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 .مشكلات وحمول( عينة المطاعم)دراسة واقع التسويق في المؤسسات الاعتباريّة



 التسويق بصورة عامّة

، مجموع الأنشطة بصورة عامّةالتسويق، يتضمّن 
التجاريّة، التي تؤدي إلى توصيل السّمع من مكان إنتاجيا 

أو تصنيعيا إلى مستيمكيا النيائي، بالشّكل المناسب، 
والزّمان المحدّد، والمكان المعيّن، بما يشبع رغبات 

. المستيمكين المختمفة  
وفي سبيل تحقيق الأنشطة  التسويقيّة لأىدافيا المذكورة 

من ، فـإنّيا تستخدم الموارد المطموبة  
(2013عادل، ) دارة .أرض، وعمل، ورأس مال، وا   



في ( أو الشخصيّة المعنويّة) يقصد بالشخصيّة الاعتباريّة 
المشرّع أن يعترف الييئات والجماعات التي يريد ”بحثنا ىذا 

بيا، ويعطييا الحق في ممارسة كافة أنواع التصرفات 
القانونيّة في التعامل، وفي اكتساب الحقوق، وتحمّل 

الالتزامات، وأن يكون ليا ذمّة ماليّة مستقمة، شأنيا في ذلك 
(1983فؤاد،)  شأن الأشخاص الطبيعيين.

في بحثنا ىذا سوف يتركز اىتمامنا عمى الييئات الاعتبارية 
ذات الطابع الربحي، مثل الشّركات والمؤسّسات الخدميّة 

. التجاريّة، وتحديداً المطاعم  

الشخصيّة 
 الاعتباريّة



 :ٌسعى البحث إلى بلوغ الهدفٌٌن الآتٌٌن

ٌّة المقصودة •  .  ، وتوصٌفها(المطاعم)حصر وتحدٌد الهٌئات الاعتبار

دراسة واقع حصول الهٌئات الاعتبارٌة المشمولة بهذه الدراسة على  •

مستلزماتها من المواد الغذائٌة، وتكالٌف إمدادها مع إمكانٌة التسوٌق 

 .المركزي إلٌها

 

 أهداف البحث



 فرضيّة البحث

يحظى التسويق المركزي  
بالأفضمية لدى أصحاب 

كبديل عن الوسطاء . المطاعم
  .وتجار الجممة



 مجتمع وعينة البحث

تصنيف 
 المطعم

عدد 
المطاعم  

 الكمي

مطاعم 
خارج 
 الخدمة

مطاعم 
غير 

مستجيبة 
 للاستبيان

مطاعم 
رفضت 
 إجاباتيا

مطاعم 
قميمة )البارات 

الطمب لممواد 
 (الغذائيّة

طاعم نائية م
ومنعاً لتكرار 
 الإجابات

المطاعم 
 المستبانة

 2 0 0 0 0 0 2 خمس نجوم
 2 1 0 0 1 0 4 أربع نجوم
 3 2 0 1 1 2 9 ثلاث نجوم

 43 16 6 14 12 10 101 نجمتان

 50 19 6 15 14 12 116 المجموع

التي تمكّنا من حصر عددىا وفقاً لما  تمثّل مجتمع الدراسة بمطاعم محافظة اللاذقيّة 
ىيئة،  116ئيا والكائن عددىا السّياحة من قوائم متضمّنة بأسما زوّدتنا بو مديريّة

(. 1)فقط خمسين مطعما وفق الجدول ونظراً لبعض الصعوبات فقد شملت الدراسة   
.عينة مطاعم محافظة اللاذقية : ً(1)جدول    

 .مديرية السياحة في محافظة اللاذقية و المسح الميداني:المصدر



من يشترون من تجار الجممة ويبيعون لتجار : تجار نصف الجممة
 التجزئة والمطاعم والمستشفيات

من المنتج أو التجار المحمي ويبيع  بشترونوىم : تجار الجممة
 .  لتاجر نصف الجممة

 وىم من يشترون من المنتج في مناطق الإنتاج: التجار المحميون

 الوسطاء التجار
 :ومنيم

 النتائج والمناقشة

لقد بيّنت نتائج المسح الميداني والمقابلات الشخصيّة أنّ الإجابات عن السؤال 
؟تأمين مستمزمات مطعمكم من مواد غذائيّة  كيف يتمّ : المطروح  

 في المتجسّد الفعّال الجسم يشكمون من ىم أنواعيم اختلاف عمى الوسطاء أنّ 
  :فئتين إلى يصنفون وىم إلييا المشار التسويقية والمؤسّسات الييئات واقع

وىم من يقيمون : وكلاء العمولة
بعمميات الشراء والبيع نيابة عن 

 .  موكمييم

 الوسطاء الوكلاء
 ومنهم



وقد عزى . عممن الواضح أنّو تمّ استبعاد محلات التجزئة كميّاً من التسويق لممطا
مسوّقون أصحاب المطاعم السبب إلى ارتفاع تكاليفيا التسويقية، في حين عزى ال

. بالمفرق السبب إلى تدني ىامش الربح  
 

.طرق التسويق في مطاعم محافظة اللاذقيّة( 2)جدول  
 %النسبة عدد المطاعم منفذ التسويق

 56 28 تجار جممة ونصف جممة

 4 2 الوســطـاء الوكــلاء
 40 20 تجار جممة ووسطاء وكلاء

 0 0 تجار التجزئة
 100 50 المجموع

 .نتائج المسح الميداني: المصدر



 
 
 
 
 
 

.لمطاعم محافظة اللاذقيّة بحسب منفذ التسويق( يوم/س.ل)التكاليف التسويقية اليومية( 4)جدول   
 

 التكاليف التسويقية

عدد  منفذ التسويق
 المطاعم

الانحراف  المتوسط أعمى قيمة أقلّ قيمة
 المعياري

تجار جممة ونصف 
 جممة

28 12600 75000 48307 18427 

 83435 141000 200000 82000 2 الوســطـاء الوكــلاء

تجار جممة ووسطاء 
 وكلاء

20 35000 100000 61538 22856 

 41572 83615 50 المتوسط العام

أنّ متوسط تكاليف الإمداد اليوميّة لمتسويق عبر أسواق الجممة وما شابييا ىي أقلّ (  4)تبين معطيات الجدول 
يوم، مقارنة بالتسوق عبر أسواق الجممة  والوسطاء الوكلاء مجتمعين، /س.ل 48307قيمة إذ تبمغ 
يوم، بينما كانت تكاليف الإمداد بالاعتماد عمى الوسطاء الوكلاء فقط أكبر /س.ل 61538والمقدرة بنحو

. يوم/س.ل 141000قيمة إذ بمغت نحو  
 

 .2015نتائج المسح الميداني لمطاعم محافظة اللاذقيّة عام : المصدر



 اختبار الفرضيّة

.إجابات المستبانين عن فكرة إنشاء شركة مركزية(.3)جدول   
 %النسبة عدد المطاعم هل تفضلون وجود شركة مركزيةّ

 78 39 نعم
 22 11 لا

 100 50 المجموع

من % 78من أجل اختبار فرضية إنشاء شركة مركزية لمتسويق لممطاعم بيّنت نتائج المسح الميداني أنّ و
 المستيدفين يوافقون عمى إنشاء ىكذا شركة وفق معطيات الفرضية، أيّ تأمين 

منيم % 22طمبيات المطاعم وقت الحاجة عن طريق الاتصال بالياتف، في حين كانت إجابة نحو 
. بالرفض  

إنّ المعطيات السابقة تؤكد صحّة الفرضية التي ذىبنا 
إلييا  بخصوص تفضيل أصحاب المطاعم وجود ىكذا 
شركة مركزية تؤمن ليم طمباتيم وقت الحاجة بمجرد 

. الاتصال بالياتف  

 .نتائج الاستبيان: المصدر



أنّ من جاءت أجوبتيم سمبيو لم يرفضوا من حيث المبدأ الفكرة، بل تحفظوا  عمى فكرة الإمداد فقط، في 
حين وافقوا عمى التعامل معيا في جوانب خدميّة أخرى تقدّميا الشركة كتدريب وتأىيل العاممين 

:لدييم، أمّا تبرير أسباب الرفض فيمكن إيجازىا في النقاط الآتية  

 

 تبرير أسباب الرفض

إنّ أصحاب المطاعم يتعاممون مع مختصين بالمواد الغذائية -1  
.استيجان الفكرة -2  
.ارتفاع تكاليف الأسعار -3  
.ىي تساىم في توفير وسائل النقل، ولكن لايمكن إلغاء دور البرادات -4  
.الفكرة لا تصمح إلا لممطاعم الكبيرة من الفئتين أربع أو خمس نجوم -5  



 النتائج

أنّ الوسطاء عمى اختلاف أنواعيم ىم من يشكمون الجسم الفعّال المتجسّد في واقع الييئات والمؤسّسات •
التسويقية المشار إلييا، فيم من يقومون بأداء مختمف الوظائف التسويقية اللازمة لانتقال ممكيّة المنتجات 

 .الزراعيّة من منتجيا الأولي إلى المطاعم
فقط، في حين % 4أنّ الوسطاء الوكلاء يساىمون بتمبية رغبات المطاعم الإجمالية من المواد الغذائية بنسبة •

عمييم بخصوص الإمداد بالمحوم مثلًا، كذلك تعتمد المطاعم بالنسبة ذاتيا تقريباً % 40أنيا تعتمد بنسبة 
%(  56أي ما نسبتو )، بينما غالبية المطاعم(منتجات الفاكية والخضار مثلاً )عمى إمدادات أسواق الجممة 

يمارس أصحابيا أو العاممين فييا التسويق الذاتي بارتيادىم أسواق الجممة ونصف الجممة، في حين 
 . استبعدت محلات التجزئة كميّاً من التسويق لممطاعم

من المستيدفين يوافقون عمى التسويق المركزي، أيّ تأمين % 78بيّنت نتائج المسح الميداني أنّ نحو •
منيم % 22المطاعم وقت الحاجة عن طريق الاتصال بالياتف، في حين كانت إجابة نحو  طمبيات
 .بالرفض

  48307 أنّ متوسط تكاليف الإمداد اليوميّة لمتسويق عبر أسواق الجممة وما شابييا ىي أقلّ قيمة إذ تبمغ•
  61538يوم، مقارنة بالتسوق عبر أسواق الجممة والوسطاء الوكلاء مجتمعين، والمقدرة بنحو/س.ل
يوم، بينما كانت تكاليف الإمداد بالاعتماد عمى الوسطاء الوكلاء فقط أكبر قيمة إذ بمغت /س.ل

 .يوم/س.ل 141000نحو
 



 

 التوصيات

إنّ إنشاء شركة مركزيّة خاصّة أو عامة مختصّة بالإمداد لممطاعم لو ما يبرره  -1
اقتصاديا وتسويقيا كما برىنت الدراسة المطبقة عمى مطاعم اللاذقية لذلك يمكن 

نطاق خدماتيا ليشمل الييئات الاعتبارية الأخرى و توسيع التوصية بإنشائيا، بل 
.مثل المستشفيات والفنادق وغيرىا، أو إنشاء شركة لكل منيا  

الحدّ من تأثير الوسطاء وتجّار العمولة والحمقات الوسطية بين المنتج وأسواق  -2
 .جممة الخضار والفاكية والمحوم وبين المطاعم
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 شكراً لحسن استماعكم.


