاتبتحسيف يي المالالكتروني مما يحقؽ 

المبيعات حيث يمثؿ رضاف العملاف لدى التسويؽ ارتباو وثيؽ بيف التسويؽ الشبكي وتحسيف هناؾ  -4
وجودا ويركز  ما تقديـ منتجات وخدمات جديدا ومتنو ة وبأسعار منايسة الشبكي هديا استراتيجيا 

    الية.
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 المبحث الثاني 
 التوصيات  

 :  يأتيبما  عمى النتائج التي تم التوصل إلييا في ىذه الدراسة يوصي الباحث بناءً 
 بالشكل بالتسويق الشبكيمن الضروري القيام ف وتحسين المبيعات للأعماللضمان التنفيذ الفعال  .1

نشاء قنوات اتصال فيما بينيم التسويقفي عممية  موظفي المنشأةمناسب، وتوسيع مشاركة وال الجيد  ؛وا 
 .مستوى اعمىإلى  تحسين المبيعاتالأمر الذي من شأنو 

والتي من  ،اوداخمي المنشأةمراعاة ما يطرأ من ظروف أو أحداث خارج إطار  المنشآت اءمدر عمى  .2
 ا يتلاءم وتمك الظروف والأحداث.بم مبتعديل خطتي المدراء، وأن يقوم عمى ادائياالممكن أن تؤثر 

أكبيير  لات مجزييية لمعمييلاء لتييرويجو لشييركات التسييويق الشييبكي ان تكثييف ميين اىتماميييا بتقييديم عمييينبغييي  .3
 .قدر ممكن من المنتجات وخاصة المنتجات الجديدة

 بالتعياون ميع ادارة التسيويق والمبيعيات قييام منشيآت التسيويق الشيبكي بتيوفير دلييل كتيابي ومرئييضرورة  .4
 .لشرح قواعد استخدام المنتجات الجديدة والتعريف بأىميتيا لمعميل

فيضيات وخصيومات لمعميلاء وعميل العيرور الترويجيية وتقيديم الييدايا منشآت التسويق الشبكي تخ منح .5
 او الزبائن. ديد من المزايا لمعملاءوالع

   ىذا المفيوم لمشركات الصغيرة والاصغر. لإيضاحالعديد من البحوث حول التسويق الشبكي اجراء  .6
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Abstract 

The research dealt with the role of network marketing in improving sales 

by applying to DXN. 

The problem of the research was that there is still ambiguity and 

insufficient sensing about the role of network marketing in improving 

sales in most establishments. 

 

There is still ambiguity in front of the relevant establishments and 

authorities in the Republic of Yemen regarding the role of network 

marketing in improving sales, so this research comes in order to present 

the role of network marketing in improving sales according to the latest 

standards issued by many professional organizations organizing the 

administrative process, and this was achieved by During a field study on 

a sample of administrators at DXN Company in the Republic of Yemen, 

where data were collected based on lists of questionnaires. 
 

The research reached a set of results, most notably: 

1. The development of marketing plans based on market studies and 

identifying the needs and desires of customers plays an important role in 

improving sales. 

2. The relationships that exist between individuals are the most important 

measures that contribute to improving sales. 

3. The procedures of involving customers in providing products and 

services and providing free gifts and souvenirs to introduce new products 

are among the procedures that contribute to improving sales. 

 

The research also concluded with recommendations that the researcher 

considered necessary for network marketing in the Republic of Yemen to 

contribute to improving sales, and the most important of those 

recommendations are: 

1. The need for network marketing facilities to provide a written and 

visual guide in cooperation with the Marketing and Sales Department to 

explain the rules for using new products and to define their importance to 

the customer. 

2. Giving network marketing facilities discounts and discounts to 

customers, making promotional offers, presenting gifts and many benefits 

to customers or customers. 

3. Conducting many researches on network marketing to clarify this 

concept for small and smaller companies. 

 

Researchers 



                                 
 (1)الملحق 

 الاستبٍاى
 المحترهت/المحترم                                         الفاضلت الأستارة/ستار الفاضللأا

 
 وبعذ,,                             

ً
 طٍبت

ً
 تحٍت

كرمب ووووامتريت بامجانوووومكرمميووووارن كمرسووووام ككرمم عل وووو كرلاسوووو بان علووووركت وووورر ككبالإجابوووو رجووووتكرم  وووور كن
كبعنترن:كراررةكرلاعمالت ك

 ". التسىٌق الشبنً في تحسين المبٍعاثس " دو
كت طكرمبحثكرمعلم كلأغررضعلماكبأنكىذهكرمبيانا كستفك حاطكبامسري كرم ام كتمنك س خا كرلاك

 ,,,,ولكم جزيل الشكر                                      
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الباحثىى
 عاهذ السلاهً

 عوش خالذ المذحجً
 بسام المششقً

 محوذ فتح القحوً

 



 في المشبع الزي ٌٌاسب إجابتل: ( √): ضع علاهت العاهت البٍاًاث اولاً 

 

 :العوش- 1

ككوسنك40قلكمنكأمركإك-30كككككككككككككككككوسنك30قلكمنكأككككككككك

ك ثركككككأتسنوكك50كككككككككوسنك50قلكمنكأكإمرك-40كككككككك

كككككككككككككككككككك

 المؤهل العلوً:- 2

ك...........أذ رىاخرىكأكككككككككثانتيكككككككككككككككككمعياب امتريت ككككككككككككككككك

ك

ك

 :سٌىاث الخبرة- 4

كككككككككككككككككككككككككككتر سنك10قلكمنكأكإمرك-5ككككككككككككككسنتر ككككككككك5قلكمنكأككككككك
ك

كوسنك15 ثركمنكأككككككككككككوسنك15قلكمنكأكإمرك-10كككككككك
ك
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 التً تشاها هٌاسبت: للإجابت √)ضع إشاسة )الشجاء و
  ؟ DXNدوس التسىٌق الشبنً في تحسين المبٍعاث في ششمت  أهوٍت هي وجهت ًظشك دسجتبين : 1س
 
 
 م

     

 الفـقـشة

 ههوٍلأدسجت ا
 ههن
 جذاً 

هتىسط  ههن
 هوٍتلأا

  ههنغير  ههنغير 
 طلاقاً إ

ككككك منح التحفٌزات للعاملٌن عند تغطٌتهم لعدد كبٌر من الزبائن -1
ككككك الاستحواذ على ولاء الزبائن من خلال التحسن المستمر لجودة خدماتها. -2
ككككك ظام للاهتمام بشكاوي الزبائناستخدام ن -3
ككككك اشراك الزبائن فً تقدٌم الخدمة -4
ككككك مواجهة وحل مشاكل الزبائن بسرعة وفً الوقت المحدد -5
ككككك الاعتماد على العلاقات وتقوٌتها اثناء البٌع -6
ككككك امكانٌة اقناع اشخاص بشراء منتجات الشركة -7

ككككك ادخال مسوقٌن جدد خلال فترة قصٌرة 8-
ككككك تقدٌم النصائح للأقارب والاصدقاء بالعمل فً المنشأة 9-

ككككك  منح الامتٌازات والمكافآت لأعضاء الفرٌق الاصغر فالأعلى ثم الاعلى 10-
ككككك سعً الشركة الى خلق علاقة طوٌلة المدى مع العملاء 11-
ككككك السعً لتسوٌق منتجات جدٌدة لم ٌسبق تسوٌقها 12-
تطوٌر الخطط التسوٌقٌة اعتمادا على دراسات السوق وتحدٌد احتٌاجات  13-

 ورغبات عملائها
ككككك

ككككك اشراك عملاء الشركة فً تروٌج السلع نظٌر عمولات ومزاٌا 14-
ككككك الاختٌار الامثل للأفراد المسوقٌن 15-
ككككك تقدٌم عروض منتجات بأسعار مناسبة 16-
ككككك امكانٌة طلب السلعة بشكل مباشر 17-
ككككك التعرف على دوافع الشراء واذواق المستهلكٌن  18-
ككككك تعرٌف المستهلك بأدق التفاصٌل عن المنتجات 19-
ككككك تقدٌم الهداٌا المجانٌة والتذكارٌة للتعرف على المنتجات الجدٌدة 20-
وق المنشأة وكسب زبائن العلاقات الجٌدة وحسن المعاملة وتوسٌع س 21-

 جدد 
ككككك

 ,,,,,,خالص الشنش ًتهى هعا




