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خلاصةال
ھدفت الدراسة تناولت ھذه الدراسة استراتیجیة التدبیر كمتغیر مستقل والتوزیع الصناعي المتكامل كمتغیر تابع

الى إیجاد التوزیع الصناعي المتكامل الذي یتناسب مع استراتیجیة التدبیر في توفیر احتیاجات الشركة من جھة وتخفیض 
تكالیف التدبیر الذي ینعكس على زیادة أرباحھا، وتحدید علاقة الارتباط والتاثیر لاستراتیجیة التدبیر في تحقیق التوزیع 

.الصناعي المتكامل
ع الاختیار في شركة توزیع المنتجات الصناعیة  النفطیة كموقع لتطبیق الدراسة، حیث جمع الباحث البیانات وق

فرداً من متخذي القرار في الشركة واستخدمت الاستبانة كاداة لجمع البیانات واستخدمت مجموعة من الوسائل ) 130(من 
) 24الإصدار SPSS(عالجتھا باستخدام نظام تحلیل البیانات والأدوات الإحصائیة الملائمة لطبیعة المعلومات وجرى م

وبناءً على تحلیل إجابات افراد العینة واختبار علاقات الارتباط والتاثیر فقد توصل البحث الى مجموعة من الاستنتاجات 
ل، كما توصل البحث الى وكان أھمھا وجود علاقة ارتباط وتاثیر معنویة بین استراتیجیة التدبیر والتوزیع الصناعي المتكام

مجموعة من التوصیات منھا تدبیر احتیاجات الشركة في إقامة طرق جدیدة تدعم التدبیر بالممارسة باستخدام ادوات جدیدة 
. تدعم التوزیع المتكامل

.استراتیجیة التدبیر، المناقصة، التوزیع الصناعي المتكامل:الكلمات المفتاحیة
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ABSTRACT
This study dealt with the management strategy as an independent variable and the

integrated industrial distribution as a variable. The study aimed at finding the integrated
industrial distribution that fits with the management strategy in providing the needs of
the firm on the one hand and reducing the cost of management that is reflected in
increasing its profits.

The researcher selected the data from (130) decision makers in the corporation
and used the questionnaire as a tool for collecting data and used a set of statistical tools
and tools suitable for the nature of information and were processed using the data
analysis system (SPSS version 24) Based on the analysis of the responses of the sample
and the test of correlation and impact relationships, the research reached a number of
conclusions, the most important of which was the existence of a correlation and a
significant effect between the integrated industrial management and distribution
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strategy. For recommendations including the management of the company's needs in
establishing new ways to support, management by using new tools that support
integrated distribution
Keywords: Procurement strategy, tender, integrated industrial distribution.

:INTRODUCTIONالمقدمة
تواجھ شركات الاعمال المعاصرة في العراق العدید من التحدیات كونھا تعیش نوع من الاضطراب وعدم 

تتسم بالتغییر المستمر وتحتاج الى المعلومات في كونھا تعمل في سوق مفتوحة وبیئة2003الاستقرار خاصة بعد سنة 
العملیة او من خلالھا لذا تتطلب للشركة من اعتماد استراتیجیة كفوة في تدبیر مختلف عملیاتھا الصناعیة سواء في بدایة 

احتیاجاتھا وبمایؤمن سیر نشاطھا في توزیع منتجاتھا الصناعیة حیث تلجأ الشركة الى المناقصات المحلیة او الخارجیة او من 
لى إیرادات الشركة وتلبیة متطلبات الزبون خلال الشراء المباشر في تجھیز احتیاجاتھا وبكلفة اقل الامر الذي ینعكس ع

الصناعي اذ یتخذ القائمون باتخاذ مجموعة من القرارات المتعلقة بتنظیم تدبیر الشراء وبمایؤمن احتیاجات الشركة اذ قام 
نب الباحث بتقسیم البحث الى أربعة مباحث وكالاتي تناول المبحث الأول منھجیة البحث اما المبحث الثاني فتضمن الجا
.النظري، والمبحث الثالث تضمن تحلیل نتائج البحث ومناقشتھا، اما المبحث الرابع  فقد خصص للاستنتاجات والتوصیات

METHODOLOGY OF STUDYمنھجیة الدراسة: المبحث الأول
:Study problemمشكلة الدراسة: أولا

ل بالمشكلة المعرفیة والتي یمكن تشخیصھا بالجدل الدائر تكمن مشكلة الدراسة في جزئین رئیسین یتمثل الجزء الأو
بین الكتاب والباحثین في مجال إدارة التسویق فمنھم من یرى بان دور استراتیجیة التدبیر ھي الأكثر تاثیرا في استراتیجیة 

.التوزیع الصناعي المتكامل، وسیحاول الباحث إیجاد حل مناسب لھذه المشكلة المعرفیة
ما الجزء الثاني من مشكلة الدراسة فیتمثل بالمشكلة المیدانیة والتي یمكن تشخیصھا بتباین المعلومات والمعارف ا

التسویقیة التي ترتبط بدور استراتیجیة التدبیر في تحقیق التوزیع الصناعي المتكامل والتي یمتلكھا المدیرین والمسؤولین 
.وزیع المنتجات النفطیةالتسویقین في الشركة المبحوثة وھي شركة ت

:Research Importanceأھمیة البحث: ثانیا
والفرعیة ودرجة أھمیة كل منھا في حقل إدارة التسویق ضمن ةأھمیة البحث في نفوذ متغیراتھ الرئیستتمثل

ائلة للشركة وذلك في حالة رغبة طفر أموالاً االعلمي الاوسع في إدارة الاعمال، فاستراتیجیة التدبیر الكفوءة تومیدان ال
الشركة في تدبیر احتیاجات الشركة من المواد والخدمات والفقرات الأخرى بأسعار مخفضة ونوعیات مرتفعة یضمن 

.تخفیض كبیر في حجم التكالیف الإنتاجیة وھو أسھل وأجدى من تخفیض سعر المبیعات
ركة وصول امن للمنتجات بسشكل مباشر وسھل ومضمون اما استراتیجیة التوزیع الصناعي الكفؤة فھي تضمن للش

من المنتج الى المستخدم بشكل یحمي خصائص ومواصفات المنتوج ویمنع التلف والھدر ویصعب على المنافسین حالات 
التجسس التسویقي وسرقة مواصفات المنتوج الأصلي اذ تضمن القناة التوزیعیة الممتلكة بالكامل لشركة واحدة قوة الحدود

.التسویقیة لھا
:Search objectivesالدراسةأھدف: ثالثا

یتمثل الھدف الرئیسي للدراسة في إیجاد طبیعة العلاقة بین متغیراتھ الرئیسة والفرعیة من حیث علاقات الارتباط 
:وعلاقات الأثر، وفي ظل الھدف الرئیس تتحقق مجموعة اھداف فرعیة للدراسة أبرزھا ما یأتي

.اولة وضع حلول علمیة مقبولة للمشكلة المعرفیة التي تواجھ الدراسةمح.1
بناء أطار معرفي عن المتغیرات المبحوثة الرئیسیة التي تتمثل بدور استراتیجیة التدبیر في تحقیق التوزیع الصناعي .2

التسویق في كمساھمة علمیة متواضعة في مجال إدارة التسویق توافر معارف تسویقیة للباحثین والمختصین ب
.الشركات العامة والخاصة

تزوید الشركات العامة الصناعیة بألیة عمل ودلیل بناء استراتیجیة توزیع صناعي كفؤة لمنتجاتھا مع توضیح مزایا .3
.وعیوب استراتیجیة التوزیع الصناعي المتكامل
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:Flow chart for studyالمخطط الاجرائي للدراسة: رابعا
متغیرین رئیسین ھما المستقل والمستجیب والتي تم تحدیدھا بعد الاطلاع على المصادر العلمیة ذات تتناول الدراسة

.الصلة في موضوع البحث وكما مبین في المخطط الاجرائي للبحث

المخطط الاجرائي للدراسة) 1(شكل 

.المخطط الاجرائي للدراسة:)1(الشكل 
)اعداد الباحث: المصدر(

:Hypothesisالفرضیات: خامسا
یمكن عرض المتغیرات الرئیسة والفرعیة التي یتناولھا الباحث في دراستھ اذ یتضمن المتغیر الرئیس الأول 

.، والتدبیر المباشر)X1) (التدبیر بالمناقصة(ویتكون من متغیرین فرعیین ھي ) Xi(المستقل استراتیجیة التدبیر 
):1(وكما في الشكل ) Yi(ني التابع التوزیع الصناعي المتكامل اما المتغیر الرئیس الثا

:ویمكن اشتقاق اشتقاق فرضیتین أساسیتین على وفق المخطط الاجرائي للبحث كما یاتي

تتمثل بوجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین المتغیر الرئیس المستقل استراتیجیة التدبیر : الفرضیة الرئیسة الأولى
)XI (تغیر التابع االتوزیع الصناعي المتكامل والم)(Y1

تتمثل بوجد علاقة ارتباط معنویة بین المتغیر الرئیس المستقل استراتیجیة التدبیر : الفرضیة االرئیسة الثانیة)XI (
).Y2(والمتغیر الفرعي التابع التوزیع الصناعي المتكامل 

.ب دراسة حالة في تنفیذ البحث بغیة محاولة تحقیق أھدافھتم تطبیق أسلو: Methods of studyمنھج الدراسة: سادسا

:Study Limitesحدود الدراسة: سابعـا
:تنقسم حدود الدراسة الى قسمین

وتتمثل بالرقعة الجغرافیة لمدینة بغداد التي تقع فیھا شركة توزیع المنتجات النفطیة شركة عامة داخل : الحدود المكانیة.أ
.موقع مصفى الدورة

والتي استغرقھا الباحث في اعداد دراستھ وتھیأتھ 2017/ 24/12الى 4/2017/ 2وتتمثل بالمدة من : الحدود الزمانیة.ب
.بشكل كامل

:Place of researchموقع اجراء البحث: ثامنا
بالخدمة المستمرین ) 335(یتكون مجتمع الدراسة من الشركة العامة لتوزیع المنتجات النفطیة والبالغ عددھم 

وبمختلف المستویات الوظفییة والتنوع الاجتماعي والعمر والتحصیل العلمي وقد جرى اختیار عینة الدراسة بطریقة قصدیة 

قل                                         ال غ غال ع                   إال ا ل
ا علاقة ارت

علاقة تاث

ا علاقة ارت
علاقة تاث

ا
ة اق ال ب )X1(ل

ا
اش ال ب )X2(ل

أ

ا زع س ة ال )Y1(املإلت

ب ة ال ات اعي أ)Xi(اس زع ال ة ال ات )Yi(س
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المدیر العام ومعاونیھ، ومدیرون الھیئات ومعاونیھم، ورؤساء الأقسام ومعاونیھم، ومسؤولي (لتمثل المدیرین ) عمدیة(
استبانة ) 130(وكانت الاستبانات الصالحة % 44.4فرداً  بنسبة ) 149(لغ حجم العینة ، وقد ب)الشُعب، ومسؤولي الوحدات

لم یتم استلام اجاباتھم من قبل الباحث ) 19(لیمثلوا حجم العینة المبحوثة اما الاستمارات المستبعدة عددھا % 38.8وبنسبة 
.بسبب السفر والإجازة، والتقاعد والنقل

:Manegment of research إدارة البحث: تاسعا
تم اعتماد الاستبانة كاداة رئیسة في جمع البیانات عن الواقع المیداني للشركة المبحوثة وقد تم تصمیمھا على وفق 

.خماسي التدریجLikert)( مقیاس
Collection of Dataأسالیب جمع البیانات والمعلومات: عاشرا

:لدراسة وكالاتيوتنقسم الى مجموعتین على وفق احتیاجات ا
استخدم الباحث المصادر العلمیة من كتب ودوریات ورسائل واطاریح ومجلات وبحوث متاحة في : أدوات الجانب النظري-أ

كادوات في اعداد الجانب النظري لدراستھ بالاعتماد على المكتبات العامة وكل ما ) الانترنت(المكتبات الرسمیة والالكترونیة 
.ناء الجانب النظري للدراسة وتحقیق أھدافھایمكن ان یساعد في ب

تم استخدام عدة أسالیب في عملیة جمع البیانات والمعلومات والتي ساھمت في اغناء الأھداف : أدوات الجانب العملي- ب
:الأساسیة للدراسة

فقد تم استخدام یتبلور ھیكل الدراسة للجانب الفلسفي والفكري في عملیة اختبار فرضیاتھا والوصول الى النتائج )1
الاستبانة كأداة في جمع البیانات والمعلومات الخاصة بالعینة المبحوثة وقد تم صیاغة محاورھا واسئلتھا من قبل الباحث 
بالاستعانة بالمحتویات الفكریة للجانب النظري للدراسة والاطلاع على بعض البحوث العلمیة الوثیقة الصلة بموضوع 

.الدراسة الحالیة
الزیارات المیدانیة للشركة المبحوثة واجراء عدة مقابلات شخصیة مع عدد من المدرین او وكلائھم بھدف القیام ب)2

.استحصال المعلومات المتعلقة بالدراسة
:Stastical Processالوسائل الإحصائیة المستخدمة: الحادي عشر

یانات فضلا عن استخدام الوسط الحسابي في تحلیل الب24اصدار ) SPSS(تم الاعتماد على البرنامج الاحصائي 
.R2، ومعامل التحدیدF، واختبارr والانحراف المعیاري ومعامل الارتباط

المبحث الثاني   
:دور التدبیر والتوزیع الصناعي المتكامل

The Role of in tegrated in dustril Management and distribution
تشتق كلمة التدبیر من فعل دبر تدبیرا والتدبیر في الأمر أن تنظر إلى ما تؤول إلیھ عاقبتھ اما كلمة التدبیر في :التدبیر: أولا

أما التدبیر اصطلاحا "تعني اعمال النظر والفكر وتوقع العواقب قبل الاقدام علیھا حذرا واحترازا واجتنابا "المعنى اللغوي 
عبارة عن مجموعة من العملیات والتقنیات والآلیات والخطط الإجرائیة التي یعتمد علیھا المدبر لتنفیذ الأنشطة فھو 

والتعلیمات والمشاریع في إطار زمني معین انطلاقا من كفایات وأھداف محددة واعتمادا كذلك على مجموعة من الموارد 
,Radwan(والطرائق والوسائل سواء أكانت مادیة أم معنویة  فالتدبیر ھو التخطیط المسبق والتنبؤ بالأحداث ،)2012:125

قبل فعل  أي شيء ما والتفكیر في الأمور بحیادیھ وقد ورد التدبیر في القرآن الكریم بمعنى تدبر المعنى فھما وتفسیرا وتأویلا 
ِ لوََجَدوُا فیِھِ اخْتِلاَفًا كَثیِرًا﴾ ﴿أفََلاَ یتَدَبََّرُونَ الْقرُْآنَ وَلوَْ كَانَ مِنْ : كما جاء في قولھ تعالى َّ وتؤدي كلمة ] 82: النساء[عِنْدِ غَیْرِ 

القیادة " التدبیر في المعاجم والقوامیس الأجنبیة المعاني نفسھا التي تؤدیھا في اللغة العربیة حیث تدل ھذه الكلمة على 
,Al-Hiti("ة والتخطیط والادارة والتنظیم والقیادة والرقابة لتحقیق الجود ومن جانب اخر یعني التدبیر )2010:19

مجموعة من القواعد التي تتعلق بقیادة الشركة وتنظیم اعمالھا أي انھ مفھوم تسویقي یرتبط كل الارتباط بالتسویق لتدبیر 
ملة للشركة إذا ما احتیاجات الشركة وممارسة أنشطتھا وتلبیة حاجات ورغبات الزبائن ولتحقیق الأرباح وتعد بمثابة إدارة شا

عملت جاھده لتحقیق الجودة المطلوبة وفق مجموعة من المبادئ الموضوعة والمتكاملة التي تتمثل في التخطیط والتنظیم 
Sharma(والتنسیق والقیادة والرقابة  et al., ھي العملیة التي یجري بموجبھا تحصیل وعرف قرار التدبیر، )2017:131
التي تحتاجھا النشاطات الرئیسة كمدخلات لھا في الشركة كما ان وظیفة الشراء تعد من الوظائف او كسب الموارد المختلفة 
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المھمة بوصفھا جزء من عملیات التدبیر الاستراتیجیة في شركات الاعمال عن طریق شرائھا من شركات أخرى او 
,Bayle(استئجارھا من مالكھا  2013: یعد مسبقا فإن التدبیر تنفیذ وإنجاز وإذا كان التخطیط تصورا نظریا الذي)17

,Zoghbi and Azzam( ویرى كل من  وتطبیق لھذه الخطة النظریة وان التدبیر مرحلة التطبیق الفعلي للخطط والبرامج
2012: تعریف تدبیر المشتریات بانھ فعالیة الحصول على المواد والاجزاء والتجھیزات اللازمة لتصنیع السلعة او )203

الخدمة والشراء وسیلة ولیس ھدفا قائما بحد ذاتھ ویجب التمییز بین مصطلحیین الشراء والحصول على الاحتیاج تقدیم
حیث یشیر الأول عملیة شراء ذاتھا لمستلزمات الإنتاج والأنشطة المرافقة لھا بینما الثاني یشیر الى العملیات ) التدبیر(

,Altawil(في الشركة الشاملة لعملیات النقل والخزن والمطابقة وغیرھا ویرى ) الامدادات(اللوجستیة التي تقوم بھا إدارة 
2013: مجموعة من التقنیات التي تستعملھا الشركة لتحقیق أھدافھا العامة والخاصة وتتمثل ھذه التقنیات في التخطیط )31

الشركة سواء أكانوا مدیرین او عاملین دارةالقائمین على اوالتنظیم والتنسیق والقیادة والرقابة ویعني التدبیر مجموعة من 
وبصفة عامة یعني التدبیر مجموعة الادوات التي تعتمدھا الإدارة لتنفیذ أعمالھا واستمرارھا وغالبا ما یتخذ التدبیر طابعا كمیا 

,Behrooz and Hoque:(باعتماده على المعاییر العلمیة وتكمن أھمیتھ وكما یأتي 2013: Thomas and(و) 433
Goldsby, 2016: 80.(

إن أي تخفیض في ھذه التكالیف یمكن أن ینعكس بالإیجاب على أرباح الشركة وضرورة قیام ھذه : تخفیض التكالیف.1
:سنویا وتتضمن عملیھ توفیر الاحتیاجات عاملین رئیسین وھما% 2الإدارة بتحقیق وفر في تكلفھ المواد بما لا یقل عن 

من انواع المواد والمستلزمات وغیرھامعرفة احتیاجات الشركة و.
القیام بالعملیات الخاصة بالمخازن وفق ما مخطط لھ.

توفیر المعلومات وتتمثل ھذه الاستفادة في المعلومات عن الأسعار والعرض والطلب على المواد ومصادر التدبیر .2
الجدیدة

اد والمستلزمات والتعامل مع جھات خارجیھ عدیده ومن العلاقات العامة طبیعة عملھا متعلق بالنزول إلى أسواق المو.3
.ثم إذا كانت صورتھا وسمعتھا جیدة فإن ھذا بدوره لھ الأثر في تحسین صورة الشركة ككل

التدریب تعد وظیفة التدبیر مجالا ملائما لتدریب المدراء الجدد حیث یقومون بتحدید حاجات وأھداف الإدارات .4
.الأخرى بالشركة

لیة الاجتماعیة تتضمن إعطاء الأولویة للموردین المتواجدین في المنطقة الجغرافیة بالإضافة إلى تفضیل أبناء ھذه المسؤو
.المنطقة عند اختیار وتھیئة ملاك جدید للتدبیر

وضیحھا وتكمن مھمة أھداف التدبیر في توفیر وتدبیر الاحتیاجات من المواد والمستلزمات التي تحتاج الشركات لھا، ویمكن ت
Christian) (:كما یأتي et al., ,Alziyadat and Alawamra(و 2016:312 2012:158(

.توفیر احتیاجات الشركات من المواد والمستلزمات بالجودة والكمیة المناسبة-أ
.توفیر كافة المعلومات المتوافرة للشركة عن السوق وظروفھ وتوقعات الأسعار المستقبلیة- ب
.ن دقة المعلومات في مركز التدبیر لمنع التكرار والازدواج والتلف في جمیع المواد المشتراة والمخزونةالاستفادة م- ج
.تدبیر احتیاجات الشركة بأقل تكلفة ممكنة-د

.المحافظة على دیمومة علاقات وطیدة مع مصادر التورید-ھـ
ً وتتمثل فیما یأتيوھناك مجموعة من العوامل التي تؤثر على قرارات التدبیر، سواء أك ً أم خارجیا :                    ان محلیا

)Cooper et al., 2010, ,Ravet(و ) 324 2013: 22.(
.التدبیر بالكمیة المناسبة یعني توفیر احتیاجات الشركة من المنتجات وبما یضمن استمرار عملھا. 1
.الذي اشتریت من أجلھالتدبیر بالجودة المناسبة تعني مدى ملائمة المنتجات للغرض. 2
التدبیر بالسعر المناسب، حیث تعمل الشركة المشتریة دراسات الجدوى الاقتصادیة، حیث تعمل مقارنھ بین السعر التي . 3

.تقوم بدفعھ جدوى منافعھ أكثر من تكلفتھ
قت الذي یلائم ھذه التدبیر بالوقت المناسب توقیت الحصول على احتیاجات الشركة من المنتجات المختلفة في الو. 4

.الاحتیاجات
وتشتمل سوق الأعمال على كل المؤسسات والشركات التي تطلب المنتجات المستخدمة في إنتاج السلع الأخرى 
التي تباع أو تؤجر أو تجھز الآخرین، أي شركة تجھز الشركات الأخرى للإنتاج ھي في سوق الأعمال، وإن بعض 
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وق الأعمال التي تكون متعلقة إما بالزراعة الصناعات الكیمیاویة الاتصالات الطاقة الصناعات الكبرى ھي التي تخلق س
,Dianwei(. والخدمات 2013:422.(

ویفضل بیع المزید من المنتجات إلى المشترین في أسواق شركات الأعمال على بیعھا إلى زبائن ووجود الطبیعة 
كبر لتسویق السلع المختلفة، وھذا یؤدي الى إبعاد الزبائن الأضعف ولاءً التنافسیة للأعمال في سوق الاعمال ھو التحدي الأ

نستطیع التغلب على ھذه المشكلة فقط إذا كان الزبون المستھدف قادراً على فھم معنى الاختلاف الموجود في السوق، وعلى 
,Richard(فھم المنافع الموجودة في السلع المعینة  2014, 34.(

الأعمال الصناعیة یواجھون العدید من التحدیات كالمسوقین في أسواق المستھلكین، وعلى الأخص فھم إن المسوقین في سوق 
: زبائنھم وماذا یریدون وماذا یھمھم وھناك عقبات ثلاث تتلخص فیما یأتي

.إیجاد تفاعل قوي بین التسویق والمبیعات.1
.بناء ابتكارات تسویقیة قویة.2
:ھم معرفة في السوق ومن الضروریات الأخرى التي تحتوي علىإیجاد زبائن مخلصین لدی.3

.المساھمة في سوق الاعمال-أ
.المشاركة بتماس مع المستھلكین والزبائن الصناعیین من خلال إیجاد المزیج التسویقي الصحیح- ب

مفھوم المناقصة
عام وذلك لانھا تتمیز باتاحة الفرصة لاكبر تعد المناقصات احدى المنافذ الخاصة للتدبیر لاسیما في دوائر القطاع ال

عدد ممكن من المشاركین في تقدیم عطاءتھم وتضمن المشاركة الكبیرة من قبل المناقصین في تلبیة تدبیر احتیاجات ھذه 
فق الشركات الامر الذي ینعكس على اتاحة فرصة للشركة في اختیار البدیل الأفضل وتحقیق الفاعلیة في تدبیر احتیاجاتھا و

.ھذا الأسلوب
بأنھا مجموعة من الخطوات المتسلسة تھدف إلى جلب أكبر عدد من المناقصین لتقدیم عروضھم ومن "كما عرفت 

,Blue(" ثم اختیار الافضل من بینھا وفق الشروط المحددة سلفا والتي قد یكون لھا تأثیر كبیرا في أداءھا 2005: 124( ،
,Sir(ویرى  2005: ة بإعلان عن دعوة المناقصین الراغبین في تقدیم عروضھم في تنفیذ شروط قیام الشرك")253

المناقصة حیث یتم اختیارھا من حیث جودة المادة المطلوبة والسعر المخفض والكمیة المحددة ووقت التنفیذ وغیرھا من 
.الأمور الأخرى

أنواع المناقصات
:المناقصة العامة والمناقصة الخاصة

ي یتمتع بھا المناقصین في المشاركة في تقدیم عروضھم الى الشركة الراغبة في التدبیر جعل من تقسیم نتیجة المرونة الت
المناقصات امر حتمیا بسبب طبیعة كل منھا وعلى سبیل المثال عندما تكون ھناك مرونة كبیرة وغیر مقیدة تسمى ھذه 

حالة توجیھ دعوة الى عدد محدد من المناقصین تدعى ھذه في حین اذ قیدت ھذه المرونة في " بالمناقصة العامة" المناقصة 
,Blue).وذلك لمتمتعھا بالقوة والرصانة والسمعة والشھرة الحسنة في السوق) الدعوة المباشرة(بالمناقصة الخاصة 

2005:351)
,Intellect( وان الیة تقسیم المناقصات سواء اكانت عامة او خاصة تحددھا بعض الشروط لكل منھا  2003: 328(

.والمذكورة في جدول المقارنة ادناه
).الدعوة المباشرة(یبین اھم الفروقات بین المناقصة العامة والمناقصة الخاصة ) 1،جدول(وفیما یأتي 

.اھم الفروقات بین المناقصة العامة والمناقصة الخاصة والشراء المباشر:)1(جدول ال
الشراء المباشرخاصةالمناقصة الالمناقصة العامةالخاصیةت

عدد كبیر بسبب حریة تقدیم العطاءاتعدد المناقصین1
عدد محدود بسبب تقید حریة تقدیم 

العطاءات على عدد محدود وحسب رغبة 
الشركة

لایوجد تقدیم العطاءات وانما یتم  
الشراءعن طریق لجنة مشتریات

اجراءت الشراء2
طویلة ومتسلسلة من الإجراءات ویكون 

ختیار على وفق السعر الأقل والجودة الا
الأفضل

اقل من المناقصة العامة ویكون اختیارھا 
بسبب تخصص الصناعة وخبرة المتقدم 

للمناقصة

اقل من المناقصتین العامة 
والخاصة ویتم عن طریق لجنة 

الشراء ویكون اختیارھا على وفق 
السعر الأقل

وسائل یتم استخدام الإعلان في كل وسائل الاتصال3
النشر الرسمیة

یتم  استخدام وسائل الاتصال الشخصیة مثل 
البرید الالكتروني  ومواقع الانترنت 

والرسائل وغیرھا

یتم الاتصال مباشرة بین لجنة 
الشراء والمجھز

یكون الشراء مباشر وبدون عقداقل من المناقصة العامةطویلةمدة التعاقد واجراءات 4
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التحلیل
لایوجداكثر من المناقصة العامةیلةقلالتكالیف5

صعبة بسبب ارتفاع أسعارھا او أي شروط معتدلة لا تلحق بالشركة اضرارشروط الاتفاق6
لایوجدمجحفة أخرى تلحق الشركة اضرار

اكثر احتمالا بسبب تعدد الظروف الغاء المناقصة7
لایوجداقل احتمالا بسبب عدد المناقصین قلیلوالحالات

8
ستكمال متطلبات ا

لایمكن الاتصال بالمناقصین بتاتاالمناقصة
یمكن الاتصال بالمناقصین أصحاب 

العطاءات شخصیا والطلب الیھم اكمال 
النواقص

لایوجد

شروط المناقصة9

ان یكون المناقصین مسجلین في غرفة 
تجاریة  ولدیھم ھویة مقاولین وتقدیم 

تامینات أولیة  من اجل استبعاد 
صین غیر الجادین من الاشتراك المناق

من المناقصة

تستقطب المناقصین الجادین الذین یتمتعون 
بالكفاءة والمقدرة والتي تجعل منھم مصدر 

تورید مناسبة
لایوجد

لایوجدكبیر بسب أھمیة المواد المطلوب شراؤھاوفق نوع المناقصةمبلغ المناقصة10
.اعداد الباحث: المصدر

الصناعي المتكاملالتوزیع:ثانیاً 
عرف التوزیع بانھ مجموعة تنظیمات معتمدة بعضھا على البعض والتي تسھل نقل ملكیة أو حركة المنتجات من المنتج إلى 

Mc Daniel(الزبون أو المستعمل الصناعي  et.al, وعرف التوزیع الصناعي بانھ المھام المشمولة في ، )2011:417
معلومات المرتبطة بھا وتنفیذه او مراقبتھ من نقاط الأصل حتى نقاط الاستھلاك لتحقیق التدفق الطبیعي للمنتوجات وال

,Kotler and Armstrong(متطلبات الزبون مع تحقیق الربح للشركة  2009: بانھ ھو احد "وأیضا عرف ، )612
طوي علیھا الحركة المادیة للمواد الانظمة الفرعیة للتسویق الذي یتضمن كافة الأنشطة بما فیھا التخطیط والرقابة التي تن

,Zoghbi and Azzam(الخام والسلع المصنعة من المنتج الى الزبون 2012: Sumaidaie and( اما ، )304
Youssef, 2011: عرف التوزیع الصناعي بانھ ذلك النظام الذي یستخدم في المجالات الصناعیة بھدف شرح )283

وأیضا ، مرتبطة بعملیة انسیاب المنتجات من المصنع حتى وصولھا للمستخدم النھائيوتفصیل كافة الأنشطة والفعالیات ال
عرف التوزیع الصناعي بانھ یتعامل مع حركة وانتقال وتخزین المنتجات وتلبیة الطلبیات التي ترد الى الشركة وان تكلفتھا 

,Saber(تعادل حوالي ثلثي التكلفة الكلیة لنظام الامداد والتوزیع بالشركة  2014: ,Addo and Richard(اما)64
2017: فعرفھ بانھ انشطة التنسیق التنظیمي والاستراتیجي لوظائف الأعمال وتخطیط ھذه الوظائف داخل الشركة ومن )47

، خلال مجموعة أعمال داخل سلسلة التجھیز من أجل تحسین الأداء طویل المدى للشركات بشكل منفرد ولسلسلة التجھیز ككل
,Karjewski and Ritzman( اما  2010: فعرفا بانھا عملیات إدارة علاقات الزبون وتنفیذ الطلب وعلاقات )395

,Grace(المجھز وترابطاتھا المتداخلة بین مجھزي الخدمات والمواد الأولیة والمعلومات والزبائن امــــا  2009: فقد )49
یة وزیادة حجم السوق عبر انجاز تزامن النشاطات على طول أداة لإنجاز الكفاءة والإنتاج) SCM(اشارت الى مفھوم 

السلسلة وفي حالة التزام تشكیلات الشركة المختلفة تجاه سلسلة التجھیز فضلا عن امتلاكھا دعما كاملا من قبل الشركات 
ة الزبون الخارجیة على طول السلسة ستكون ممتازة وینتج عنھا رفع معدلات الإنتاج وخفض الكلف وتحسن فـــي خدم

Micchael(وولائھ اما  et al., 2017: فعرف التوزیع الصناعي بانھ اشبھ بالدورة الدمویة في جسم الانسان )302
فالتوزیع الكفؤ شبھ بصحة جسد الانسان وتتضمن تحسین الإنتاجیة دقة المخزون تخفیض في وقت دورة النظام تخفیض 

ا تحدث في التوزیع الصناعي ومن ثم معالجتھا في حین ان التوزیع الصناعي نفقات التشغیل حیث ان المشاكل التقلیدیة سابق
وعرف التوزیع الصناعي بانھ یمثل مجموعة من العملیات ، الكفوء ھو اكتشاف المشكلات قبل وقوعھا ومن ثم معالجتھا 

,Sumaidaie and youssef(لإیصال المنتجات الى نقاط الاستخدام حال حدوث الطلب علیھا 2010: اما ، )252
)John et al., 2014: بانھ فن وعلم إدارة تدفق البضائع والخدمات حیث تشمل "عرف مفھوم التوزیع الصناعي )24

إدارة حركة نقل وتخزین المواد الخام والسلع التامة الصنع المنتجات النھائیة والمخزون من نقطة البدایة أصل الشركة إلى 
.أو الخدمة إلى الزبون النھائينقطة الاستھلاك أي وصول المنتج

,Bakri(ویشیر  2012: بان التوزیع الأخضر یعد أحد الأدوات الفاعلة التي تمكن الشركات من تحقیق أھدافھا )442
عبر تعزیز توجھاتھا البیئیة ودعم الأنشطة التي تساند ھذا التوجھ وبخاصھ في مجال التوزیع الأخضر، وعرف بأنھ نقل 

,Murphy(ات من مصادر أتناجھا الى أماكن استھلاكھا بأقل ما یمكن من التلف الذي ینعكس على تخفیض الكلف  المنتج
E., 2012: ,Ninlawan(ویرى ، )47 2010: التوزیع الاخضر بأنھ یتم الاعتماد على المحددات البیئیة في نقل )69

,Okello and Were(المنتوج الى الزبون، اما  2014: رفھ بانھ عبارة عن نقل المنتوج من نقاط الانتاج الى فع)107
,Okemba and Namusonge(أماكن الاستخدام دون أن یكون ھناك ضرر على البیئة، ویصف  2014: التوزیع )107
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الاخضر بأنھ مراحل متسلسلة ومختصرة تستخدمھا الشركات في نقل المنتجات وبأقل تلوث، كما عرف التوزیع الاخضر بانھ 
Mwaura(لتزام بالاعتبارات البیئیة في تدفق المنتجات من المصنع الى الزبون الا et al., 2016: 193.(

,Hasana and Noor(ویضیف  2015: مجموعة من الإجراءات الواجب أتباعھا في استخدام التوزیع الأخضر ) 463
-: أھمھا

.حد ولیس على شكل دفعات صغیرةالتسلیم الاني الى مواقع العمل أي توزیع المنتجات بوقت وا. 1
.استعمال وسائل نقل صدیقة للبیئة من خلال تقلیل المواد التالفة. 2
,Yazdanifard and Mercy(أما  2011: .فیرى بأنھ البعد الأخلاقي الذي یعمل لحمایة البیئة من التلوث) 619

ً نلاحظ بأن التوزیع الأخضر أستخدم أفضل الط رئق لنقل المنتجات الى الزبون الصناعي بأقل ما یمكن من مما ذكر أنفا
.التكالیف وأقل عرضھ للتلف الذي ینعكس على تحقیق وفورات الأرباح للشركة

تكمن أھمیة التوزیع الصناعي نحو مساھمتھ من خلال الوظائف التي یجریھا في نقل المنتوج نحو أماكن الاستخدام وذلك 
,Michael) :في الوقت المناسب وكما یأتي 2012, ,Shrikant and Ravi(و ) (355 2017: ,Michael(و) 75

2015: 301(
الیة التوزیع الصناعي حیث یتم تجھیز المنتوج للزبون الصناعي في المكان والوقت المناسب الذي یریده وتقسیم الأحجام -أ

.ي متناول الزبائنالكبیرة من المنتجات التي توزعھا الشركة إلى كمیات صغیرة الحجم تكون ف
التوزیع الصناعي یضیف كل الخدمات الضروریة للمنتوج والتي تساعد في تسویقھ مباشرة من خلال نقل المنتجات إلى - ب

.الاماكن التي یتواجد فیھا الزبون الصناعي حتى وان كانت بعیدة لتلبیة احتیاجاتھم
كة او الأھداف الاساسیة للبرنامج التسویقي التي یمكن ایجازھا وان أھداف التوزیع الصناعي تشتق من الاھداف العامة للشر

:بما یأتي
ان التوزیع الصناعي نشاط متكامل تتدفق من خلال أجزائھ الموارد والأفراد والأفكار : رفع كفاءة التوزیع الصناعي. 1

الخدمة لھ في المكان الملائم والمعلومات إلى الأمام وإلى الخلف وذلك لتحقیق رضا الزبون عن طریق توصیل السلعة أو
.وبالشكل والوقت المناسبین وبأقل تكلفة

إذ أن التوسط بین المنتجین والزبائن الصناعیین من شأنھ أن یقلص في عدد المبادلات ویظھر : التقلیص من عدد المبادلات. 2
.ذلك في حالة وجود أو عدم وجود الوسیط

دة حصة السوق الذي تتعامل معھ عن طریق قنوات التوزیع كقیامھا بزیادة عدد تعمل الشركة على زیا: زیادة حصة السوق. 3
.الموزعین مما یؤدي إلى زیادة تدفق المنتجات إلى السوق

.عن طریق توصیلھا إلى أسواق جدیدة لم یسبق تقدیمھا في ھذه الأسواق: تطویر وتوسیع سوق المنتجات.  4
ث انھ خلال عملیة التوزیع الصناعي عادة یكون المنتج بعیدا عن الزبائن خاصة حی: اقتراب الشركة من الزبون الصناعي. 5

بالنسبة للمنتجات الواسعة الاستھلاك فالانتشار الواسع لنقاط البیع وعدم إدراكھا ھي عوامل یمكن أن تحد من معرفة 
.القضاء على المضاربةوإدراك حاجات الزبون لكن بوجود الوسطاء والوكلاء تقرب الصلة بین الشركة والسوق و

,Zoghbi: (توزیع المخاطر بین المشاركین في المنتجات ویمكن توضیح منافع استراتیجیة التوزیع الصناعي وكمایأتي
2010: 121 (

وھي أدارك الزبون الصناعي في المنتوج عندما یاخذ شكلا او وضعا معینا حیث ان المنتجین یغیرون من : المنفعة الشكلیة-أ
.مواد الأولیة الداخلة في الإنتاج الى مادة أخرى مثلا النفط الخام یتحول الى النفط الأبیضشكل ال

تخزین السلع إلى الوقت الذي یكون الطلب علیھا والوسطاء یساھمون باضافة ھذه المنفعة مقابل : المنفعة الزمانیة- ب
ف نقدیا ولھ سلبیات الا ان الوسطاء مضطرین تخزینھم للسلع الى حین یحتاجھا المشتري على الرغم من التخزین مكل

.للقیام بذلك لإضافة ھذه المنفعة
القیمة التي یدركھا الزبون الصناعي في المنتتوج نتیجة توفیرھا في المكان الملائم الذي یكون الطلب : المنفعة المكانیة- ج

.ر وتنقل لتلبیة رغباتھعلیھا ووصولھا في الوقت المناسب وبأقل جھد وان لا یكلف الزبون نفقات سف
القیمة التي یدركھا الزبون الصناعي نتیجة تملكھ للمنتجات وھذا یدل على انتھاء الصفقة وامتلاك السلعة : المنفعة الحیازیة-د

.وذلك عن طریق نقلھا بعملیتي البیع والشراء
نائي للمعلومات بین المشاركین في التسویق أي وھي القیمة المضافة للمنتجات من خلال أنشاء تدفق ث: المنفعة المعلوماتیة-ھـ

اخبار الزبائن عن وجود المنتجات وكیفیة استخدامھا وسعرھا وتنتقل ھذه المعلومات عن طریق الإعلان وشبكة 
وتكمن أھمیة التوزیع الصناعي بالنسبة لشركات الاعمال والمستخدم الصناعي والنشاط التسویقي عموما في الانترنت

كونھ ینشأ المنفعة المكانیة والزمانیة عن طریق نقل المنتجات وایصالھا الى الزبون الصناعي وبذلك تنشأ المنفعة 
:یھا فانھ ینشئ المنفعة الزمانیة ویمكن تحدیدھا وكما یأتيالمكانیة بینما یتم الاحتفاظ بھذه المنتجات لحین الحاجة ال
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تخفیض التكالیف تكمن أھمیتھا من خلال انشاء قاعدة وقدرة تنافسیة للشركة من خلال تمتع أي شركة بمیزة تنافسیة .1
نافس وانعكاس ذلك على عمل التسویق والشركة وان تمتع أي شركة بمیزة تنافسیة في الكلف یجعلھا قادرة على الت

).تكالیف مباشرة وتكالیف غیر مباشرة(وتنقسم الكلف الى قسمین
تشغیل الایدي العاملة من خلال أنشطة التوزیع المادي وخاصة نشاط النقل الذي یتصف بكونھ : توفیر فرص عمل.2

% 20قارب نشاط كثیف الاستخدام للأیدي العاملة حیث یشغل ھذا النشاط نسبة كبیرة في البلدان المتقدمة تصل ما ی
وكذلك مستوى التشغیل بالنسبة للمخازن وما یتعلق بھا من اعمال مساندة مثل المناولة والشحن والتخزین والتي 

.تحتاج الى نسبة لایمكن اھمالھا من القوى العاملة الكلیة
قع تحسین مستوى الخدمات للمشتري الصناعي من خلال توفیر المنتجات التي تحتاجھا في الأسواق التي یتو.3

الحصول علیھا وفق المواصفات والجودة التي یرغب بھا المشتري الصناعي لإعادة انتاجھا ضمن الجودة المطلوبة 
لسوق الزبون الاخیر

1.)Yasin model:2010:(یتكون من ثلاثة استراتیجیات وكما یأتي:
ال جدیدة لاستراتیجیة التوزیع الصناعي تعني ھذه الاستراتیجیة إضافة وحدات أعم: استراتیجیة التوزیع المتكامل افقیا-أ

عندما تقوم الشركة بشراء أو التعاون أو التنسیق أو الاستحواذ على شركات  صناعیة أخرى من نفس القطاع الصناعي 
الذي تعمل بھ لغرض تلبیة الاحتیاجات المتزایدة للزبائن الصناعیین، أو بسبب ظھور فرص استثماریة جدیدة للشركة من 

م خدمات متكاملة، من حیث توصیل المنتجات في الوقت المحدد سلفا، ومن خلال استراتیجیة التوزیع المتكاملة أجل تقدی
أفقیا بما یوفر للشركة تقلیل التكالیف الذي بدوره ینعكس في زیادة الأرباح للشركة وتحقیق رضا الزبون الصناعي، وان 

یث إمكانیاتھا وقدراتھا والبیئة الخارجیة التي تعمل فیھا تطبیق ھذه الاستراتیجیة من قبل الشركات یختلف من ح
والظروف المحیطة بھا والقوانین والتشریعات التي غالبا ما یتم تحدید مزاولة نشاط عمل الشركات، مما یكون لھ الأثر 

علیة في التوزیع الكبیر في التعاقد مع الشركات الآخر وفق ھذه الاستراتیجیة لتكوین سلسلة مترابطة أھمھا تحقیق الفا
.وتحقیق وفورات اقتصادیة في الإعلان والبحوث التسویقیة من اجل تقدیم منتجاتھا للزبون الصناعي

وھي استراتیجیة متسلسلة تھدف إلى تقدیم خدمات متكاملة كأن تكون الدخول : استراتیجیة التوزیع المتكامل عمودیا- ب
ه الاستراتیجیة باتجاھیین التكامل الأمامي والتكامل الخلفي للشركة في باستثمارات جدیدة، ویتم تحقیق التكامل وفق ھذ

نفس الوقت ویعني التكامل الخلفي تجمیع الأعمال التي تدعم  عناصر المدخلات في النظام الإنتاجي من مواد اولیة 
مجال تصنیع القناني وأجزاء ومستلزمات وسلع شبھ مصنعة وخیر مثال امتلاك الشركات الكبرى للمشروبات الغازیة في 

الزجاجیة والبلاستیكیة لغرض تحقیق مستوى اعلى من السیطرة على نوعیة المنتج النھائي وتخفض التكالیف إلى أدنى 
أما التكامل الأمامي فھو توسیع الأعمال المساندة لمخرجات النظام الإنتاجي من سلع وخدمات، ومن أمثلتھا إنشاء ، حد

ركات صناعة السكر مثلا أو إنشاء شركات متخصصة بالنقل والتوزیع، وذلك من أجل زیادة متاجر بیع الجملة من قبل ش
.الأرباح وتحقیق مرونة في التوزیع والنقل والمحافظة على سلامة ونوعیة المنتوج النھائي

.وھي مزیج مركب من الاستراتیجیتین السابقتین: استراتیجیة التوزیع المتكامل- ج
2.(Azzam and others Model:2013): ویتضمن الأنموذج الأنواع الرئیسة لاستراتیجیة التوزیع المتكامل، وكما

)(Azzam and others:2013: 340: یأتي
استراتیجیة التوزیع العمودي المشترك واستراتیجیة التوزیع :( استراتیجیة التوزیع المتكامل عمودیا ویتكون مما یأتي-أ

).زیع العمودي التعاقديالعمودي المدار واستراتیجیة التو
.استراتیجیة التوزیع المتكامل أفقیا- ب
.استراتیجیة التوزیع المتكامل- ج

اذ تعني استراتیجیة التوزیع المتكامل عمودیا قیام الأطراف المعنیین في الشركة المنتجة وتاجر الجملة وتاجر 
یجیة من قبل أحد الأطراف الثلاثة، ویسمى القائد أما أن تكون التجزئة العمل سویًا وبشكل متكامل وموحد، وتدار ھذه الاسترات

الشركة المنتجة أو تاجر الجملة أو تاجر التجزئة، وتم اعتماد ھذه الاستراتیجیة بسبب رغبة الأطراف المعنیة للرقابة 
:من المزایا وأھمھاوالتخلص من الصراع الناتج عن الأھداف الخاصة لكل موزع وتحقق استراتیجیة التوزیع الصناعي عددا

.ضغط النفقات والوصول إلى اقتصادیات الحجم.1
.إیجاد الحلول بین أعضاء القناة التوزیعیة.2
.تعزیز قوة التفاوض.3
.التمكین في العمل التوزیعي من خلال التخلص من الازدواجیة في العمل.4

:إذ إن ھناك ثلاثة استراتیجیات للتوزیع الصناعي المتكامل عمودیا، وھي
تراتیجیة التوزیع العمودي المشترك، حیث تتضمن ھذه الاستراتیجیة جمیع مراحل الإنتاج والتوزیع تحت ملكیة اس

واحدة أي أن یكون المنتج ھو الموزع نفسھ، أما استراتیجیة التوزیع الصناعي العمودي المدار حیث تتضمن المراحل 
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ى أعضاء القناة التوزیعیة، في حین تعني استراتیجیة التوزیع المتتالیة للإنتاج والتوزیع من خلال حجم وقوة المنتج عل
العمودي التعاقدي التي تتضمن ھذه الاستراتیجیة وجود شركات مستقلة في مراحل الإنتاج والتوزیع بحیث تتكامل وترتبط 

ة مستقلة، وقد أدى فیما بینھا على أساس العقود للحصول على منافع اقتصادیة ومبیعات أكبر، مما لو عمل كلا منھم بصور
:وھيإلى ظھور شراكة القیمة المضافة، وھناك مجموعة من الاستراتیجیات التوزیعیة التعاقدیة العمودیة،

.سلسلة مواقع الشركة الاختیاریة، حیث یقوم تاجر الجملة بإدارة سلسلة متاجر التجزئة-أ
.ل إنجاز العملمتاجر التجزئة حیث یقوم تاجر التجزئة بتنظیم الأعمال من أج- ب
.بحیث یصبح الموزع مانح للامتیازشركات منح الامتیاز،- ج

أما استراتیجیة التوزیع الأفقي، حیث یتم وفق ھذه الاستراتیجیة اشتراك شركتین أو أكثر غیر مرتبطات ببعض معا 
شراء والإعلان وبحوث بوضع مواردھم وبرامجھم من أجل استغلال فرصة تسویقیة، وبالتالي تخفیض التكالیف منھا ال

السوق، أما استراتیجیة التوزیع المتكامل، فتعمل باتجاھیین أما استراتیجیة التوزیع العمودي واستراتیجیة التوزیع الافقي 
. فتعملان معا وفي آن واحد

: المبحث الثالث
یتضمن ھذا المبحث وصف عینة البحث وتحلیل نتائج البحث ومناقشتھا 

، )%47.6923(و الإناث كانت نسبتھم %) 52.3077(اد عینة الدراسة كانوا من الذكور وبنسبة أن معظم أفر: الجنس.1
وھذا یؤشر الاعتماد على الذكور أكثر من الإناث في الشركة العامة لتوزیع المنتجات النفطیة ، بسبب صعوبة وطبیعة 

.العمل في مثل ھده الشركات وملائمتھ للذكور أكثر من الإناث
، بما یؤكد تمتع موظفي ) 77.6923(%أن معظم أفراد عینة الدراسة كانوا متزوجین، وبنسبة : جتماعیةالحالة الا.2

. الشركة العامة لتوزیع المنتجات النفطیة باستقرار عاطفي
وشكلت أعلى نسبة بین أفراد عینة الدراسة، حیث بلغت )فأكثرسنة50من (أن الفئة العمریة تمثلت : العمر.3

ما یؤكد امتلاك الشركة العامة لتوزیع المنتجات النفطیة للكوادر التي تمتلك الخبر الطویلة للعمل في ، ب)35.3846%(
.الشركة

، بما )%65.3846(نسبة الحاصلین على شھادة بكالوریوس من العینة كانت عالیة جدا، حیث بلغت : المستوى التعلیمي.4
.د على الكوادر التي تمتلك مؤھلات علمیة متقدمةیؤكد أن الشركة العامة لتوزیع المنتجات النفطیة تعتم

، )%33.0769(وكانت نسبة الفنیین %) 40(تبین أن معظم أفراد عینة الدراسة كانوا من الإداریین، وبنسبة :لتخصصا.5
، وھذا یؤشر على أن المجیبین على الاستبانة یمتلكون )26.9231%(أما المھندسون فبلغت نسبتھم الأقل وبواقع 

.ت الكافیة للاجابة على فقراتھا بواقعیة ودرایة واسعةالخبرا

:تحلیل نتائج البحث ومناقشتھا
تحلیل نتائج استجابات المبحوثین للتدبیر : أولا

.متغیر استراتیجیة التدبیر:)2(الجدول 
54321

اتفق 
لا اتفق اتفقلامحایداتفقتماما

تماما
نص الفقرةت

%%%%%

الوسط 
الحسابي

انحراف 
معیاري

أھمیة 
نسبیة

Q1
تعتمد الشركة على العروض في تلبیة 
احتیاجاتھا التي یوفرھا الشراء المحلي 

).المباشر(
10.840.833.810.83.83.4390.95668.780

Q2
تعمل الشركة على تخطیط الاحتیاجات ضمن 

التعلیمات ولوائح یحددھا النظام الداخلي 
.للشركة

22.339.215.418.54.63.5621.16171.231

Q3
تقوم الشركة بشراء المنتجات النفطیة من 

.الشركات التي تعمل في الشركة نفسھا
23.840.819.213.82.33.71.05474

Q4
تعتمد الشركة في تنفیذ اعمالھا على مجموعة 
من الاسالیب الكمیة والإحصائیة فیما یتعلق 

.دنى من الخزینبتحدید الحد الأ
22.545.712.413.26.23.6511.1573.023

Q5
تقیم الشركة علاقات خارجیة مع موردین 
19.238.522.315.44.63.5231.10870.462عالمیین خاصة بعملیة الشراء من أسواق 
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.المواد والمستلزمات من خلال المناقصات

Q6
نتجات تمتلك الشركة قواعد بیانات الاسعار للم

.النفطیة في توقع معدلات العرض والطلب
23.140.817.716.22.33.6621.07573.231

Q7
تقوم الشركة بمتابعة الكمیات النفطیة 

المستوردة ومطابقتھا مع الاحتیاجات من 
.حیث النوعیة المطلوبة

25.436.916.9`18.52.33.6461.1272.923

Q8
ت موظفیھا عن تھتم الشركة بتطویر مھارا

.طریق برامج التدریب الكفوءة
23.142.314.616.93.13.6541.10573.077

Q9
تجھز الشركة الشركات الصناعیة 

والمؤسسات الحكومیة وغیر الحكومیة 
.بالمنتجات النفطیة التي تحتاجھا

17.748.513.113.17.73.5541.15571.077

Q10
ك أعضاءھا من تعمل إدارة الشركة على اشرا

المدیرین ذوي العلاقة في عملیة تقدیر 
.احتیاجاتھا

17.736.917.719.28.53.3621.22067.240

3.5751.11071.50قرارات التدبیر

، )3(، بنسبة اعلى مقارنة بالوسط الفرضي والبالغ قیمتھ )3.575(اشرت قیم الوسط الحسابي للمتغیر المستقل .1
.وھذا یعني إجابات افراد المجتمع متجھة نو الاتفاق) 1.110(غ قیمتھ وبانحراف معیاري بل

).71.50( الأھمیة النسبیة للمتغیر المستقل استراتیجیة التدبیر بلغت .2

:تحلیل نتائج استجابات المبحوثین التوزیع الصناعي المتكامل: ثانیا
. یة النسبیة للتوزیع الصناعي المتكاملتكرارات  الوسط الحسابي والانحراف المعیاري والاھم:)4(الجدول 

54321
اتفق 
لا محایداتفقتماما

اتفق
لا اتفق 

تماما
نص الفقرةت

%%%%%

الوسط 
الحسابي

انحراف 
معیاري

أھمیة 
نسبیة

Q11
تلجأ الشركة الى التكامل الامامي والخلفي من اجل 

.ائدھازیادة مبیعاتھا وتخفیض كلفتھا وتعظیم عو
17.743.114.618.56.23.4771.16369.538

Q12
الذاتي التمویلتعظم الشركة ایراداتھا من خلال 

.والتمویل الخارجي من الحلفاء التسویقیین
18.543.120.89.28.53.5381.14970.769

Q13
تواجھ الشركة المخاطر المحیطة بعملیاتھا التسویقیة 

.تنوعا من المنتجاتعن طریق تبني مزیجا م
21.535.420.817.74.63.5151.1570.308

Q14
تعمل الشركة على تجھیز الشركات مباشرة 

بالمنتجات التي حددت احتیاجاتھا مسبقا وضمن 
.جدول زمني معروف مسبقا

15.443.116.218.56.93.4151.1668.308

Q15
قبل تقوم الشركة بتحصیل مبالغ المنتجات النفطیة

تجھیز الزبون الصناعي وذلك لغرض تفادي الوقوع 
.في مشاكل قانونیة وشروط جزائیة

23.135.410.823.17.73.4311.28268.615

Q16
یكون الالتزام المتبادل بین الشركات المتحالفة على 

.أساس التعاقدات المبرومة
19.24020.813.16.93.5151.1570.308

Q17
كة على تقدیم المنتجات بمواصفات تعمل الشر

ترضي غالبیة الزبائن الصناعیین ویشترك معھا 
.حلفائھا التسویقین في وضع تلك المواصفات

22.339.217.716.24.63.5851.1471.692

Q18
تحرص الشركة على تعظیم ایراداتھا من خلال 
المحافظة على ھامش الربح وتخفیض تكالیف 

التوزیع
14.64025.415.44.63.8151.47376.308

Q19 5.43.4621.15669.231`19.236.92018.5تقوم الشركة بتخفیض أسعار المواد والمستلزمات
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والفقرات التي تنتجھا من خلال تخفیض تكالیف 
التسویق التي یتحملھا حلفاءھا في العملیة التوزیعیة

Q20

ن تحرص الشركة على علاقات وطیدة وطیبة بی
حلفاءھا التسویقین جمیعا وتبذل جھود منظورة في 

التوفیق بینھم عند حدوث حالات صراع القناة 
.وتعارض المصالح مع الشركات المتكاملة

16.242.32014.66.93.4621.13569.231

3.5221.19670.431استراتیجیة التوزیع المتكامل

، )3(، بنسبة اعلى مقارنة بالوسط الفرضي والبالغ قیمتھ )3.522(اشرت قیم الوسط الحسابي للمتغیر المستقل .1
.وھذا یعني إجابات افراد المجتمع متجھة نو الاتفاق) 1.196(وبانحراف معیاري بلغ قیمتھ 

).70.431(الأھمیة النسبیة للمتغیر المستجیب التوزیع الصناعي المتكامل بلغت .2

:اختبار فرضیات البحث: ثانیا
توجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنویة بین المتغیر (الفرضیة الرئیسة الأولى للبحث والتي تنص ان اختبار صحة.1

وبعد اجراء التحلیل ) Y1)(والمتغیر التابع االتوزیع الصناعي المتكامل ) XI(الرئیس المستقل استراتیجیة التدبیر 
.)5،الجدول(الاحصائي تم التوصل الى النتائج وكما موضحة في 

).5(جدول

yالمتغیر المعتمدxالمتغیر المستقل 
قیمة معامل الارتباط البسیط 

مان- لسیبر
Zقیمة

التفسیرالمحتسبة

قبول الفرضیة0.8278.6206التوزیع الصناعي المتكاملاستراتیجیة التدبیر

SPSS V.22من اعداد الباحث بالاعتماد على مخرجات برنامج :المصدر
لى وجود علاقة ارتباط طردیة معنویة بین استراتیجیة التدبیر والتوزیع الصناعي المتكامل اذا ا) 5،الجدول(یشیر 

مما یعني ) 0.827(بین المتغیرین ) لسیبر مان(في حین سجل معامل الارتباط البسیط ) 8.6206(المحتسبة Zبلغت قیمة 
توجد علاقة ارتباط معنویة بین استراتیجیة التدبیر ( وھذا یعني قبول الفرضیة التي تنص) 0.01(معنویة العلاقة عند مستوى 
).والتوزیع الصناعي المتكامل

توجد تاثیر معنوي ذو دلالة إحصائیة لمتغیر استراتیجیة (اختبار صحة الفرضیة الرئیسیة الثانیة للبحث والتي تنص .2
).6،جدول(التدبیر في استراتیجیة التوزیع المتكامل وكما مبین في 

) 6(الجدول
F- testالمتغیرات

الفرضیة
التابعالمستقل

الحد 
الثابت 

aالفا  

معامل 
الانحدار 

Bبیتا

معامل 
التحدید 

R% نسبة
التفسیر

المحتسبةFقیمة 
تعلیق الباحث

استراتیجیة التدبیر
التوزیع 

الصناعي 
المتكامل

قبول الفرضیة1.0181.29477.5%440.500

SPSSلباحث بالاعتماد على مخرجات برنامج اعداد ا:المصدر

ما یؤكد وجود ) 0.05(وھي معنویة عند مستوى ) 440.500(المحتسبة بلغت Fنلاحظ من الجدول أنفاً ان قیمة 
تاثیر معنوي لاستراتیجیة التدبیر في التوزیع الصناعي المتكامل وبذلك تقبل الفرضیة أعلاه، في حین سجلت قیمة معامل

كما ، لتمثل نسبة تاثیر المتغیر المستقل استراتیجیة التدبیر في المتغیر المعتمد التوزیع الصناعي المتكامل %)77.5(التحدید 
وھي ذات إشارة موجبة وھذا یعني بان التاثیر طردیا للمتغیر المستقل في المتغیر ) 1.294(بلغت قیمة بیتا للمتغیر المستقل 

.قبول الفرضیة ) 6،جدول(ن طریق مما نستنتج ع/ المعتمد 

Conclusions and Recommendationsالمبحث الرابع الاستنتاجات والتوصیات
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Conclusionsالاستنتاجات: أولا
:توصل الباحث الى مجموعة استنتاجات ترتبط بالتدبیر ویمكن ایجاز أبرزھا كما یأتي

من شركات المصافي كافة التي تعمل ضمن الوزارة نفسھا فیما توفرالشركة احتیاجاتھا التي یوفرھا الشراء المحلي .1
وتقوم بمتابعة )سومو(یتعلق بالإنتاج الوطني ویتم استیراد بعض المنتجات البیضاء من خلال شركة تسویق النفط 

لتعلیمات وتخطیط احتیاجاتھا بما یتناسب مع االكمیات النفطیة المستوردة ومطابقتھا من حیث النوعیة وفق بنود العقد
. واللوائح التي یحددھا النظام الداخلي للشركة

ھناك ألیة عمل تعتمدھا إدارة الشركة في تطبیق مجموعة من المعادلات الكمیة والاحصائیة في تحدید الحد الأدنى من .2
.الخزین لغرض توزیع المنتجات في حالة زیادة الطلب علیھا او التلكؤ في توریدھا

د بیانات الأسعار للمنتجات النفطیة تنسجم مع حجم العمل الذي تقوم بھ في تنبؤ معدلات العرض لدى إدارة الشركة قواع.3
.والطلب

من اجل تسھیل عملیة الشراء من ) العالمیین(تھتم ادارة الشركة في إقامة علاقات خارجیة مع الموردیین الخارجیین .4
مثل بتجھیز كل الشركات الصناعیة والمؤسسات أسواق المواد والمستلزمات وتوفیرھا للزبون الصناعي التي تت

.بما یتوافق مع عملھ واحتیاجاتھالحكومیة وغیر الحكومیة بالمنتجات النفطیة التي تلبي احتیاجاتھا
یتم تكلیف المدیرون ذوي الاختصاص من قبل إدارة الشركة في تقدیر احتیاجاتھا الحالیة والمستقبلیة وتوفیر الدورات .5

.ویریة لھم لرفع مستوى مھاراتھم وكفائتھمالتدریبیة والتط
تحرص إدارة الشركة الحاجة التطویریة لموجوداتھا فیما یتعلق باسطول النقل من اجل مواكبة احتیاجات السوق المحلي .6

من خلال زیادة الطاقة التوزیعیة واجراء صیانة دوریة لاسطولھا ومنافذھا التوزیعیة ومعالجة نسبة الفاقد من المنتجات 
.من قبل الشركة وتتعاون مع الشركات المتكاملة الأخرى

ان الشركة تقوم باجراءات التكامل الامامي من خلال تجھیز الزبون الصناعي عن طریق المنافذ التوزیعیة وتحدید كلف .7
ائد وزیادة مدخلات مستلزمات العملیة الإنتاجیة للمنتجات وھذا یتم من خلال التكامل الخلفي التي تنعكس على تعظیم الع

.المبیعات
تجري عملیة تعظیم إیرادات الشركة من خلال التمویل الذاتي لھا وشراء منتجاتھا النفطیة من حلفائھا التسویقین ومن ثم .8

واستحصال مبالغ منتجاتھا من الزبون الصناعي قبل التجھیز تفادیا الوقوع في بیعة بسعر اخر یتضمن ھامش ربح
.قدراتھا المالیةمشاكلات قانونیة تنعكس على

في تنظیم اعمالھا من خلال العقود المتبادلة بینھما ) حلفائھا التسویقین(تتعامل إدارة الشركة مع الشركات الأخرى .9
لضمان الحقوق والواجبات على عاتق كلاً منھا للتوفیق بینھم وتطویق حدة الصراع الناشئة من تعارض المصالح 

.تحاول إیجاد الحلولوالاختلاف في التوقعات ودائما ما 

Recommendations التوصیات: ثانیا
:توصل الباحث الى مجموعة توصیات ترتبط بالتدبیر ویمكن ایجاز أبرزھا كما یأتي

التأكید على تلبیة احتیاجات الشركة من خلال الشراء المحلي من شركات المصافي كافة واستیراد المتبقي من الخارج .1
.وفق القوانین والانظمة والتعلیمات النافذه)  سومو( ط من خلال شركة تسویق النف

تتخذ الشركة مجموعة من المعادلات الإحصائیة والإداریة في تحدید الحد الأدنى من خزین منتجاتھا لمواجھة حالات .2
.عدم التأكد فیما یتعلق بزیادة الطلب علیھا او حدوث خلل في تورید منتجاتھا

اعد بیانات الأسعار في تعاملاتھا لمعرفة معدلات العرض والطلب التي تؤثر على تورید ینبغي على الشركة ان تطور قو.3
إقامة علاقات خارجیة مع الموردین العالمیین كحلفاء لغرض تورید منتجاتھا من أسواق المواد منتجاتھا من خلال

.والمستلزمات وتعزیز ھذا الحلف الذي ینعكس على ثقة الشركة
توفیر ون في عملیة تقدیر احتیاجات الشركة لضمان الاطلاع المیداني على متطلبات الشركةضرورة تكلیف المدیری.4

.الدورات التطویریة لھم وخاصة كوادرھا المتقدمة
ینبغي على الشركة ان تتبنى التكامل الخلفي من خلال السیطرة على موارد المواد وقدرتھا على ممارسة التكامل الامامي .5

خلال تحالفھا مع بقیة الشركات ومنح بعض الاعمال لھا من اجل تخفیض المخاطرة من جھة المتعلق بانشطتھا من
.وضمان وصول المنتجات الصناعیة ضمن الوقت المحدد

تحرص الشركة تجاوز الصراعات والنزاعات بین أطراف العملیة التوزیعیة من اجل عدم التاثیر على الأداء العام .6
) الشركات الناقلة(ا وفق استراتیجیة التوزیع المتكامل افقیا بمنح الوسطاء الصناعیین للاعمال من خلال تنسیق اعمالھ

.بنقل المنتوج ضمن القناة التوزیعیة لتحقیق میزة تنافسیة من خلال معالجة نسبة الفاقد من المنتجات
فیرھا في الوقت المخطط لھ ینبغي ان تعزز الشركة طاقتھا الإنتاجیة في توزیع منتجاتھا للزبون الصناعي من خلال تو.7

.وتحالفھا مع الشركات الأخرى من خلال تنظیم العقود
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.تتخذ الشركة من التمویل الذاتي منطلقا لھا لتشغیل أنشطتھا ومن ثم تمول حلفائھا الاستراتیجیین في تورید منتجاتھا.8
على ضرورة تجھیز الشركات الأخرى یتم تجھیز الشركات الصناعیة بالمنتجات التي حددت احتیاجاتھا مسبقا والتاكید .9

.حال استكمال احتیاجاتھا وضمن المواعید المحددة واستحصال المبالغ نقداوًلیس بالاجل من الزبون الصناعي
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أسماء السادة محكمي استمارة الاستبان):7(جدول 

المرتبة ت
مكان العمللدقیقالاختصاص االاختصاص العاماسم الخبیرالعلمیة

الأردن/ جامعة العلوم التطبیقیة الخاصةإدارة تسویقإدارة اعمالثامر یاسر البكريد. أ1

إدارة تسویق والإدارة إدارة اعمالفارس عبدالله الجنابيد. أ2
كلیة بغداد للعلوم الاقتصادیة الجامعةالاستراتیجیة

الكلیة التقنیة الإداریةویقإدارة تس=عبد الرضا شفیق البصريد. أ3
جامعة بغداد مركز بحوث السوقإدارة تسویق=بیداء عبد الستار لفتھد. أ4
كلیة الإدارة والاقتصاد/ جامعة بغداد إدارة تسویق=نعمة شلیبة الكعبيد. أ5
كلیة الإدارة والاقتصاد/ جامعة بغداد إدارة تسویق=سعدون حمود جثیرد. أ6


