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:الخلاصة
یتناول البحث موضوع التسویق العكسي بوصفھ من الاسالیب العلمیة المناسبة لترشید الاستھلاك وللسیطرة على 

المنتوج (سلوك شرائح المجتمع لتقنیین طریقة تعاملھا مع المنتوج بالاعتماد على عناصر المزیج التسویقي المتمثلة بــــ 
ولكن بطریقة عكسیة تھدف الى ضبط وعمل حالة من التوازن ما بین معدلات ) والتوزیعوحجم الطلب، الاسعار، الترویج

العرض والطلب وضمان الاستمرار في العملیة التسویقیة بشكل سلیم، وعلیھ فأن البحث یھدف الى تسلیط الضوء على 
نحو ممارسة تلك الاسالیب عبر بعض الممارسات التي تعكس اسالیب التسویق العكسي، فضلاً عن  بیان واقع الاتجاھات 

استطلاع آراء عینة من المسؤولین في شركة بغداد للمشروبات الغازیة وكذلك الكشف عن الاختلافات في استجابات العینة 
المبحوثة بحسب الموقع الوظیفي، واستخدمت الاستبانة كأداة رئیسة لجمع البیانات والمعلومات من العینة والبالغ عددھا 

، وكانت )2(واختبار ) t(وحللت اجاباتھم باستخراج الاوساط الحسابیة والانحرافات المعیاریة واختبار مسؤولاً ) 32(
: ابرز الاستنتاجات ھي

.عدم میل وتقبل المسؤولین في الشركة المبحوثة  نحو ممارسة اسالیب التسویق العكسي.1
.جاھات المسؤولین تعزى للموقع الوظیفيھناك فروق ذات دلالة احصائیة في ات.2

ة اح ف ات ال ل زع: ال ج، ال و ج، الاسعار، ال ي، ال الع .ال

ATTITUDE OF OFFICIALS IN THE INDUSTRIAL COMPANY TOWARDS THE
PRACTICE OF REVERSE/ AN APPLIED STUDY IN BAGHDAD COMPANY FOR
SOFT DRINKS.
Lecturer halah Fadhil Hussein AL- Hakeem
Register and students affairs department, Post – Graduate Institute For Accounting & Financial Studies, University of
Baghdad, baghdad. iraq, halaalhakeem@yahoo.com

Abstract:
This paper deals with the subject of demarcating as appropriate scientific

techniques to rationalize consumption and to control segments of the society for the
technical conduct of its handling of the product depending on the mix of elements
(product and the volume of demand, Price, promotion and distribution), but inverse
manner designed to adjust the working condition of balance between supply and demand
and to ensure that rates continue in the marketing process properly, and therefore the
research aims to shed light on some of the practices that reflect the Demarketing
techniques, As well as the statement of the reality of attitudes towards the practice of
those techniques through a sample survey of officials in Baghdad company for soft drinks
views as well as the detection of variations in the sample researched responses according
to jop site, and used the resolution as a tool head of the collection of data and information
from the sample of (32) is responsible and analyzed their answers by using arithmetic
means, standard deviations, and test (t) and test ( 2 ), and was the main conclusions are:
1.Not to accept the orientation and company officials surveyed about the practice of
demarketing techniques.
2.There are statistically significant differences in trends attributable career officials for
the site differences.
 Keywords: reverse Marketing, product, Price, promotion, distribution.
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المقدمة
یعد مفھوم التسویق العكسي ھو احد المفاھیم المعاصرة في مجال ادارة التسویق والذي حظي باھتمام الشركات في 

ح لمجمل جھودھا التسویقیة وبمختلف انشطتھا، بینما لم یحظ ھذا الموضوع الدول المتقدمة مما ساھم ذلك في تحقیق النجا
بالاھتمام في الدول العربیة بشكل عام والمحلیة بشكل خاص، فقلة الدراسات والبحوث التي تناولتھ او تناولت اسالیبھ، لذلك 

التسویق وبالاتجاه المعاكس لمفھوم كان ھناك حاجة لتسلیط الضوء على الاسالیب والممارسات التسویقیة لھذا النوع من 
ولكن ) المنتوج وحجم الطلب، الاسعار، الترویج والتوزیع(التسویق الاعتیادي من خلال استخدام عناصر المزیج التسویقي 

باسلوب مغایر كأن یكون فرض اسعار اعلى او وقف الدعم او تقلیل نفقات الترویج وغیرھا من الممارسات، الغایة منھا ھو 
:وبناء على ما تقدم فأن ھیكلیة البحث تكونت من المباحث الآتیة. د الاستھلاك او للحد من الطلبلترشی

منھجیة البحث: المبحث الاول
التأطیر النظري للبحث: المبحث الثاني
تحلیل البیانات ومناقشة النتائج: المبحث الثالث
الاستنتاجات والتوصیات: المبحث الرابع
المبحث الاول

البحثمنھجیة 
مشكلة البحث: اولاً 

المعرفي من خلال قلة الدراسات والبحوث التي تناولتھ بالتفصیل، والثاني : تحددت مشكلة البحث بجانبیھا، الاول
المیداني بعدم وجود الدراسات والبحوث في شركة بغداد للمشروبات الغازیة والتي ركزت على الاھتمام ببیان اتجاھات 

رسة اسالیب التسویق العكسي مما كان ذلك عاملاً مشجعاً للباحثة في الولوج بھذا الموضوع، وعلیھ المسؤولین فیھا نحو مما
:فأن مشكلة البحث تكمن في الاجابة عن التساؤلات الآتیة

ما ممارسات اسالیب التسویق العكسي؟ . 1
یق العكسي؟ھل ھناك میل او تقبل للمسؤولین في الشركة المبحوثة نحو ممارسة اسالیب التسو. 2
ھل ھناك فروق في اتجاھات المسؤولین نحو ممارسة اسالیب التسویق العكسي على وفق الموقع الوظیفي؟. 3

اھمیة البحث: ثانیاً 
یستمد البحث اھمیتھ من اھمیة الموضوع كونھ یسعى الى تقدیم عرض لاحد المفاھیم الحدیثة ذات العلاقة بالادبیات . 1

لعكسي بوصفھ من الاستراتیجیات المناسبة لترشید الاستھلاك وتقنین الطلب على السلع وجعل التسویقیة وھو التسویق ا
.استخدامھا یتم بشكل منضبط

.ینبثق اھمیة البحث من خلال اثارة الاھتمام بموضوع یتسم بندرة الابحاث والدراسات على المستوى العربي والمحلي. 2
اسالیب التسویق العكسي من خلال التطرق لعناصر المزیج التسویقي التي یساھم البحث في زیادة الوعي بممارسات . 3

.تتضمنھا تلك الاسالیب
تنطلق اھمیة البحث من خلال حاجة الشركة المبحوثة الى بحث استطلاعي یوفر لھا قاعدة بیانات یمكن الاستفادة منھا في . 4

.نشاطاتھا المستقبلیة
سیتوصل الیھا والتي ستعرف المسؤولین في الشركة المبحوثة باتجاھاتھم نحو ممارسة تأتي اھمیة البحث من النتائج التي . 5

.اسالیب التسویق العكسي
6 . ً .یساھم البحث في تقدیم عدد من التوصیات لافادة المعنیین في بیئة الاعمال العراقیة عموماً والشركة المبحوثة خصوصا

 ً اھداف البحث: ثالثا
.الممارسات التي تعكس اسالیب التسویق العكسيتسلیط الضوء على بعض . 1
التعرف على واقع الاتجاھات نحو ممارسة اسالیب التسویق العكسي عبر استطلاع آراء عینة من المسؤولین في الشركة . 2

.المبحوثة
لى وفق الموقع الكشف عن الاختلافات في استجابات المسؤولین لتحدید اتجاھاتھم نحو ممارسة اسالیب التسویق العكسي ع. 3

.الوظیفي
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 ً المخطط الاجرائي للبحث: رابعا
Samli(بنى انموذج البحث بالاستفادة من طروحات وافكار كل من  & Yavas, 1985) (Benfield, 2001 (

)Beetoon & Pringe, .المخطط الاجرائي للبحث) 1الشكل،(و)2003

من اعداد الباحثة: المصدر

.طط الاجرائي للبحثالمخ):1(الشكل 

 ً فرضیات البحث: خامسا
.لا تمیل اتجاھات المسؤولین في شركة بغداد للمشروبات الغازیة نحو ممارسة اسالیب التسویق العكسي. 1
توجد فروق ذات دلالة احصائیة في استجابات المسؤولین في الشركة المبحوثة لتحدید اتجاھاتھم نحو ممارسة اسالیب . 2

.ي على وفق الموقع الوظیفيالتسویق العكس
 ً منھج البحث: سادسا

اعتمد البحث المنھج الوصفي الذي كان اساس الجانب النظري، فضلاً عن المنھج الاستطلاعي في الجانب التطبیقي 
.ومن ثم تحلیل وتفسیر البیانات المستحصل علیھا

 ً حدود البحث: سابعا
.ات الغازیة في الزعفرانیةوتتمثل في شركة بغداد للمشروب: حدود المكانیة. 1
.وتشمل عینة من المسؤولین في اقسام ومعامل الشركة: حدود البشریة. 2
).1/2/2016(الى ) 1/2/2015(وتمثل مدة اجراء البحث من : حدود الزمانیة. 3

 ً موقع اجراء البحث ومسوغات الاختیار: ثامنا
فرانیة لاجراء الجانب التطبیقي فیھا لاھمیة الدور الذي تم اختیار شركة بغداد للمشروبات الغازیة الكائن في الزع

تؤدیھ ھذه الشركة في القطاع الصناعي وملائمتھا لتوجھات وھدف البحث، فضلا عن كونھا واحدة من اضخم شركات 
دینار فھي ) 70,000,000(كشركة صناعیة مساھمة مختلطة برأس مال قدره ) 1983(القطاع الخاص، اذ تاسست عام 

وتحتوي الشركة ) 1الملحق،(نشاطھا في انتاج وبیع المشروبات الغازیة بانواع واحجام مختلفة وكما موضحة في تمارس 
خطوط لانتاج ) 4(خطوط انتاجیة كما ھناك ) 4(ولكل قاعة ) 2(ومعمل الفرات في قاعة ) 1(على معمل دجلة في قاعة 

كولد (بانتاج مشروب الطاقة ) 2015(الشركة مؤخراً في عام عبوات بلاستیكیة وخط واحد ینتج العلب الزجاجیة، كما بدأت
وللشركة مراكز بیع مباشرة للزبائن ) ببسیكو العالمیة(وقد حصلت الشركة على الامتیاز من شركة ) ستینج، عنب ستینج

:مجمعات تسویقیة في بغداد وھي) 7(فضلاً عن 
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.وثةالمجمعات والمراكز التسویقیة للشركة المبح): 1(الجدول 

التفاصیلالمجمعات والمراكز التسویقیةت
مجمع الرصافة التسویقي مجمع الكرخ التسویقيالمجمعات التسویقیة في بغداد1

واسط
بابل

كربلاء
دیالى

صلاح الدین

مراكز التسویق في المحافظات2

الانبار

 ً عینة البحث ووصفھا: تاسعا
والبالغ عددھا ) مدیر، مدیر قسم، مسؤول شعبة. مدیر مفوض، م(والمتمثلة بـــ ) لطبقیة العشوائیةا(تم اختیار العینة 

مسؤولاً في الشركة المبحوثة ومن اسباب اختیار ) 70(من المجتمع الكلي البالغ عدده %) 46(فرداً وھي تمثل نسبة ) 32(
.یوضح وصف العینة) 2دول، الج(ھذه العینة ھي لمعرفتھا الدقیقة بطبیعة عمل في الشركة و

.وصف عینة البحث:)2(الجدول 

%النسبة المئویة العددالتفاصیلالخصائص
%1856ذكر %1444انثىالجنس

%516سنة30اقل من –20
%722سنة40اقل من –30
%1134سنة50اقل من –40

العمر

%928سنة فأكثر50
%619یةاعداد

%2372بكالوریوس المستوى العلمي
%39دراسات علیا

%413سنوات10اقل من 
%928سنة20اقل من –سنة 10
%825سنة30اقل من –سنة 20

عدد سنوات الخدمة

%1134سنة فأكثر30
%13مدیر مفوض

%13مدیر. م
%1753مدیر قسم

المنصب الوظیفي

%1341مسؤول شعبة
32100المجموع

:تظھر من نتائج الجدول السابق الآتي
%).44(من الذكور في حین كان نسبة الاناث %) 56(اغلب افراد العینة وھم یشكلون نسبة .1
في حین %) 34(وھي تشكل نسبة ) سنة50اقل من –40(بلغت اعلى نسبة من افراد العینة ضمن الفئة العمریة .2

%).16(وھي تمثل نسبة ) سنة30من اقل–20(اقل فئة عمریة كانت 
%).72(المستوى العلمي لافراد العینة اغلبھا كانت حاصلة على شھادة البكالوریوس وھم یشكلون نسبة .3
في حین كانت %) 34(وھم یشكلون نسبة ) سنة فأكثر30(كانت النسبة الغالبة من العینة المبحوثة ممن لدیھا خدمة .4

.من العینة المبحوثة%) 13(وھي تمثل ) سنوات10من اقل(اقل نسبة ممن لدیھم خدمة 
اما توزیع افراد العینة حسب الموقع الوظیفي فقد بلغت اعلى نسبة ممن ھم بموقع مدیر قسم وھي تشكل نسبة .5

)53.(%
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اداة البحث: عاشراً 
نیة، وتم تكییفھا بما یتلائم تعد الاستبانة الاداة الرئیسة في البحث والذي جرى اعدادھا بالاعتماد على البحوث المیدا

فقرات لمجال المنتوج وحجم ) 6(فقرة موزعة على اسالیب التسویق العكسي متمثلة بـــ ) 26(والبیئة العراقیة حتى اصبحت 
فقرات لمجال التوزیع وعلى مقیاس لیكرت ) 9(فقرات لمجال الترویج و ) 6(فقرات لمجال الاسعار و ) 5(الطلب و 
.على التوالي) 1، 2، 3، 4، 5(وباوزان ) ة، اتفق، محاید، لا اتفق، لا اتفق بشدةاتفق بشد(الخماسي 

اختبار صدق وثبات الاستبانة: الحادي عشر
) 2الملحق، (تم اختبار صدق المحتوى على الاستبانة بعرضھا على الخبراء المحكمین والموضحة اسماؤھم في 

.ي ابدوھا حول فقراتھالقیاس الصدق الظاھري، وتم الاخذ بالملاحظات الت
اما ثبات الاستبانة فقد تم استخدام طریقة التجزئة النصفیة، والتي تشیر الى تقسیم عدد الفقرات الى نصفین، فردیة وزوجیة تم 
تحدید النقاط التي حصل علیھا كل مجال رئیس بفقراتھ الفردیة والزوجیة وعند ایجاد معامل الارتباط سبیرمان بلغ معامل 

.وھو معامل ثبات عالٍ ) 0.84(الثبات 
الادوات الاحصائیة: الثاني عشر

:في ایجادSPSSتم الاستفادة من برنامج 
2اختبار . t5اختبار . 4الانحراف المعیاري . 3الوسط الحسابي المرجح . 2معامل الارتباط سبیرمان . 1

المبحث الثاني
التأطیر النظري للبحث

مفھوم التسویق العكسي والتعریف: اولاً 
شكل  واق ب ز الاس ي تجھی ع ف ب والتوس تعد وظیفة التسویق ضمن المفھوم المتعارف علیھ انھا تسعى الى زیادة الطل
ات  ة الاحتیاج ن تلبی ات م ي المنظم سویق ف تمكن ادارة الت د لا ت ة ق دد معین ي م صل ف ن تح ات، ولك ن المنتج دود م ر مح غی

شكل والرغبات، او ان ھناك ف نھم ب تغناء ع ي الاس ة ف ا او الرغب ل معھ ئة معینة من الزبائن لا ترغب تلك المنظمات في التعام
رن ) Demarketing(مؤقت او دائم، من ھنا ظھر مفھوم حدیث للتسویق یطلق علیھ بالتسویق العكسي  في السبعینیات من الق

ذي لا ت ال ي الوق ة ف ات معین ى منتج ب عل ادة الطل ة لزی ي نتیج االماض ات تجھیزھ ن للمنظم Hasan. (یمك & Saleh,
لال )2012 ن خ اكس م شكل مع سویق ب ة الت ة وظیف ا مھم ون ھن ادة فتك ذه الزی ، أي ان الطلب یفوق العرض وبغیة مواجھة ھ

درات او  الخمور والمخ اً ك ة قانون سلع الممنوع ع ال سویق م ن الت تخفیض الطلب والاستھلاك على المنتج وقد یتبع ھذا النوع م
ة غی شروبات الغازی الي الم ا الح وع بحثن ي موض سلع ھ ذه ال ن ھ دة م رارھا وواح ر الممنوعة لمراعاة صحة الانسان من اض

راح  ي الاف دم ف التي انتشر تناولھا في ایامنا ھذه وبكثرة حتى اصبحت احد اھم المشروبات التي لا غنى عنھا في كل وجبة وتق
ي والمناسبات وفي فصل الصیف وقد وجد العلماء  سان فھ حة الان ى ص سیمة عل في ابحاثھم ان ھذه المشروبات لھا اضرار ج

ة  شھیة للاطعم ل ال ا تقل ن كونھ ضلاً ع سكر، ف ن ال ة م سبة عالی ى ن ا عل وزن لاحتوائھ تلعب دوراً اساسیاً في زیادة السمنة وال
رد ل تھلاك الف ادة اس ن المفیدة، اذ اشارت الاحصائیات في بعض الدول الامریكیة الى ان زی ا م ام ) 45(ھ نویاً ع ر س 1960لت

ى  سبة ) 49(ال ا بن ا زاد انتاجھ ر كم امي %) 13.5(لت ین ع ام ) 1994(و ) 1989(ب تھلاكھا الع ي اس ادة ف س الزی ذا یعك وھ
سي دوراً . ملیار دولار) 320(ملیار لتر بلغت قیمتھا ) 2820(الى ) 1997(والبالغ في عام  سویق العك وع الت ان لموض لھذا ك

ة او في الحد م ف عالی ن دون كل ضادة م ة الم الحملات الاعلانی ام ب سلعة او القی رض ال ن الطلب على المنتج من خلال عدم ع
ؤثرة  Springer(م & Netherlands, ى ) 2005 احثین وعل سي للب سویق العك ات الت ن تعریف ضاً م نعرض بع ھ س وعلی

ستھلكین بتغی: النحو الآتي اع الم سویقیة لاقن ات الت تعمال التقنی ةاس دمات معین ات وخ ق بمنتج ا یتعل اداتھم فیم لوكھم وع ر س . ی
)Wall, 2007(

Shilpa(وقد عرف من قبل كل من  et al, 2007)(Beetoon & Pring, محاولة تثبیط عزیمة الزبائن )2003
.عموماً او نوع معین منھم لاستھلاك منتج بصورة دائمیة او مؤقتة

,Ahmad(كما عرفھا  ,Robert(كما عرف . مبذولة التي تدعو الغیر للتخلي وعدم الفعلتلك الجھود ال) 2008 2005 (
.بأنھ اعاقة استھلاك واستعمال منتوج او خدمة معینة

,Sadiq(في حین عرفھا  استراتیجیة تستخدم كمحاولة للحد وتقلیل الطلب لكي یضاھي العرض وقد یھدف ) 2012
سوق استراتیجیات ترشیدیة قصیرة الامد عندما لا تنفع معھا المحاولات السوق باكملھ او قطاعات معینة منھ بحیث یجد الم

.الطویلة الامد
ً للتسویق العكسي بأنھ ً اجرائیا فلسفة او مدخل یتبع : (ومن خلال استعراض للتعریفات السابقة تضع الباحثة تعریفا

رض تحجیم الطلب، وتحدید الاستھلاك على من قبل ادارة المنظمات من خلال ممارسة اسالیب وتقنیات المزیج التسویقي لغ
).منتج معین لتحقیق فوائد صحیة افضل للمجتمع
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 ً اسباب استخدام التسویق العكسي: ثانیا
ى  ات ال ل المنظم ن قب سي م سویق العك تخدام الت باب اس ود اس Gerstner(تع et al, 1993)(Groff,

1998)(Stern et al, 1996)(Naser, 2013)(Shiu et al, 2009)(Sulaiman, 2009(
.رغبة المنظمات في الاستغناء عن عمیل او مجموعة عملاء غیر المربحین لتجنبھا الخسائر. 1
ة . 2 ن قل اني م ي تع دان الت ي البل یما ف تھلاك ولاس یم الاس ن تنظ ضلاً ع تج، ف سلبیة للمن ار ال لتوعیة المستھلكین وتثقیفھم بالآث

.استخدام السیاراتالمنتجات كالكھرباء، المشتقات النفطیة، 
ات . 3 واع المنتج ض ان ى بع ب عل ل الطل شروبات، (لتقلی ات، الم غ، الحلوی ضارة ...) التب رى ال ات الاخ ن المنتج ا م وغیرھ

.بصحة ونفسیة الانسان
.رغبة ادارة الشركة ان تكون للشركة دوراً في المسؤولیة الاجتماعیة باتجاه المحافظة على البیئة من التلوث. 4
.قدرة الشركة على تجھیز الكمیات الكبیرة من المنتجعدم . 5
.عدم رغبة الشركة في التجھیز لمنطقة ما بسبب الكلفة العالیة للتوزیع والترویج مع ھامش ربح قلیل جداً . 6
.رغبة الشركات المنافسة في استغلال نقاط الضعف الموجودة عند الشركة الاخرى. 7
سو. 8 ارات ت ود عند امتلاك الشركة لمھ ن وج ضلاً ع سي، ف سویق العك ذ الت رض تنفی ة لغ رة مھنی ة وخب اءة عالی یقیة ذات كف

.عملاء واعیین بشكل اكبر
.رغبة الشركة بدیلاً للربح عندما یتم المفاضلة عند اجراء تحسینات في المنتج من دون كلف اضافیة. 9

.اھداف الموردینللحد من مشكلات التورید من خلال وضع اھداف متناسقة وتكاملیة مع. 10
 ً انواع التسویق العكسي: ثالثا

Michelle(: یصنف التسویق العكسي الى الانواع الآتیة et al, 2007)(Beetoon & Pinge, 2003)(Sadiq, 2007(
التسویق العكسي العام. 1

:یتبع ھذا النوع من التسویق في الحالات
الٍ -آ ھ ع ب علی تج والطل ى المن دة عل عبیة متزای ود ش ي وج ا ف داً كم اء(ج ة، الكھرب شروبات الغازی ى ) الم سوقین ال ا الم فیلج

.تخفیض الطلب المتزاید ولاسیما ممن لا یرغبون في مواكبة ھذا الطلب لمحدودیة قدراتھم
ھ -ب عندما یكون ھناك نقص في انتاج المنتج او قدرتھ ورغبة الشركة في التخلص منھ، وتشجیع الزبائن على قبول بدائل عن

.الاحتفاظ بسمعھ الشركة واستمرار ولاء الزبائن لھامع 
التسویق العكسي الانتقائي. 2

:یمكن للمنظمات تطبیق ھذا النوع من التسویق العكسي في الحالات
.للتخلص من الزبائن غیر المرغوبین بغیة الحد من طلباتھم-آ

.عندما لا یكون للمنظمة خیاراً في رفض او الغاء المبیعات-ب
.ركز المنظمة على قطاع معین من اجل تحدید الزبائن الذین ھم في امس الحاجة للسلعةت-ج
التسویق العكسي الظاھري. 3

و  دف ھ ین ان الھ ي ح ب ف اط الطل ون باحب اھر المنتج ھ یتظ ى ان سي عل سویق العك ن الت یستدل من اسم ھذا النوع م
یاء عكس ذلك مما یؤدي الى زیادة اقبال الزبائن على الشراء اذ  ى الاش اج ال اس تحت ى ان الن ز عل وم یرك ذا المفھ اس ھ ان اس

ة  ر قیم ھ اكث التي یشعرون بصعوبة الحصول علیھا، لذا یتم ھنا ایجاد شكل او نوع من رفض عدد كبیر من الزبائن لیبدو وكأن
.من الزبائن انفسھم

 ً اسالیب التسویق العكسي: رابعا
عكسي وسیتم تركیز البحث الحالي على الاسالیب ادناه مصنفة على اساس ھناك انواعاً مختلفة من اسالیب التسویق ال

احثین  ى الب اد عل سویقي وبالاعتم زیج الت Samli(الم & Yavas, 1985)(Benfield, 2001)(Beetoon & Pinge,
:وھي على النحو الآتي)2003

المنتوج وحجم الطلب. 1
تحاول المنظمات من خلال ھذا الاسلوب القیام بــ

.الحد من التنویع في المنتجات-آ
.استخدام خامات ومواد مساعدة اقل جودة-ب
.وضع الشروط على عملیة الشراء-ج
.محاولة توفیر بدائل ممكنة عن المنتج وتوجیھ الطلب علیھا-د
.بیع المنتجات ببطاقات لتقلیل الاستھلاك-ـھ
الاسعار. 2
وضع اسعار مرتفعة لبیع المنتوجات-آ
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.التخفیضات او الخصومات في الاسعاروقف -ب
.تقلیل حجم المبیعات-ج
الترویج. 3
.تقلیل مصاریف الاعلان-آ

.توعیة المستھلكین عن مخاطر الاستھلاك المفرط للمنتوج من خلال النشرات التحذیریة-ب
.استخدام اعلانات مضادة-ج
.وضع قیود على بعض الاعلانات-د
التوزیع. 4
.احداث تقلیص في نظام التوزیع-آ

.تحدید اماكن للبیع-ب
.الحد من الكمیة المخصصة لكل مستھلك-ج
.تقلیل منافذ توزیع المنتوج-د
.تخفیض فعلي لوقت رجال البیع-ـھ

المبحث الثالث
تحلیل البیانات ومناقشة النتائج

:سالیب التسویق العكسياتجاھات المسؤولین في الشركة المبحوثة نحو ممارسة ا: اولاً 
لا تمیل اتجاھات المسؤولین في شركة بغداد (لغرض اختبار صحة الفرضیة الاولى للبحث والتي مفادھا 

ان اغلب قیم المتوسطات الحسابیة كانت اقل ) 3الجدول، (یظھر ) للمشروبات الغازیة نحو ممارسة اسالیب التسویق العكسي
یشیر الى ان اغلبیة العینة المبحوثة لا تمیل ولا تتقبل ممارسة اسالیب التسویق العكسي، ، وھذا )3(من متوسط المقیاس البالغ 

مما یشیر الى تجانس عالي في الاجابات وكانت ) 1.238(وبانحراف معیاري بلغ ) 2.55(اذ بلغ الوسط الحسابي الاجمالي 
وتؤكد تلك النتیجة الى عدم ) 0.05(معنویة عند مستوى ) 1.697(وھي اكبر من الجدولیة ) 59.479(المحسوبة ) t(قیمة 

:المیل وعدم التقبل لممارسات اسالیب التسویق العكسي ویمكن توضیح ذلك على المستوى فقرات على النحو الآتي
وبانحراف ) 3(وھو اقل من الوسط الفرضي البالغ ) 2.40) (المنتوج وحجم الطلب(بلغ الوسط الحسابي العام لمجال . 1

وھذا یعني ضعف او عدم میل العینة المبحوثة لممارسة اسالیب التسویق العكسي في ھذا ) 1.334(بلغ معیاري عام 
ضمن ھذا ) 4(باستثناء الفقرة ) 1.697(وھي اكبر من الجدولیة ) 24.932(المحسوبة ) t(المجال ویؤكد ذلك قیمة 
، وھذه تبین ان المسؤولین )ى زبائن محددینالتخلص من الزبائن غیر المربحین والتركیز عل(المجال والتي تشیر الى 

في الشركة المبحوثة یمیلون الى ممارسة اسالیب التسویق العكسي عند التخلص من الزبائن او العملاء غیر المربحین، 
).1.216(وبانحراف معیاري ) 3.06(اذ جاءت ھذه الفقرة بوسط حسابي 

كانت اقل من متوسط المقیاس، اذ بلغ المتوسط الحسابي ) الاسعار(ال جمیع قیم المتوسطات الحسابیة بالنسبة لفقرات مج. 2
وتشیر ھذه النتیجة الى ان جمیع ىافراد العینة المبحوثة لا تمیل الى تطبیق ) 1.004(وبانحراف معیاري ) 2.07(العام لھ 

وھي اكبر من ) 26.066(المحسوبة ) t(ممارسات اسالیب التسویق العكسي في مجال الاسعار وھذا ما یؤكد قیمة 
).1.697(الجدولیة 

بالنسبة الى فقرات مجال الترویج فكانت جمیع قیم المتوسطات الحسابیة اقل من المتوسط الفرضي، اذ بلغ المتوسط . 3
وھي ) 29.728(المحسوبة والتي بلغت ) t(، وباستخدام اختبار )1.192(وبانحراف معیاري ) 2.56(الحسابي العام 

نشر معلومات عن مكونات (ضمن ھذا المجال والمتعلقة بـــ ) 2(باستثناء الفقرة ) 1.697(البالغة اكبر من الجدولیة
مما یدل ذلك ) 3(وھي اكبر من ) 3.03(اذ بلغت قیمة المتوسط الحسابي لھا ) وتاثیرات المنتج من خلال بطاقة الدلالة

سویق العكسي في نشر معلومات عن مكونات على میل اتجاھات المسؤولین في الشركة المبحوثة نحو ممارسة الت
.وتاثیرات المنتج في بطاقة الدلالة الموجودة علیھ

) 2.92(اذ بلغ المتوسط العام لھ ) 3(كانت قیم المتوسط الحسابي لفقرات مجال التوزیع بانھا اقل من متوسط المقیاس . 4
لمبحوثة لا یمیلون الى ممارسة اسالیب التسویق وھذا یدل على ان غالبیة افراد العینة ا) 1.211(وبانحراف معیاري 

وھي اكبر من الجدولیة البالغة ) 40.909(المحسوبة ) t(العكسي في مجال التوزیع وتحت أي ظرف، اذ بلغت قیمة 
اعتماد استراتیجیة التوزیع المباشر في ایصال (وھي على التوالي ) 5، 3، 2(باستثناء الفقرات المتعلقة بـــ ) 1.697(

اذ جاءت قیم ) تقلیل تكالیف التوزیع(و ) وضع الخطط لتقلیل الوكلاء غیر المرغوب بھم(و ) نتجات الى الزبونالم
.المتوسطات الحسابیة لتلك الفقرات اعلى من متوسط المقیاس

سویق العكسي وفي ضوء ما تقدم فأن النتائج اعلاه تشیر الى عدم میل المسؤولین في الشركة المبحوثة الى ممارسة اسالیب الت
لا تمیل اتجاھات المسؤولین في شركة بغداد للمشروبات (وھذا ما یؤید صحة فرضیة البحث الاولى والتي مفادھا 

.)الغازیة نحو ممارسة اسالیب التسویق العكسي
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.لاستجابات افراد العینةtالاوساط الحسابیة والانحرافات المعیاریة وقیمة : )3(الجدول 

لوسط االفقراتالمجالت
الحسابي

الانحراف 
tقیمة المعیاري

2.411.4569.349وضع الخطط والسیاسات للحد من الطلب على المنتج. 1
2.131.18510.148توجیھ الطلب على المنتجات البدیلة. 2

2.501.39110.165وضع الخطط لترشید الاستھلاك على المنتجات. 3
3.061.21614.241لص من الزبائن غیر المربحین والتركیز على الزبائن المحددینالتخ. 4

2.591.24111.826وضع القیود والشروط على عملیة الشراء. 5
1.721.1988.118تخفیض جودة المنتج من خلال استخدام مواد اولیة اقل جودة. 6

1

لب
لط

م ا
حج

 و
وج

منت
ال

2.401.33424.932العامtالوسط الحسابي والانحراف المعیاري وقیمة 
1.970.78214.237وضع اسعار مرتفعة لبیع المنتجات. 1

2.221.12811.123التركیز على اھدف تحقیق الارباح اولاً . 2
2.471.13512.299زیادة نفقات الشراء. 3
1.840.95410.932تقلیل حجم المبیعات. 4

1.840.88411.800تخفیض التجھیز. 5

2

عار
لاس

ا

2.071.00426.066العامtالوسط الحسابي والانحراف المعیاري وقیمة 

2.911.11814.711حملات توعیة وتثقیف عن الاستھلاك المفرط المنتج. 1
3.031.17714.565نشر معلومات عن مكونات وتأثیرات المنتج من خلال بطاقة الدلالة. 2

1.811.0619.667لیل من الاعلان عن المنتجالتق. 3
2.591.18812.355اصدار النشرات التحذیریة عن مخاطر استھلاك المنتج. 4

2.411.13212.025تخفیض كلف وبرامج الدورات التدریبیة لرجال البیع. 5
2.591.16012.648تخفیض نفقات برامج الترویج والاعلان. 6

یج3
رو

الت

2.561.19229.728العامtسابي والانحراف المعیاري وقیمة الوسط الح

2.160.95412.785استخدام اقل عدد ممكن من الوسطاء او الوكلاء. 1

3.941.01421.966اعتماد استراتیجیة التوزیع المباشر في ایصال المنتجات الى الزبون. 2

3.720.92422.766رغوب بھموضع الخطط لتقلیل للوكلاء غیر الم. 3

2.280.99113.017احداث التقلیص في نظام التوزیع للمنتوجات. 4

3.221.15715.743تقلیل تكالیف التوزیع. 5

2.561.29411.206تحدید او تخفیض اماكن لتوزیع وبیع المنتوجات. 6

2.841.24712.899ر الجملةتقلیل الخصومات الممنوحة للاوكلاء والموزعین وتجا. 7
2.661.06614.097تخفیض فعلي لوقت ممثلي البیع. 8

2.911.02716.003.تقلیل الائتمان الممنوح للموزعین. 9

4
یع

وز
الت

2.921.21140.909العامtالوسط الحسابي والانحراف المعیاري وقیمة 
2.551.23859.479الاجماليtالوسط الحسابي والانحراف المعیاري وقیمة 

تحلیل الفروق في الاتجاھات على وفق الموقع الوظیفي: ثانیاً 
: بغیة اختبار صحة الفرضیة الثانیة من فرضیات البحث والتي تشیر الى

توجد فروق ذات دلالة احصائیة في استجابات المسؤولین في الشركة المبحوثة لتحدید اتجاھاتھم نحو ممارسة اسالیب (
)(وباستخدام اختبار مربع كاي سكویر، )عكسي على وفق الموقع الوظیفيالتسویق ال 2 تم الحصول على النتائج الموضحة

:وعلى النحو الآتي) 4الجدول، (في 
)(كانت عدد فقرات الاستبانة التي ظھرت فیھا قیم. 1 2 عند مستوى دلالة ) 9.49(المحسوبة اكبر من الجدولیة والبالغة

وھذا یدل على صحة %) 77(فقرة وھي تشكل نسبة ) 26(فقرة من مجموع ) 20(ھي ) 4(وبدرجة حریة ) 0.05(
.فرضیة البحث أي ان ھناك فروق بین استجابات افراد العینة یعزى الى الموقع الوظیفي

تعلیمي بین افراد العینة فمنھم من حاصل على یعود السبب وراء ھذه الفروقات في الاجابات الى اختلاف المستوى ال. 2
من العینة واخرى ممن ھم حاصلین على الاعدادیة والدراسات العلیا، %) 72(شھادة البكالوریوس وھي تمثل نسبة 

.فضلاً عن الاختلافات في عدد سنوات الخدمة في الشركة والتي تمثل الخبرة العملیة في مجال العمل
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ً یمكن القول ان ا قد قبل ورفض الجزء المتبقي والبالغ %) 77(لجزء الاكبر من الفرضیة الثانیة والبالغ نسبتھا وعموما
وھذا یعني قبول فرضیة البحث الثانیة أي ان ھناك فروق ذات دلالة احصائیة في استجابات المسؤولین في %) 23(

.وفق الموقع الوظیفيالشركة المبحوثة لتحدید اتجاھاتھم نحو ممارسة اسالیب التسویق العكسي على 

.قیم مربع كاي للفروق بین استجابات افراد العینة على وفق الموقع الوظیفي): 4(الجدول 

2قیمة الفقراتالمجالت
9.613وضع الخطط والسیاسات للحد من الطلب على المنتج. 1
16.750البدیلةتوجیھ الطلب على المنتجات. 2
4.250وضع الخطط لترشید الاستھلاك على المنتجات. 3
6.750التخلص من الزبائن غیر المربحین والتركیز على الزبائن محددین. 4
7.063وضع القیود والشروط على عملیة الشراء. 5

1

جم 
وح

ج 
تو

لمن
ا

لب
لط

ا

39.562تخفیض جودة المنتج من خلال استخدام مواد اولیة اقل جودة. 6
30.500وضع اسعار مرتفعة لبیع المنتجات. 1
10.813التركیز ھدف تحقیق الارباح اولاً . 2
18.938زیادة نفقات الشراء. 3
26.750تقلیل حجم المبیعات. 4

2

عار
لاس

ا

12.750تخفیض التجھیز. 5

18.937حملات توعیة وتثقیف عن الاستھلاك المفرط للمنتج. 1
5.188نشر معلومات عن مكونات وتأثیرات المنتج من خلال بطاقة الدلالة. 2
26.750التقلیل من الاعلان عن المنتج. 3
9.875اصدار النشرات التحذیریة عن مخاطر استھلاك المنتج. 4
0.250تخفیض كلف وبرامج الدورات التدریبیة لرجال البیع. 5

یج3
رو

الت

9.612ترویج والاعلانتخفیض نفقات برامج ال. 6

25.500استخدام اقل عدد ممكن من الوسطاء او الوكلاء. 1

16.125اعتماد استراتیجیة التوزیع المباشر في ایصال المنتجات الى الزبون. 2

9.750وضع الخطط لتقلیل الوكلاء غیر المرغوب بھم. 3

20.812اتاحداث التقلیص في نظام التوزیع للمنتج. 4

16.438تقلیل تكالیف التوزیع. 5

11.750تحدید او تخفیض اماكن لتوزیع وبیع المنتجات. 6

3.938تقلیل الخصومات الممنوحة للاوكلاء والموزعین وتجار الجملة. 7
11.438تخفیض فعلي لوقت ممثلي البیع. 8

4

یع
وز

الت

11.438.تقلیل الائتمان الممنوح للموزعین. 9

المبحث الرابع
الاستنتاجات والتوصیات

الاستنتاجات: اولاً 
اظھرت نتائج التحلیل ان المسؤولین في الشركة المبحوثة لا یمیلون الى ممارسة اغلب اسالیب التسویق العكسي لان . 1

لى امتیاز من الشركة لدیھا موقع تنافسي عالي في السوق وتعد الشركة الوحیدة من بین الشركات المنافسة لھا حاصلة ع
.شركة بیبسي كولا العالمیة وباعتقادھم ان اتباع اسالیب التسویق العكسي سیؤثر ذلك في حصتھا السوقیة

بینت النتائج ان ممارسة اسالیب التسویق العكسي في مجال المنتج وحجم الطلب لم تنل المستوى الكافي من اھتمام . 2
.غیر المربحینالمبحوثین باستثناء فقرة التخلص من الزبائن 

اظھرت نتائج التحلیل ان فقرات مجال الاسعار لم تكن دافعاً قویاً للمبحوثین ضمن ممارسة اسالیب التسویق العكسي، اذ . 3
ان الشركة المبحوثة تسعى الى تسعیر منتجاتھا بالشكل الذي تحقق اعلى العوائد المالیة من خلال تحقیق اقصى مبیعات 

.ممكنة لھا
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ً الى ان ممارسة اسالیب التسویق العكسي في مجال الترویج لم تنل المستوى الكافي من المیل كما اكدت . 4 النتائج ایضا
والاھتمام من قبل المبحوثین باستثناء جانب واحد ھو نشر معلومات عن مكونات وتأثیرات المنتج من خلال بطاقة 

.الدلالة
.التحذیریة عن مخاطر الاستھلاك المفرط للمشروبات الغازیةالضعف في توظیف وسائل الاعلان او اصدار النشرات . 5
تبین عدم اھتمام المبحوثین بممارسات التسویق العكسي في مجال التوزیع، اذ ان الشركة تسعى الى توزیع منتجاتھا الى . 6

ورفع تقاریر دوریة الزبائن في الوقت والكمیة المطلوبة، فضلاً عن متابعة المنافذ التوزیعیة ذات المبیعات المنخفضة
.الى الادارة العلیا

اظھرت نتائج البحث ان ھناك فروقات دالة احصائیاً في استجابات المسؤولین في الشركة المبحوثة لتحدید اتجاھاتھم نحو . 7
.ممارسة اسالیب التسویق العكسي على وفق الموقع الوظیفي

التوصیات: ثانیاً 
عكسي من قبل ادارة الشركة لغرض معرفة كیفیة ممارستھ لانھ یعد من ضرورة الاھتمام بموضوع التسویق ال. 1

.الاستراتیجیات التسویقیة التي تتحكم في طریقة تقنین السلوك الاستھلاكي لمنتجاتھا
.یتم اعتماد اسالیب التسویق العكسي بشكل تدریجي بحیث یراعى فیھ الظروف البیئیة التسویقیة للتسویق. 2
ناك برامج وحملات توعویة من خلال عقد الندوات والمؤتمرات التي تبین الآثار الصحیة التي یتركھا ضرورة ان یكون ھ. 3

.الاستھلاك المفرط للمشروبات الغازیة على صحة الانسان
ضرورة التركیز على المعلومات التي تكتب على سطح العلبة موضحاً فیھا مكونات المنتج وھي بمثابة بطاقة الدلالة عن . 4
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.انواع المنتجات والاحجام المنتجة في الشركة المبحوثة):1(الملحق 
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مرتجعة 
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