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 الملخص
 

هدف البحث الى تحليل مستوى ممارسة وظيفة الرقابة التسويقية حسب المعايير الصحيحة التي من شأنها ان      

للحديد والصلب والتي كانت ميدان بحثنا، والتعرف على تدعم تطبيق مفاهيم التسويق الرشيق في شركة الموصل 

الأساسوية فوي مجوال بة التسوويقية  مون الوظوا   اهم التحديات التي تواجهها في تحقيق ذلك الهدف، اذ تعتبر الرقا

ادارة التسويق حيث  تطور مفهومها من مجرد عملية بسيطة تعكس نشاطا تسويقيا ينحصر في عمليات الملاحظة 

ة، إلووى التصووحيح الفووورن والتنبوو  والكشوو  المبكوور للانحرافووات، فووي حووين بوورد التسووويق الرشوويق كأحوود والمتابعوو

الأسوواليب المعاصوورة التووي يمكوون ان تحقووق للمنظمووات اهووداف موون ةوولال تحقيووق الكفوواية فووي العمليووات التسووويقية 

 والتركيز على إيجاد القيمة في المنتج النها ي ومن منظور دبا نها.

عينة البحث مجموعة من العاملين في شركة الموصل للحديد والصلب بهدف اجراي الجانوب الميوداني وكانت      

كون هم على تماس مباشر مع العمليات التسويقية، وقد سعى الباحثان إلى تضومين عودد مون الأسوالة المعبورة عون 

 مشكلة البحث التي كانت أساساً لبناي الجانب الميداني للبحث اهمها:

 المنظمة المبحوثة تصورا واضحا عن مفهوم وانواع الرقابة التسويقية الواجب ممارستها؟ هل تمتلك .1

 هل تدرك المنظمة الفوا د التي يسعى الى الاستفادة منها من ةلال التسويق الرشيق؟  .2

وللإجابة على هذه الأسالة تمت صياغة مخطط فرضوي للبحوث يعكوس مون ةلالولا العلاقوات والتوأثيرات بوين      

ن البحث، مما نتجت عنلا مجموعة من الفرضيات الر يسة والفرعية التي اةتبرت باستخدام عددٍ من الوسا ل بعد

( استمارة استبانة، وتوصل البحث إلى مجموعة من 44الإحصا ية للبيانات التي جمعت بالاستبانة التي ودعت )

 ن أهمها:الاستنتاجات التي كانت متخصصة بالجانب الميداني التي يعرض الباحثا

 وجود علاقة ارتباط بين الرقابة التسويقية والتسويق الرشيق في المنظمة المبحوثة. .1

 وجود علاقة تأثير بين الرقابة التسويقية والتسويق الرشيق في المنظمة المبحوثة. .2

 وجود تباين في تأثير ابعاد متغير التسويق الرشيق في متغير الرقابة التسويقية في المنظمة المبحوثة. .3

واعتماداً على الاستنتاجات التي توصل إليها البحث بشقيها النظرن والميداني، قدُِمتْ مقترحات منسوجمة موع      

 هذه الاستنتاجات، فضلاً عن المقترحات لدراسات مستقبلية ذات صلة بمتغيرات البحث الحالية.

 

                                                                            

             

Marketing Control and its Effect on Organizations Adaptation of Lean Marketing: An 

Analytical Study for a Workers Opinions in Mosul Company for Iron and Steel  
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 b
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Abstract  
 

The current research aims to analyze the level of marketing control function performance according to the criteria 

which support the lean marketing concept applied in Mosul Iron and Steel Company, which was the field of our 

research, and to identify the most important challenges which faces achieving that goals. As marketing control is 

regarded as one of the basic functions in marketing management field, where its concept has evolved a simple process 

that reflects a marketing confined to the processes of observation, and follow-up, to the immediate correction, 
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prediction and early detection of deviations. So, lean marketing has emerged as one of the contemporary methods that 

enable the organization to achieve their goals by achieving efficiency in marketing operations and focusing on value 

finding in the final product from the customer point of view.   

The research sample is a group of employees of the Mosul Iron and Steel Company in order to conduct the field side, 

as they are in direct contact with the marketing operations. The researchers sought to include a number of questions 

expressing the research problem and the most important are: 

1. Does the researched organization have a clear vision of the concept and types of marketing control to be 

practiced? 

2. Does the organization realize the benefits that it seeks to benefit from lean marketing? 

To answer these questions, a hypothetical outline of the research was formulated through which the relationships and 

influences between the two dimensions of the research were formulated, which resulted in a set of main and sub 

hypotheses that were tested using a number of statistical methods for the data collected by the questionnaire that 

distributed  to (44) questionnaires. The research reached a group of The conclusions that were specialized in the field 

side, the most important of which are: 

1. The existence of a correlation relationship between marketing control and lean marketing in the researched 

organization. 

2. The existence of an influential relationship between marketing control and lean marketing in the researched 

organization. 

3. There is a variation in the effect of marketing control variable on the lean marketing variable in the researched 

organization. 

Depending on the conclusions reached by the theoretical and field research, recommendations  were made consistent 

with these conclusions, as well as proposals for future studies related to the current research variables. 

Key Word: Marketing Control, Lean Marketing , Control component, strategic control, time control. 

 

 المقدمة

تعُوودا الرقابووة موون العمليووات السووريعة للكشوو  عوون الأةطوواي،      

ومعرفووة أسووبابها، وتبليووؤ المسوو ولين عنهووا لتصووحيحها، وتسووتطيع 

الرقابة أن تتوقع حدوث الأةطواي وذلوك مون ةولال الاعتمواد علوى 

ووا يسوواهم باتخوواذ الإجوورايات المناسووبة لتجنووب  الخبوورات السووابقة مما

تكرار حدوث الأةطواي، والرقابوة تسومح لنوا بالكشو  علوى أمواكن 

والعموول علووى  الضووع  والقوووة ومواقووع التجوواودات والانحرافووات

 تصويبها. وهذا ما يقلل من الهدر الحاصل بمعالجة تلك الاةطاي.

وفي الوقت الذن تهدف فيلا المنظمات ان يكون لوديها القودرة علوى 

العمل بالسوق بشوكل مورن وتكوون ردة فعلهوا سوريعة لأن فرصوة 

وتقتنصها أو لأن تهديد ي ثر سلباً علوى أعمالهوا، وبالتوالي تتعامول 

ن التأثير عليهوا فضولا عون انهوا تعمول علوى اسوتبعاد معلا وتمنعلا م

الانشووطة التووي لا تضووي  القيمووة للزبووا ن موون جهووة والمنظمووة موون 

جهوة اةوورى، لووذا أصووبح عليهوا ان تعووي الاسوولو  او الفلسووفة التووي 

 تحقق ذلك وهو تبني التسويق الرشيق.

وتناول البحث في محوره الاول منهجية البحوث وركوز الثواني      

أطير النظووورن للرقابوووة التسوووويقية والمنطلقوووات النظريوووة علوووى التووو

للتسويق الرشيق أما المحور الثالث فقد عرض من ةلالولا الجانوب 

الميووداني للبحووث فيمووا اةتووتم البحووث بووالمحور الرابووع والمخصوو  

 .لأهم الاستنتاجات والمقترحات ذات الصلة بمتغيرات البحث

 بحثمشكلة ال

الوووراهن العديووود مووون التحوووديا ت تواجووولا منظماتنوووا فوووي الوقوووت      

والصوووعوبات الخطيووورة التووووي تحوووول دون مواكبتهوووا للتطووووورات 

المتسوووارعة ، فعووودم ممارسوووة  وظيفوووة الرقابوووة التسوووويقية او عووودم 

ممارستها وفق الاطر العلمية الصوحيحة والتوي تعتبور كوأداة فعالوة 

لا يمكوون الاسووتغناي عنهووا، بحيووث أنهووا تعموول علووى تسووهيل معرفووة 

نشووطة التسووويقية  و التأكوود موون تطبيووق الإجوورايات و فجوووات الا

اللوووا ح الموضوووعة، و بالتووالي فهووي أداة مسوواعدة علووى تحسووين 

الأداي التسويقي، كما  ان انتشار فلسفة الرشاقة في جميع  مفاصل  

ووون هنوواك دور للتسووويق فووي تبنووي   المنظمووة ، تطلووب منهووا  أن يك 

ر الحاصوول فووي كوول فلسووفة الرشوواقة وذلووك موون أجوول الحوود موون الهوود

نشوواط موون الأنشووطة التسووويقية عوون طريووق التوجوولا  نحووو عصوور 

التسويق الرشيق بعد تراجع مزايوا الكلفوة واقتصوادات الحجوم اموام 

 مزايا سرعة الاستجابة والمرونة .

من هنا شكلت النقطة الأولى التي استند الباحثان لها في تحديد      

ولهووا السوو ال الاساسووي المشووكلة الر يسووة للبحووث والتووي يتمحووور ح

لهوووذا البحوووث حوووول مووودى امكانيوووة الاسوووتفادة مووون وظيفوووة الرقابوووة 

التسويقية في تبني فلسفة التسوويق الرشويق؟ ويتفورع هوذا التسوا ل 

 الى:

https://mawdoo3.com/%D9%85%D8%A7_%D9%87%D9%8A_%D8%A7%D9%84%D8%AE%D8%A8%D8%B1%D8%A9
https://mawdoo3.com/%D9%85%D8%A7_%D9%87%D9%8A_%D8%A7%D9%84%D8%AE%D8%A8%D8%B1%D8%A9
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هوول تمتلوووك المنظموووة المبحوثوووة تصووورا واضوووحا عووون مفهووووم  .1

 وانواع الرقابة التسويقية الواجب ممارستها؟

يسوعى الوى الاسوتفادة منهوا مون هل تدرك المنظمة الفوا د التوي  .2

 ةلال التسويق الرشيق؟

هل هناك علاقة ارتباط وتأثير بين الرقابة التسويقية والتسويق  .3

 الرشيق؟

هل يتباين تأثير ابعاد متغيرات التسوويق الرشويق علوى الرقابوة  .4

 التسويقية؟

 بحثأهداف ال

 تركزت أهداف البحث في:     

والتووووأطير المعرفووووي عوووورض المضووووامين الفلسووووفية الفكريووووة  .1

 لمتغيرن البحث وجل ذلك في الإطار النظرن للبحث.

التعوورف علووى موودى تبنووي المنظمووة لمفوواهيم وانشووطة الرقابووة  .2

التسويقية وممارستها علوى نحوو كفووي وفعوال، والتعورف علوى 

اهوم انووواع الرقابووة التسووويقية ومسووتويات تطبيقهووا فووي المنظمووة 

 المبحوثة.

تحليل مستوى تبني تطبيوق المفواهيم الفلسوفية للتسوويق الرشويق  .3

في المنظمة المبحوثة وماذا حققوت مون اهدافولا ومودى معرفتهوا 

 لفوا د التسويق الرشيق.

تحديوود التحووديات التووي تحووول دون قوودرة المنظمووة علووى تحقيووق  .4

 اهداف التسويق الرشيق بالشكل السليم.

ن طبيعوة العلاقوة بوين تقديم دراسة عمليوة للميودان المبحووث عو .5

 ابعاد البحث فيما بينها.

 

 

 

 أهمية البحث

تبووورد أهميوووة البحوووث مووون أهميوووة أهدافووولا التوووي تتمثووول بجملوووة      

الإجابات عن التسا لات المثارة في مشكلتلا من جهوة، وموا يخو  

فرضياتلا التي سيتم الوقوف عليها لاحقا من جهة أةرى لوذا يمكون 

 الجوانب الاتية:ان تبرد اهمية البحث من ةلال 

مساهمة البحث في إرشاد المنظمات التي تسعى للنجوا  فوي بياوة  .1

الاعمووال الحاليووة، بووأن تعتموود معووايير وظيفووة الرقابووة التسووويقية 

السووليمة بوصووفها موودةلاً مهموواً وةطوووة بوواردة لتحقيووق وتطبيووق 

 التسويق الرشيق والذن بدوره يعد هدف مهم لمنظماتنا اليوم.

ديث فووي أدبيووات التسووويق متمووثلاً بالتسووويق تناولهووا لموضوووع حوو .2

الرشيق وسوبل تبنيولا وتطبيقولا والوذن يعُود أحود التوجهوات الفعالوة 

 لتقليل الهدر الحاصل في ممارسة انشطة التسويق..

كمووا يسووتمد البحووث أهميتوولا موون الووودن العلمووي للمتغيوورات التووي  .3

سوويتناولها البحوووث وةاصوووة الرقابووة التسوووويقية بوصوووفها وظيفوووة 

لووى رفووع كفوواية الأداي وتحسووين النتووا ج المتحققووة منهووا، تهوودف إ

وكذلك ةلال التخل  او التقليل من الهدر الحاصل في ممارسوة 

 الانشطة بالاستفادة من مزايا التسويق الرشيق.

توفير دراسة ميدانية قد تفيد المنظمة للتوصل الى نقاط الضع    .4

 التوووي تعووواني منهوووا فوووي مجوووال ابعووواد البحوووث مووون حيوووث الفهوووم

 والاستيعا  والتطبيق.

 فروض البحث

يوضووح أنموووذب البحووث مجموعووة العلاقووات المنطقيووة التووي قوود      

تكون في صورة كمية أو كيفية وتجمع معاً الملامح الر يسة للواقع 

الذن تهوتم بولا، فالمعالجوة المنهجيوة لمشوكلة البحوث تتطلوب تصوميم 

البحوث،  أنموذب فرضي يوضوح فيولا العلاقوات المنطقيوة بوين أبعواد

وللتعبير عن نتا ج الأسالة البحثية المثارة في مشكلة البحث الشكل 

(1). 

 الاجرا ي البحث مخطط( 1) الشكل
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 بالفرضيات الر يسة والفرعية الآتية:وتتحدد فرضيات هذا البحث 

الفرضية الر يسة الأولوى: تون  هوذه الفرضوية )لا توجود علاقوة  .1

ارتباط ذات دلالة احصا ية بين متغير الرقابة التسوويقية ومتغيور 

 التسويق الرشيق في المنظمة المبحوثة(

ويتفرع عن الفرضية الر يسة الاولى الفرضية الفرعيوة الاتيوة:      

)لا توجد علاقة ارتباط ذات دلالوة احصوا ية  الفرضيةتن  هذه 

بين ابعاد متغير الرقابة التسويقية وابعاد متغير التسويق الرشويق 

 في المنظمة المبحوثة(.

)لا توجود علاقوة توأثير ذات التي تون   الفرضية الر يسة الثانية: .2

دلالووة احصووا ية بووين متغيوور الرقابووة التسووويقية ومتغيوور التسووويق 

 ي المنظمة المبحوثة(.الرشيق ف

الفرضية الر يسة الثالثوة: التوي تون  )لا يوجود توأثير ذات دلالوة  .3

 احصا ية لأبعاد التسويق الرشيق على متغير الرقابة التسويقية(.

 منهج البحث وتقاناته

اعتمد البحث المنهج الوصفي التحليلي منهجواً ر يسواً لولا وذلوك      

لملايمتلا في وص  أبعواد البحوث، وانطلاقواً مون ذلوك اعتمود علوى 

تقانووات هووذا الموونهج فووي الحصووول علووى البيانووات المناسووبة لإنجوواد 

البحث، مون ةولال الكتوب والرسوا ل والاطواريح والبحووث لوبع  

شووبكة الدوليووة للمعلومووات الكتووا  والبوواحثين وكووذلك موون ةوولال ال

)الانترنت(، كما توم الاعتمواد علوى اسوتمارة الاسوتبانة التوي أعودها 

الباحثان في ضوي المصوادر التوي أتيحوت لولا والتوي سويتم الوقووف 

 عليها في الجانب النظرن للبحث، والتي تضمنت المحاور الآتية:

أةووت  بالحصووول علووى البيانووات التووي تصوو  ةصووا    الأول:

آرا هوم مون أفوراد العينوة العشووا ية للبحوث والوذين سويتم المستبينة 

 وصفهم اعتماداً عليها لاحقاً.

أةت  بالحصوول علوى البيانوات المناسوبة لإنجواد البحوث،  الثاني:

( م شووراً، تغطووي متغيوورات البحووث، وقوود ةضووعت 33وتضوومن )

الاستبانة إلى اةتبارات الصودق والثبوات، وبعود الانتهواي مون جموع 

ستبانة، وتفريؤ البيانات تم اسوتخدام معامول كرونبوا  استمارات الا

(Cronbach Alpha لتحديوود درجووة ثبووات أداة القيوواس فووي هووذا )

البحووث، وتبووين أننب نسووبة التطووابق فووي إجابووات أفووراد عينووة البحووث 

%( وهووي نسووبة تثبووت درجووة 73بلغووت علووى المسووتوى الإجمووالي )

( Standard Alphaجيوودة موون ثبووات الاسووتبانة بالمقارنووة مووع )

، Afifi, Clark%( الخاصووة بالدراسووات الإنسووانية)92البالغووة)

(، كما وتجدر الإشارة إلوى أن الاسوتبانة المشوار إليهوا 1989:392

تم توديعها على عينة عشوا ية على عدد من الافوراد العواملين فوي 

( فورداً، وسويق  44شركة الموصل للحديد والصولب بلوؤ عوددهم )

ه العينووة فووي مسووتهل الإطووار الميووداني الباحثووان علووى أوصوواف هووذ

 لبحثهما لاحقاً . 

: فقوود تووم اعتموواد برنووامج وأةيووراً فيمووا يتعلووق بتقانووات التحليوول     

( والووووذن بواسووووطتلا تووووم اسووووتخراب SPSS-24النظووووام الجوووواهز )

التكرارات والأوسواط الحسوابية والانحرافوات المعياريوة للإجابوات 

التي وردت بالاستبانة، وكذلك قدر تعلقها بكل عبارة من العبارات 

بع  الاةتبارات التي اةتارها الباحثان بوصوفها مون الاةتبوارات 

 المناسبة في دراسة العلاقات بين متغيرات البحث المختلفة .

 حدود البحث

تمثلوووت الحووودود المكانيوووة للبحوووث فوووي شوووركة الموصووول للحديووود 

والصلب، ضومن الحودود الجغرافيوة لمدينوة الموصول، ويمكون عود 

الحوووودود  15/1/2221و 15/12/2222الموووودة المحصووووورة بووووين 

الزمنية، وذلك لكونهوا المودة التوي أنجوز فيهوا هوذا البحوث بودياً مون 

الشووروع بمهووام تحصوويل البيانووات موون المجتمووع المبحوووث وانتهوواي 

 . بإنجاد البحث وطباعتلا

 النظري طاارالا

 قابة التسويقيةاولا: الر

وظيفووة التسووويق نشوواطات تشوومل مفهوووم الرقابووة التسووويقية :  .1

عديدة ترافق السلعة/ الخدمة من لحظة إنتاجهوا حتوى توصويلها 

للمسووتهلك النهووا ي، موون تسووعير و تغليوو  و إعوولان و توورويج و 

نقوول وتوديووع، و موون الضوورورن  ممارسووة  الرقابووة علووى هووذه  

النشاطات المختلفة فقد تشمل الرقابة التسويقية مقارنة مسوتوى 

ع التقووديرات المخطووط لهووا ، أو مقارنووة الطلووب علووى السوولعة موو

المبيعات في فترات  معينة مع ما تم تدقيقلا فوي فتورات  مماثلوة 

فوووي الماضوووي، كموووا تشووومل الرقابوووة تقيووويم بووورامج الإعووولان و 

التوًوووورويج و موووووا حققتووووولا مووووون نتوووووا ج و مقارنتهوووووا بموووووا هوووووو 

إن الرقابوة التسوويقية بمفهومهوا  ،(319: 2229مخطط)حوريم،

الحوووديث موووا هوووي إلا عبوووارة عووون فحووو  لمختلووو  الأنشوووطة 

التسويقية بشكل جز ي وكلي من أجل الحكم على الأداي الفعلي 

والتووودةل فوووي الوقوووت المناسوووب لاتخووواذ الإجوووراي التصوووحيحي 

وهوووي أيضوووا الوسووويلة  (Francoit، 2222 414الملا وووم ):

لتأكد من أن النشواطات التسوويقية والعملية التي يتم من ةلالها ا

تنفذ حسب ما مخطط لهوا، موع وضوع أسوس لملاحظوة الإنجواد 

واتخوواذ الإجوورايات التصووحيحية عنوودما يكووون ذلووك ضووروريا، 

وتعوورف كووذلك بأنهووا ،(229: 2227)الصووميدعي، والسوواعد، 

"قياس الأداي الفعلي للنشاط التسويقي موع الأهوداف و المعوايير 

سووتهلك عوون المنتجووات أو موودى تعوواون الكيفيووة: موودى رضووا الم

الوسطاي ويتم تحديد مودى النجوا  فوي تحقيوق الخطوة")عامر ، 

2229 :14) 

وتعووود الرقابوووة التسوووويقية مكونوًووا مهمًوووا فوووي عمليوووة التخطووويط      

التسوووويقي الاسوووتراتيجي، حيوووث تشوووير إلوووى مراجعوووة اسوووتراتيجية 

ات شوواملة لقوويم أنشووطة التسووويق والمخوواطر والكفووايات فووي منظموو
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الأعمال، فالرقابة التسوويقية هوي عمليوة شواملة ومنهجيوة ومسوتقلة 

وتعمووول اةتبوووار فوووورن للمنظموووة ووحوووداتها لتحديووود المشوووكلات 

والفرص والمحاولة لإعوداد ةطوة التنفيوذ المطلوبوة لتحسوين الأداي 

وبالتوالي  (Denisa &Jarosla,2013: 12التسوويقي للمنظموة )

ن النطوواق العوام للرقابووة، حيووث فوإن الرقابووة التسووويقية لا تخورب عوو

تعوورف الرقابووة التسووويقية علووى أنهووا "عمليووة قيوواس وتقيوويم نتووا ج 

الاستراتيجيات والخطط التسويقية واتخاذ الإجورايات التصوحيحية 

للتأكوود موون أن الأهووداف التسووويقية قوود تووم تحقيقهووا، وبالتووالي فووإن 

ة الرقابووة التسووويقية تعنووي التحقووق موون أن مووا يحوودث يطووابق الخطوو

التسوووويقية المقوووررة والتعليموووات الصوووادرة والمبووواد  المعتمووودة، 

وتهدف الرقابة التسويقية بهذا إلى إظهار نقاط الضع  والقوة فوي 

التنفيوووذ بقصووود معالجوووة هوووذه الأةطووواي ومنوووع تكووورار حووودوثها)بن 

( والرقابووة عمليووة مسووتمرة تخوو  كوولا موون 28: 2215طيفووور، 

الأداي التسوووويقي، و الخطوووط و الأنشوووطة التسوووويقية و م شووورات 

تقووارن بووين الأداي المطلووو  و الأداي المسووتقبلي موون ةوولال تقووديم 

أدوات مفيوودة لمسوواعدة مووديرن التسووويق فووي تحديوود نقوواط القوووة و 

الضع  في أوجلا النشاط التسوويقي، مموا يسواعد فوي النهايوة علوى 

تعوووديل الأداي التسوووويقي الكلوووي بمووووا يسوووهم فوووي تحقيوووق أهووووداف 

 (152: 2211ة، المنظمة.)بوكريط

هذا و يمكن النظر إلى الرقابة التسويقية في مدةلين أساسويين هموا 

 (229: 2221) ابو فارة ، 

وفقا لهذا المدةل فإن الرقابة التسويقية يجب أن  المدخل التقليدي:

ترتكووز علووى التأكوود موون جعوول الأحووداث والأفعووال )نتووا ج الأنشووطة 

التسويقية ) متطابقة تماما مع الخطوط التسوويقية و ذلوك دون أدنوى 

 اهتمام بالتأثير في سلوك أفراد التسويق.

ين الرقابووة وفقووا لهووذا الموودةل تجمووع بووين اتجوواه المدددخل الحددديث:

رقووووابيين الأول متمثوووول فووووي الرقابووووة علووووى الخطووووط والأنشووووطة 

التسووويقية، أمووا الثوواني فهووو متمثوول فووي الرقابووة علووى سوولوك هوو لاي 

الأفووراد داةوول الوحوودات التسووويقية، أن أن الرقابووة يووتم تصووميمها 

بحيوووث تووو ثر فوووي الفووورد الوووذن مووون المتوقوووع أن يووو ثر فوووي الأداي 

 التسويقي.

ة علووى الأنشووطة التسووويقية أو مووا يعوورف واةيوورا تعتبوور الرقابوو     

الرقابة التسويقية الحلقة الأةيرة التوي تنتهوي بهوا عمليوة ادارة تلوك 

الأنشوووطة، فهوووي لا تهووودف فقوووط إلوووى تحديووود وتصوووحيح الأةطووواي 

والانحرافات وتعديلها بل تتعداها إلوى القيوام بعمليوة تطووير العمول 

ة والبشووورية ومعرفوووة كيفيوووة اسوووتخدام المووووارد التسوووويقية الماديووو

بغوورض تحقيووق أعلووى الوودرجات موون حيووث الكفوواية والفعاليووة فووي 

 (133: 2218الأداي. )بن جروة، وضي ، 

يمكوون التمييووز بووين أربعووة أنووواع موون انووواع الرقابووة التسووويقية:  .2

 (: 152: 2211الرقابة التسويقية هي )بوكريطة، 

 :تهووودف الرقابوووة الزمنيوووة إلوووى التأكووود مووون أن  الرقابوووة الزمنيوووة

هووداف التووي وضووعتها المنظمووة فووي الخطووة ةوولال الفتوورات الأ

الزمنية المختلفة يتم تحقيقهوا فوي الوقوت المناسوب. وةاصوة موا 

يتعلووق منهووا بإنتوواب الخوودمات المكتبيووة والأربووا  وغيرهووا موون 

الأهداف المعدة بكل ةطة. يعتمد هذا النوع من الرقابة على ما 

لأهوداف، ثوم يعرف بالأهداف، وهي تقووم علوى أسواس تحديود ا

قيووواس الإنجوووادات التوووي توووم تحقيقهوووا ثوووم تشوووخي  وتحليووول 

الانحرافوووات وتحديووود أسوووبابها وأةيووورا الأعموووال التصوووحيحية 

 (.445: 2227المطلوبة لمعالجة هذه الانحرافات )جبر، 

 :تحتواب الإدارة إلوى تقسويم ربحيوة كول عنصور  الرقابة الربحية

ى يمكنهووا موون عناصوور الخوودمات أو الأنشووطة التووي تقوودمها حتوو

تقدير المجالات التي تتوسوع فيهوا وتلوك التوي تقللهوا أو تنسوحب 

منهوا حتوى تعظوم مون اسوتغلال إمكاناتهوا، ولوذا تقووم بتقيويم كول 

ةدمووة موون ةوودماتها عوون طريووق حسووا  تكووالي  وأربووا  كوول 

الوظا   التسويقية في كل مجال ومقارنتهوا بالتكوالي  المقودرة 

با  الانحراف إن وجودت وتحديد ربحية وةسارة كل منها وأس

 والقيام بالأعمال التصحيحية المطلوبة.

 :(. أن 443: 2227أوضحت دراسوة )جبور ، تقييم كفاية الأداي

معووودلات الربحيوووة غيووور مناسوووبة لوووبع  مجوووالات الخووودمات 

والأنشطة السابق تقييم ربحيتها، لذلك فإن الس ال الوذن يتبوادر 

فوواية وفعاليووة إلووى الووذهن هووو مووا إذا كانووت هنوواك طوورق أكثوور ك

لإدارة قوووى الإنتوواب وتقووديم الخدمووة أو الإعوولان ومووا هووي هووذه 

 الطرق 

  :ترتكووز علووى القضووايا الكبيوورة، وتتطلووب الرقابووة الإسووتراتيجية

تغيوورات موو ثرة فووي البياووة الخارجيووة وفووي أعمووال المنافسووين 

وةططهوووم، وفوووي الإدراكوووات التوووي يحملهوووا المسوووتفيدين عووون 

الضوع  و فوي الاتجاهوات الواسوعة المنظمة وفي نقاط القوة و 

لإدارة المنظمة وهذه المعلومات بمثابوة مودةلات مهموة لعمليوة 

التخطيط الإستراتيجي كموا يجوب الملاحظوة أن هوذا النووع مون 

الرقابووة يجووب أن يووتم علووى فتوورات دمنيووة محوودد )الصوويرفي، 

2228 :291 ) 

: 2227حدد )الصميدعي والساعد، عناصر الرقابة التسويقية:  .3

 ( ثلاث عناصر اساسية للرقابة التسويقية وهي الاتي: 322

 هوي تصوو  الظوروف العاموة للوحودة التسووويقية عنصور البياوة :

أن المتغيرات البياية التي ت ثر على العلاقة بين مزيج الرقابوة 

والنتا ج السلوكية والنفسية والبياة تنقسم إلوى بياوة كبيورة وبياوة 

 عمليات وبياة صغيرة.

 وهووي المكووون الثوواني للإطووار وتشووتمل علووى عنصوور الرقابووة :

مختل  الظواهر التي هي ضمن الأد  والإدارن والمحاسوبين 

 وهناك نوعين من الرقابة.

 هي الآليات المكتوبة التي ت ثر على احتمالية الرقابة الخاصة :

تعوورف العوواملين والمجموعووات فووي المنطقووة ومووا يجعلهووا تسووند 

 الأهداف التسويقية.

 فهي تتعلق بالعاملين وت ثر على سلوك الأفوراد مةالرقابة العا :

أو المجموعووات للوحوودة التسووويقية وهووذه الضوووابط الرقابيووة قوود 

 تكون ايجابية أو سلبية التأثير على الأهداف التسويقية.
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 وهي المكون الثالوث للإطوار النظورن المقتور  عنصر النتا ج :

ي البدايوة وهي التي تنشأ عن استخدام الضوابط الرقابية فهي فو

تنقسم إلى تأثيرات شخصوية وتوأثيرات علوى الوحودة التسوويقية 

والنتوا ج الشخصووية تكوون سوويكولوجية أموا النتووا ج علوى حصووة 

مثوول المعووايير الإنجوواد  الوحوودة التسووويقية فتتعلووق بالإنجوواد،

المالية والتحليلية أو أية معايير مستقلة بالإنتاجية. وعلى عكس 

التحليليوة فوإن هوذا النمووذب يعمول علوى تكامول النماذب الرقابية 

البعد البياي وأثره على مختل  الضوابط البيايوة وبالتوالي علوى 

 (119: 2219النتا ج وما فيها من متغيرات )حياة ، 

هنوواك مجووالات مهمووة ينبغووي أن مجووالات الرقابووة التسووويقية:  .4

 (52: 2215تركز عليها عملية الرقابة التسويقية منها )بنانة، 

  :إن رضووا الزبووون هوووو مقيوواس الرقابوووة قيوواس رضووا الزبوووون

التسويقية الر يسي للمخرجوات التسوويقية وأن انخفواض م شور 

رضا الزبوون أو عودم تناميولا بمعودل المنافسوين يضوع المنظموة 

في مشكلة كبيرة والمقصوود مون مصوطلح الرضوا أنولا حالوة أو 

وضووع يشووعر بوولا الفوورد عنوود قياموولا بووأداي عموول معووين اسووتطاع 

واسووطتلا إشووباع توقعاتوولا وبالتووالي فووان الرضووا هنووا هووو دالووة ب

للمستويات نسبية من التوقعات والأداي المدرك، كموا أن درجوة 

الرضا تعتمد على الطريقة التي يعالج بها الفرد الفجوة الواقعة 

 بين توقعاتلا وبين الأداي الفعلي.

 :وتعتبور مون أهووم مجوالات الرقابووة  رقابوة مصوروفات التسووويق

ويقية، ومن المهم رقابة علاقة التغير في المبيعات بوالتغير التس

في المصروفات، وتوضح طبيعة هذه العلاقوة أحود الم شورات 

الهامة للكفاية التسويقية، فوإذا دادت المبيعوات بنسوبة أكبور مون 

نسبة الزيادة في المصروفات الفعليوة مقارنوة بالتقديريوة، يعنوي 

، 2222ويقية )ابوو علفوة،ذلك م شر علوى ارتفواع الكفواية التسو

452.) 

  نسوووب ومبيعوووات المنتجوووات الجديووودة والمعدلوووة مووون المنتجوووات

حيث تعد هذه النسبة واحدة من أهم مقاييس المخرجوات الكلية: 

التسوووويقية، بحيوووث توضوووح هوووذه النسوووبة مووودى قووودرة المنظموووة 

ونجاحهووا فووي التكيوو  واعووادة صووياغة نفسووها وتقووديم منتجووات 

  نفس هذه النسبة عن عجوز الإدارة جديدة للسوق كما قد تكش

وفشلها وعدم قدرتها علوى الثبوات بمنتجاتهوا فوي السووق أن أن 

م شر يستخدم لقياس مدى قدرة المنظمة على تقودير المنتجوات 

الابداعية وتقليد منتجوات قا موة بالسووق والمنظموات الناتجوة لا 

 % بم شر النجا  المنظمي. 22تقل فيها النسبة عن

  تتركوز أرقوام المبيعوات ةولال فتورة دمنيوة معينوةالرقابة على :

الرقابة هنا حول معرفة توأثير العامول الزمنوي علوى التغيور فوي 

المبيعات وعادة فان تحليل أرقوام المبيعوات علوى أسواس دمنوي 

يعتمد على أرقام مبيعوات الصوناعة التوي تنتموي إليهوا الشوركة، 

 وحصتها من السوق الكلي.

 الهودف مون قيواس مناطق التوديع تحليل المبيعات على أساس :

أداي المبيعووات علووى مسووتوى منوواطق التوديووع هووو التأكوود موون 

كفوواية كووول منطقوووة علوووى حوودة وتوحيووود المنووواطق التوووي تواجووولا 

 مشكلات.

 ثانياً: التسويق الرشيق 

وجود العديود مون الطرا وق التوي يمكون مفهوم التسويق الرشيق:  .1

مختلووووو  مووووون ةلالهوووووا ممارسوووووة المفووووواهيم الرشووووويقة عبووووور 

التخصصوووووات مثووووول تطووووووير البرمجيوووووات الرشووووويقة، وإدارة 

المشووواريع الرشووويقة ،وسلسووولة التوريووود الرشووويقة، والتصووونيع 

السريع، وإدارة الخدمة الرشيقة، والم سسة الرشيقة، والقا موة 

تطووول وبالمثوول، يمكوون أيضًووا تطبيووق المفوواهيم الرشوويقة علووى 

ونموووو  التسوووويق موووع التقووودم التقنوووي المحسووون فوووي الاتصوووالات

التسووويق الرقمووي وتسووويق وسووا ل التواصوول الاجتموواعي، تعوود 

الرشاقة حالياً واحدة من أكثر المنهجيات المعتمدة في التسوويق 

(Yusoff&etal،2219 :1423  واشووووووووارت المصووووووووادر ،)

العلمية المعاصرة ان النشاط التسويقي الرشيق يجوب ان يكوون 

ن رضواه موجها بصورة متكاملة نحوو اكتسوا  الزبوون وتحسوي

عوون المنووتج ، فهووو طريووق تجعوول المنظمووة اكثوور فاعليووة موون 

المنافسين في تلبية احتياجوات الزبوا ن ، عليولا ترغوب المنظموة 

: 2213بتطبيق اسلو  تريد من ةلاللا للتغلب علوى منافسويها )

7 Asefeso( و يووووووووووووورى )،BarryL.Bay ،2224:33 ان )

ترهوول موون التسووويق الرشوويق يمثوول اداة لنمووو الاعمووال وادالووة ال

ةووولال تطبيوووق فكووورة الترشووويق علوووى النشووواط التسوووويقي،  أموووا 

بالنسبة للتسويق الرشويق فيعورف بأنولا عمليوة منظموة للتحسوين 

المستمر التي تستخدم لاسوتبعاد التلو  والعمليوات غيور الكفو ة، 

والاسراع في الدورات الانتاجية، وديادة مهوارات الافوراد فوي 

(، كمووا ويشووار Dewell،2227:24كافووة مظوواهر التسووويق  )

الووى التسووويق الرشوويق بانوولا الوسوويلة التووي تجعلووك افضوول موون 

(، كمووا Dager ،2212 :1المنافسووين موون الناحيووة التسووويقية )

يعووورف التسوووويق الرشووويق بانووولا منهجيوووة اسوووتراتيجية لتبسووويط 

واتمتة العمليات التسويقية مون اجول تحسوين الكفواية مون ةولال 

(، ويوووووووووووووورى 37: 2218اسووووووووووووووتبعاد الهدر)الهاشوووووووووووووومي،

(Girdler،2219:1 ان التسووويق الرشوويق هووو كوول شووي عوون )

قيمة الزبون يركز الجهود علوى الوتخل  مون الهودر والتركيوز 

علوووى العناصووور ذات القيموووة العاليوووة للزبوووا ن للحصوووول علوووى 

الاشياي متى ما يرودونها وكما يريدونها والسعر الذن يريدونلا 

 مع كل تجربة واسعة في هذا المجال .

يوورى الباحثووان ان التسووويق الرشوويق هووو اسووتخدام عناصوور و     

المزيج التسوويقي بالطريقوة التوي تحقوق وتعوزد كفواية وفاعليوة 

الانشطة التسويقية والتركيز على ما هو مهوم وضورورن منهوا 

وديووادة جووودة الابووداع والتطوووير وتجنووب الهوودر لتحقيووق فا وودة 

 كبيرة للزبا ن بشكل ةاص وللمنظمة بشكل عام.

( 192: 2213موون ةوولال مووا سووبق اسووتنبط )حموودن ور وف،     

 اهم الجوانب التي يتضمنها مفهوم التسويق الرشيق وهي 
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  تحديد القيمة مون ةولال التعورف علوى قويم الزبوون التوي ينبغوي

 التركيز عليها في جميع الانشطة التسويقية 

 .تنظيم الانشطة التسويقية والتأكد من ارتفاع جودة المخرجات 

  انشوواي( مواقووع للسووحبpull للتعوورف علووى رغبووات الزبووا ن )

 والقيم التي يبحثون عنها.

 . السعي نحو التفرد من ةلال تخفي  الهدر والعيو 

الهدف من التسوويق الرشويق هوو  اهداف التسويق الرشيق: إن  .2

الإدالة المستمرة للهودر عون طريوق التحسوين المسوتمر، فضولاً 

حوددها )درموان،  عن وجود أهوداف فرعيوة عديودة أةورى وقود

 (155: 2214واةرون، 

 يهودف التسوويق الرشويق إلوى تقليول تقليل الخسوا ر والمعيبوات :

المعيبات والضا عات المادية غيور الضورورية، لمنوع الخسوارة 

المرتبطووة بووالمواد المعابووة الراجعووة، وةصووا   المنووتج غيوور 

 الضرورية والتي لم تكن مطلوبة بالأساس من قبل الزبا ن.

 يووتم تخفووي  قووات دورة الإنتوواب وفتوورات الانتظووارتخفووي  أو :

أوقوووات دورة الإنتووواب وفتووورات انتظوووار الإنتووواب، مووون ةووولال 

تخفووي  أوقووات الانتظووار بووين المراحوول للمعالجووة، فضوولاً عوون 

تخفي  أوقات التحضير)الإعداد( للعملية الإنتاجيوة وتخفوي  

 أوقات تغيير نموذب المنتج.

 التسوووويق الرشووويق إلوووى : يهووودف تخفوووي  مسوووتويات التخوووزين

تخفي  مستويات التخزين فيما بين مراحل العمليوة الانتاجيوة، 

وةصوصووواً المخوووزون تحوووت الصووونع، اضوووافة الوووى تخفوووي  

المخزونووات الأةوورى، وتخفووي  معوودل متطلبووات راس المووال 

 العامل.

 يوتم تحسوين إنتاجيوة العامول مون ةولال تحسين إنتاجيوة العامول :

ت العواملين عون العمول، وضوبط العمل على تقليل فترات توقفوا

وقت اشتغال العاملين. بمعنى هل أنهوم يسوتخدمون كول جهودهم 

لزيوووادة الإنتاجيوووة واسوووتبعاد الانشوووطة الغيووور ضووورورية قووودر 

 الإمكان.

 إن الاسوتخدام الانتفواع الكامول مون المعودات ومون حيوز العمول :

الكوو ي للمعوودات واسووتغلال حيووز العموول، يووتم موون ةوولال إ دلووة 

، وتعظيم معودل الإنتاجيوة للمعودات الحاليوة، وتقليول الاةتناقات

 توقفات المكا ن.

 وتعنووي امووتلاك القابليووة علووى إنتوواب وتسووويق تأكيوود المرونووة :

تشكيلة من المنتجات بمرونة عالية، مع العمل على تقليل وقوت 

 التغيير أو الإبدال وتقليل الكل  الناتجة عنلا.

 لإنتوووواب تكووووون : طالمووووا أن أوقووووات دورة اتعظوووويم المخرجووووات

فضوووة، وبعبوووارة أةووورى كلموووا كوووان عووودد دورات الإنتووواب  مخا

متزايدة، فان ذلوك يسوهم فوي ديوادة إنتاجيوة العمول وفوي القودرة 

على إدالة كل من الاةتناقات وتوقفات الماكينوة، وعمومواً فوان 

المنظمووات يكووون باسووتطاعتها أن تزيوود موون مخرجاتهووا بشووكلٍ 

 احة نفسها.ملحوظ عبر استخدام تسهيلاتها المت

( الوووى Elias and Harrison 2215:1فوووي حوووين اشوووار )، 

 مجموعة من اهداف التسويق الرشيق نرى اهمها:

   الحود مون الهودر وعودم كفوواية العمليوا ت وديوادة الكفواية المهنيووة

 .للعاملين ف كل مجالات التسويق

  تقديم الدعم لعودد متزايود  مون الزبوا ن الوذين عقودوا العوزم علوى

 الى عصر التسويق الرشيق الجديدالانتقال 

  وضع الزبون في مركز الانشطة التسويق ية وتوفير القيموة ذات

 الدلالة بالنسبة للزبون.

 .بناي الوعي بالعلامة التجارية  حول المصادر العالمية 

 .التخل  من الانشطة التسويقية التي لا تضي  قيمة للزبون 

الرشووويق  موضووووع التسوووويق فوا ووود التسوووويق الرشووويق: يبووورد .3

كوسيلة مهمة لتحقيوق النجوا  فوي ممارسوة الانشوطة التسوويقية 

فيمووا لووو تووم اسووتغلالها بشووكل أمثوول، فالتسووويق الرشوويق يسووعى 

لإدالة كافة اشكال الهدر في النشاط التسويقي التي لا تسهم في 

اضافة القيمة للمنتج اولا وللزبون ثانيا وبالتالي للمنظمة بشكل 

( Gitika & etal، 2219 :43)حوددعوام، انطلاقوا مموا سوبق 

عوودد موون الفوا وود المهمووة التووي تبوورد موون ةوولال تبنووي التسووويق 

 الرشيق وهي:

  :ان أحد مميزات استخدام التسويق الرشيق الجودة في العمل

هوووي انهوووا تسووواعد علوووى تقوووديم عمووول عوووالي الجوووودة، إذا ان 

التسويق الرشويق يعمول الوى تقسويم العمول الوى مهوام اقول مون 

وأكثوووور تنوعووووا موووون جهووووة اةوووورى موووون اجوووول تحديوووود جهووووة 

الانحرافات والعمل علوى ادالوة العمليوات )الخطووات( الغيور 

 ضرورية وهذا ما سيقود الى ترشيق وتبسيط العمل.

 ان فريق التسويق الرشيق يجتمع التشخي  البسيط للمشكلة :

ويتصل وفق اسس يومية مع بعضلا البع  وبعد كول ةطووة 

أن مشوكلة يمكون تشخيصوها بسوهولة او نشاط لذا فوان وجوود 

 وفي مراحلها الاولى.

  :ان التسويق الرشيق مبني علوى فكورة العمول الجمواعي الدقة

يحقووق الاهووداف لان جميووع اعضوواي الفريووق يعملووون معووا موون 

اجوول الووى الهوودف العووام عوون طريووق ادالووة جميووع الخطوووات 

الضعيفة، لذا فان دقة اداي العمل بفاعلية عالية سوف يتحقوق 

 لفعل.با

 بياة الاعمال ديناميكيوة جودا ففوي التسوويق التقليودن المرونة :

من الصعب جدا على المسووقين مواكبوة التغيورات المتكوررة 

التي تحصل في البياة المحيطة، بينما التسويق الرشيق يعمل 

علوى مواجهوة التغيورات عنودما تكوون ضورورية فقوط ففريووق 

التغيووورات التسوووويق يلتقوووي علوووى فتووورات منتظموووة لمناقشوووة 

واستغلال الفرص التسويقية باستمرار لمواكبة التغيرات قبل 

 حدوثها.

  :)فوي إطوار التسوويق الرشويق فوان المنظموة التجديد )الابوداع

تبحووث دا مووا عوون التجديوود والابووداع فووي مختلوو  المجووالات، 

فأعضاي فريق التسويق الرشيق يمتلكوون ةلفيوات مهموة عون 
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فكار المتجوددة والمقترحوات بياة عملهم تساعدهم في تقديم الا

 الحديثة.

كموووا ويسوووعى التسوووويق الرشووويق الوووى تحقيوووق  مجموعوووة مووون      

 (Miotto  ،2219 :1الفوا د، وهذه الفوا د هي: )

  :بدلا من وضع عدد كبير  من المنتجات في اةتيار أفضل منتج

السوق، على امل ان ينجح بع  من العدد القليل، من الافضل 

لمنتجات التي تلبي توقعات السوق، على وفق اةتيار فقط تلك ا

 رأن مديي المناطق المختلفة.

  :الطاقووة التووي حووررت موون قبوول التحووول المزيوود موون المبيعووات

الرشوويق تحولووت الووى مزيوود  موون الايوورادات موون ةوولال أنشووطة 

 التسويق المناسبة.

  : تحسوين جوودة السولع والخودمات، والقودرة المزيد مون الاربوا

هوودر وكلوو  الانتوواب، جنبووا الووى جنووب مووع علووى الووتخل  موون ال

 ديادة في المبيعات، وتحسين  الربحية.

  :عملية التحسين  المسوتمر والحور  التوي ديادة القدرة التنافسية

 لا تنتهي ضد الهدر تسمح للمنظمة لتبقى قادرة على المنافسة.

  :المحافظوة علوى تنظويم الزبوا ن المحافظة علوى تنظويم الزبوا ن

تحسين السووق، جعول الفورق أكثور انتاجيوة، تركز على سرعة 

تعزيووز الاولويووات، تقووديم المنتجووات النها يووة الافضوول والاكثوور 

 اهمية، ديادة الانتاجية /سرعة تسليم العمل.

علووى الوورغم موون فوا وود التسووويق تحووديات التسووويق الرشوويق:  .4

الرشيق من ةلال المفاهيم السابقة الا ان هنالك تحديات تواجولا 

 petersenلووى المنظموووات تجاودهووا وهوووي )تبنيوولا ينبغوووي ع

2011: 44) 

  :يتطلب التسويق الرشيق معرفة متعمقة مثول: الخبرة المطلوبة

كي  تعمل، وكيفية تطووير العمول، وكيفيوة التحقوق مون الأداي، 

وكيفية حذف العملية غير الفعالوة وموا إلوى ذلوك، ويمكون القيوام 

المعرفووة أو بكوول ذلووك إذا كووان لوودى ادارة التسووويق عمووق فووي 

الخبوورة فووي مجووال تخصوو  التسووويق موون أجوول التنفيووذ النوواجح 

 للتسويق الرشيق بدرجة عالية من الخبرة مطلوبة.

  :التحووودن الأكبووور الآةووور فوووي تنفيوووذ التسوووويق مقاوموووة التغييووور

الرشووويق هوووو مقاوموووة التغييووور. بشوووكل عوووام، فوووإن الأشوووخاص 

لووق العوواملون فووي المنظمووة يرفضووون تبنووي التغييوورات التووي تخ

 مشكلة كبيرة للمنظمة.

  "التكلفووة هووي العاموول الآةوور الووذن يخلووق تحوودياً للتنفيووذ التكلفووة

الناجح للتسويق الرشيق فالمطلو  فريق من الخبراي وتركيوب 

البرمجيووات ونظووام العموول الجيوود، وبالتووالي فإنوولا ينطووون علووى 

 درجة عالية من التكلفة.

عا د ومبيعات  لذا نرى ان التسويق الرشيق هو وسيلة توفر معدل

أعلووى بتكلفووة أرةوو  وتسوواعد علووى تحسووين الكفوواية وتحسووين 

الإنتاجيووة موون ةوولال اسووتخدام اقوول عوودد موون انشووطة التسووويق 

والاستجابة السريعة للتغيرات الحاصولة فوي حاجوات ورغبوات 

الزبووا ن اولا وتغيوورات السوووق السووريعة ثانيووا، والتركيووز علووى 

ة والتوي تقودم أفضول القويم الانشطة التسويقية ذات القيموة العاليو

 للزبا ن. 

المحووور الثالووث: وصوو  متغيوورات البحووث وتشخيصووها واةتبووار 

 فرضياتلا

 سيشتمل هذا المحور على ثلاث فقرات هي:

لما كانت مادة الحديد  أولا. نبذة تعريفية عن المنظمة المبحوثة:

وبأنواعلا المختلفة من الركا ز الحيوية في تطور واعمار البلدان 

ة الماسة لها في عمليات اعادة اعمار العوراق وكونولا مون وللحاج

العنصووور الاساسوووي فوووي كووول الاعموووال الكونكريتيوووة والهياكووول 

الحديديوووة والارتكاديوووة للصوووناعة العراقيوووة. وحيوووث ان الحديووود 

بأنواعلا مادة اسوتيرادية الامور الوذن يكلو  ميزانيوة الدولوة مبوالؤ 

الداةلووة فووي هووذه  طا لووة سوونوياً ولوووفرة قسووم موون المووادة الاوليووة

الصناعة محلياً والتي هي عبارة عن المخلفات )حديد السكرا ( 

تووم التحوورك لدراسووة امكانيووة انشوواي معموول حديوود وصوولب ضوومن 

محافظة نينوى ليوفر جزياً ولو يسيراً من هذ المادة الاسوتيرادية 

اضافة الى تشغيل ايوادن عاملوة عاطلوة عون العمول وفوتح فورص 

واكبووة التطووور العلمووي، فكانووت فكوورة موون التطووور الصووناعي وم

انشوواي معموول لإنتوواب الحديوود والصوولب وباسووم شووركة الموصوول 

للحديوود لإنتوواب الحديوود والصوولب المحوودودة فووي محافظووة نينوووى، 

( 152ويلوؤ عودد الافوراد العواملين فووي هوذه المنظموة موا يقووار  )

ا ، موظوو ، وتتكووون هووذه المنظمووة موون الاقسووام الاتيووة )السووكر

 المسووووووووووووووووووتمر، السووووووووووووووووووحب( الصووووووووووووووووووهر، الصووووووووووووووووووب

(https://www.mosulsteel.com).) 

 ثانياً: عرض نتائج استمارة الاستبيان في المنظمات المبحوثة:

 يمكن توضيح هذا الجانب من ةلال الاتي:

يمكن القول اعتمادا على معطيات . وص  الأفراد المبحوثين: 1

المبحوثين، وذلك لان أفرادها سوواي ( بنضوب الأفراد 1الجدول)

( فردا، أو الإناث اللواتي بلغوت 37الذكور الذين بلغت أعدادهم )

( أنثى ، يعدون مون حيوث العمور فوي قموة عطوا هم ، 7أعدادهن )

وذلوووك لان معظمهوووم واقوووع ضووومن الفاوووات العمريوووة المتوسوووطة 

(، مووووع بعوووو  الاسووووتثنايات التووووي 32-52والمحصووووورة بووووين )

ى مون هوم أعلوى مون هوذه الأعموار موا نسوبتلا وصلت علوى مسوتو

%( وموون جهووة أةوورى كانووت النسووبة الغالبووة فيمووا يخوو  11.4)

المسوووتوى التعليموووي لافوووراد المبحووووثين ضووومن حملوووة شوووهادة 

 %(. 52.3البكالوريوس إذ كانت نسبتهم تشكل ما نسبتلا )
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 ( وص  أفراد العينة المبحوثة1الجدول )

 الجنس

 إناث ذكور

 % ت % ت

37 84.1 7 15.9 

 العمر

 فأكثر -51 41-50 31-40 20-30

 % ت % ت % ت % ت

4 9 21 47.8 14 31.8 5 11.4 

 مستوى التعليم

 عليا بكالوريوس الإعدادية متوسطة فما دون

 % ت % ت % ت % ت

3 6.8 11 25 23 52.3 7 15.9 
 

   . مواق  المستبينة آرا هم تجاه م شرات بعدن البحث2

تتوضح مواق  المستبينة آرا هوم تجواه مختلو  الفقورات      

 التي احتوتها استمارة الاستبانة على النحو الآتي:

يعكووس مووواقفهم تجوواه م شوورات متغيوور الرقابووة التسووويقية:  أ.

( التكوورارات والأوسوواط الحسووابية والانحرافووات 2الجوودول )

المعيارية لمجمل م شرات هذا البعد، فضلاً عن ذلك يعكوس 

معوودل هووذه الأوسوواط ومعوودل هووذه الانحرافووات أيضوواً، اللووذين 

( علوووى التووووالي. ويبووودو مووون ةووولال 2.988( و)3.45بلغوووا )

امووة قوودر ارتفوواع أقيووام هووذين المعوودلين أو ارتفوواع أقيامهمووا بع

تعلق ذلك بكل م شر من الم شرات المعنية بخاصة الم شر 

(X7 ( الوووووذن يووووون  )نعمووووول علوووووى قيووووواس اداي الانشوووووطة

والوظووا   التسووويقية بالاسووتناد الووى النتووا ج التووي حققتهووا فووي 

نهايووة كوول سوونة( إذ بلووؤ مقوودار الاتفوواق علووى هووذا الم شوور مووا 

 %( فووي حووين كووان عوودم الاتفوواق علووى هووذا 72.5مقووداره )

%(  13.9%( وكانت نسبة الحياد مقدارها ) 15.9الم شر )

( وانحووراف 3.893وجوواي كوول هووذا بوسووط حسووابي مقووداره )

(،وإن الم شوووورات المووووذكورة قوووود 1.173معيووووارن قوووودره )

 استحوذت على اتفاق جميع المستبينة آرا هم.

 أرا هم من م شرات الرقابة التسويقيةمواق  المستبينة  (2الجدول )

 الفقرة

 المتغيرات

 الوسط اتفق بشدة اتفق محايد لا اتفق لا أتفق بشدة

 الحسابي

 الانحراف

 % ت % ت % ت % ت % ت المعيارن

 الرقابة الزمنية

X1 3 6.8 6 13.6 5 11.4 27 61.4 3 6.8 3.477 1.045 

X2 1 2.3 7 15.9 15 34.1 13 29.5 8 18.2 3.454 1.044 

X3 - - 3 6.8 7 15.9 29 65.9 5 11.4 3.818 0.724 

 لرقابة الربحيةا

X4 1 2.3 8 18.2 13 29.5 21 47.7 1 2.3 3.295 0.878 

X5 5 11.4 8 18.2 9 20.5 16 36.4 6 13.6 3.227 1.236 

X6 5 11.4 6 13.6 7 15.9 11 25 15 34.1 3.568 1.387 

 تعظيم كفاية الأداي

X7 2 4.5 5 11.4 6 13.6 15 34.1 16 36.4 3.863 1.173 

X8 3 6.8 4 9.1 10 22.7 25 56.8 2 4.5 3.431 0.974 

X9 1 2.3 3 6.8 8 18.2 26 59.1 6 13.6 3.75 0.866 

 لرقابة الاستراتيجيةا

X10 1 2.3 15 34.1 13 29.5 12 27.3 3 6.8 3.022 0.999 

X11 1 2.3 5 11.4 21 47.7 17 38.6 - - 3.227 0.742 
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X12 - - 8 18.2 17 38.6 18 40.9 1 2.3 3.272 0.788 

 0.988 3.45 12.5 43.56 24.9 14.77 4.36 المعدل العام
 

كموا اشوتمل مواقفهم تجاه م شرات  متغير التسوويق الرشويق:   ب.

الجدول السابق على جملة من المعودلات والانحرافوات المعياريوة، 

( علووى شووبيهات لهووا أيضوواً، ولكنهووا تخوو  هووذه 3اشووتمل الجوودول )

المرة التسويق الرشيق، ويتبوين مون ةولال تفحو  هوذه المعودلات 

وجود رضا أو اتفاق عام من لدن المستبينة آرا هم تجاه م شرات 

( الووذن يوون  )تحسوون X19صووة الم شوور)هووذا المتغيوور أيضوواً بخا

المنظمة إنتاجية العامل من ةلال العمل على تقليل فترات توقفوات 

العاملين عن العمل(، وإن كوان ذلوك علوى نحووٍ متبواين مون م شور 

إلووووى آةوووور، بوووودليل ارتفوووواع معوووودل الأوسوووواط الحسووووابية ومعوووودل 

( 2.814( و)3.818الانحرافووات المعياريووة للم شوورات البووالغين )

على التوالي من جهوة أو ارتفواع الأوسواط الحسوابية والانحرافوات 

مون الم شورات المبحوثوة المعيارية أيضواً قودر تعلقهوا بكول م شور 

 من جهةٍ أةرى .

 ( مواق  المستبينة أرا هم من م شرات التسويق الرشيق3الجدول )

 الفقرة

 المتغيرات

 الوسط اتفق بشدة اتفق محايد لا اتفق لا اتفق بشدة

 الحسابي

 الانحراف

 % ت % ت % ت % ت % ت المعيارن

 الخسا ر والمعيبات تقليل

X13 2 4.5 9 20.5 9 20.5 22 50 2 4.5 3.295 1.001 

X14 2 4.5 6 13.6 11 25 23 52.3 2 4.5 3.386 0.945 

X15 2 4.5 6 13.6 9 20.5 21 47.7 6 13.6 3.522 1.045 

 تخفي  مستويات التخزين

X16 1 2.3 5 11.4 15 34.1 18 40.9 5 11.4 3.477 0.927 

X17 2 4.5 2 4.5 12 27.3 22 50 6 13.6 3.636 0.942 

X18 1 2.3 8 18.2 12 27.3 19 43.2 4 9.1 3.386 0.969 

 تحسين انتاجية العامل

X19 - - 3 6.8 10 22.7 23 52.3 8 18.2 3.818 0.814 

X20 - - 9 20.5 8 18.2 21 47.7 6 13.6 3.545 0.975 

X21 1 2.3 6 13.6 8 18.2 26 59.1 3 6.8 3.545 0.901 

 الانتفاع الكامل من المعدات ومن حيز العمل

X22 - - 6 13.6 7 15.9 28 63.6 3 6.8 3.636 0.809 

X23 2 4.5 5 11.4 10 22.7 23 52.3 4 9.1 3.5 0.976 

X24 2 4.5 3 6.8 10 22.7 26 59.1 3 6.8 3.568 0.899 

 تأكيد المرونة

X25 - - 4 9.1 12 27.3 26 59.1 2 4.5 3.59 0.725 

X26 1 2.3 7 15.9 12 27.3 20 45.5 4 9.1 3.431 0.949 

X27 1 2.3 4 9.1 22 50 15 34.1 2 4.5 3.295 0.794 

 تعظيم المخرجات والمعيبات

X28 2 4.5 7 15.9 15 34.1 17 38.6 3 6.8 3.272 0.973 

X29 3 6.8 7 15.9 8 18.2 24 54.5 2 4.5 3.34 1.033 

X30 4 9.1 4 9.1 15 34.1 14 31.8 7 15.9 3.363 1.143 

 تخفي  أوقات دورة الإنتاب وفترات الانتظار

X31 - - 7 15.9 12 27.3 19 43.2 6 13.6 3.545 0.926 

X32 3 6.8 8 18.2 13 29.5 17 38.6 3 6.8 3.204 1.047 

X33 1 2.3 10 22.7 7 15.9 24 54.5 2 4.5 3.363 0.966 
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 0.94 3.462 8.97 48.49 25.66 13.64 3.24 المعدل العام
 

 ثالثاً. تحليل النتائج

)لا توجوود توون  هووذه الفرضووية  الفرضووية الر يسووة الأولووى: .1

علاقووة ارتبوواط ذات دلالووة احصووا ية متغيوور الرقابووة التسووويقية 

 ومتغير التسويق الرشيق في المنظمة المبحوثة(

على طبيعة علاقات الارتباط بين الرقابة التسوويقية لأجل التعرف 

( إلوى وجوود علاقوة 9والتسويق الرشيق تشوير معطيوات الجودول )

ارتبووواط معنويوووة موجبوووة إذ بلغوووت قيموووة معامووول الارتبووواط الكلوووي 

( ، عليووولا تووورف  2.25( عنووود مسوووتوى معنويوووة قووودره )2.592)

 الفرضية الر يسة الاولى وتقبل الفرضية البديلة.

 معامل الارتباط بين الرقابة التسويقية والتسويق الرشيق (9الجدول )

 التسويق الرشيق المتغير المعتمد                 المتغير المستقل

 ** (0.573) الرقابة التسويقية

 N=44(                              2.25** معنون عند مستوى )

ويتفووورع عووون الفرضوووية الر يسوووة الاولوووى الفرضوووية الفرعيوووة      

)لا توجوود علاقووة ارتبوواط ذات دلالووة  الاتيووة: توون  هووذه الفرضووية

احصا ية بين ابعاد متغير الرقابة التسويقية وابعاد متغيور التسوويق 

 الرشيق في المنظمة المبحوثة(.

( إلى وجود علاقات ارتباط معنويوة 7طيات الجدول )تشير مع     

بين ابعاد متغير الرقابة التسويقية وابعاد متغير التسويق الرشويق ، 

اذ بلؤ معامول الارتبواط بوين بعود الرقابوة الإسوتراتيجية وبعود تقليول 

الخسوووا ر والمعيبووووات الاعلووووى ارتبوووواط ، اذ بلغووووت قيمووووة معاموووول 

( ، فووي 2.25سووتوى معنويووة )( عنوود م2.95الارتبوواط مووا قيمتهووا )

حووين كانووت قيمووة معاموول الارتبوواط بووين بعوود الرقابووة الربحيووة وبعوود 

تأكيد المرونة الاقل ارتباطا بعودن البحوث ، اذ كانوت قيموة معامول 

( عنوووود نفووووس مسووووتوى المعنويووووة المووووذكور ، 2.247-الارتبوووواط )

وجايت بقية ابعاد متغير الرقابة التسوويقية وابعواد متغيور التسوويق 

لرشوويق واقعووة بووين الابعوواد اعوولاه، لووذا توورف  الفرضووية الفرعيووة ا

 وتقبل الفرضية البديلة .

 معامل الارتباط بين ابعاد متغير الرقابة التسويقية وابعاد متغير التسويق الرشيق (7الجدول )

 المتغير المعتمد

 المتغير المستقل

الرقابة 

 الزمنية

الرقابة 

 الربحية

تقييم كفاية 

 الاداي

الرقابة 

 الاستراتيجية

 0.65** 0.537** 0.352* 0.383* تقليل الخسا ر والمعيبات

 0.416** 0.272 0.065 0.251* تخفي  مستويات التخزين

 0.478** 0.378* 0.147 0.361* تحسين انتاجية العامل

 0.434** 0.377* 0.213 0.348* الانتفاع الكامل من المعدات ومن حيز العمل

 0.101 0.055- 0.247- 0.022- تأكيد المرونة

 0.076 0.191 0.073 0.096 تعظيم المخرجات والمبيعات

 0.012- 0.002- 0.047 0.094 تخفي  أوقات دورة الإنتاب وفترات الانتظار

 N=44(                              2.25** معنون عند مستوى )

)لا توجوود علاقووة تووأثير التووي توون   الفرضووية الر يسووة الثانيووة: .1

ذات دلالوووة احصوووا ية بوووين متغيووور الرقابوووة التسوووويقية ومتغيووور 

 .التسويق الرشيق في المنظمة المبحوثة(

( ان هنوواك تووأثيرا معنويووا للرقابووة 8تشووير معطيووات الجوودول )     

( الوذن β( )2.832لتسويق الرشويق اذ بلوؤ معامول )التسويقية في ا

يشير ان التغير في الرقابة التسويقية بمقدار وحدة واحودة يصواحبلا 

( F( في التسويق الرشيق ، ويدعم ذلك قيمة )2.832تغير مقداره)

( وهوووي اكبووور مووون قيمتهوووا الجدوليوووة 22.577المحسووووبة البالغوووة )

علوى وجوود توأثير (، وهوذا يودل 2.25( بمستوى معنوية )4.284)

(، وهذا يعنوي ان 2.329بين البعدين ، اما معامل التحديد فقد بلؤ )

( من مقودار الاةتلافوات الحاصولة فوي التسوويق الرشويق 32.9)%

يكون سببها الرقابة التسويقية، والنسبة المتبقية تعوود إلوى توأثيرات 

عشوا ية غير معروفوة أو غيور داةليوة فوي انمووذب البحوث، وبنوايً 

 .وتقبل الفرضية البديلةما تم عرضلا اعلاه ترف  الفرضية على 
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 علاقة التأثير بين الرقابة التسويقية والتسويق الرشيق (8الجدول )

 البعد المستقل

 

 البعد المعتمد

 التسويق الرشيق

R
2 

D.F 
F 

Β 
 الجدولية المحسوبة

 0.329 الرقابة التسويقية
1 

42 
20.577 4.084 0.832 

 N=44(                              2.25** معنون عند مستوى )

الفرضية الر يسة الثالثة: التي تن  )لا يوجد توأثير ذات دلالوة  .2

احصووووا ية لأبعوووواد التسووووويق الرشوووويق علووووى متغيوووور الرقابووووة 

 التسويقية(.

استخدام الانحدار الخطي المتدرب وذلوك لغورض قيواس تم      

تأثير ابعاد التسويق الرشيق على متغير الرقابوة التسوويقية وقود 

Rاستخدم فقط المقياس أو الاةتبوار )
2

( لغورض معرفوة اهميوة 

وترتيب ابعاد التسويق الرشيق على متغيور الرقابوة التسوويقية، 

 الاتي: ( تشير النتا ج إلى9لذا من معطيات الجدول )

دةووول بعووود تقليووول الخسوووا ر والمعيبوووات فوووي المرحلوووة الاولوووى  ▪

باعتباره من اكثور الابعواد اهميوة بالنسوبة للرقابوة التسوويقية، اذ 

 (.2.591بلغت الاهمية النسبية لهذا البعد )

دةوول بعوود الانتفوواع الكاموول موون المعوودات وموون حيووز العموول فووي  ▪

الاول )تقليووول المرحلوووة الثانيوووة، ويفسووور هوووذا البعووود موووع البعووود 

 (.2.92الخسا ر والمعيبات( ما مقداره )

دةووول بعووود تعظووويم المخرجوووات والمبيعوووات بالمرحلوووة الثالثوووة،  ▪

ويفسووور هوووذا البعووود موووع البعووودين الاول والثووواني موووا مقووووداره 

(2.979.) 

دةل بعد تحسين انتاجية العامل بالمرحلة الرابعة، ويفسور هوذا  ▪

 (.2.995داره )البعد مع الابعاد الثلاثة السابقة ما مق

دةووول بعووود تخفوووي  اوقوووات دورة الانتووواب وفتووورات الانتظوووار  ▪

بالمرحلوووة الخامسوووة، ويفسووور هوووذا البعووود موووع الابعووواد الاربعوووة 

 (.2.999السابقة )

دةل بعد تأكيد المرونة بالمرحلة السادسة،ويفسر هذا البعد موع  ▪

 (.2.7الابعاد الخمسة السابقة )

حلة الاةيورة اذ كوان دةل بعد تخفي  مستويات التخزين بالمر ▪

أضوووع  الابعووواد اهميوووة بالنسوووبة للرقابوووة التسوووويقية، اذ كانوووت 

 (.2.721مجموع الاهمية النسبية لابعاد السبعة ما مقداره )

ووفوق مووا تووم ذكوره اعوولاه توورف  الفرضوية الر يسووة الثالثووة وتقبوول 

 الفرضية البديلة

 ترتيب الأهمية النسبية لأبعاد متغير التسويق الرشيق على متغير الرقابة التسويقية (9الجدول )

 البعد المستقل                                                         البعد المعتمد
الأهمية 

 النسبية
 الترتيب

 1 0.561 تقليل الخسا ر والمعيبات

 2 0.62 الكامل من المعدات ومن حيز العملتقليل الخسا ر والمعيبات + الانتفاع 

 3 0.679 تقليل الخسا ر والمعيبات + الانتفاع الكامل من المعدات ومن حيز العمل + تعظيم المخرجات والمبيعات

تقليل الخسا ر والمعيبات + الانتفاع الكامل من المعدات ومن حيز العمل + تعظيم المخرجات والمبيعات 

 العامل+ تحسين انتاجية 
0.695 4 

تقليل الخسا ر والمعيبات + الانتفاع الكامل من المعدات ومن حيز العمل + تعظيم المخرجات والمبيعات 

 + تحسين انتاجية العامل + تخفي  اوقات دورة الانتاب وفترات الانتظار
0.699 5 

تعظيم المخرجات والمبيعات تقليل الخسا ر والمعيبات + الانتفاع الكامل من المعدات ومن حيز العمل + 

 + تحسين انتاجية العامل + تخفي  اوقات دورة الانتاب وفترات الانتظار + تأكيد المرونة
0.7 6 

تقليل الخسا ر والمعيبات + الانتفاع الكامل من المعدات ومن حيز العمل + تعظيم المخرجات والمبيعات 

الانتاب وفترات الانتظار + تأكيد المرونة + تخفي  + تحسين انتاجية العامل + تخفي  اوقات دورة 

 مستويات التخزين

0.701 7 
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 لتوصياتالاستنتاجات وا

 الاستنتاجات

تصووورا مقبووول عوون مفهوووم وانووواع  تمتلووك المنظمووة المبحوثووة .1

الرقابوووة التسوووويقية الواجوووب ممارسوووتها، وكوووذلك الفوا ووود التوووي 

 يسعى الى الاستفادة منها من ةلال التسويق الرشيق

لا تراقووب المنظمووة بشووكل كووافي التغيوورات الموو ثرة فووي البياووة  .2

الخارجية وةاصة أعمال المنافسين وةططهم، وقد يرجع ذلك 

 المتواجدين في بياتها.لقلة المنافسين 

لا تراعووي المنظمووة المبحوثووة بشووكل مثووالي عمليووات التخفووي   .3

علووى  ،المنووتظم لأوقووات التحضووير)الإعداد( للعمليووة الإنتاجيووة

الوورغم موون كونهووا اسوواس مهووم للاسووتفادة المثاليووة موون تطبيووق 

 .التسويق الرشيق ولاستفادة من مزاياه

حلة الاولى باعتباره تقليل الخسا ر والمعيبات في المر جاي بعد .4

ولعول هوذا  مون أكثور الابعواد اهميوة بالنسوبة للرقابوة التسوويقية،

البعووود هوووو اسووواس فلسوووفة التسوووويق الرشووويق مووون وجهوووة نظووور 

المنظمووة المبحوثووة وفووي نفووس الوقووت تركووز عمليووات الرقابووة 

التسويقية من ةولال نشواطها علوى تقليول الخسوا ر التوي تعرقول 

ليول العيوو  فوي عمليوات الانتواب عملها بنجا  وكذلك الحوال تق

 والتسويق.

وجود علاقة ارتباط بوين الرقابوة التسوويقية والتسوويق الرشويق  .5

 في المنظمة المبحوثة.

وجود علاقة تأثير بين الرقابة التسويقية والتسويق الرشيق فوي  .9

 المنظمة المبحوثة.

وجود تباين في تأثير ابعاد متغيور التسوويق الرشويق فوي متغيور  .7

 التسويقية في المنظمة المبحوثة.الرقابة 

 لتوصياتا

على الرغم من التوصل الى نتا ج مرضية فيما يتعلق بالرقابوة  .1

بزيووادة الاهتمووام  التسووويقية، الا اننووا نوصووي المنظمووة المبحوثووة

بوظيفووة الرقابووة التسووويقية وكووذلك ضوورورة ان يعطووى لجميووع 

انواع الرقابة التسويقية الاهميوة بمسوتوى متسواون فهوي انوواع 

 .متكاملة لا يمكن اهمال احداها

ضووورورة ان تراعوووي المنظموووة الاسوووتفادة المثاليوووة مووون جميوووع  .2

يق الفوا وود والمزايووا التووي يووتم تحقيهووا موون تبنووي فلسووفة التسووو

الرشيق، فكل منها ركيزة اساسية لتحقيق النجا  وبالتالي علوى 

المنظمة النظر لتلوك الفوا ود كنظوام متكامول لابود مون الاسوتفادة 

 .الكبيرة منلا

ينبغي على المنظمة المبحوثة ان تضع ضمن اولوياتها المهموة  .3

ضومن  تقلي  مخزون المنتجات النها ية الى اقصى حد ممكون

ضوورورة امتلاكهووا  الخووزين، وكووذلكمنطلووق تخفووي  مسووتوى 

اجوورايات تسووويقية متنوعووة لتقليوول الكلوو  الناتجووة عوون تغييوور 

وابتكار المنتجوات ضومن مبودا تأكيود المرونوة سوعيا منهوا لرفوع 

الاهميووووة النسووووبية لتواجوووودها والاسووووتفادة موووون انووووواع الرقابووووة 

 التسويقية لتحقيها.

ذا ينبغوي يعد الربح من العوامل المهمة في نجوا  المنظموات، لو .4

علووى المنظمووة المبحوثووة التأكيوود علووى هووذا الاموور موون ةوولال 

المرونة العالية التي يجب ان تتمتع بهوا والتوي توم تأشويرها فوي 

الجانووب الميووداني والتووي انعكسووت بشووكل واضووح علووى الاربووا  

التوووي تحققهوووا تلوووك المنظموووة، مووون ةووولال القووودرة علوووى اجوووراي 

ق العووورض التغيووورات بسووورعة وفوووق الطلبوووات الخاصوووة بسوووو

 والطلب الخاص بالمنظمة.

يعوود موضوووع والتسووويق الرشوويق وتعزيووزه هوودفا تسووعى الووى  .5

تحقيقلا كل المنظمات، عليلا يقتر  الباحثوان اجوراي المزيود مون 

الدراسات والبحوث على هذا المفهوم وفوي مختلو  القطاعوات 

 الانتاجية منها او الخدمية.

يوداني مون نتوا ج على الرغم مما تم التوصل اليلا في الإطار الم .9

فرضيات البحث، فان الباحثان يقترحان على المنظمات بشوكل 

عووام والمنظمووة المبحوثووة بشووكل ةوواص ديووادة اهتمووام بمفهوووم 

الرقابة التسويقية والتسوويق الرشويق والتوي تعود حالوة تطوريوة 

تسووووتطيع تلووووك المنظمووووات موووون التنووووافس فووووي بياووووة الاعمووووال 

 الديناميكية. 

 المصادر

مدينووة الخلووي الأدبيووة  .التوودقيق التسووويقي (.2221. )سوو أبووو فووارة، يو

 للطباعة والنشر. 

 : المعلومات والبحوث التسويقية (.2222. )ابوعلفة، عصام الدين أمين

 القاهرة.  .م سسة طيبة للنشر والتوديع

الودور الاسوتراتيجي للوحوة  (.2218. )بن جرو، حكيم، وضوي  حليموة

القيوووادة التسوووويقية فوووي تحسوووين الاداي الرقوووابي لووولإدارة التسوووويقية 

 .لشووركة الخطوووط الجويووة الجزا ريووة بالمديريووة الجهويووة بورقلووة

، جووانفي، 9، العوودد 4المجلوود -مجلووة الريووادة لاقتصوواديات الأعمووال

 الجزا ر.

لووى منتجوووات دور الرقابوووة التسووويقية ع (.2015. )بوون طيفووور، سووهام 

دراسوووة حالوووة المحووول -العلامووة التجاريوووة فوووي السووووق الجزا ووورن 

رسووووالة ماجسووووتير غيوووور . PMGالتجووووارن لالبسووووة الرياضووووية 

كليوة العلووم الاقتصوادية  .منشورة، جامعة عبد الحميود ابون بواديس

 الجزا ر. .والتجارية وعلوم التسيير

ي تيجية فوووواقوووع الرقابوووة التسوووويقية الإسوووترا (. 2015. )بنانوووة، سوووناي

رسالة ماجستير غير منشوورة،  الم سسات الاقتصادية الجزا رية.

بسوكرة كليوة العلووم الاقتصوادية والتجاريوة  -جامعة محمود ةيضور

 وعلوم التسيير قسم علوم التجارية، الجزا ر.

أثوور الاتصووال فووي رفووع الأداي التسووويقي  (. 2211. )بوكريطووة، نوووال

 FOURالسوفر والسوياحة للم سسة الخدميوة دراسوة حالوة وكالوة 
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 المكتبة العصرية للنشر والتوديع.  .المنصورة .التطبيقات

العمليوات  -مبواد  الادارة الحديثوة( النظريوات (. 2229. )حسين حوريم

دار حاموود للنشوور و  وظووا   المنظمووة) ،الطبعووة الأولووى. -الاداريوة

 التوديع الأردن عمان.

أبعواد التسوويق  (. 2223. )حمادن، سالم حامد، ور وف، رعود عودنان
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 جامعـة الموصـل

 كلية الإدارة والاقتصاد

 قسم ادارة التسويق

 ميدانياستبانة بحث 

 السلام عليكم ورحمتلا س وبركاتلا

الرقابوة التسوويقية وتأثيرهوا نضع بين أيديكم الاستبانة التي تتضمن مجموعة من الم شرات المتعلقوة بقيواس متغيورات الببحوث الموسووم: 

، آملوين تعواونكم مون لصولب في تبني المنظمات للتسويق الرشيق / دراسة تحليلية لآراي عينة من العاملين في شوركة الموصول للحديود وا

ةلال الإجابة عن تلك الفقرات وسيكون لتعاونكم البناي، وإسهامكم الفاعل في الإجابة الموضووعية والدقيقوة عون جميوع فقورات الاسوتبانة 

 دورا باردا في نجا  هذه البحث مع مراعاة الجوانب الآتية:

 إعطاي آراي صريحة بصدد فقرات الاستبانة . ▪

الاسوم، لان البحوث لا تبغوي الكشو  عون جوانوب القصوور فوي أداي المنظموة وسوتعامل الإجابوات بسورية الرجاي عدم ذكر  ▪

 تامة، وتستخدم إلا لأغراض البحث العلمي فقط ولن يطلع عليها أن   ) فرد أو جهة( داةل المنظمة أو ةارجها .

ية نظرتك إلى الحالة التي تترجمها كل فقورة توجد بدا ل متدرجة إمام الفقرات، والمطلو  اةتيار البديل الذن يعكس أفضل ▪

. 

 الرجاي الاستعانة بالباحثة للإجابة على أن استفسارات عن فقرات الاستبانة إذ سيتواجد بينكم وقتما تشا ون . ▪

 ننتهز هذه الفرصة لنعر  لكم عن وافر تقديرنا واحترامنا لآرا كم وتعاونكم

 ومن س التوفيق والسداد

 الباحثان                                                                               

 م.د. بشار ذاكر صالح القوطجي                                  أ.م.د. محمد محمود حامد الملاحسن

 أولاً . المعلومات العامة 

 أنثى                   الجنس :                       ذكر                -

 42 -31                            32 – 22العمر  :                       -

 فأكثر - 51                            52 – 41                              

 مستوى التعليم :              متوسطة فما دون                      اعدادية  -

 بكالوريوس                            عليا                                  

 

 

 

 

 ثانياً : أسئلة متغيرات البحث
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 .الاسئلة المتعلقة بمحور الرقابة التسويقية1

 

 الفقرات ت
لا 

 اتفق
 اتفق محايد

 الرقابة الزمانية

1 
الزمنية تتأكد المنظمة من أن الأهداف التي وضعتها في الخطة ةلال الفترات 

 المختلفة يتم تحقيقها في الوقت المناسب ؟
   

2 
نعمل وةلال فترات دمنية منتظمة على قياس الإنجادات التي تم تحقيقها والوقوف 

 على ابردها ؟
   

3 
تشخ  منظمتنا الانحرافات الحاصلة في تحقيق الاهداف بين فترة واةرى وتحديد 

 أسبابها لتصحيحها؟
   

 الرقابة الربحية

4 
تقسم المنظمة ربحية كل عنصر من عناصر الخدمات أو الأنشطة التي نقدمها حتى 

 تمكننا من تقدير المجالات التي نتوسع فيها؟
   

5 
تقوم المنظمة بتقييم كل منتج من منتجاتها عن طريق حسا  تكالي  و أربا  كل 

 الوظا   التسويقية في كل مجال؟
   

6 
التسويقية بالتكالي  المقدرة لتحديد أسبا  الانحراف إن نقارن اربا  الوظا   

 وجدت لمعالجتها؟
   

 تقييم كفاية الاداي

7 
نعمل على قياس اداي الانشطة والوظا   التسويقية بالاستناد الى النتا ج التي حققتها 

 في نهاية كل سنة ؟
   

8 
كانت نتا ج تقييم  تسعى المنظمة لمعرفة اسبا  الانحراف في الاداي التسويقي اذا

 الكفاية سالبة؟
   

9 
إلى ل بهدف الوصواسبا  الانحراف ى ـ  علـاللادمة للتغلل الحلوتضع المنظمة  

 ل؟جيد في المستقبتسويقي ء ادا
   

 الرقابة الاستراتيجية

10 
تراقب المنظمة التغيرات الم ثرة في البياة الخارجية وةاصة أعمال المنافسين و 

 ةططهم؟
   

11 
نحدد  وبدقة نقاط القوة و الضع  التي نمتلكها  لتحديد الاتجاهات الواسعة لإدارة 

 المنظمة وبشكل مستمر؟
   

12 
تركز المنظمة على الإدراكات التي يحملها المستفيدين عنها كونها مدةلات مهمة 

 لعملية التخطيط الاستراتيجي؟
   

 .الاسئلة المتعلقة بمحور التسويق الرشيق2
 

 الفقرات ت
لا 

 اتفق
 اتفق محايد

 تقليل الخسا ر والمبيعات

    تهدف المنظمة إلى تقليل المعيبات والضا عات المادية غير الضرورية؟ 13

    تمنع المنظمة الخسارة المحتملة المرتبطة بالمواد والمنتجات المعابة الراجعة اليها؟ 14

15 
والتي لم تكن مطلوبة بالأساس من قبل تقل  المنظمة من ةصا   المنتج غير الضرورية 

 الزبا ن؟
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 تخفي  مستويات التخزين

    تهدف المنظمة إلى تخفي  مستويات التخزين فيما بين مراحل العملية الانتاجية؟ 16

17 
تضع المنظمة ضمن اولوياتها المهمة تقلي  مخزون المنتجات النها ية الى اقصى حد 

 ممكن؟
   

    معدل متطلبات راس المال العامل المستخدم في مجالات تخزين المنتجات؟تخف  المنظمة  18

 تحسين انتاجية العامل

    تحسن المنظمة إنتاجية العامل من ةلال العمل على تقليل فترات توقفات العاملين عن العمل؟ 19

    تضبط المنظمة وقت اشتغال العاملين بهدف ديادة الانتاجية النها ية؟ 20

    تستبعد المنظمة الانشطة التسويقية  الغير ضرورية التي ي ديها العامل  قدر الإمكان؟ 21

 الانتفاع الكامل من المعدات ومن حيز العمل

    نسعى للاستخدام الك ي للمعدات والتقانات المستخدمة في المجال التسويقي؟ 22

23 
يتم من ةلاللا إدالة الاةتناقات التي نمتلك اماكن للعمل مثالية لممارسة الانشطة التسويقية 

 من الممكن ان تحصل؟
   

24 
نهدف الى تعظيم معدل الإنتاجية للمعدات و التقانات الحالية من ةلال تقليل التوقفات 

 الحاصلة فيها؟
   

 تأكيد المرونة

    نمتلك القابلية على إنتاب وتسويق تشكيلة من المنتجات بمرونة عالية؟ 25

    دا ما على تقليل وقت التغيير أو الإبدال في المنتجات المقدمة للزبا ن؟نعمل  26

    تمتلك المنظمة اجرايات تسويقية متنوعة لتقليل الكل  الناتجة عن تغيير وابتكار المنتجات؟ 27

 تعظيم المخرجات والمبيعات

28 
المستند على معلومات تعظم المنظمة منتجاتها بالاستفادة من تقلي  أوقات دورة الإنتاب 

 الزبا ن؟
   

29 
تزيد المنظمة مبيعاتها عن طريق الاستفادة المثلى من إنتاجية العمل والعاملين في المجالات 

 التسويقية؟
   

30 
نزيد من مخرجاتنا بشكلٍ ملحوظ عبر استخدامنا للتسهيلات التسويقية المتاحة نفسها دون 

 اضافة؟
   

 وفترات الانتظار تخفي  أوقات دورة الإنتاب

    نعمل على تخفي  أوقات الانتظار بين المراحل الانتاجية  بهدف المعالجة 31

    نخف  بانتظام من أوقات التحضير)الإعداد( للعملية الإنتاجية 32

    أوقات تغيير نموذب المنتج. نهدف دا ما لتخفي  33

 

 


