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 المؤسسة الاقتصادية في مبيعاتدور التدقيق التسويقي في تقييم ال
 ملخص :

،  ومن  الاقتصاديةدور التدقيق التسويقي في تقييم الدبيعات في الدؤسسة تهدؼ ىذه الدراسة إفُ توضيح 
ولنا معالجة الاشكالية التالية  كيف يساىم التدقيق التسويقي في تقييم الدبيعات في الدؤسسة اجل ذلك حأ

    .ALFA PIPE الأنابيب  وللإجابة عن ىذه الإشكالية قمنا بدراسة في مؤسسة، ؟ الاقتصادية

، كل لزور بدحورين تضمن أسئلة متعلقة  استبيافاعتمدنا في دراستنا على  للإجابة على إشكالية الدراسة،و 
، بحيث بست  ALFA PIPE مؤسسة عماؿ وقد تم توزيعو على  ،فرضيات الدراسة رضية منيصب في ف

 الحزمة برنامج، وقد اعتمدنا في التحليل بيانات الاستبيانات على  قسم التسويق والمحاسبة والدبيعاتعلى الدراسة 
ختتبار الررضيات ولا(EXCELبرنامج معافً الجداوؿ الالكتًونية )( و SPSS)اعية الاجتم للعلوـ الإحصائية

 ( Independent_Samples t_test)فرؽ الدتوسطتُ استخدمنا اختتبار

يعمل الددقق التسويقي على معرفة عناصر  فأ لرموعة من النتائج ألعها وفي الأختتَ ختلصت دراستنا إفُ
 . وأرباحها لأقصى حد مع تقليل تكاليرها التسويقية الزيادة مبيعاته وتقييم الدبيعاتالبيئة التسويقية 

 .  الدؤسسة الاقتصادية،  تقييم الدبيعات، تدقيق التسويقيالالكلمات الدرتاحية : 

Summary =This study aims at clarifying the role of marketing audit in the 

evaluation of sales in the economic institution. Therefore, we tried to address the 

following problem to what extent can marketing audit contribute to the 

evaluation of sales in the economic institution. To answer this problem, We 

studied at the Foundation ALFA PIPE .In our study,we relied on a 

questionnaire that included questions related to two axes, each axis involved in 

an idea in the hypothesis of the study,   It was distributed to an institution  

ALFA PIPE. 

   So that the study was conducted on the department of marketing, accounting 

and sales ,we adopted the statistical package for social sciences program (SPSS) 

and Electronic spreadsheet processing program (EXCEL) , To test hypotheses, 

we used the mean difference test)Independent_Samples t_test   ( , Finally, our 

study concluded with a set of results, the most important of which is that The 

marketing auditor should know the elements of the marketing environment and 

its impact on the performance of the institution and The company seeks to 

increase its sales and profits while minimizing marketing costs. 

Keywords: marketing audit, sales evaluation, economic organization. 
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 توطئة           .أ 

 نهاكو  من نتقلتفا ، الاقتصادية الدؤسسات ونشاطات حجم مستوى العافَ شهده الذي التطور ب  صاح  
 فيها تنرصل الحجم، كبتَة متشعبة عمليات ذات ضخمة مؤسسات إفُ بسيطة معاملات ذات صغتَة مؤسسات

 .التسيتَ عن الدلكية
 في والدستمر الدتزايد والتطور العافَ، دوؿ لستلف في الشركة نشاطات في الاقتصادية العولدة انتشار ونتيجة

 لستلرة بدستويات تتسم باتت والتي الدتبعة والدولية المحلية والدعايتَ والأنظمة القوانتُ و تغيتَ اسبيةالمح العمليات لراؿ
الات و أعضاء و الصرامة، أصبح لزاما على أعضاء لرالس إدارة الشركات العاملة في لستلف المج التعقيد من

على ضبط نشاطاتها بحيث تررض عليهم معايتَ و ضوابط أكثر  الدتزايد الحرصأكثر و  جهازىا الاداري الانتباه
ى الدؤسسة تبتٍ وظيرة جديدة وجب علتهم لذذه الدؤسسات ،ولذذا الغرض أدقة لمحاسبتهم على نتائج حسن إدار 

تقوـ بها ،و على ىذا  تسمح لذا بإبلاغ كل الاطراؼ الدهتمة بكل التطورات داختل الدؤسسة و كذا النشاطات التي
 تلبية ىذه الدتطلبات .لالدؤسسة  في التسويقي التدقيق الاساس نشأ

رشل لذلك وجب الربح و الثل لؽ الآفالدؤسسة  في تنظاـ الدبيعات ونشاط ادارة الدبيعابالإضافة افُ ألعية 
 دارة الدبيعات .ة لكل جوانب وعمليات إفُ الدتابعة الدستمر رص على الإطار البشري لتلك الإدارة إضافة إالح

في المجاؿ  ؤسساتار ىو من سيحدد مسار ومستقبل الدطعل التدقيق التسويقي وضمن ىذا الإول     
فُ ب للمنتجات حاؿ نقصو في الأسواؽ إالنمطية التي تعتمد على الطلطريقة ال بالانتقاؿ منو ذلك التسويقي 

الدؤسسة راء ورغبات الدستهلك ومنو يضمن لنا تقييم مبيعاتنا وإدارة الدبيعات في طريقة الحديثة التي تستطلع آال
 .ؿ حاضر ومستقبل الدؤسسة وىذا يعطي صورة واضحة حو 

ة مؤسسة كبتَ  اباعتبارى ،يةادر بغ  ALFA PIPEناعة الانابيب ؤسسة الوطنية لصالد حوؿ ستناادر  بسحورت وقد
  ةكبتَ وأنها مؤسسة انتاجية وصناعية وبسثل مؤسسة ملائمة لدثل ىدا الدراسات الديداني   ولذا دور اقتصادي وحيوي

 . 
 

 إشكالية البحث: . ب
 التالية: الإشكالية طرح نالؽكن لشا سبق
 الأنابيب يم المبيعات في المؤسسةيتقفي  التسويقيالتدقيق  ساىمي أن مدى يمكن أي إلى

ALFA PIPE   ؟ 
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 :سئلة الفرعية الأ -
 سئلة الررعية التالية:فُ الأ تقسيمها إشكالية تممن أجل معالجة لستلف جوانب الإ

 ؟ثر للتدقيق التسويقيري عملية تقييم الأداء أىل ىناؾ  -1
 ؟ ماىو واقع التدقيق التسويقي في الدؤسسة -2
 ؟ الدؤشرات الدستخدمة في تقييم الدبيعاتماىي  -3

 
 الفرضيات : . ت

 من بدجموعة بالاستعانة قمنان الإشكالية الرئيسية ع الإجابة ولزاولة الدوضوع بحيثيات الإلداـ بغرض
 :كالتافِ وىي ، ختطئها من صحتها إثبات حاولنا الدبدئية الررضيات

  دقق التسويقي تساىم في ضبط العمليات التسويقية والتجارية الدالدعلومات التي يقدمها
 .ALFA PIPEبالدؤسسة الاقتصادية 

  تقوـ مؤسسة ALFA PIPE وفق منهج علميتقييم الدبيعات ب. 
      ىناؾ علاقة ارتباط بتُ التدقيق التسويقي وتقييم الدبيعات في الدؤسسة الاقتصادية

ALFA PIPE . 

 الموضوع :ث. مبررات اختيار 
 موضوع البحث لو أسباب موضوعية وأخترى ذاتية وىي كالتافِ: ختتيارإف ا

منػػػػو فػػػػإف كػػػػل  مػػػػن قػػػػوانتُ وتشػػػػريعات و يالتػػػػدقيق التسػػػػويقعتبػػػػار التطػػػػورات الذائلػػػػة والحاصػػػػلة في لرػػػػاؿ إب
تظهػػػػػر  تنػػػػػافس الشػػػػػرس في الأسػػػػػواؽ الوطنيػػػػػة أو الدوليػػػػػة حيػػػػػثتسػػػػػعى للبقػػػػػاء والاسػػػػػتمرار  في ظػػػػػل الالدؤسسػػػػػات 

  . في الدؤسسة الاقتصادية تقييم الدبيعاتفُ إضافة إ تدقيق التسويقيالكل مؤسسة في لالتسويقية   تستًابذياالا

  الدتسارعةشعورنا بقيمة وألعية ىذا الدوضوع في ظل ىذه التحولات. 
 سريع لدرهوـ التدقيق التسويقي تطور طلاعنا على الواقع وجدنا من ختلاؿ إ. 
  دور التدقيق التسويقي في تقييم  الدؤسسات الاقتصادية الجزائرية إفُ وفِؤ مسلزاولة لرت اىتماـ

 . ؤسسة الاقتصاديةالدالدبيعات في 
  التدقيق راىيم مفي أكثر بركم في ىذا النوع من الدواضيع بهدؼ الديوؿ الشخصي للبحث

 . وتقييم الدبيعات التسويقي
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 أىمية الدراسة : - . ث
الدراسة افُ كوف أف التدقيق التسويقي أداة فعالة في تقييم الدبيعات ،و ذلك في ظل بيئة  لعيةترجع أ

كما تعمل جل الاستمرار في نشاطها ،  أداء من أ تنافسية شديدة تسعى كل مؤسسة افُ برقيق أفضل
لشارسات على التأكد من تطبيق الاجراءات و اللوائح الدوضوعية ،و بالتافِ تساىم في التقليل من 

 المحاسبة الابداعية.
 أىداف الدراسة: - . ج

  بالدؤسسة باعتبارىا أداة فعالة فيها.التدقيق التسويقي إبراز ألعية 
 ىاـ حوؿ في الدساعدة على تقديم معلومات  التدقيق التسويقيظهار الدور الذي تلعبو عملية إ

 .الدزيج التسويقي ونظاـ التسويق وتقييم الدبيعات
 ود فعليا .ىو مدروس نظريا و مقارنتو بدا ىو موج ما تسليط الضوء على               
 التوصل افُ نتائج و صياغة توصيات . 

 حدود البحث : - . ح
التػػدقيق التسػػويقي في تقيػػيم دور اقتصػػرت الدراسػػة في جانبهػػا النظػػري علػػى دراسػػة  :الموضــوعية الحــدود

 .مبيعات الدؤسسة الاقتصادية  
عمػاؿ في قسػم المحاسػبة والتسػويق والدبيعػات في مؤسسػة علػى عػدد مػن الاقتصرت الدراسػة  :البشرية الحدود

ALFA PIPE. 
ايػة در اغولايػة بALFA PIPE مؤسسة صػناعة الأنابيػب جريت الدارسة فيأ: والزمنية  المكانية الحدود

 2017وتأ 12جويلة افُ  12، من 

 :الدارسة صعوبات - . خ
 :الدراسة ىذه في ىااصادفن التي والعراقيل الصعوبات أىم بتُ من

 تدقيق التسويقيبال ختاصة بدا يتعلق دققالد وجود قلة. 
 الحالة بدراسة القياـ أثناء ميدانية صعوبات. 
 عدـ الجدية في تعبئة الاستبياف نظرا لاستقلاؿ ىذه الرئة من الدوظرتُ بقسم المحاسبة. 
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 :والأدوات المستخدمة الدراسة منهج - . د
بالنسبة للجزء النظري من ختلاؿ استخلاصو  الوصريدؼ معالجة موضوع الدراسة، استخدمنا الدنهج به

حيث  حالة دراسة ، أما بالنسبة للجزء التطبيقي استخدمنا فيووالرسائل  من أىم الدراسات والكتب
د في حسب ما جاء في الجزء النظري للدراسة، وقد تم الاعتماالاستبياف بست معالجتو باستخداـ 

نسخة   ssps()مثل أدوات الإحصاء الوصريولظاذج التنبؤ التحليل على بعض الطرؽ الإحصائية 
20. 

 :الدراسة ىيكل - . ذ
                وكل ، فصلتُ في التدقيق التسويقي في تقييم مبيعات في مؤسسة الاقتصادية  دور موضوع تناوؿ تم             

 .مباحث ثلاث من مكوف فصل
 

 الأوؿالدبحث  ، مبحثتُ إفُ وقسمناه التدقيق التسويقي حوؿ عامة مراىيم فيو تناولنا الأوؿ الرصل 
 فيو تناولنا نيالثا الدبحث أماالدبيعات ، تقييم ليرصل في  و التدقيق التسويقي ماىية إفُ فيو تطرقنا

 .الدراسات السابقة حوؿ موضوع 
 الطريقة والإجراءات الدتبعة  تناولنا الأوؿ الدبحث في حيث ،الدراسة الديدانية   افُ  تطرقنا الثاني الرصل أما

 إفُ تطرقنا و نتائج الدراسة الديدانية، ترستَىا ومناقشتها فتناولنا الثاني الدبحث أما ، في الدراسة الديدانية
 .اختتبار الررضيات 

 
 



 

 
 

 الفصل الأول:

 تدقيقالأدبيات النظرية لم
مبيعات الالتسويقي في تقييم 
 المؤسسة



 

 

 :  الاول الفصـل

2 

 تمهيد:

، إذ أف التدفقات الدورية  لممارسة التسويقيةلتقييم  نوأحوؿ التدقيق التسويقي على ديث لحبات اليوـ ا
إليو  والتدقيق التسويقي لا تقل حاجة الدنظمات ، الدختلرة ىي صرة ملازمة للمنظمات الناجحة لأنشطة الدنظمة

إفُ التدقيق  تكوف الحاجة ، بل جتماعيالاكالتدقيق المحاسبي أو التدقيق ،   عن الأنواع الأخترى من التدقيق
بصورة  ستًاتيجياتهاواآثارىا على أىداؼ الدنظمة  التغتَات البيئية التي تنعكسكبر بسبب أالتسويقي للمنظمات 

وأنو منهجية لشيزة جداً ، مراده أف التدقيق التسويقي ىو فكرة جديدة  ستنتاجا ، وىذا يؤدي إفُ سريعة ومستمرة
 .ة التسويقيةالإدار  فَ ينتظر حدوث التغيتَ الشديد الذي حدث في السبعينيات ليدختل في إدراؾ و أنو

بالإضافة إفُ توضيح  وإبراز ألعيتو  وأىدافو التدقيق التسويقيطرؽ افُ التو عليو سنحاوؿ من ختلاؿ ىذا الرصل 
فنحاوؿ من ختلالو عرض لأىم  المبحث الثاني. أما المبحث الأولوىذا ضمن  لعيتهاأوبياف  الدبيعاتمرهوـ 

 كالتافِ:، فكاف تقسيم الرصل  الدراسات السابقة الدتعلقة بدوضوع الدراسة والتعليق عليها

  يم الدبيعات في الدؤسسة الاقتصادية .يقي في تقيالتدقيق التسو ماىية المبحث الأول  : 
 .التطبيقية السابقة لدوضوع الدراسة الأدبياتالمبحث الثاني  : 
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  . المؤسسة مبيعاتفي تقييم  التسويقي تدقيقلمالأدبيات النظرية  الأول:المبحث 

فري الوقت الذي لصد فيو  ،فَ يصل لحد الآف إفُ درجة عالية من التعقيد الدنهجي ف التدقيق التسويقيإ         
يستخدمها مدقق  التي ، لصد اختتلاؼ الدنهجية الحسابات يستخدموف نرس الدنهجية في عملهم مدققتُ أف

فقد لظا إجماع حوؿ الخصائص الرئيسية  تسويقي عن الددقق التسويقي الآختر في إلصازىم لنرس الدهمة ورغم ذلك
 .في السنوات القادمة للتدقيق التسويقي ونتوقع حدوث تقدـ ىاـ سيظهر

بيعات والقيمة الدضافة الدالدؤسسة لدعرفة مدى تقدـ مستويات  تقيم الدبيعات لو دور كبتَ في لصاح فإضافة إفُ أ
 التي يقدمها .

 .التسويقي التدقيق:  المطمب الأول

 التسويقي التدقيق تعريف:  الفرع الأول
 : التعريف -
 هاتوإستًاتيجيختتبار دوري وشامل ومستقل ومنتظم لكل من البيئة التسويقية للمنظمة ، رسالة الدنظمة وأىدافها إ 

من ختلاؿ ختبرات تسويقية  -التسويقية ، الوظيرة والإنتاجية التسويقية ، الذيكل التنظيمي والنظم التسويقية 
مناسبة ومستقلة من داختل أو من ختارج الدنظمة لتقديم التقييم والتطوير الدقتًح للأداء التسويقي لتحقيق الدكانة 

 .الأفضل للمنظمة بالسوؽ
التقييم  ىستًاتيجية الشاملة التي تشتمل علحد الأساليب الحديثة للرقابة التسويقية الإأ التسويقي التدقيقعتبر يو 

 ؛1والتوجيو
إستًاتيجيتها وأىدافها ،نتظم والدوري والشامل لبيئة الدؤسسة رحص الدالعملية  ىو التسويقي بالتدقيقيقصد أيضا 

 ؛2جل برديد الدشاكل والررص التي تواجهها ، وأيضا اقتًاح ختطط و برستُ الأداء التسويقي ذلك من أو 

 
فحص شامل نظامي دوري للبيئة التسويقية للمؤسسة والأىداؼ الاستًاتيجيات  فقد عرفو على أنو kotlerما أ

 3؛التسويقيطة عملية لتحستُ الأداء ديد وتشخيص الدشكلات والررص ووضع ختومن ختلالو يتم بر
 

                                                           

 .68،ص2008، 84العدد رقم  ،لرلة التدريب والتقنية ، المراجعة التسويقيةأسامة أحمد،  1

 . 404ص ،  2008، الاسكندرية ، التوزيعو  للنشر الجامعي الركر دار ، التسويق إدارة ، طو طارؽ 2
 .307،ص2009،مؤسسة حورس الدولية للنشر والتوزيع ، مصر ، إدارة التسويقلزمد الصتَفي،  3
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التدقيق التسويقي ثم يقارف النتائج مع  باستخداـف يقوـ بجمع البيانات انو واجب على الددقق أ wilsonوعرؼ 
 1؛لرموعة من الدؤشرات والتوقعات 

رسمي لأنشطة البرامج التسويقية والغرض على ذلك تشخيص نقاط  ختتبارا :" بأنو كذلك التدقيق التسويقي  وعرؼ
 .2القوة والضعف في العمليات "

 التسويقي التدقيق عناصرالفرع الثاني : 
 3:يلي ما تشمل يالتسويق التدقيق عناصر 

 من معينة وفئة ومنطقة سلعة لكل رباحالتكاليف ومعرفة الأ بتحليل وتتم  التسويق إنتاجية مراجعة 
 العملاء؛

 يق:تدقيق بيئة التسو  
 ،والأرباحعوامل الدؤثرة على عمل الدؤسسة في السوؽ وبتقييم الدستهلكتُ اليبدأ الددقق عملية التدقيق بتقييم    

 وتدقيق البيئة التسويقية ينقسم إفُ قسمتُ:
مثل الدختل والادختار والأسعار والقروض والدؤثرة  قتصاديةا عوامل منبيئة الكلية التتألف الكلية: بيئة التدقيق  -أ

مثل: تغتَ أذواؽ  ثقافيةوعوامل ، كالنمو الدلؽغرافي والدخاطر الناجمة عنو  دلؽوغرافية على عمل الدؤسسة وعوامل
مثل: التغتَ في النظم والقوانتُ السياسية الدؤثرة على الإستًاتيجية التسويقية  سياسيةوعوامل ، ورغبات الزبائن

 للمؤسسة وعوامل تكنولوجية متعلقة بالتطور التكنولوجي ووضعية الدؤسسة من ىذا التطور.
 ؛4للمؤسسةالابذاىات الذامة وتطبيقاتها بالنسبة للإجراء التسويقي  قييمت إف مهمة الددقق التسويقي ىي   

 ؛راتؤثوالد العوامل حيث من الكلية البيئة بتحليل وتتم التسويقية البيئة مراجعة 
  ؛طبيعةال مع توافقها و وتكاملها الدزيج عناصر بتقييم وذلك التسويقي الدزيج مراجعة 
 التسويقية؛ البيئة إطار في الاستًاتيجيات برليل لختلا من وذلك : التسويقية الاستًاتيجيات مراجعة 

تناوؿ ىذه العناصر يتضح اختتلاؼ علم الدراجعة التسويقية عن الأداء النمطي للتسويق ، كما يتضح  ومن ختلاؿ
 5. اختتلاؼ الدراجعة التسويقية عن تقييم الأداء التسويقي من حيث الشموؿ والاتساع

 

                                                           

                      ، لرلة الاقتصاد اثر مستوى التدقيق التسويقي على اداء الشركة الصناعية الأردنية المساىمة العامةطرؽ نائل روحي ىاشم ، -1
 .145،ص2010،  6والمجتمع ،العدد

 2-Dibb and Salley, Marketing concepts stratégies, simkin London ,USA ,1994, p :576  

  164-163ص ص ،  2007فعما ، للنشر زىراف ،دار التسويق إدارة ، قالعلا تَبش ،العبدفِ قحطاؼ -3
4-Arpit  Loya ، Marketing audit- an important tool to determine strengths and weaknesses the companies، International 

journal of Multidisciplinary Management studies،Vol1, Issue2، November 2011، PP  98-100. 

 22،ص2005دار الحامد للنشر والتوزيع ، عماف ، ،كمي وتحليلي  مدخل التسويق استراتيجيات ، الصميدعي،ساعد -5
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 التسويقي التدقيقوأىداف  أىمية الفرع الثالث :

 :ىمية التدقيق التسويقيأأولا. 
 عن الدوضوعية والدنهجية وتتجو إفُتبتعد  التسويقي الددققأف الرقابة التسويقية بدوف علم  إفُبذدر الإشارة 

الأسئلة الشهتَة أين لضن ؟ وأين الآختروف ؟  ىالتسويقي متخذ القرار عل الددققيب لغ حيثوالعشوائية الاربذاؿ 
 .1 وىل نستَ بشكل صحيح لضو ما نريد ؟

على قرارات  بالإضافة افُ مدى تطابق الطلب و العرض من ختلاؿ برليل متغتَات السوؽ و تأثتَىا       
مستويات  04لعية للتدقيق لوظيرة التسويق في برديد سياسة تسويقية قائمة على برديد الدؤسسة ،لصد تلك الأ

توافق وزيع ،مستوى الاتصاؿ حيث تلت،مستوى ا الدنتوج ،بتحديد مستوى للمنتوج ،مستوى للسعرمتعلقة بوظيرة 
 2مع توجهات و أىداؼ الدؤسسة.  

 .قق للمؤسسة رؤية واسعة شاملة داختليا و ختارجيالػ التسويقي التدقيقإف  .1
ف أبل الدؤسسات في تعزيز تنسيق أنشطتها التسويقية و برديث استًاتيجياتها ق التسويقي التدقيقساعد ي .2

 .لػطم التقادـ لصاحها
 في تقديم الدقتًحات اللازمة لرسم الخطط التسويقية الدقبلة. التسويقي التدقيقساعد ي .3
من التعرؼ على عوامل الضعف التي قد تعاني منها الدؤسسة و ذلك من ختلاؿ  التسويقي التدقيق كنلؽ .4

استًاتيجياتها التسويقية و مقارنتها باستًاتيجيات الدنافستُ و برليل درجة الاتساؽ و  بتدقيقالقياـ 
 التطابق الداختلي بتُ أنشطة التسويق و بتُ وظيرة التسويق و الوظائف الأخترى.

و الدمارسات السابقة و الحالية للأنشطة التسويقية و برديد  من تقييم السلوؾ التسويقي التدقيقكن لؽ .5
 التهديدات الدتوقعة مستقبلا.الررص و 

من برديد التصرفات اللازمة الضرافات الأداء التسويقي كما أنها الأداة الدناسبة  سويقيالت التدقيقكن لؽ .6
 لرصد الررص و التهديدات التسويقية.  

                                                           
1-Kotler Philip، Marketing Management Analysis, Planning,Implementation and Control, 9th ed., Upper 

Saddle River, NJPrentice ، Hall1997،p58 

،كلية العلوـ الاقتصادية و التسيتَ و العلوـ التجارية قسم علوـ التسيتَ،جامعة في علوـ التسيتَ ،رسالة ماجستتَالتدقيق التسويقيسليماني زناقي، - 2
 .56-55ص ،ص 2004ائر ابو بكر بلقايد تلمساف،الجز 
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دافها و ساعد الدؤسسة في مراجعة أىيالتسويقي  تدقيقلؽكن القوؿ بأف ال ختلاؿ ما سبق و من .7
استًاتيجياتها و أداء وحدة التسويق بصورة منظمة،فهي بدثابة نظاـ لسابرات يساعد في جمع الدعلومات 

 1اللازمة لدعرفة مدى فعالية و لصاح الاستًاتيجيات التسويقية للمؤسسة.

 :أىداف التدقيق التسويقي ثانيا. 

 2:بالنقاط الاتية تتجسد التسويقي التدقيق لعملية الرئيسة الأىداؼ فإ 

 اللازمة، التصحيحية القرارات وابزاذ ادائها تقييم عملية في الدنظمات التسويقي التدقيق يساعد -
 والدنافستُ والأسواؽ التسويقية البيئة عن اللازمة والدعلومات البيانات جمع ختلاؿ من وذلك

 .للمنظمة التسويقية الاستًاتيجية في الدؤثرة والعوامل
 يساعد القوة عناصر تشخيص أف للمنظمة، إذ والضعف القوة عناصر تشخيص في يساعد -

 عناصر الضعف تشخيص أما صحيح بشكل الدستغلة غتَ فرص  الدنظمة كتشاؼا  في الددقق
 النقاط ىذه لرابهة ختلالذا من للمنظمة التي لؽكن الطريقة عن تقريره كتابة في الددقق فيساعد
 على بذاوزىا . والعمل

فقا و  الزبائن ورغبات حاجات تلبي الدختلرة التي الدنتجات تقديم على الدنظمة قدرة من يعزز -
 .للطرفتُ منرعة وذات مناسبا الدنظمة الذي تراه التسويقي للمرهوـ

يساعد على تشخيص عناصر القوة و الضعف للمنظمة إذ  أف تشخيص عناصر القوة يساعد  -
ح أما تشخيص عناصر مستغلة بشكل صحيالغتَ الددقق التسويقي في اكتشاؼ فرص الدنظمة 

القوة فيساعد الددقق في كتابة تقريره عن الطريقة التي لؽكن للمنظمة من ختلالذا لرابهة ىذه 
 .3النقاط و العمل على بذاوزىا 

: لؽثل الشكل الآتي أىم مراحل التي لؽر بها التدقيق ثالثا.إجراءات عملية التدقيق التسويقي
 التسويقي.

                                                           

كلية العلوـ   ،في علوـ التسيتَمذكرة ماستً المراجعة التسويقية و أىميتها في تحسين الأداء التسويقي للمؤسسة الخدمية، ىاجر شناي، -1
 . 11-10ص ،ص  2015باح ورقلة ،الجزائر الاقتصادية وعلوـ التسيتَ قسم العلوـ التجارية،جامعة قاصدي مر 

 

 ،العدد 39لرلة العلوـ الادارية ، المجلد ، تدقيق البرامج التسويقية و اثرىا على الاداء التسويقي السعودي و لزمد عواد الزيادات،موسى  - 2
 .154ص،2012،   2 

كلية العلوـ الاقتصادية   ، يتَفي علوـ التس ،مذكرة ماستًدور المراجعة التسويقية في زيادة مستوى المبيعات مدخل لدراسة تنافسية المؤسسةبن ناجي مليكة، -3
 .8_7،ص،ص،2016جامعة قاصدي مرباح ورقلة،الجزائر وعلوـ التسيتَ قسم العلوـ التسيتَ ،



 

 

 :  الاول الفصـل

7 

 

 التسويقية التدقيقإجراءات عملية  يمثل :(4-4)الشكل 

 

                                                                                                                                     
 .9صمرجع سبق ذكره  بن ناجي مليكة،المصدر :

 1:التالية الرئيسية راحلبالد ربس التسويقي التدقيق فأ نلاحظ السابق الشكل من
 الإسناد لجهة العليا الإدارة تُب تَيالتحض الاجتماع فيها يتم و : التحضيرية مرحلةال -1

 درجةو  ، تدقيقال عملية من طلوبةالد ىداؼ الأ علىبالاتراؽ  ـللقيا التسويقي دققالدو 
 على تساعد حتى للقياس قابلة ىداؼالأ فتكو  فأ بولغ ، التسويقي الأداء لعناصر شموليتها

 .بالنهاية التسويقي تدقيقالأعماؿ  تقييم
 دةالد لتحديد دققالد بها ـيقو  التي ليةو الأ الدراسة تتم رحلةالد هىذ في : التخطيط مرحلةال -2

 العليا الإدارة من لػتاجها التي الصلاحياتو  تدقيقال ختطة ريروبر ،ومهام ازلصلإ اللازمة
 التي تدقيقال عناصر ديدهوبر ،تدقيق ال لأغراض معها سيتعامل التي الداختلية الجهاتو 

 .الررعية كالقوائم الرئيسية تدقيقال قوائم ستشملها
عتمادىا ،و التي تتناوؿ )بذميع و يتم تنريذ ختطة التدقيق بعد إ = مرحلة التنفيذ و التحليل -3

 ستخلاص النتائج (.ة و النوعية ،وبرليل البيانات و إالبيانات الكمي
و  تدقيق التسويقيو يتم في ىذه الدرحلة صياغة تقرير ال : مرحلة إعداد التقرير و مناقشتو -4

عرضو و مناقشتو مع جهة الإسناد ،و الوقوؼ على حجم الأىداؼ الدتحققة من الأىداؼ 
 .  دققالأولية الدترق عليها بتُ الجهة و الد

 التدقيق التسويقي: و خصائص خطوات الفرع الرابع:  -5
 أولا. خطوات التدقيق التسويقي:

، ويتم برلرة ىاتو الدهمة بتُ الدديرية  عملية التدقيق التسويقي على مستوى الدؤسسة بسر بخطوات تنظيميةإف    
 :2العامة للمؤسسة  والددقق للوظيرة التسويقية  وتتمثل ىذه الخطوات في النقاط التالية

                                                           

كلية العلوـ الاقتصادية   ،مذكرة ماستً ،دور المراجعة التسويقية في زيادة مستوى المبيعات مدخل لدراسة تنافسية المؤسسةبن ناجي مليكة، - 1
 .9،ص2016جامعة قاصدي مرباح ورقلة،الجزائر وعلوـ التسيتَ قسم العلوـ التسيتَ ،

كلية العلوـ الاقتصادية وعلوـ التسيتَ و العلوـ كرة شهادة الداستً اكادلؽي ،  ذ ، م دور التدقيق التسويقي في تحسين الاداء التسويقيرودي الزىرة ، 2
 .7-6ص ،ص  2016، جامعة غرداية ،  التجارية

مرحلة التنريذ و  مرحلة التخطيط الدرحلة التحضتَية
 التحليل

مرحلة إعداد التقرير 
 ومناقشتو
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 بتُ الدديرية العامة للمؤسسة والددقق للوظيرة التسويقية لتحديد: جتماعابيبدأ التدقيق التسويقي  -1
 
 الأىداؼ الدرجوة من وظيرة التدقيق التسويقي.  -
 لزتوى الدهمة من حيث الدسائل الواجب دراستها وتقييمها مع الحلوؿ الدمكنة لذلك.  -
 الدؤسسة.برديد مصادر الدعلومات التي لؽكن الاعتماد عليها والدتوفرة على مستوى  -
 كيرية إعداد التقرير النهائي لدهمة التدقيق التسويقي.  -
 برديد تاريخ بداية مهمة التدقيق وتاريخ نهاية الدهمة. -    

والددقق يقوـ ىذا الأختتَ بإعداد برنامج  الأسئلة والاجتماع الذي دار بتُ الدديرية العامة للمؤسسة بعد ىاتو  -2
ريقو لػدد الأشخاص الدعنيتُ بهاتو الدهمة لتوجيو الأسئلة إليهم حسب عن طالذي عمل للدراسة والتقييم 

الأىداؼ المحددة، ويستطيع الددقق الاتصاؿ سواء بطريقة مباشرة أو غتَ مباشرة كالدوردين، الزبائن، الدوزعتُ، 
 مكاتب الدراسات الخارجية ...افٍ لتوجيو الأسئلة والتوضيحات اللازمة.

أختذ بعتُ الاعتبار لرموعة من العوامل والتي على أساسها لؽكن للمدقق أف يقوـ بالتدقيق وىنا لغعل الددقق ي    
التسويقي على ما يراـ وتتمثل ىاتو العوامل في المحيط والإستًاتيجية، الأىداؼ، الوظائف، برليل الإنتاجية، التنظيم 

 والإجراءات.
 :تي قاـ بها يبتُ فيها النقاط التاليةبعد ذلك يقوـ الددقق بإعداد تقرير مرصل عن الدهمة ال -3

 تقييم وضعية التسويق على مستوى الدؤسسة. -
 الأشخاص التي تم توجيو لذم الأسئلة أثناء القياـ الدهمة.  -
 تشخيص نقاط الضعف والسلبيات التي تواجو وظيرة التسويق والتي تعرقل برقيق أىداؼ الدؤسسة.  -
 التشخيص الذي قاـ بو الددقق.الحلوؿ الواجب ابزاذىا حسب  -
 إعداد الإستًاتيجية التسويقية.  -
 

 :التسويقي التدقيق خصائصثانيا. 
 1أشار إفُ أربعة ختصائص أساسية للتدقيق التسويقي ىي :

 للمؤسسة التسويقي بالنشاط الخاصة المجالات كافة يغطي أنو حيث : لشموليةا . 
 الداختلية و البيئتتُ الخارجية برليل على تنصب و منتظمة بصورة يتم أف ألعية حيث من : الانتظام 

 .لذا التسويقية الاستًاتيجيات و الأىداؼ و ، للمنظمة
 الأخترى الادارات باقي عن وذلك :الاستقلالية. 
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 فقط لزددة فتًات على الاقتصار عدـ و الاستمرارية حيث من :الدورية. 
 

 التافِ:التدقيق التسويقي في الشكل  ولؽكن تلخيص ختطوات

 التدقيق التسويقي ختطوات: (5-4)الشكل رقم 
 
 

 أسئلة واجتماع بين المدقق والمديرية العامة -1
 إعداد برنامج للدراسة والتقييم -2
 إعداد تقرير نهاية المهمة   -3

 
 

  
                  لذلكتقديم الحلول المناسبة  -والسلبيات التي                      ب تشخيص النقائص - أ

 تواجو وظيفة التسويق بعد عملية التقييم                                                
 
 

  مقدمةمذكرة ، بسيدي بلعباسالتدقيق التسويقي دراسة حالة تطبيقية بالمؤسسة الوطنية للصناعات الإلكترونية  ،سليماف زناقي المصدر :

 .41، ص:2003/2004ر بلقايد، تلمساف، بكأبو جامعة  علوـ التسيتَ بزصص تسويق ،نيل شهادة الداجستتَ في ل

 التسويقي: أدوات التدقيقثالثا. 
 1يلي : دوات و وسائل التدقيق التسويقي ماأىم أمن 

 السوقية لقوى الطلب  والإحصاءاتالدؤشرات الاقتصادية العامة و البيانات الاحصائية للمنافستُ  -1
قوائم الالكتًونية على الحاسب البيانات الاحصائية التارلؼية الدتعلقة بعناصر التدقيق التسويقي و ال -2

 فِ و قواعد البيانات بالدؤسسة و الحسابات و القوائم الدالية .الآ

                                                           
 .4،ص 2015"سلسلة العلوـ الانسانية"،المجلد السابع عشر ،العدد الثاني ،،المجلة الاردنية للعلوـ التطبيقية أثر التدقيق التسويقي على الحصة السوقيةلزمود طايع الزيادات ، - 1
 

 التدقيق التسويقي

 الخطوات التنظيمية لمهمة لتدقيق لوظيفة التسويق
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الارشادية الدستخدمة كمؤشر لتقييم التدقيق التسويقي الخاص بالدشاىدات التسويقية غتَ البيانات  -3
 الكمية .

 القرارات و اللوائح الادارية الداختلية و القوانتُ الدنشورة و التوجهات السياسية الدعلنة. -4

  دارة المبيعاتإماهية :  المطمب الثاني

، الدستهلكتُ ذواؽأبرقيقا للربح من ختلاؿ علمية التسويق ومعرفة رغبات و  مهنة شاقة كثرىي أ عبية الف مهنإ
 .فُ الشراء وأيضا الحراظ على الزبوف حث يصبح من الزبائن الدائمتُ للمؤسسة  ودفعهم إ

 مفهوم إدارة المبيعات:ول :الفرع الأ   
إدارة و إلظا الاختتلاؼ من حيث الأنشطة دارة الدبيعات من حيث الدرهوـ العاـ لتعريف أي إلا لؼتلف مرهوـ  * 

و الأىداؼ ،وبشكل عاـ فإف ىذا الدرهوـ حظي باىتماـ كبتَ نتيجة للدور الذي تلعبو ىذه الإدارة في لصاح 
 1 ،حيث تعرؼ على أنها:من ختلاؿ برقيق أىدافها البيعية  اتؤسسالد

 مصادر ف الددير يتخذ القرار و يستعمل أفُ إر ايشو  فن الحصوؿ على الاشياء من ختلاؿ الافراد
 مسئولوفف مدراء الدبيعات كما أو ،و يقود العاملتُ لضو برقيق الأىداؼ  ؤسستبذاه مإة لتحديد ؤسسالد

 ة.ؤسسعن جعل وظيرة  البيع مربحة،و برقيق مستوى الرضا الدطلوب للزبائن ،و برقيق أىداؼ الد
   ة و ذلك عبر تطبيق ؤسسىداؼ البيعية للمفُ برقيق الأإدارة تسعى إنها أعرؼ إدارة الدبيعات على ت

نشطة فعالة ذات كراءة عالية كالتنظيم و التخطيط و التوظيف و التدريب و القيادة و السيطرة على أ
 مصادر الدنظمة.

قوى بيعية  ختتيارافُ إبرتاج  دارة الرعالة لجماعة الدبيعات )القوى البيعية(بأف الإ وففيجد بعض الباحثوف أما  *
ة افُ برقيقها لشا يقع على عاتق ادارة القوى البيعية عملية ؤسسىداؼ البيعية التي تسعى الدلصاز الأإقادرة على 

 اختتيار،تدريب،إشراؼ،و برريز تقييم العاملتُ.

،و تتطلب التحليلية  الزبائن من ختلاؿ القياـ بالبحوث دارة الدبيعات بسثل الجهة الدسؤولة عن برديد حاجاتإف إ *
 جهد تنظيمي نشيط للرد على تقلبات السوؽ و الطراض الدبيعات.

 برنامج على والرقابة والتنريذ التخطيط بأعماؿ القياـ عن الدسئولة الجهة ىي دارة الدبيعاتومنو لؽكن القوؿ أف إ
 ة .ؤسسللم البيعية الأىداؼ وبرقيق لإلصاز الدصمم الشخصي البيع
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  البيعي:مرحلة المفهوم 
ة إذا كاف ىنالك لرهودات البيع الشخصية و غتَ ؤسسف الدستهلك يشتًي من سلع الدأ ركزت ىذه الدرحلة على

ة بالجهود البيعية زادت الدبيعات في الشركة و بدأت ىذه ؤسسىتمت الدإة و بالتافِ كلما ؤسسالشخصية من قبل الد
 ،اصة بعد الحرب العالدية الثانيةحدث في عمليات التصنيع و خت ستمرار التقدـ والتطور التقتٍ الذيالدرحلة نتيجة لإ

مألوفة سابقا.و بدأ  وأدى ذلك افُ اختتراء ظاىرة سوؽ البائعتُ لعدد كبتَ من السلع و الخدمات التي كانت
 1برز ختصائص ىذه الدرحلة :أف ىذا الكم الكبتَ من السلع ومن ات بهذه الدرحلة بكيرية تعريؤسساىتماـ الد

 كيز على القوى البيعية لتصريف الدنتجات و برقيق اقصى حجم لشكن من الدبيعات .التً  -1
 التًكيز على ضرورة تصريف الرائض من الإنتاج . -2
 القياـ بالحملات التًولغية لاقتناع الدستهلكتُ بشراء الدنتجات. -3
 ظهور سوؽ مشتًين حيث الطلب أقل من العرض . -4
  بيع ما تم انتاجو. -5

 
 :التالية الوظائف على وتشتمل :البيعي النشاط إدارة (1

 داختل السياسات البيعية ورسم الأىداؼ وضع في تتمثل في الدشاركة  :البيعي النشاط تخطيط -
 .والتًويج والدنتجات والتوزيع الأسعار سياسات مثل ةؤسسالد

 العملاء. مع العلاقات وتنظيم البيعية الجهود تنظيم ختلاؿ من يتم وىذا :البيعي النشاط تنظيم -
 .اليومية الخطة في برديدىا يتم التي البيعية الأنشطة تنفيذ -
 البيع. رجال جهود على الإشراف -
 .وغتَىا والدشتًيات كالتسويق :الأخرى الإدارات على البيعية الأنشطة تنسيق -
 البيع رجاؿ ومسارات البيع، مناطق برديد على تشمل والتي :البيعية للأنشطة والتقييم الرقابة -

التصحيحية  الإجراءات وابزاذ ، النتائج وتقويم البيعي، العمل ستَ عن التقارير وتلقى  والحصص
 .والدهاـ الأداء لتطوير الدناسبة

                                                           
 .40 ،ص2009الأردف،-شر و التوزيع،عمافالدستَة للن،دار مبادئ التسويق الحديث  زكرياء عزاـ،عبد الباسط حسونو،مصطرى الشيخ، - 1
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 و تشمل على الوظائف التالية :إدارة القوة البيعية:  (2
 بررتَ رجاؿ البيع.-تدريب رجاؿ البيع.    -توظيف و اختتيار رجاؿ البيع.   -
 تقويم جهود رجاؿ البيع. -برديد أسلوب التعويض الدناسب لرجاؿ البيع.           -

 
 

 :والحديث التقليدي البيع بتُ الررؽلؽثل : (4-4)الجدول رقم
 

 الحديث البيع                      التقليدي البيع
 وترغيبو توجيهو طريق عن الزبوف دفع للزبوف إلصاقها طريق عن السلعة دفع

 ورغباتو حاجاتو اكتشاؼ على العمل مقنعة تكوف حيث الدشتًي احتياجات ختلق
 أي أفكاره أختذ أو مناقشة دوف الزبوف مع التكلم
 واحد  ابذاه في اتصاؿ طريقة

 حاجاتو كل في ومعاونتو ومناقشتو الزبوف مع التحدث
 مزدوجة اتصاؿ طريقة أي بآرائو وإشباعو والأختذ

 الدبيعات بزيادة يهتم لأنو القصتَ الددى على يكوف
 فقط

 الاعتبار بعتُ يأختذ لأنو الطويل الددى على يكوف
 الدشتًي إرضاء

 ظرؼ أي في والتعديل للتكيف وقابلة مرنة تكوف مرنة غتَ تكوف
 . 37ص، 2009دار اليازوري،عماف الاردف ،الدبيعات، إدارة الزغبي، فلاح علي :المصدر

 المبيعات :أىمية إدارة  :انيلثالفرع ا
ات الانتاجية و التسويقية ؤسسي أف نشاط الدأذ فَ يكن ىناؾ من يشتًيو إف يباع ألا شيء لشكن  -1

متوقف على دور العاملتُ و ختبرتهم و الدعلومات الكافية في إدارة الدبيعات لتزويد الدشتًين بها و 
 حثهم على ابزاذ قرار الشراء .

تلعب إدارة الدبيعات و من ختلاؿ العاملتُ دور مهم في رصد حركة السوؽ و العوامل الدؤثرة على    -2
كمية الدبيعات و توجهات الدشتًين ،الدنافسة،برديد الدشاكل ،وضع الحلوؿ الدناسبة التي بسكن 

 العاملتُ فيها من برقيق الاىداؼ البيعية .

مهم في كسب الزبائن الجدد ،الإحتراظ بالزبائن الحاليتُ من ختلاؿ  تلعب ادارة الدبيعات و العاملتُ فيها دور 
 .كسب ثقتهم ،التوسع بالحصة السوقية

 الفعال البيع خطوات :الفرع الثالث
 يلي: ما في الدبسطة بالصورة الرعاؿ البيع مراحل تلخيص لؽكننا

 البيعية.إبساـ العملية البحث التحضتَ الاقناع الدقابلة الدتابعة التسليم 
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 أنواعها عن التراصيل وأىم زاتهاولشي بالسلعة العميل يعرؼ حيث البيع لعملية مدختل ىي :التحضير -4
 الدالية و النرسية. وختصائصها

 كلمات باستعماؿ بالشراء العميل إقناع لعملية الدباشر الشخصي الاتصاؿ ىو :بالمقابلة الإقناع -5
 .الدنتج جودة وعن البيع رجل مهارة على ولصاحها يعتمد دقيقة وتبريرات

 لؽثل لأنوبها  يتعلق ما وكل السلع عن أوفر ومعلومات كبتَة بعناية العميل لػظى :البيعية المقابلة -6
 .البيع عملية لإبساـ أساسية ختطوة وىي إىدارىا البيع رجل ليس على للبيع كبتَة فرصة

 يتم لأنو الأىم النقطة وىي السابقة الخطوات فعالية إفُ يعود الخطوة ىذه لصاح :البيع عملية إتمام -7
 .والصرقة العقد بنود لرمل ووضع والصيانة والتسليم التسديد إجراءات البيع وترتيب صرقة عقد

 كل وإبساـ البيع بعد بدا يتعلق ما وكل والصيانة والدافِ الدادي التسليم جانبي وتشمل :التسليم -8
 1.عليها الدترق الأعماؿ

 عناصر تقييم والرقابة البيعية (: 2-1)الجدول رقم 
 

 .البيع رجاؿ أو الدناطق حسب أو العامة البيعية الأىداؼ الدعايتَ 
 وأىدافها الدقابلات -بالعملاء الدرتبطة الأىداؼ -العملاء ىم من

 الدقابلات أىداؼ -الرعلية الدبيعات سجلات – البيعية الدقابلات جمع الدعلومات
 البيعية. النرقات -الكلية وحجمها الدبيعات توزيع -الدقابلات نتائج

 وآثارىا الدقابلات مشموف برليل ، البائع تكلرة الدقابلات، تكلرة الدبيعات تكلرة برليل الرروؽ
 والدوجبة السالبة

 التدريب، إعادة العملاء، من معتُ نوع زيادة والدناطق، الحصص توزيع إعادة ابزاذ الإجراءات الدصححة
 وتعديلو نظاـ الدكافآت التًقية، النقل،

 .227 ص ، 2008،  6مطبعة النيل ،ط،الرعاؿ الدبيعات مدير الحميد، عبد طلعت سعدأ:المصدر

  :مساهمة التدقيق التسويقي في تقييم المبيعات:  المطمب الثالث
عن طريق التدقيق  رية التسويق في الدؤسسة يمدمن ختلاؿ  قسم الدبيعات عادة ما يتم التقييم الشامل للخطة

حيث يتم مراجعة الأىداؼ التسويقية وتقييمها، والسياسات والإجراءات الدتبعة في تنريذىا، آليات  ، التسويقي 
 تنريذىا، والجهد والأداء الرعلي الدبذوؿ في تنريذىا وصولًا إفُ الأىداؼ المحددة في الخطة.

                                                           

قسم علوـ  التسيتَ وعلوـ التجارية والعلوـ الاقتصادية العلوـ كلية ،رسالة ماجستتَ، فعالية البيع ودوره في خلق ميزة تنافسيةقواميد بوبكر،- 1
 .20-19،ص،ص2010التسيتَ،
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 : من طرق قسم المبيعات  تحديد ما تم إنجازه .أولا

ديد ما الذي تم إلصازه في كل مرحلة من مراحل تنريذ الخطة، مقارنة مع الأىداؼ بربحيث وجب على الددقق 
 .الدوضوعة أو الدعايتَ المحددة مسبقاً في الديزانية التقديرية والتي تستخدـ كمعايتَ للقياس

 : وىو نوعاف: اتتحديد الانحرافثانيا .

 الالضراؼ الإلغابي : يعبر عن بذاوز الدعايتَ المحددة وبرقيق الأىداؼ بأكثر لشا ىو لسطط في الديزانية التقديرية  .1
الإلضراؼ السلبي : يعبر عنو بالرجوة وعدـ التمكن من برقيق الأىداؼ الدرجوة بناء على الدعايتَ المحددة في  .2

 الديزانية التقديرية 

 تحديد أسباب الإنحراف:  .ثالثا

العوامل التي أثرت على البرنامج التسويقي وبالتافِ  واء كاف الالضراؼ إلغابي أو سلبيبرديد أسباب الالضراؼ س
 .النشاطات البيعية 

 :إتخاذ القرار رابعا.
 .ابزاذ قرار حوؿ ما الذي لغب عملو لتصحيح الالضراؼ أولاً بأوؿ

 :عناصر تقييم الأداءخامسا. 

دراسة وبرليل حجم الدبيعات الكلي الدتحقق من منتجات أحد الخطوط الإنتاجية حجم المبيعات الكلي:  -1
 أو جميع الخطوط الإنتاجية أو حجم مبيعات منطقة بيعية معينة، أو حجم مبيعات قطاع معتُ من العملاء.

تلف الأنشطة التسويقية للوصوؿ دراسة التكاليف التسويقية الكلية التي تم إنراقها على لستكاليف التسويق: -2
 .إفُ ذلك الدستوى من الأرباح الدتحققة

دراسة متوسط الأداء البيعي لكل مندوب من مندوبي البيع للتعرؼ على الأداء الكلي لمندوبي البيع: -3
ى نقاط القوة مستوى الأداء الكلي ومقارنتو مع الدعايتَ المحددة في الديزانية التقديرية للمبيعات من أجل التعرؼ عل

 والضعف التي تؤثر على الأداء الكلي فما لؼص النشاط البيعي. 

 معوقات تحليل حجم المبيعات: 
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ىنالك العديد من الدشاكل والدعوقات التي تؤثر على لصاح عملية برليل حجم الدبيعات الدتحقق منها: 
توفرىا نظراً لعدـ وجود قواعد نقص الدعلومات والبيانات الدلائمة للتحليل، أو عدـ دقة البيانات حاؿ 

  .بيانات متخصصة لخدمة ىذا الغرض

 :الأدبيات التطبيقية السابقة لموضوع الدراسةالمبحث الثاني : 

في القرارات وتقييم الأداء  ابزاذ. وىذا نظرا لألعيتها في دور التدقيق التسويقي في تقييم الدبيعات لقد تم تناوؿ موضوع
عرض موجز لأىم الدراسات والأبحاث ذات الصلة بدوضوع الدراسة وذلك حسب التسلسل التارلؼي . وعليو سنحاوؿ مؤسسات

 وتقسيمها حسب الدراسات العربية والدراسات الأجنبية. لذا من الأحدث إفُ الأقدـ

 الدراسات العربية:  المطمب الأول
التدقيق التسويقي على أداء الشركات مستوى تطبيق  أثر" دراسة طارؽ نائل روحي ىاشم وآختروف بعنواف: -1

 ."1الصناعية الأردنية المساىمة العامة
ما مستوى تطبيق التدقيق التسويقي في الشركات الصناعية الأردنية الدسالعة في بسثلت إشكالية ىذه الدراسة    

سالعة العامة والتعرؼ العامة؟ وىدفت ىذه الدراسة معرفة واقع تدقيق التسويقي في الشركات الصناعية الأردنية الد
على العقبات التي تعتًض التدقيق التسويقي بها ودراسة أثر مستوى تطبيق التدقيق التسويقي على أداء الشركات 

 الصناعية الأردنية الدسالعة العامة وفى الأختتَ توصل إفُ جملة من النتائج بسثلت فيما يلي:
 ت الصناعية الأردنية الدسالعة العامة؛يوجد اىتماـ بتطبيق التدقيق التسويقي في الشركا -
 لا لؼتلف تأثتَ التدقيق التسويقي على أداء   الشركات باختتلاؼ ختبرة الشركة؛  -
توجد عقبات برد من استخداـ التدقيق التسويقي في الشركات الأردنية الدسالعة العامة أبرزىا قلة إدراؾ  -

 الإدارة العليا لألعية التدقيق التسويقي. 
  التوصل إفُ التوصيات التالية:لقد تم

 ترعيل دور وظيرة التدقيق التسويقي بإعادة النظر في الذيكل التنظيمي وإنشاء مديرية ختاصة يهده الوظيرة؛  -
 إعطاء دورات للمديرين ورؤساء الأقساـ فيما يتعلق بالتدقيق التسويقي؛ -
 ضرورة توفتَ احدث الوسائل التكنولوجية لدعم التدقيق التسويقي.  -

:"تدقيق البرامج التسويقية وأثرىا على الأداء دراسة موسى السعودي ولزمد عواد الريادات بعنواف -2
 .2التسويقي"،

                                                           

 مرجع سبق ذكره.دراسة طارؽ نائل روحي ىاشم وآختروف ، -1
 موسى السعودي ولزمد عواد الريادات، مرجع سبق ذكره. -2
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بسثلت إشكالية ىده الدراسة ما أثر التدقيق التسويقي لأنشطة البرامج التسويقية في الأداء التسويقي وإبعاده    
 للشركة الدذكورة؟  

ىدفت ىذه الدراسة إفُ تقديم إطار مراىيمي للتدقيق التسويقي لأنشطة البرامج التسويقية الذي لؽكن أف    
ع الأدوية، برديد طبيعة العلاقة أو الأثر بتُ متغتَات التدقيق التسويقي يسهم في برستُ الأداء التسويقي لدصن

لأنشطة البرامج التسويقية الأداء التسويقي، مساعدة إدارة الشركة في برديد الدوارد الدتاحة لذا لتحقيق أىدافها 
 التسويقية، الكشف عن جوانب القصور في تلك الدوارد وانعكاساتها على الأداء التسويقي.

 وفى الأختتَ توصلت إفُ التوصيات التالية:  
استحداث وحدة متخصصة للتدقيق التسويقي ضمن الذيكل التنظيمي للشركة تسمى وحدة التدقيق  - 

 التسويقي وترتبط مباشرة مع الددير العاـ؛
د على ضرورة أف تتعرؼ الشركة قيد الدراسة على لصاح الأساليب التسويقية )الأداء التسويقي( بالاعتما -

لرموعة من الأساليب التسويقية كي تعتمد كمؤشرات لتقييم الأداء التسويقي للشركة نذكر منها :)برليل 
 الدبيعات ،الحصة السوقية ،ربحية الدؤسسة(.

* توصي الدراسة بضرورة اختتبار لظوذج الدراسة الافتًاضي على القطاع الخدمي في الدستشريات أو التعليم 
الأخترى كي تتضح ألعية تطبيق التدقيق التسويقي لأنشطة البرامج التسويقية في وغتَىا من القطاعات 

 مؤسسات الدولة .
دور التدقيق التسويقي في تحسين الأداء التسويقي بالمؤسسة  :"بعنواف دراسة رودي الزىرة.3

 .1"الاقتصادية
حيث الدراسة  إفُ معرفة دور التدقيق التسويقي في برستُ الأداء التسويقي بالدؤسسة الاقتصادية ،  تدفى   

دور الذي يقوـ بو الددقق التسويقي في الدؤسسة الاقتصادية ومدى مسالعتو في برستُ الالدراسة على   ركزت ىذه
بغارداية ، وقد  ALFA PIPEة نيالدراسة على مؤسسة تصنيع الأنابيب الحلزو  جريت،وأالأداء التسويقي 

سمح بالإجابة على  للدراسة ،ثم برليل النتائج باستعماؿ عدة أساليب وأدوات وىو ما الاستبيافعلى  اعتمدت
وقد بسثلت أىم النتائج التي توصلت لذا الدراسة على أف  الدعلومات التي يقدمها الددقق  ،الإشكالية الرئيسية

ضبط العمليات التسويقية وكشف الالضرافات والأختطاء وأسبابها وتقديم الحلوؿ  التسويقي في تقريره تساىم في
على تدقيق  مدى فعالية جميع مكونات العملية التسويقية  من  البيئة   لدعالجتها وأف الددقق التسويقي يعمل

م والإنتاجية التسويقية من التسويقية والإستًاتيجيات التسويقية والوظائف التسويقية والدزيج التسويقي وطريقة التنظي
أجل برقيق الأىداؼ التسويقية للمؤسسة ، كما أف التدقيق التسويقي يساىم في برستُ الأداء التسويقي من 

لمؤسسة إفُ زيادة ولاء زبائنها وىذا يؤدي إفُ زيادة حجم لشا يسمح لختلاؿ برقيق الكراءة والرعالية التسويقية 

                                                           

 رودي الزىرة، مرجع سبق ذكره.-1
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لرموعة من التوصيات الرامية إفُ ترعيل وظيرة التدقيق التسويقي بالدؤسسة  بدا  مبيعاتها ، وفي الأختتَ تم  تقديم
 .وبرقيق أىدافها يتوافق مع الدستجدات الخاصة بالدهنة بشكل لؽكنها من برستُ وتطوير أدائها التسويقي

 
 
 

 .1 "مدى تطبيق التدقيق التسويقي في المؤسسة الخدمية :"ر حناف بعنوافضدراسة مولاي لخ .4
جريت الدراسة الديدانية في التدقيق التسويقي بالدؤسسة حيت أ لتعرؼ على واقع لشارسةقامت الدراسة با

، وقد ي يلعبو التدقيق التسويقي ارادية وذلك من أجل معرفة الأثر الذمؤسسة اتصالات الجزائر بغ
سمح بالإجابة  للدراسة ،ثم برليل النتائج باستعماؿ عدة أساليب وأدوات وىو ما الاستبيافعلى  اعتمدت

 : وقد بسثلت أىم النتائج التي توصلت لذا الدراسةعلى الإشكالية الرئيسية 
 .راديةااتصالات الجزائر بغف التدقيق التسويقي لو ألعية كبتَة داختل الدؤسسة إ -1
 ي .داراؾ العاملتُ لدرهوـ التدقيق التسويقإ -2
 بدتطلبات التدقيق التسويقي . راديةاتصالات الجزائر بغاعلم العاملتُ مؤسسة  -3
 .اتصالات الجزائر بغراديةمؤسسة  تطبيق التدقيق التسويقي فيوجود معوقات برد من عملية  -4

 الدراسات الأجنبية:  المطمب الثاني
 ,Abdullah Al Fahad, Abdur Rahman Al Mahmud, Robel Miah ) 2دراسة .1

Ummay Hani Islam,2015 ):بعنواف 
Marketing Audit: A Systematic And Comprehensive Marketing" 

"Examination 

إف التعقيد الدتزايد لبيئة السوؽ الحالية لػتاج إفُ عملية تقييم أكثر انتظاما عن كيرية التنظيم الأداء التسويقي 
 يتعامل مع السوؽ الديناميكي. وتشتَ ىذه الورقة إفُ فائدة التدقيق التسويقي للتعامل مع التقييم الدنهجي

التنظيمي، فضلا عن موظري التسويق. وقد صورت  للخطط، والأىداؼ، والاستًاتيجيات، والأنشطة والذيكل
 دراسة حديثة أوسع تصور فعالية استخداـ التدقيق التسويقي. فركز على الجوانب الواسعة والدختلرة

                                                           

كلية العلوـ الاقتصادية وعلوـ كرة شهادة الداستً اكادلؽي ،  ذ م ،مدى تطبيق التدقيق التسويقي في المؤسسة الخدمية ،مولاي لخضر حناف - 1
 .2016، جامعة غرداية ،  التسيتَ و العلوـ التجارية

2 - Abdullah Al Fahad, Abdur Rahman Al Mahmud, Robel Miah, Ummay Hani Islam, Marketing Audit: A 

Systematic And Comprehensive Marketing Examination, International journal of scientific & technology 

research volume 4,ISSUE07, july 2015. 
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للتدقيق التسويق التي لؽكن أف تساعد الدنظمة قوتها وضعرها. وتقتًح الورقة أف التدقيق التسويقي ينبغي أف 
 ـ التسويق بأكملو.يستخدـ كآلية لتقييم نظا

فكانت النتائج انو  لؽكن للمنظمات تشكيل لجنة تدقيق التسويق التي قد تكوف فريقا متعدد الوظائف يتألف من 
ختبراء داختليتُ وختارجيتُ على السواء ومن التوصيات أنو ينبغي تطويرىا بطريقة متكاملة تساعد على برديد 

اتيجية في برنامج الاتصالات التسويقية للشركة. لؽكن تعيتُ أشخاص التناقضات في الرسائل وتلبية الثغرات الاستً 
ذوي ختبرة عالية بحيث لؽكن إجراء التدقيق أكثر أصالة ،أيضا لؽكن إجراء التدقيق التسويقي بشكل دوري و لغب 

 على كل عضو من أعضاء لجنة التدقيق القياـ بعملهم بشكل مستقل .
بوضع استًاتيجيات أو أىداؼ جديدة، فإف النظر في التوصيات الدقدمة من بعد التدقيق، عندما يقوـ الدسؤولوف 

 لجنة التدقيق والتسويق سيكوف مريدا للحد من الدخاطر وبذنب الأختطاء السابقة.
و من الاستنتاجات أيضا لغب أف تكوف إدارة التدقيق التسويقي إدارة مستقلة في الدؤسسة وىي منرصلة بساما عن 

ب أف يتم التدقيق بطريقة غتَ منحازة والتي من شأنها أف تضيف قيمة إفُ الإجراء العاـ وإلا قسم التسويق و لغ
 فإنو سيكوف إىدارا كاملا للموارد من منظمة.

 
António Pimento DA Gama,2011)دراسة  .2

 بعنواف :  (1

"A renewed approach to services marketing effectiveness " 

              ثلت إشكالية ىده الدراسة ما ىو أثر التدقيق التسويقي على الأداء الدؤسسي في مؤسسات الخدمات؟بس
الأعماؿ التجارية والتدابتَ كدالة برت ضغط متزايد لتطوير وتنريذ أساليب في ىذه  الدراسة  التسويق يعتبر 

تتناوؿ موضوع عمليات التدقيق التسويقي وتهدؼ إفُ دراسة تأثتَىا والروائد الدتصورة في  ،ولتحستُ فعاليتها
منظمات الخدمات. واستنادا إفُ إطار "التميز في تسويق الخدمات"، تسعى إفُ تطوير أداة لزدثة واختتبار 

  بتَ الددختلات والتسويق.الصلات بتُ تدا و العلاقات الدرتًضة

للتحقق من صحة لزتوى أداة القياس، أجريت  للقطاع الدافِ DunsPep تم أختذ البيانات من قاعدة بيانات كما
تم مسح نرس النوع من الدهنيتُ. وفيما يتعلق بنمذجة الدعادلات  ثمخمس مقابلات فردية مع مديري التسويق. 

 غراؼ.-الذيكلية، استعملت رسومات بلاس

                                                           

1 -António Pimento DA Gama , Measuring Business Excellence, Emerald Group 
Publishing Limited,2011. 

http://www.emeraldinsight.com/action/doSearch?ContribStored=Pimenta+Da+Gama%2C+A
http://www.emeraldinsight.com/action/doSearch?ContribStored=Pimenta+Da+Gama%2C+A
http://www.emeraldinsight.com/action/doSearch?ContribStored=Pimenta+Da+Gama%2C+A
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حاوؿ ىذا العمل إثبات العلاقة بتُ أنشطة التسويق وأداء الشركة، والحراظ على ألعية إطار مصمم لتقييم الأوؿ.  
، لؽكن النظر إفُ عمليات التدقيق للاستنتاجاتوفقا ف ، وبسكنت النتائج من التأكد من جدوى التدقيق التسويقي

في لراؿ التسويق، لشا يؤدي إفُ برستُ الدمارسة. وبهذا وزيادة الوعي والتسويق  الأنشطةالتسويقي كأداة لتقييم 
 الدعتٌ، يبدو أف الصحوة تتحقق من صك يوجو اىتمامو إفُ الدسوقتُ ومديري شركات الخدمات.

 

 بعنواف: 1(Taghian Mehdi and shaw robin ,2006)دراسة  .3
Marketing planning and business performance : an empirical study of large" 

"Australian organizations 

 التدقيق استخداـ ويقتًح. الأعماؿ أداء في التغتَات لدعالجة الإستًاتيجية استخداـ في بالتحقيق الدراسة ىذه تقوـ
 الدراسة ىذه بحثت وقد  السوقي التوجو استًاتيجية وإدارة وصيانة إنشاء في يساعد أف لؽكن كمرفق التسويقي

 لشارسة فحص يتم. الأعماؿ أداء بدؤشرات وارتباطها الأعماؿ منظمات تستخدمها التي الدختلرة الدعلومات مصادر
 استخداـ حاليا ولغري لعماؿا أداء في التغيتَ مع قاتهملاع في التحقيق ويتم الدتصورة، والروائد التسويقي التدقيق
 وتطوير الخارجية، والبيئة العمل، وبرامج والإستًاتيجيات التسويق، أىداؼ لتقييم الغالب في التسويقي التدقيق

 . التسويقية الدشاكل وبرديد التسويقي، التخطيط وعملية الجديدة، الدنتجات
 وختارجية داختلية ثانوية بيانات مصادر الغالب فيتستخدـ  الكبرى الأستًالية الشركات فمن الدراسة، تبتُ أف

 السوؽ في حصتها بتُ علاقة وجود إفُ الدراسة وأشارت. الرسمية الأولية التسويق بحوث تليها للمعلومات، لستلرة
 الدافِ الأداء أف حتُ في للمعلومات، كمصادر الدبيعات ترويج ووكالات الإعلاف ووكالات الدنافستُ ـواستخدا

 .التجارية و الإعلامية والدنشورات الدنافستُ باستخداـ مرتبط العاـ
  : إفُ النتائج وتشتَ 

 السوؽ حصة وزيادة التسويقي التدقيق استخداـ بتُ إلغابي ارتباط وجود -
  العاـ الدافِ الأداء في الزيادة من السوؽ حصة في أقوى زيادة  -
 عمر باستثناء التسويقي للتدقيق الدستخدمتُ وغتَ الدستخدمتُ بتُ دلؽوغرافية فروؽ وجود عدـ -

 .التسويقي القرار لصانعي الرسمي والتعليم الدنظمة
 الأداء لنتائج التسويقي التدقيق بعملية الإلداـ ألعية على الضوء طيسلالأختتَ ما يراه الباحثاف أف يتم تو في 

 التي التجارية الدورات ىياكل في شمولا أكثر بشكل إدراجها إفُ برتاج قد التسويقي التدقيق دراسةو أف  التنظيمي
 .العافِ التعليم مؤسسات تقدمها

                                                           
1 -Mehdi Taghian and Robin N.Shaw, The Marketing Audit and Business Performance, in ANZMAC, 

Deakin university, 2006. 
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  ما يميز الدراسة الحالية عن الدراسات السابقة  الثالث:المطلب 

تساعدنا  التيمن النقاط  لرموعةوالدراسات السابقة قمنا بتحديد  الحاليةالدراسة  بتُ الدقارنةولكي نستطيع 
لدراسات أخترى تدختل ضمن  المجاؿالدراسات السابقة وفتح  لإطراءىذا البحث  في الدضافةالقيمة  افُ للوصوؿ

 التخصص.
 
 

 الدراسات السابقة الدراسة الحالية المجال
دور التدقيق تهدؼ الدراسة افُ معرفة  الهدف

التسويقي في تقييم مبيعات في الدؤسسة 
 وكيف يتم ذلك؟  الاقتصادية

ف ض الاختتلاؼ في الدراسات السابقة إلا أيوجد بع
التسويقية من التدقيق  دورالذدؼ الرئيسي واحد وىو 

 .  على الاداء التسويقي   و تطبيقحيت أثر أ
حاولت الدراسة الحالية معالجة الإشكالية  الإشكالية

التدقيق التسويقي في التالية: ما ىو دور 
 . تقييم الدبيعات في الدؤسسة الاقتصادية

و تطبيق أ توضيححاولت لستلف الدراسات السابقة 
 .داء التسويقي تأثتَ التدقيق التسويقي على الأ

فترة 
ومكان 
 الدراسة

الأنابيب  مؤسسةشملت الدراسة الحالية 
غرداية ختلاؿ  ALFA PIPEة الحلزوني

 .2017سنة 

شملت الدراسات السابقة لستلف الدؤسسات الاقتصادية 
)بذارية ، صناعية ، مالية ...( كما تنوعت كذلك فتًة 

 الدراسة بتُ دراسة وأخترى.
عاملتُ في مؤسسة يتمثل لرتمع الدراسة  المجتمع

 ALFA PIPEة نابيب الحلزونيالأ
 لولاية غرداية .

تنوع لرتمع وعينة الدراسة في الدراسات السابقة حيث  
اشتمل على الدؤسسات الاقتصادية في لستلرا القطاعات 

 الصناعية و الدالية( –)التجارية 
 نهجاعتمدنا في الدراسة الحالية على الد المنهجية

الوصري والتحليل في الدراسة الديدانية التي 
ة الأنابيب الحلزونيأجريت على مستوى 

ALFA PIPE  ودلك من اجل معالجة
 . الدوضوع

غلب كذلك على معظم الدراسات السابقة الأسلوب 
الوصري التحليلي وذلك من ختلاؿ الاعتماد على 

معرفة اثر او تطبيق التدقيق التي تساعد  وتقريرالدؤشرات 
 .التسويقي في الدؤسسة 

الجانب 
التطبيقي 

و 

تم الاعتماد على الاستبياف كوسيلة رئيسية 
لجمع الدعلومات بشكل منظم ودقيق 

عينة بالإضافة افُ مقابلة الدستجوبتُ 

غلب على معظم الدراسات أسلوب برليل الجداوؿ 
بالدوضوع التي لذا علاقة  ستبيافلإتقرير وحتى االو والنسب 

ما يظهر اختتلاؼ دراستنا والدراسات السابقة في ىذا 
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الت اللبس ز الدراسة من أجل التوضيح و إ الميداني
 ف وجد.في الأسئلة إ

 الجانب .

 عداد الطالب وفق الدراسات السابقةمن إ المصدر :

 

 

 :  خلاصة الفصل

مرهوـ التدقيق التسويقي ،وإدارة الدبيعات والعلاقة بتُ التدقيق التسويقي وتقييم حاولنا في ىذا الرصل توضيح     
 ، إضافة إفُ برليل بعض الدراسات السابقة الدرتبطة بالدوضوع.الدبيعات في الدؤسسة الاقتصادية  

طالب م ثلاثفُ الأوؿ قسمناه إ الدبحث فمن ختلاؿ الدراسة ،قمنا بتقسيم ىذا الرصل افُ مبحثتُ حيث    
ما الدطلب الثاني تطرقنا فيها افُ ،أفي الدؤسسة ي وأىم ختطواتو الدطلب الاوؿ عرضنا فيو ماىية التدقيق التسويق،

و مسالعة التدقيق العلاقة أفُ ، وبالنسبة للمطلب الثالث فخصصناه إمرهوـ الدبيعات وختطوات البيع الرعاؿ 
 قي في تقييم الدبيعات في الدؤسسة .يالتسو 

مطالب ، الدطلب الاوؿ الدراسة  ثلاث ل الثاني فكاف ختاص بالدراسة السابقة حيث تم تقسيمو افُما الرصأ
ما الدطلب الثاني فكاف ختاصة بالدراسة باللغة أثناف لزلية إثناف عربية و إربعة دراسات أالعربية وتطرقنا بالترصيل افُ 

ستنا ااف عبارة عن حوصلة افُ الررؽ بتُ در الأجنبية من ختلاؿ ثلاث دراسات وبالنسبة افُ الدطلب الثالث فك
 الحالية ولستلف الدراسات السابقة .

في تقييم   التسويقية دور التدقيق بدارسة الرصل ىذا ختلاؿ من وإلي التوصل تم ما إسقاط الثاني الرصل في سيتم و
 .ALFA PIPEة الأنابيب الحلزونيالدبيعات في الدؤسسة الاقتصادية من ختلاؿ مؤسسة 
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 الفصل الثاني:

 دراســـــــــة الحــــــــــالة
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 : دــتمهي
نظرا لدا يقدمو ، دور التدقيق التسويقي في تقيم الدبيعات في الدؤسسة الاقتصاديةقد تناولنا في الجانب النظري 

 .من طرفها تقوـ بها و الإجراءات الدوضوعة للمؤسسة من معلومات عن مدى بركمها في العمليات التي

ورغبة منا في إسقاط الجانب النظري على الجانب التطبيقي، قمنا بدراسة ميدانية في مؤسسة الأنابيب   
ALFA PIPE  في ىذه الدؤسسة يعتبر  التسويقيوىذا نظرا لدا برتلو في الاقتصاد الوطتٍ، فوجود التدقيق  بغرداية

 .ضرورة حتمية نظرا لكبر حجمها وتعدد العمليات التي تقوـ بها و تعقدىا و تشعبها

بدا فيها ، مبيعاتىي تقييم مدى كراءة وفعالية نظاـ الرقابة  التسويقيو بدا أف أىم الدهاـ الدخولة للتدقيق   
تقييم الدخزوف باعتباره من أىم عناصر الأصوؿ في الدؤسسة، كاف لا بد علينا أف نقوـ بدراسة تقييمو من طرؼ 

 .للمبيعاتالخاص بالدؤسسة ومدى ترعيلو لنظاـ الرقابة الداختلية  التسويقيالددقق 
نتعرض فيو إفُ لرتمع  المبحث الأول،  مبحثتُأف نتناولذا من ختلاؿ  ارتأينا الديدانية بالدراسة أكثر ولإلداـ       

، وعلى بيانات الدراسة الديدانية بشقيها الثانوية والأولية. وسوؼ نتطرؽ إفُ طريقة تصميم قائمة  وعينة الدراسة
، بالإضافة إفُ التعريف بدتغتَات الدراسة وذلك في الدطلب  الاستبياف بدءا بدرحلة الإعداد إفُ ىيكل الاستبياف

. أما الدطلب الثاني سوؼ نتطرؽ فيو إفُ الأدوات الإحصائية والقياسية الدستخدمة. والبرامج الدستخدمة في الأوؿ
الأوؿ نعرض فيو الدطلب ،  الذي نتناوؿ فيو ثلاثة مطالب والمبحث الثانيالمجمعة من الاستبياف. بيانات المعالجة 

من ختلالو برليل وترستَ نتائج الدراسة الديدانية. والدطلب ، أما الدطلب الثاني فنحاوؿ  نتائج الدراسة الديدانية
 الأختتَ  ختاص بدناقشة نتائج الدراسة.

 كتافِ: الرصل ىذا تقسيموكاف  

 الطريقة والإجراءات الدتبعة في الدراسة الديدانية المبحث الأول  : 
 نتائج الدراسة الديدانية، ترستَىا ومناقشتها  :  المبحث الثاني
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 المبحث الأول : الطريقة والإجراءات المتبعة في الدراسة الميدانية

دور التدقيق التسويقي في تقيم الدبيعات في  وبرليل دراسة على أساسي بشكل الديدانية الدراسة تتمحور
بيعات والتسويق ومصلحة الدشتًيات والدخزوف في اطارات وعماؿ المحاسبة والد وجهة من . وىذاالدؤسسة الاقتصادية

ALFA PIPE   حيث يشمل ىذا الدبحث على برديد الطريقة والأدوات الدستعملة في جمع بيانات الدتعلقة .
 بالدراسة الديدانية.

 أسلوب الدراسةالمطلب الأول : 
على لرتمع وعينة الدراسة، يتناوؿ ىذا الدطلب عرض لطريقة الدتبعة في ىذه الدراسة من ختلاؿ التعرؼ 

 وأىم مصادر البيانات بالإضافة إفُ أدوات جمع ىذه البيانات.

 : مجتمع وعينة الدراسة الفرع الأول
 الخبرة لديهم تتوفر الذين الأشخاص بتُ من أفرادىا يكوف أف تم مراعاة الديدانية الدراسة لرتمع اختتيار عند

 :يلي فيما الدراسة لرتمع من الدختارة العينة وتتمثل ،ع الدراسة و موض فهم في قدرةالو  ،والعملية العلمية

  في مؤسسة مديرية التجارية ALFA PIPE  ؛ 

 في مؤسسة  مديرية الداليةALFA PIPE  ؛ 
  في مؤسسة  .مديرية التموينALFA PIPE  . 
 .مساعد الددير الدكلف بالدراجعة 
 قمنا حيث الاستبياف استمارة نشر أو توزيع قبل مسبق بشكل الدراسة عينة حجم برديد يتم فَ أنو كما 

 طريقة أحيانا اعتمدناقساـ التجارة والدالية والتموين ،موظري أاطارات و  استبياف على 50 حوافِ بتوزيع
لددير ومدير الدكلف  البريد الالكتًوني طريق عن بذلك قمنا أخترى وأحيانا الدباشر والاستلاـ التسليم

 من بيافاست 40 على الإبقاء تقرر والتنظيم، والتبويب الررز عملية زملاء. بعد بواسطة أو بالدراجعة
 استبعدت 10الدقدرة بػ  :  الاستمارات باقي بإقصاء قمنا بعدما الدراسة، عينة لتمثل بياناتالاست لرموع

 .لعدـ استلامها أو الإجابات للنقص في
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 الاستبيانالإحصائية الخاصة باستمارة ( : 1_2جدول رقم )

 البيان
 الاستبيان

 النسبة العدد

 %433 50 عدد الاستمارات الدوزعة والدعلن عنها

 %10 5 عدد الاستمارات الدرقودة والدهملة

 %10 5 عدد الاستمارات الدلغاة

 % 80 40 عدد الاستمارات الصالحة

 (نتائج الررز) الطالب إعداد من ر  :المصد

 الدراسة وطرق وأدوات جمعهابيانات :  الفرع الثاني

 بيانات الدراسة  :  .1
 . وتتمثل فيما يلي:بدوضوع الدراسة العلاقة ذات والثانوية البيانات الأولية من لرموعة لقد تم الاعتماد على

  : وما نااستطاعت حسب لناحاو  حيث الدراسة من النظري الجانب بيانات بسثل ىيو بيانات ثانوية 
دور  الدنشورة الأدبيات ومراجعة السابقة للدراسات مسح بعمليةت، وأدوا وسائل من ينالد توفرت

، كتب، لرلات، إنتًنيت، باستخداـ    التدقيق التسويقي في تقيم الدبيعات في الدؤسسة الاقتصادية
 .والدنشورات الإصدارات من لرموعة دراسة كذلكورسائل جامعية و  مقات

 حيث من ختلاؿ الدراسة الديدانية.  سيتم الحصوؿ عليها وتتمثل في البيانات التي:  أولية بيانات
اعتمدنا في جمعها على الاستبياف الذي يتضمن لرموعة من الأسئلة، وقد قسمت ىذه الأسئلة إفُ 
جزئتُ حسب فرضيات الدراسة، ومن ثم قمنا بطرح الاستبياف على عينة عشوائية )لرموعة( من 

 .التمويناطارات و عماؿ اقساـ التجارة والدالية و 
 أدوات جمع البيانات: .2

سابقة ومراجع لستلرة وقد صمم وفقا  اتعلى استبياف وىو مستنبط من دراسبيانات تم الاعتماد في جمع ال
لذلك بطريقة مبسطة واحتوى على أسئلة واضحة و سهلة ، كما أف الإجابة على الأسئلة كانت وفق منهاج 

( يوضح لظوذج الاستبياف. 38الإجابات الدغلقة وىذا من أجل تسهيل عملية برليل النتائج، والدلحق رقم )
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في لراؿ المحاسبة والدالية والإحصاء، وقد تم إجراء التعديلات اللازمة  وقد تم عرض ىذا الاستبياف على أساتذة
 على أساس ملاحظاتهم. 

 الذي الأمر لستلرة، مناطق من طلبة مع دراستنا طبيعةل نتيجة قنوات، عدة على ونشره توزيعو في اعتمدناو 
 توزيع في اعتمدنا فلقد العموـ وعلى .وقت أقصر في عليها والحصوؿ الاستمارات إرساؿ إمكانية من سهل

 :ألعها طرؽ عدة على الاستمارات

 ؛عن طريق إجراء مقابلات ختاصة معهم لشرح ألعية ومضموف الاستبياف العينة بأفراد الدباشر الاتصاؿ 
 ختاص في مؤسسة  مستوى على الاستمارات إيداعALFA PIPE  ؛ 
 عاملتُ في مؤسسة  الزملاء ببعض الاستعانةALFA PIPE  ؛ 
  الاطارات مثل الدكلف بالدراجعة  لبعض الالكتًوني البريدإرساؿ الاستبياف عن طريق. 

 و بهذا ضمنا عددا مقبولا من الإجابات والبيانات.

 : الاستبيان ضمونم .3
احتوى الاستبياف على مقدمة لأجل تقديم موضوع الدراسة للمستقصى منهم، وتعريرهم بهدفها الأكادلؽي  

ولتشجيعهم على الدشاركة في الدوضوع. لذا قمنا بتقديم الدراسة على أنها في إطار أكادلؽي، وأف ىدفها ىو 
التي سيتم بيانات . كما بينا أف جميع الةم الدبيعات في الدؤسسة الاقتصادييدور التدقيق التسويقي في تقيدراسة 

 الحصوؿ عليها لن تستخدـ إلا لأغراض البحث العلمي فقط.

 كما احتوى الاستبياف على جزئتُ من الأسئلة:  
 ؛_ الجزء الأوؿ ختاص بالأسئلة الدتعلقة بالبيانات الشخصية لأفراد عينة الدراسة

 الدراسة حيث قسم ىو الآختر إفُ لزورين._ الجزء الثاني متعلق بالأسئلة الخاصة بررضيات 

  ؛أسئلة 9 تسعةالمحور الأوؿ تضمن أسئلة متعلقة بالدراجعة القانونية. وقد شمل 
 ؛أسئلة  9 تسعةبداعية. وقد شمل ىذا القسم المحور الثاني تضمن أسئلة متعلقة المحاسبة الا 
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الجة الإحصائية لذا،  واحتوى و أغلب الأسئلة كانت لذا أجوبة لزددة ومغلقة من أجل تسهيل الدع
أسئلة ختاصة بالجزء الأوؿ الخاص بالبيانات الشخصية لأفراد  5صرحات. تضمنت خمسة  3الاستبياف على ثلاثة 

 .سؤاؿ ختاص بالجزء الثاني الدتعلق بررضيات الدراسة 14عينة الدراسة، و

لػتمل خمسة إجابات ، وىذا حتى و قد تم إعداد الأسئلة على أساس مقياس "ليكارت" الخماسي  والذي 
يتستٌ لنا برديد أراء أفراد العينة لرقرات الاستبياف ، ويسهل بالتافِ ترميز وتنميط الإجابات كما ىو مبتُ في 

 الجدوؿ التافِ:

 ليكارت الخماسي ( : مقياس2_2جدول رقم )

غير موافق  غير موافق موافق نوع ما موافق موافق بشدة الأىمية
 بشدة

 1 2 3 4 5 الدرجة

،)الجزء الثالث موضوعات لستارة(،  SPSSمقدمة في الإحصاء الوصفي والاستدلالي باستخدام عز عبد الرتاح، المصدر : 
 ,http://site.iugaza.edu.ps/mbarbakh/files/2010/02/questionaire_analyzis.pd الدتاح على الدوقع ;86ص:

Consulté le 29/04/2013 à 21 :34.    

 : متغيرات الدراسة. الفرع الثالث

 تتمثل متغتَات الدراسة فيما يلي:    
 .تقييم الدبيعاتيتمثل في : و المتغير التابع

  .التدقيق التسويقييتمثل في و :  المتغير المستقل

 متغيرات الدراسة ( :1_2شكل رقم )

 المتغير المستقل                                            المتغير التابع        

 

 
 من إعداد الطالب المصدر :

 تقييم المبيعات التدقيق التسويقي 
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 : الأدوات والإجراءات المتبعة المطمب الثاني

المجمعة من بيانات الالدستخدمة في معالجة  والبرامج بياف الأدوات الإحصائيةتلضاوؿ من ختلاؿ ىذا الدطلب 
 الاستبياف.

 الدراسةأدوات :  الفرع الأول

 : الاستبيانتحكيم  .1

 إفُ ، ينقسموفية ادغار  جامعة من الأساتذة من لرموعة قبل من بركيم لعملية ختضع الاستبياف نشر قبل
 في تُمتخصصلؽثل أساتذة الثاني القسم و  الاستبياف، إعداد في الدتمرستُ الأساتذة يضم الأوؿالقسم  قسمتُ،
 التأكد بغية وىذا اسبة ومالية،لز إحصاء، لستلرة، علمية لاختتصاصات ينتموف وىم .للبحثي الدوضوع الجانب

 :حيث من ختاصة الجوانب، لستلف من الاستمارة بناء سلامة من
 العبارات وصحة الأسئلة صياغة دقة. 
 الإحصائية الدعالجة لعملية ملائمتها لضماف الإجابة ختيارات توزيع. 
 والدنهجية التصميم مشكلة على الوقوؼ أجل من. 

 الاستبياف صياغة بست ،الأساتذة المحكمتُ من الواردة والتوصيات الدلاحظات على اوبناء الأختتَ وفي
 نهائي. بشكل

 :  (Cronbach's Alpha)بطريقة "ألفا كرونباخ"  الاستبيان ثبات اختبار .2

من مصداقية الدستجوبتُ في الإجابة على أسئلة من أجل اختتبار مصداقية وثبات الاستبياف وللتأكد 
الاستبياف ولكل متغتَ على حدى فقد تم استخداـ معامل آلرا كرونباخ  لتحقيق الغرض الدطلوب. حيث أف 

(. فإذا فَ يكن ىناؾ ثبات في البيانات فإف قيمة  0-1معامل آلرا كرونباخ يأختذ قيما بتُ الصرر إفُ الواحد ) 
الواحد ة للصرر، وعلى العكس إذا كاف ىناؾ ثبات تاـ في البيانات فإف قيمة الدعامل تساوي الدعامل تكوف مساوي
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الصحيح. أي أف زيادة قيمة معامل آلرا كرونباخ تعتٍ زيادة مصداقية البيانات من عكس نتائج العينة على لرتمع 
 1الدراسة.

ا كرونباخ على إجابات عينة الدراسة الدكونة من عند تطبيق اختتبار الدصداقية والثبات آلرنتائج اختبار الثبات : 
 ( وىذا يبتُ أف الارتباط بتُ الإجابات جيد ومقبوؿ إحصائيا. 83;,3فرد، وجدنا أف قيمة آلرا بلغت )  73

 البرامج والأدوات المستخدمة في معالجة البيانات.:  الفرع الثاني

 برنامج علىالبيانات  وبرليل عرض في الاعتماد تم الدقبولة، للاستبيانات النهائي العدد برصيل تم أف عدب
 إفُ ليتًجمها جداوؿ شكل في تكوف التي البيانات لدعالجة :533إصدار  (EXCEL) الجداوؿ الالكتًونية

 جمعها، تم التي للبيانات الجيد التحليل بغية والتحليل الدلاحظة عملية لتسهل ،ودوائر أعمدة في بيانية رسومات
   20 الاجتماعية للعلوـ الإحصائية الحزمة برنامج في الدتاحة الإحصائية الأساليب بعض استخداـ تم كما

Statistical Package For Social Sciences (SPSS). 

 والنسب التكرارات عبر برليل من برتو يندرج وما الوصري الإحصائي التحليل انتهجنا الأساليب تلك ومن
 تتضػمنها الػتي الرئيسية المحاور عبارات ابذاه أفرادىا استجابات وبرديد الدراسة،عينة  ختصائص على للتعرؼ الدئوية

 الدراسػة عينػة اسػتجابات والطرػاض ارترػاع مػدى لدعرفػة وذلػك الحسػابية الدتوسػطات حسػاب تم كمػا الدراسػة، أداة
مػن حسػاب الدتوسػط الدػرجح  SPSSللأسػئلة الاسػتبياف، كمػا مكننػا برنػامج  الثػاني القسػم عبػارات مػن عبػارة لكػل

 الدراسػة أىػداؼ ولتحقيػق عبػارة، لكػل الدراسػة عينػة اسػتجابات الضػراؼ مػدى لدعرفػةوالالضرافػات الدعياريػة وذلػك 
 :يلي فيما تتمثل التي الإحصائية، الأساليب من العديد استخداـ تم فقد بذميعها تم التي البيانات وبرليل

 الاستبياف؛ في عبارة لكل الدئوية والنسب التكرارات استخراج 
  ؛الحسابية لكل لزور من الاستبياف الدتوسطاتحساب 
  الدرجح لإجابات العينة على الأسئلة الواردة في شكل مشابو لدقياس ليكارت  الحسابي الدتوسطحساب

 ؛بغرض معرفة ابذاه أراء الدستجوبتُ
 الحسابية متوسطاتها عن الدراسة عينة أفراد إجابات الضراؼ مدى لدعرفة الدعياري الالضراؼ قياس. 
  إختتبار فرضيات الدراسة باستخداـ اختتبارT ُللررؽ بتُ متوسطي عينتت  Independent samples 

T_Test  
                                                           

  الدتاح على الدوقع:الندوة العالدية لشباب الإسلامي، ، SPSSتحليل بيانات الاستبيان باستخدام البرنامج الإحصائي وليد عبد الرحمن ختالد الررا، -1
www.minshawi.com/vb/attachment.php?attachmentid=570&d... Consulté le 45/03/204: à 09 :15 
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 نتائج الدراسة الميدانية، تفسيرىا ومناقشتهاالمبحث الثاني : 

الدطلب الأوؿ يتعلق بعرض نتائج الدراسة ومناقشتها، وفي الدطلب  يشتمل ىذا الدبحث على مطلبتُ ،
 الثاني سنحاوؿ برليل وترستَ نتائج الدراسة واختتبار الررضيات ومناقشتها.

 المطلب الأول  : عرض نتائج الدراسة الميدانية

والقياسية لضاوؿ في ىذا الدطلب أف نقوـ بعرض النتائج الدتوصل إليها باستخداـ الأدوات الإحصائية 
 ، التي تم جمعها عن طريق الاستبياف.البياناتوالبرامج الدستعملة في معالجة 

 النتائج المتعلقة بخصائص عينة الدراسة:   الفرع الأول  
لقد بست دراسة ختصائص أفراد العينة حسب الدتغتَات التالية الجنس، إسم الوظيرة الدهنية ، عدد سنوات 

 العلمي ، العمر.الخبرة الدهنية ، الدؤىل 
 الجنس : .1

التوزيع النسبي لعينة الدراسة حسب اختتلاؼ جنسهم بتُ ذكور وإناث وىذا على  (5_5)يبتُ الشكل رقم 
 النحو التافِ:

 أفراد العينة حسب الجنس ( : توزيع0_0شكل رقم )

 

 (Excelبرنامج مستخرج من ) الطالب إعداد من:   المصدر
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من ختلاؿ الشكل السابق يتضح لنا توزيع النسب حسب الجنس لأفراد العينة. حيث نلاحظ أف 
وىذا ما يدؿ %. 48أما الإناث فكانوا بنسبة  %، 8;أغلب عينة الدراسة كانوا كلهم ذكور وىذا بنسبة  

الذكور لغسد لراؿ اىتماـ فئة   ALFA PIPEغلبة نسبة ذكور اكتً من الإنات في مؤسسة على أف 
 أكثر من فئة الإناث ختصوصا في الجانب العملي منو أي مهنة المحاسبة.

 إسم الوظيفة المهنية : .2
 الوظيرة الدهنية الدمارسة لأفراد عينة الدراسة وىذا على النحو التافِ:إسم ( 6_5يبتُ الشكل رقم )

 
 الوظيفة المهنية الممارسةإسم أفراد العينة حسب  (  : توزيع3_2شكل رقم )

 
 

 (Excelمستخرج من برنامج ) بالطال إعداد من:  المصدر

من ختلاؿ الشكل السابق يتضح لنا توزيع النسب حسب إسم الوظيرة الدهنية لأفراد عينة الدراسة. حيث 
اطار  منها نائب الددير الدكلف % ويليها وظيرة 25وىذا بنسبة   اسب المح متنوعة فنجدلصد أف أفراد العينة 

مكلف % ثم وظيرة 17.5وىذا بنسبة مستَ %، ومن ثم تليها وظيرة 20وىذا بنسبة بالدراجعة ومساعد القانوني 
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بنسبة  رئيس مصلحة% و أختتَا وظيرة 12.5بنسبة   مكلف بالدشتًيات% ثم وظيرة 15بنسبة  بالتسويق
10. % 

 الدراسة. هىداؼ ىذأحيث كانت عينة متنوعة بزدـ 
 عدد سنوات الخبرة المهنية: .3

 ( عدد سنوات الخبرة لأفراد عينة الدراسة كالتافِ:4_2يبتُ الشكل رقم )
 

 : توزيع أفراد العينة حسب سنوات الخبرة المهنية   (2_0شكل رقم )

 
 (Excelالاستبياف وبرنامج  على )اعتمادا الطالب إعداد من:    المصدر

من ختلاؿ الشكل السابق نلاحظ توزيع النسب حسب عدد سنوات الخبرة لأفراد العينة، حيث لصد نسبة 
سنوات وىي بسثل النسبة العالية  10و 5% ختبرتهم مابتُ 55سنوات ونسبة  5% ختبرتهم أقل من خمس 27

ت ويشتَ إفُ أف معظم يعزز من صدؽ الإجابا وىذا ما لأفراد عينة الدراسةمقارنة جيد نعتبره ويعد ىذا مؤشر 

27% 

55% 

18% 

 الخبرة المهنية

 سنوات 10أكثر من  سنوات 10الى  05من  سنوات 05أقل من 
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  %18ة فكانوا بنسب سنوات 10أكثر من عينة الدراسة بستلك مستوى من الخبرة. أما الباقي والذين لؽثلوف ختبرة 

. 

 

 

 المؤىل العلمي: .4
 ( توزيع أفراد العينة حسب الدؤىل العلمي على النحو التافِ:5_2يبتُ الشكل رقم )

 المؤىل العلمي.توزيع أفراد العينة حسب  ( :5_2شكل رقم )

 
 (Excelبرنامج مستخرج من ) الطالب إعداد من: المصدر 

من ختلاؿ الشكل السابق نلاحظ توزيع النسب حسب الدؤىل العلمي لأفراد عينة الدراسة، حيث لصد أف 
للحاصلتُ على شهادة دراسات % 18%.ثم تليها نسبة 67وىذا بنسبة لدستوى الجامعي أغلبية العينة ىم من ا

وعموما  ، لدستوى ثانوي فأقل %5و أختتَا نسبة % 10أما عن الدتحصلتُ على البكالوريا فقط فهم بنسبة  عليا 
وىذا دليل على أف عينة الدراسة مؤىلة تأىيلا علميا  مستوى جامعيلؽكن القوؿ أف أغلب عينة الدراسة ىم من 

 جيدا.
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 العمر: .5
 الرئة العمرية.( توزيع أفراد العينة حسب 9_5يبتُ الشكل رقم )

 توزيع أفراد العينة حسب العمر. (:2_0شكل رقم )

 

 (Excelبرنامج الاستبياف و  على )اعتمادا الطالبة إعداد من:   المصدر

سنة وىذا  40و30من ختلاؿ الشكل السابق نلاحظ أف أغلب أفراد عينة الدراسة ىم من فئة شبابية بتُ 
أي .  % 12.5سنة بنسبة  30أقل من فئة أكثر ، أختتَا  تأتي سنة ف 40من فئة  % ;ونسبة  %;9بنسبة 

 اف ىذه الدؤسسة تستقطب الرئات الشابة للعمل لديها.
 

 الفرع الثاني : النتائج المتعلقة باتجاه آراء المستجوبين اتجاه محاور الاستبيان

 سنة 30اقل من 
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 40الى  30من 
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، تم استخراج الدتوسطات الحسابية لإجابات التدقيق التسويقي في تقييم الدبيعاتالدوافقة دور  لقياس درجة
تعتبر الحد الراصل بتُ الدوافقة وغتَ  3، مع الأختذ بعتُ الاعتبار أف درجة أسئلة المحورين الدستجوبتُ على جميع 

. ولكن التوزيع الطبيعي للعينة ووجود نقطتتُ حرجتتُ أحدلعا موجبة الخماسي الدوافقة حسب مقياس ليكارت 
 جعل مقياس الرقرات كما يلي: والأخترى سالبة

 مقياس التحليل:

 سلم ليكارت الخماسي المتوسط المرجح العبارات
 غتَ موافق بشدة 1.8 – 1من  1
 غتَ موافق 2.6- 1.8من  2
 موافق نوعا ما 3.4- 2.6من  3
 موافق 4.2- 3.4من  4
 موافق بشدة 5- 4.2من  5

  الدتاح على الدوقع:الندوة العالدية لشباب الإسلامي، ، SPSSتحليل بيانات الاستبيان باستخدام البرنامج الإحصائي وليد عبد الرحمن ختالد الررا،  :المصدر
www.minshawi.com/vb/attachment.php?attachmentid=570&d... Consulté le 45/03/204: à 09 :15 

 المحور الأول.النتائج المتعلقة باتجاه آراء المستجوبين اتجاه فقرات أولا : 
بالتدقيق يوضح الجدوؿ التافِ النتائج التي تم التوصل إليها حوؿ أسئلة المحور الأوؿ من الاستبياف الدتعلقة 

 التسويقي.

  التدقيق التسويقي. (:3_2جدوؿ رقم )

 

درجة 
 الموافقة

 الرتبة
 الانحراف
 المعياري

المتوسط 
الحسا

 بي
 العبارات

 موافق
 4.50 0.71 1 بشدة

 والأنشطة الأعماؿ ستَ عن دورية تقارير التسويقي الددقق يعد
 01 .التسويقية



 
 

   

 الدراسة الميدانيةلثاني : الفصـل ا

22 

 قياـ على تساعد الدؤسسة لدى لزكمة تدقيقية برامج وجود 3.95 870. 2 موافق
 .سليم بشكل التسويقي التدقيق عملية

02 

موافق 
 03 .كبتَة  ضغط برت التسويقي الددقق يعمل 3.15 830. 9 نوعا ما

 3.72 1.03 7 موافق
 الدهاـ لتنريذ كافية ومعارؼ مؤىلات التسويقي الددقق لؽتلك

 .إليو الدوكلة
04 

 في التسويقي الددقق يقدمها التي بالتوصيات العليا الإدارة تعمل 3.75 0.70 5 موافق
 .تقريره

05 

 3.77 690. 4 موافق
 لتطبيق  اللازمة الرنية و والبشرية الدادية الامكانيات تتوفر

 .التسويقي التدقيق
 

06 

موافق 
 نوعا ما

8 0.92 3.35 
 ومدى التسويقية البيئة عناصر معرفة على التسويقي الددقق يعمل

 .الدؤسسة  أداء على تأثتَىا
07 

 3.65 0.80 6 موافق
 الإستًاتيجيات ملائمة مدى معرفة على التسويقي الددقق يعمل

 08 .للمؤسسة التسويقية لأىداؼ التسويقية

 الدزيج عناصر من عنصر كل تقييم على التسويقي الددقق يعمل 3.95 0.71 3 موافق
 .  الدؤسسة الدبيعات برستُ على قدرتو ومدى التسويقي

09 

 موافق
 المتوسط العام للمحور الأول 4.22 580. _ بشدة 

 SPSSاعتمادا على برنامج  من إعداد الطالب:المصدر 

 بشدة ، حيث يلاحظ أف أفراد عينة الدراسة لؽيلوف افُ الدوافقة التدقيق التسويقي ( 3-2يبتُ الجدوؿ رقم )
( وبالضراؼ معياري 4.22بلغ ) ورحسب مقياس ليكارت الخماسي بدليل أف الدتوسط الحسابي العاـ لذذا المح

التدقيق التسويقي  بتوفِ اىتماما كبتَ  بغارداية  ALFA PIPE مؤسسة(  ، وىذا يؤكد على أف 580.)
 يعد "، و كما كانت الدرتبة الاوفُ من نصيب العبارة الأوفُوبتقرير التدقيق التسويقي بعتبره شي ىاـ لدؤسسة 

( و الضراؼ 04.5بدتوسط حسابي ) " التسويقية والأنشطة الأعمال سير عن دورية تقارير التسويقي المدقق
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وىدا ما يعتٍ أف التدقيق التسويقي مطبق ويستَ وفق برنامج واضح (، وبدرجة موافق بشدة 10.7معياري )
 محكمة تدقيقية برامج وجود، وتليها العبارة الثانية " حسب أراء الدستجوبتُ ويقدـ تقارير للجهات الدعنية 

( والضراؼ 3.95بدتوسط حسابي ) " سليم بشكل التسويقي التدقيق عملية قيام على تساعد المؤسسة لدى
اف الددقق التسويقي   ALFA PIPEيوجد بالدؤسسة ( بدرجة موافق ، وىذا يدؿ على أنو 0.87) معياري

حسب رأي الدستجوبتُ ، أما الدرتبة الثالثة حصلت يعمل وفق برامج لزكم تساعد على القياـ بالتدقيق السليم 
 ومدى التسويقي المزيج عناصر من عنصر كل تقييم على التسويقي المدقق يعملعليها العبارة الاختتَة "

( بدرجة موافق 0.71( والضراؼ معياري )3.95بدتوسط حسابي ) " المؤسسة. المبيعات تحسين على قدرتو
ودلك من   ALFA PIPE الددقق التسويقي يقوـ بدراسة الدزيج التسويقي في مؤسسة، وىذا يعبر على أف 

حسب رأي أفراد عينة الدراسة، وتليها العبارة السادسة"  ALFA PIPE اجل برستُ الدبيعات في مؤسسة
( 3.77بدتوسط حسابي ) ".التسويقي التدقيق لتطبيق  اللازمة الفنية و والبشرية المادية الامكانيات تتوفر

على   ALFA PIPE تتوفر مؤسسة ( بدرجة موافق ، وىذا مايدؿ على 0.69والضراؼ معياري )
حسب رأي الدستجوبتُ ، أما الدرتبة الامكانيات الدادية والبشرية والرينة من اجل القياـ بالتدقيق التسويقي 

 في التسويقي المدقق يقدمها التي بالتوصيات العليا الإدارة تعمل "الخامسة حصلت عليها العبارة الخامسة 
لرلس الادارة ( بدرجة موافق ، وىذا يعبر على أف 0.70( والضراؼ معياري )3.75بدتوسط حسابي ) ".تقريره

حسب رأي أفراد عينة الدراسة، يعمل وفق توصيات الددقق التسويقي وتقريو   ALFA PIPEفي مؤسسة 
 لأىداف التسويقية الإستراتيجيات ملائمة مدى معرفة على التسويقي المدقق يعملوتليها العبارة الثامنة " 

وجب ( بدرجة موافق ، وىذا يدؿ 0.80( والضراؼ معياري )3.65بدتوسط حسابي ) " .للمؤسسة التسويقية
حسب رأي   ALFA PIPEالددقق التسويقي معرفة الاستًابذيات التسويقي و ملائمتها في مؤسسة على 

 ومعارف مؤىلات التسويقي المدقق يمتلك "الدستجوبتُ ، أما الدرتبة السابعة حصلت عليها العبارة الرابعة 
( بدرجة موافق ، وىذا 1.03( والضراؼ معياري )3.72بدتوسط حسابي ) " إليو الموكلة المهام لتنفيذ كافية

حسب رأي أفراد عينة  على الددقق التسويقي امتلاؾ مؤىلات ومعارؼ كافية من اجل تنريد الدهاـ يعبر على أف 
 التسويقية البيئة عناصر معرفة على التسويقي المدقق يعمل الدراسة،اما الدرتبة الثامنة فكانت للعبارة السابعة "

( بدرجة لزايد و 0.92( و الضراؼ معياري )3.35" بدتوسط حسابي ).المؤسسة  أداء على تأثيرىا ومدى
 المدقق " يعملالدرتبة التاسعة والاختتَة للعبارة الثالثة حيث كاف ىناؾ تشتت في اجابات افراد الدراسة 

 موافق نوع ما ( بدرجة 0.83)( و الضراؼ معياري 3.15بدتوسط حسابي )" .كبيرة  ضغط تحت التسويقي
 بحيث كاف ىناؾ تشتت في اجابات افراد الدراسة .

 ثانيا : النتائج المتعلقة باتجاه آراء المستجوبين اتجاه فقرات المحور الثاني
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اني من الاستبياف الخاصة المحور الث( النتائج التي تم التوصل إليها حوؿ أسئلة 4_2يوضح الجدوؿ رقم )
 .تقييم الدبيعاتب

 

 

 

 تقييم المبيعات : (2_0)جدول رقم 

درجة 
 الموافقة

 الرتبة
الانحرا
ف 

 المعياري

المتوسط 
 الحسابي

 العبارات

 افُ قسم اداء حوؿ ودورية يومية تقرير بالدبيعات ختاص قسم يقدـ 4.22 0.86 1 موافق
 . العليا الادارة

01 

 02 .لأجل البيع سياسة الدبيعات قسم تتبع 3.60 1.03 9 موافق

 3.77 0.94 8 موافق
 قسم رئيس قبل من الدوافقة و لرحص الزبائن طلبات بزضع

 .الدبيعات
03 

 04 . البيع سعر و للأسعار ثابتة سياسة ىناؾ 3.85 0.86 7 موافق

 3.90 1.17 6 موافق
 و الكميات ناحية من العملاء إفُ إرسالذا قبل بدقة الرواتتَ تراجع

 05 والشروط. الأسعار

 06 .الزبائن من الواردة الشراء طلبات مع البيع فواتتَ مقارنة يتم 3.97 830. 5 موافق

 من أو الدخزف مسؤوؿ طرؼ من للرقابة الدرسلة الكميات بزضع 4.02 0.86 3 موافق
 الإرساؿ مصلحة من عامل طرؼ

07 
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 08 البيع أوامر على فعالة الرقابة 3.97 0.89 4 موافق

 09   للزبائن الشحن و النقل مصروفات على رقابة ىناؾ 4.05 740. 2 موافق

 المتوسط العام للمحور الثاني 4.13 650. _ موافق
 SPSSاعتمادا على برنامج   من إعداد الطالب :المصدر

 

، حيث يلاحظ أف أفراد عينة الدراسة لؽيلوف افُ الدوافقة حسب  تقيم الدبيعات( 4_2يبتُ الجدوؿ رقم )
(، (0.65( وبالضراؼ معياري 4.13مقياس ليكارت الخماسي بدليل أف الدتوسط الحسابي العاـ لذذا الجزء بلغ )

، فكانت الدرتبة الاوفُ من  غارداية  ALFA PIPEتقييم للمبيعات في مؤسسة وىذا يؤكد على أف ىناؾ 
 ". العليا الادارة الى قسم اداء حول ودورية يومية تقرير بالمبيعات خاص قسم يقدم" بارة الاوفُنصيب الع

اف قسم (، وبدرجة موافق و حسب أراء الدستجوبتُ 0.86( و الضراؼ معياري )4.22بدتوسط حسابي )
العبارة  وتليها ،  ALFA PIPEالدبيعات يقدـ تقرير يومية ودورية لمجلس الادارة حوؿ الدبيعات الدؤسسة 

( والضراؼ معياري 4.05بدتوسط حسابي ) ".  للزبائن الشحن و النقل مصروفات على رقابة ىناكلتاسعة " ا
 ALFAيوجد متابعة لدصاريف النقل والشحن للزبائن مؤسسة ( بدرجة موافق ، وىذا يدؿ على أنو 0.74)

PIPE   المرسلة الكميات تخضع "حسب رأي الدستجوبتُ ، أما الدرتبة الثالثة حصلت عليها العبارة السابعة 
( 4.02بدتوسط حسابي ) " الإرسال مصلحة من عامل طرف من أو المخزن مسؤول طرف من للرقابة

الدسؤوؿ على الدخزف يقوـ بتسجيل اليوـ للكميات ( بدرجة موافق ، وىذا يعبر على أف 0886والضراؼ معياري )
 الرقابة "حسب رأي أفراد عينة الدراسة،و كما كانت الرابعة من نصيب العبارة الثامنة الدرسلة من طرؼ الزبائن 

(، وبدرجة موافق حسب أراء 0.89( و الضراؼ معياري )3.97بدتوسط حسابي ) " البيع أوامر على فعالة
 يتم، وتليها العبارة السادسة "   تقوـ برقابة فعالة على اوامر البيع  ALFA PIPEسسة الدستجوبتُ أف الدؤ 

( والضراؼ معياري 3.97بدتوسط حسابي ) ".الزبائن من الواردة الشراء طلبات مع البيع فواتير مقارنة
  مقارنتها مع طلبات الشراءالرواتتَ البيع يتم ( بدرجة موافق ، وىذا يدؿ على أف موافقة أفراد العينة أف 0.83)

 إرسالها قبل بدقة الفواتير تراجع "حسب رأي الدستجوبتُ ، أما الدرتبة السادسة حصلت عليها العبارة الخامسة 
( بدرجة موافق 1.17( والضراؼ معياري )3.90بدتوسط حسابي ) " الأسعار و الكميات ناحية من العملاء إلى
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حسب رأي أفراد عينة الدراسة، أما قسم الدالية والمحاسبة يقوـ بتدقيق الرواتتَ ومراجعتها قبل ارسالذا افُ الزبائن ، 
بدتوسط حسابي  ". البيع سعر و للأسعار ثابتة سياسة ىناك الدرتبة السابعة حصلت عليها العبارة الرابعة"

حسب ثابتة   ALFA PIPEلبيع في مؤسسة اساعر ا( بدرجة موافق ، 86.0( والضراؼ معياري )3.85)
 من الموافقة و لفحص الزبائن طلبات تخضع رأي أفراد عينة الدراسة،الدرتبة الثامنة برصلت عليها العبارة الثالثة"

( و الدرتبة الاختتَة لصافٌ العبارة 0.94( و الضراؼ معياري )3.77"بدتوسط حسابي ).المبيعات قسم رئيس قبل
وىدا  (1.03( و الضراؼ معياري )3.60"بدتوسط حسابي ).لأجل البيع سياسة المبيعات قسم تتبعالثانية" 

 .مايدؿ على مسؤوؿ القسم يقوـ بدتعبة كل مراحل البيع في مؤسسة 

 اختبار الفرضيات: نيالثاالمطلب 

، حيث تم  فرضيات الدراسة و مناقشة وترستَ النتائج التي تم التوصل إليهاختتبار إيتضمن ىذا الدطلب  

 للعينتتُ الدستقلتتُ لاختتبار صحة الررضيات (T test)استخداـ اختتبار 

 الفرع الأول: اختبار الفرضية الأولى ومناقشة نتائجها: 

الدعلومػػػات الػػػتي يقػػػدمها مػػػدقق التسػػػويقي تسػػػاىم في ضػػػبط " تػػػنص الررضػػػية الأوفُ علػػػى مػػػا يلػػػي:  -1
 ". ALFA PIPEالعمليات التسويقية والتجارية بالدؤسسة الاقتصادية 

الدعلومات التي يقدمها مدقق التسويقي تساىم في ضبط ( T(  : نتائج اختبار )5-2جدول رقم )
 .ALFA PIPEالعمليات التسويقية والتجارية بالدؤسسة الاقتصادية 

لمتوسط ا
 الحسابي 

الانحراف 
 المعياري

درجات 
 الحرية

القيمة  
T المحسو
 بة

 القيمة
 sigالاحتمالية

المتوسط 
 المقياس

الخطاء 
 المعياري

4.22 0.58 39 13.181 .0000 1.225 0.092 

   SPSSاعتمادا على برنامج   من إعداد الطالب :المصدر                          

دقق التسػػػػويقي تسػػػػاىم في ضػػػػبط العمليػػػػات الدػػػػالدعلومػػػػات الػػػػتي يقػػػػدمها ( Tنتػػػػائج اختتبػػػػار )يشػػػػتَ الجػػػػدوؿ أعػػػػلاه 

التػػدقيق بلػػغ الدتوسػػط الحسػػابي للعبػػارات بعػػد  ثحيػػ ALFA PIPEالتسػػويقية والتجاريػػة بالدؤسسػػة الاقتصػػادية 
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لؼػػدـ بشػػكل   دقق التسػػويقيالدػتقريػػر أف كػػارت لشػا يشػػتَ يحسػػب مقيػػاس لبشػدة بدرجػػة موافػػق  4.22  التسػويقي 

ا ذمػػن الدتوسػػط الحسػػابي وىػػ صػػغرأوىػػي  0.58، كمػػا يشػػتَ الجػػدوؿ افُ قيمػػة الالضػػراؼ الدعيػػاري   كبػػتَ الدؤسسػػات

بالنسػبة افُ القيمػة  فأا البعػد ، كمػا نلاحػظ ذاد العينػة في الاجابػة عػن فقػرات ىػفر أراء أتشتت في نو لا يوجد أيبتُ 

وبلغػػت  0.092الدعيػػاري  أالخطػػمػػا أ 0.05عنػػد مسػػتوى الدلالػػة   ةحصػػائيإوىػػي دالػػة   sig 0.000الاحتماليػػة 

الدعلومػػػات الػػػتي يقػػػدمها مػػػدقق التسػػػويقي تسػػػاىم في ضػػػبط العمليػػػات  ومنػػػو نقبػػػل الررضػػػية  T 13.181قيمػػػة 

 .ALFA PIPEالتسويقية والتجارية بالدؤسسة الاقتصادية 

 ومناقشة نتائجها:  الثانيةاختبار الفرضية 

تقيػيم الدبيعػات لدعرفػة فعليػة  ALFA PIPEتقػوـ مؤسسػة  " علػى مػا يلػي:  ثانيػةتنص الررضية ال -1
 ". للمؤسسة   البعيةالتسويقية و 

تقييم الدبيعات لدعرفة  ALFA PIPEتقوـ مؤسسة  ( T(  : نتائج اختبار )6-2جدول رقم )
 .للمؤسسة   البعيةفعلية التسويقية و 

المتوسط 
 الحسابي 

الانحراف 
 المعياري

درجات 
 الحرية

القيمة  
T المحسو
 بة

 القيمة
 sigالاحتمالية

المتوسط 
 المقياس

الخطاء 
 المعياري

4.13 0.65 39 11.063 .0000 1.13 0.102 

 SPSSاعتمادا على برنامج   من إعداد الطالب :المصدر                        
رعليػة التسػويقية و التقييم الدبيعػات لدعرفػة  ALFA PIPEتقوـ مؤسسة  ( Tيشتَ الجدوؿ أعلاه نتائج اختتبار )

بدرجػة موافػق حسػب مقيػاس  4.13  تقيػيم الدبيعػاتبلػغ الدتوسػط الحسػابي للعبػارات بعػد  ثحيػللمؤسسة   عيةيالب

، كمػا يشػتَ الجػدوؿ رعليػة التسػويقية التقييم الدبيعات لدعرفة  ALFA PIPEتقوـ مؤسسة  أف كارت لشا يشتَ يل

اد راء افػػر أنػػو لا يوجػػد تشػػتت في أا يبػػتُ ذر مػػن الدتوسػػط الحسػػابي وىػػصػػغأوىػػي 0.65افُ قيمػػة الالضػػراؼ الدعيػػاري 

وىػػي دالػػة   sig 0.000بالنسػػبة افُ القيمػػة الاحتماليػػة  فأا البعػػد ، كمػػا نلاحػػظ ذالعينػػة في الاجابػػة عػػن فقػػرات ىػػ
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ومنػػػو نقبػػػل   T 11.063وبلغػػػت قيمػػػة  0.102الدعيػػػاري  أالخطػػػمػػػا أ 0.05عنػػػد مسػػػتوى الدلالػػػة   ةاحصػػػائي

 .للمؤسسة   البعيةتقييم الدبيعات لدعرفة فعلية التسويقية و  ALFA PIPEتقوـ مؤسسة  الررضية 

 ومناقشة نتائجها:  الثالثاختبار الفرضية 

ىنػاؾ علاقػة ارتبػاط بػتُ التػدقيق التسػويقي وتقيػيم الدبيعػات في " علػى مػا يلػي:  الثالثػةتنص الررضية  -1
 " ALFA PIPEالدؤسسة الاقتصادية     

 
 

ىنػػاؾ علاقػػة ارتبػػاط بػػتُ التػػدقيق التسػػويقي وتقيػػيم  علاقــة الارتبــاط برســون(  : نتــائج اختبــار 7-2جــدول رقــم )

 .ALFA PIPEالدبيعات في الدؤسسة الاقتصادية     

 تقييم الدبيعات 
 التدقيق التسويقي

 0.621 معامل الارتباط بتَسوف

 .0000 مستوي الدلالة
 40 حجم العينة 

 "0.05مستوى دلالة "

   SPSSاعتمادا على برنامج   من إعداد الطالب :المصدر          

ــــم في عنػػػػد مسػػػػتوى دلالػػػػة  التػػػػدقيق التسػػػػويقي و تقيػػػػيم الدبيعػػػػاتاسػػػػتخداـ اختتبػػػػار بتَسػػػػوف لإلغػػػػاد العلاقػػػػة بػػػػتُ  ت

05.0  وىػي اقػل  0.000والذي يبتُ أف قيمة مستوى الدلالة تساوي  (7-2)والنتائج مبينة في جدوؿ رقم

، لشػا 0.147الجدوليػة والػتي تسػاوي   rوىػي اكػبر مػن قيمػة 0.621المحسوبة تساوي  r، كما أف قيمة 0.05من 

تقيػػيم الدبيعػػات في  التػػدقيق التسػػويقي فيبػػتُ  05.0يػدؿ علػػى وجػػود علاقػػة ذات دلالػػة إحصػػائية عنػد مسػػتوى
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و منو نقبل الررضية التي تقوؿ ىناؾ علاقػة ارتبػاط بػتُ التػدقيق التسػويقي وتقيػيم الدبيعػات في ،  الدؤسسة الاقتصادية

 .ALFA PIPEسسة الاقتصادية     الدؤ 

    

 

 

 

 

 الفصل :  خلاصة

التدقيق التسويقي في  مسالعةمدى حاولنا من ختلاؿ ىذا الرصل الإجابة على إشكالية الدراسة الدتمثلة في 
تقييم الدبيعات في الدؤسسة الاقتصادية.حيث حولنا الإجابة عليها من ختلاؿ الاعتماد على دراسة ميدانية. إذ 

الدبحث الأوؿ تعرضنا فيو إفُ الطريقة والإجراءات الدتبعة في الدراسة تناولنا ىذا الرصل من ختلاؿ مبحثتُ، 
 و إفُ عرض نتائج الدراسة وبرليلها ومناقشتها.الديدانية،  والدبحث الثاني تطرقنا في

 وفي الأختتَ لؽكن القوؿ أف ىذه الدراسة ختلصت إفُ النتائج التالية :  
  التدقيق التسويقي تكمن ألعيتو في من ختلاؿ إيصاؿ الدعلومات الضرورية حوؿ اداء التسويقي إف دور

 ؛ا يكرل تلبية احتياجاتهمللمؤسسة اضافة افُ جمع الأطراؼ التي تربطهم مصلحة معها، بد
 تإف التدقيق التسويقي لؽكن الادارة العليا في معرفة حالة الدؤسسة حيث يساعدىم على ابزاذ قرارا 

 ؛اقتصادية رشيدة
  إف تقييم الدبيعات في الدؤسسة الاقتصادية يعطي للمؤسسة معرفة مستوى الاداء وأين يكمن الخلاؿ

 ؛ومعرفة السيولة الدتوفرة 
  تقرير الددقق  رالتسويقي يساىم في درجة كبتَة في تققيم الدبيعات في الدؤسسة الاقتصادية باعتباتدقيق إف

 ؛دقيقة ويقيم ولػلل الخطاء 



 

 

  خـــاتــــــــــــــــــــــمة



 

 
 

    ـةمــــــــــــــــــــــــخــــات

22 

 
إف موضوع تدقيق التسويقي من الدواضيع التي نالت اىتماـ الكثتَ من الباحثتُ في لراؿ تدقيق والدراجعة ، 

لدا لذو من تأثتَ مباشر على الستَ الحسن لأنظمة الرقابة على  الاقتصادية ؤسسةالد في التسويقي التدقيق ألعية وتبرز
 وكشفالتسويقية، حيث يعمل على مد الإدارة بالدعلومات الدتعلقة برحص النظاـ التسويقي للمؤسسة  الوظيرة
 تكوينلذا ختلا من العليا الإدارة تستطيع التي الأساسية القاعدة بسثل مقتًحة حلوؿ عرض معفيو  القصور أسباب

الوصوؿ إفُ أداء تسويقي جيد لدواجهة الدنافسة تَ من أجل عايبالد والتقيد التنريذ في لتزاـاو  الدقة مدى حوؿ فكرة
  .في السوؽ

من ختلاؿ تدقيق التسويقي في تقييم الدبيعات في الدؤسسة الاقتصادية في دراستنا ىذه حاولنا تناوؿ موضوع 
بشكل الذي لؼدـ  ALFA PIPEدور تقرير مدقق حوؿ نطاـ التسويقي في مؤسسة برقيق ىدفو الرئيسي 

احتياجاتهم. وللإلداـ بحيثيات الدوضوع تناولناه من ختلاؿ فصلتُ، فصل نظري وفصل تطبيقي وكاف ذلك انطلاقا 
. دور تدقيق التسويقي في تقييم الدبيعات في الدؤسسة من فرضيات الدراسة. التي كنا نسعى من ختلالذا إفُ اختتبار 

 صيات والآفاؽ بالشكل التافِ  : وعليو لؽكن تلخيص نتائج الدراسة، والتو 

 : اختبار الفرضيات 

 قامت دراستنا على ثلاثة فرضيات رئيسية، والدتمثلة فيما يلي  : 
الدعلومات التي يقدمها مدقق التسويقي تساىم في ضبط العمليات التسويقية  بسثلت الررضية الأوفُ في أنو "

حيث حاولنا إثبات ىذه الررضية من ختلاؿ أسئلة المحور  ." ALFA PIPEوالتجارية بالدؤسسة الاقتصادية 
الدعلومات التي يقدمها  " .وفي الأختتَ توصلنا إفُ إثبات الررضية (T test)استخداـ اختتبار الأوؿ من الاستبياف. 

 ." ALFA PIPEمدقق التسويقي تساىم في ضبط العمليات التسويقية والتجارية بالدؤسسة الاقتصادية 
وبالتافِ لؽكن القوؿ اف التقرير الذي يقدمها الددقق التسويقي ىامة جدا في عملية التسويقية والتجارية 

في مؤسسة انابيب بحيث  بختاصة فيما لؼص الدزيج التسويقي من حيت كل الجوان ALFA PIPEللمؤسسة 
 ل عصر الدنافسة.اف السيطرة على جميع نواحي التسويق لؽثل قوة دافعة للمؤسسة لنمو وتطور في ظ
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 البعيةتقييم الدبيعات لدعرفة فعلية التسويقية و  ALFA PIPEتقوـ مؤسسة   بسثلت الررضية الثانية في "
    استخداـ اختتبارحيث حاولنا إثبات ىذه الررضية من ختلاؿ أسئلة المحور الثاني من الاستبياف.  ." للمؤسسة

(T test) تقوـ مؤسسة   .وفي الأختتَ توصلنا إفُ إثبات الررضيةALFA PIPE  تقييم الدبيعات لدعرفة فعلية
في ولاية غرادية من حيث جحم الانتاج  ةللمؤسسة  ومنو مؤسسة انابيب بسثل قوة اقتصادي البعيةالتسويقية و 

والتصنيع في لراؿ صناعة انابيب بايب ختاصة وبدختلف الاحجاـ لدلك وجب على الدؤسسة القياـ بعملية دقيقة 
 ALFA PIPEالدردودية في مؤسسة في تقييم مبيعاتها والدستوى 

انونية في تقليل من لشارسات المحاسبة ىناؾ علاقة ارتباط بتُ الدراجعة الق  وبسثلت الررضية الثالثة في أنو "
 . علاقة الارتباط برسوفاختتبار  حيث حاولنا إثبات ىذه الررضية من ختلاؿ ." الابداعية

ىناؾ علاقة ارتباط بتُ التدقيق التسويقي وتقييم الدبيعات في الدؤسسة    وفي الأختتَ توصلنا إفُ إثبات الررضية
ALFA PIPE   اي ىناؾ علاقة طردية وقوية بتُ عملية التدقيق التسويقي وتقييم الدبيعات في مؤسسة
ALFA PIPE وىدا ما أتبثو معامل الارتباط برسوف. 

  :  نتائج الدراسة 
من ختلاؿ إيصاؿ الدعلومات الضرورية  تدقيق التسويقي وتقرير التي يقدمها الددقق التسويقيتكمن ألعية  .1

 ؛، وبدا يكرل تلبية احتياجاتهملمجلس ادارة الدؤسسة والدسالعتُ الدؤسسة  التسويقيةحوؿ 
حيث يساعدىم على بناء  ALFA PIPEمؤسسة يلبي احتياجات  تدقيق التسويقي وتقرير الددققإف  .2

 ؛إقتصادية رشيدة تأساس سليم لؽكن من إبزاذ قرارا
في إبزاذ القرارات الدتعلقة بتقييم درجة السيولة لدى الدؤسسة، وتقييم قدرتها على  التقييم الدبيعاتيساعد  .3

 ؛الوفاء بالتزاماتها، وتقييم الأداء والاستقرار الدافِ للمؤسسة
على إيصاؿ الدعلومات بشكل يتميز بقابلية الرهم ويسهل عملية التحليل  تقييم الدبيعات الرعاؿتساعد  .4

 ؛الدافِ لتدفقات النقدية 
 ؛يعمل الددقق التسويقي على معرفة عناصر البيئة التسويقية ومدى تأثتَىا على أداء الدؤسسة .5
 ؛يدقق الددقق التسويقي مبيعات الدؤسسة ومدى قدرتها على زيادة أرباح الدؤسسة .6
 ؛سعي الدؤسسة لزيادة مبيعاتو وأرباحها لأقصى حد مع تقليل تكاليرها التسويقية  .7
 .يكشف الددقق التسويقي مواقع الخلل والغش في الوقت الدناسب لشا يؤدي افُ برستُ أداء الدؤسسة  .8
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 : التـــوصيات 
 :   في ضوء ما توصلت إليو الدراسة من نتائج، فإننا نقتًح التوصيات التالية

 من تتضمنو لدا ، القرارات لدتخذي دورىا لإبراز والدراسة الاىتماـ من الدزيد تقييم الدبيعات إيلاء .1
 تعكس أنها إفُ إضافة بها، المحيطة الاقتصادية الظروؼ مواجهة على الدؤسسة قدرة تعكس معلومات

 وتقييم صنع في منها الاسترادة من مستخدميها بسكن بيانات ولتقدلؽها ،الدؤسسة لدى النقدية السيولة
 الرشيدة؛ والتمويلية الاستثمارية القرارات

لدواجهة لستلف التطورات البيئة الاقتصادية الجزائرية  فيفي إبزاذ قرارات ختاصة  التسويقيالتدقيق الاعتماد  .2
 ؛الحاصلة

 . ضرورة توفتَ الدوارد البشرية والدالية الكافية لوظيرة التدقيق التسويقي بدا يتماشى مع الدستجدات الحديثة .3
 ؛في وقت الازماتتوفتَ الوقت الكافي لعملية التدقيق التسويقي وبشكل مستمر وليس  .4
 .لغب على الدؤسسة اعداد برامج ختطية وتقييمي للمبيعات  .5

 
  آفاق الدراسة 

يبقى مرتوحا للدراسات أخترى لؽكن أف تساىم في إثراءه. وبذلك  تدقيق التسويقي وتقييم الدبيعاتإف موضوع 
 لؽكن أف نقتًح  بعض الدراسات:

 ؛متطلبات تطبيق التدقيق التسويقي من اجل برستُ مبيعات الدؤسسة  .1
 ؛معوقات تطبيق التدقيق التسويقي في الدؤسسة الاقتصادية  .2
 ؛تدقيق الإستًابذية التسويقية وأثره على برقيق الديزة تنافسية  .3
 ..دراسة مقارنة بتُ التدقيق التسويقي في مؤسسة الخدمية والدؤسسة الإنتاجية  4

 



 

 
 

 

.
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 أولا : المصادر والمراجع بالمغة العربية

I. : الكتب  
 .2008، 84أحمد، الدراجعة التسويقية ،لرلة التدريب والتقنية ، العدد رقم أسامة  .1
 . 2008، 6الرعاؿ،مطبعة النيل ،ط  الدبيعات مدير الحميد، عبد طلعت أسعد .2
دار الحامد للنشر والتوزيع ،  كمي وبرليلي ، مدختل التسويق استًاتيجيات ، الصميدعي،ساعد .3

 2005عماف ،
مبادئ التسويق الحديث ،دار الدستَة للنشر و  حسونو،مصطرى الشيخ،كرياء عزاـ،عبد الباسط ز  .4

 .2009الأردف،-التوزيع،عماف
 . 2008 ، الاسكندرية ، والتوزيع للنشر الجامعي الركر دار ، التسويق إدارة ، طو طارؽ .5
 . 2009الدبيعات،دار اليازوري،عماف الاردف ، إدارة الزغبي، فلاح علي .6
 . 2007 عماف ، للنشر زىراف ،دار التسويق إدارة ، العلاؽ بشتَ العبدفِ، قحطاؼ .7
لزمود الصميدعي و ردينة يوسف،إدارة الدبيعات ،دار الدستَة للنشر و التوزيع و الطباعة،عماف  .8

 .2010الاردف،
 .2009لزمد الصتَفي، إدارة التسويق ،مؤسسة حورس الدولية للنشر والتوزيع ، مصر ، .9

II. البحوث الجامعية : 
مليكة،دور الدراجعة التسويقية في زيادة مستوى الدبيعات مدختل لدراسة تنافسية الدؤسسة،مذكرة بن ناجي  .1

جامعة قاصدي مرباح ورقلة،الجزائر كلية العلوـ الاقتصادية وعلوـ التسيتَ قسم العلوـ التسيتَ ،  ماستً ،
2016. 

مقدمة لنيل شهادة الداستً  كرةذ ي في برستُ الاداء التسويقي ، مرودي الزىرة ،دور التدقيق التسويق .2
 .2016/2015اكادلؽي ، في علوـ التسيتَ ،بزصص تدقيق ومراقبة التسيتَ ، جامعة غرداية ، 

سليماني زناقي،التدقيق التسويقي، التدقيق التسويقي دراسة حالة تطبيقية بالدؤسسة الوطنية للصناعات  .3
هادة الداجستتَ في علوـ التسيتَ بزصص الإلكتًونية بسيدي بلعباس، مذكرة لاستكماؿ متطلبات نيل ش

جامعة ابو بكر بلقايد تلمساف،الجزائر  ،كلية العلوـ الاقتصادية وعلوـ التسيتَ قسم العلوـ التسيتَ تسويق ،
2004. 
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سليماف زناقي، التدقيق التسويقي دراسة حالة تطبيقية بالدؤسسة الوطنية للصناعات الإلكتًونية بسيدي  .4
كلية العلوـ ماؿ متطلبات نيل شهادة الداجستتَ في علوـ التسيتَ بزصص تسويق ،  بلعباس، مذكرة لاستك

 .2003/2004جامعة أبوبكر بلقايد، تلمساف، ، الاقتصادية وعلوـ التسيتَ قسم العلوـ التسيتَ
 

 والعلوـ الاقتصادية العلوـ كلية  قواميد بوبكر،فعالية البيع ودوره في ختلق ميزة تنافسية ،رسالة ماجستتَ، .5
 .2010التسيتَ قسم علوـ التسيتَ، وعلوـ التجارية

مدكرة مقدمة لنيل شهادة الداستً  مولاي لخضر حناف، مدى تطبيق التدقيق التسويقي في الدؤسسة الخدمية، .6
 .2016/2015، جامعة غرداية ، كلية العلوـ الاقتصادية وعلوـ التسيتَ قسم العلوـ التسيتَ اكادلؽي ،  

  راجعة التسويقية و ألعيتها في برستُ الأداء التسويقي للمؤسسة الخدمية، مذكرة ماستً ،ىاجر شناي،الد .7
 .2015كلية العلوـ الاقتصادية وعلوـ التسيتَ قسم العلوـ التجارية،جامعة قاصدي مرباح ورقلة ،الجزائر 

III. :المجلات 
الصناعية الأردنية الدسالعة العامة طرؽ نائل روحي ىاشم ، اثر مستوى التدقيق التسويقي على اداء الشركة  .1

 .6،2010، لرلة الاقتصاد   والمجتمع ،العدد
روحي و زلوـ و الرواشدة ،أثر مستوى التدقيق  التسويقي على أداء الشركات الأردنية،لرلة الاقتصاد  .2

 2010، 6والمجتمع ،العدد
الاردنية للعلوـ التطبيقية "سلسلة  لزمود طايع الزيادات ،أثر التدقيق التسويقي على الحصة السوقية،المجلة .3

 .2015العلوـ الانسانية"،المجلد السابع عشر ،العدد الثاني ،
موسى السعودي و لزمد عواد الزيادات، تدقيق البرامج التسويقية و اثرىا على الاداء التسويقي ، لرلة  .4

 .2012،        2،العدد  39العلوـ الادارية ، المجلد
اثر مستوى التدقيق التسويقي على اداء الشركة الصناعية الأردنية الدسالعة العامة طرؽ نائل روحي ىاشم ،  .5

 .2010، 6، لرلة الاقتصاد والمجتمع ،العدد
روحي و زلوـ و الرواشدة ،أثر مستوى التدقيق  التسويقي على أداء الشركات الأردنية،لرلة الاقتصاد  .6

 .2010، 6والمجتمع ،العدد
ر التدقيق التسويقي على الحصة السوقية،المجلة الاردنية للعلوـ التطبيقية "سلسلة لزمود طايع الزيادات ،أث .7

 . 2015العلوـ الانسانية"،المجلد السابع عشر ،العدد الثاني ،
موسى السعودي و لزمد عواد الزيادات، تدقيق البرامج التسويقية و اثرىا على الاداء التسويقي ، لرلة  .8

 .2012،  2،العدد  39العلوـ الادارية ، المجلد
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IV. المواقع الالكترونية: 
 

، الندوة SPSSوليد عبد الرحمن ختالد الررا، برليل بيانات الاستبياف باستخداـ البرنامج الإحصائي  .1
 العالدية لشباب الإسلامي، الدتاح على الدوقع: 

www.minshawi.com/vb/attachment.php?attachmentid=570&d... 

Consulté le 45/03/204: à 09 :15              

 

،)الجػزء الثالػث موضػوعات  SPSSعز عبد الرتاح، مقدمة في الإحصاء الوصػري والاسػتدلافِ باسػتخداـ  .2
 الدتاح على الدوقع : 538لستارة(، ص:

http://site.iugaza.edu.ps/mbarbakh/files/2010/02/questionaire_analy

zis.pd, Consulté le 29/04/2013 à 21 :34.    
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,1994. 

3. Kotler Philip، Marketing Management Analysis, Planning,Implementation 

and Control, 9th ed., Upper Saddle River, NJPrentice ، Hall1997 .  

II-  :  المقالات المنشورة 
 

1. Mehdi Taghian and Robin N.Shaw, The Marketing Audit and Business 

Performance, in ANZMAC, Deakin university, 2006. 

 

 

III- : المجلات 
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 : الاستبياف.05الملحق رقم 

 
 جامعة غرداية

 كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير
 التسييرقسم العلوم 

 ومراقبة التسييرتدقيق تخصص 
 ستمارة الاستبيانا

 :بعد أما، وبركاتو تعافُ الله ورحمة عليكم السلاـ
دور التدقيق التسويقي في تقييم الدبيعات الدؤسسة  حوؿ ماستً بساـ مذكرةمن أجل إ سةراد ءرابإج طالبال يقوـ   

 بدقة الاستبياف أسئلة على الإجابة الدوضوع في ختبرة من لديكم بدا ا من سيادتكمنرجو  ولذذا الغرضالاقتصادية، 
 أيكمر  على الوقوؼ في ختلالذا من يطمح والتي نتائجها، وتعميم سةاالدر  ىذه أىداؼ إفُ للوصوؿ ، وموضوعية
 . ستبيافلاا بنود في الواردة العبارات لتقييم الدوضوعي

 ،دراسية اضر لأغ سوى تستخدـ لن الاستبياف عبارات حوؿ إجاباتكم بأف نذكركم أف الدقاـ ىذا في بنا ولغدر  
 .تعاونكم حسن مسبقا لكم شاكرين

 .و الاحتًاـ التقدير فائق بقبوؿ و ترضلوا
 

 حسيتٍ عبد الكريم من اعداد الطالب :                                                                         
-I الأولية المعلومات( الأول  الجزء( : 

 على الاجابة الدناسبة : Xالرجاء وضع علامة 
 انثى           ذكر                       الجنس :              -
 سنة 40اكثر من     سنة        40افُ  30من       سنة         30اقل من           العمر :    -
 :العلمي الدؤىل -

  دراسات عليا              جامعي                      بكالوريا                        قلفػأثانوي        
 ..........: الحالية الوظيرة -
 :الدهنية الخبرة -

 سنوات 10كثر من أ        سنوات          10افُ  05من        سنوات       05قل من أ        
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-II الخاصة بالدراسة المعلومات(الثاني  الجزء( : 
 التدقيق التسويقي المحور الاول : 

 عبارةال الرقم
موافق 
 بشدة

 محايد موافق
غير 
 موافق

غير 
موافق 
 بشدة

 متطلبات تطبيق التدقيق التسويقي بالمؤسسة
 الأعماؿ ستَ عن دورية يعد الددقق التسويقي تقارير 01

 . والأنشطة التسويقية
     

وجود برامج تدقيقية لزكمة لدى الدؤسسة تساعد  02
 على قياـ عملية التدقيق التسويقي بشكل سليم. 

     

      كبتَة.  ضغط برت الددقق التسويقي يعمل 03

 كافية ومعارؼ مؤىلات الددقق التسويقي لؽتلك 04
 .إليو الدوكلة الدهاـ لتنريذ

     

يقدمها الددقق تعمل الإدارة العليا بالتوصيات التي  05
 .التسويقي في تقريره

     

تتوفر الامكانيات الدادية والبشرية و الرنية اللازمة   06
 لتطبيق التدقيق التسويقي.

     

يعمل الددقق التسويقي على معرفة عناصر البيئة  07
 .التسويقية ومدى تأثتَىا على أداء  الدؤسسة

     

08 
مدى ملائمة يعمل الددقق التسويقي على معرفة 

الإستًاتيجيات التسويقية لأىداؼ التسويقية 
 .للمؤسسة

     

09 
يعمل الددقق التسويقي على تقييم كل عنصر من 

برستُ عناصر الدزيج التسويقي ومدى قدرتو على 
 .لدؤسسة  الدبيعات ا
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  تقييم المبيعات المحور الثاني: 

 عبارةال الرقم
موافق 
 بشدة

 محايد موافق
غير 
 موافق

غير 
موافق 
 بشدة

تقرير يومية ودورية حوؿ  بالدبيعات ختاص قسم يقدـ 01
 اداء قسم افُ الادارة العليا .

     

      .لأجل البيع سياسةقسم الدبيعات  تتبع 02

قبل  من الدوافقة و الزبائن لرحص لباتط بزضع 03
 رئيس قسم الدبيعات.

     

      . البيع سعر و للأسعار ثابتة سياسة ىناؾ 04

 ناحية من العملاء إفُ إرسالذا قبل بدقة الرواتتَ جعاتر  05
 .والشروط الأسعار و الكميات

     

 من الواردة ءاالشر  طلبات مع البيع فواتتَ مقارنة يتم 06
 الزبائن.

     

 مسؤوؿ طرؼ من لرقابةل رسلةالد الكميات بزضع 07
 . الإرساؿ صلحةم من عامل طرؼ من أو الدخزف

     

      . البيع أوامر على فعالة الرقابة 08
 للزبائن  الشحن و النقل مصروفات على رقابة ىناؾ 09

. 
     

 شكـرا لتعاونكـم                                                    
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 .SPSS:نتائج برنامج 06الملحق 

 

Statistics 

 المهنٌة الخبرة الحالٌة الوظٌفة العلمً المؤهل العمر الجنس 

N 
Valid 40 40 40 40 40 

Missing 0 0 0 0 0 

 

 

 الجنس

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 85.0 85.0 85.0 34 ذكر

 100.0 15.0 15.0 6 انتى

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 العمر

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 22.5 22.5 22.5 9 سنة 30 من اقل

 87.5 65.0 65.0 26 سنة 40 الى 30 من

 95.0 7.5 7.5 3 سنة 40 من اكثر

4.00 2 5.0 5.0 100.0 

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 العلمي المؤهل 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 5.0 5.0 5.0 2 فـأقل ثانوي

 15.0 10.0 10.0 4 بكالورٌا

 82.5 67.5 67.5 27 جامعً

 100.0 17.5 17.5 7 علٌا دراسات

Total 40 100.0 100.0  
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 الحالية الوظيفة 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 20.0 20.0 20.0 8 اطار

 45.0 25.0 25.0 10 محاسب

 57.5 12.5 12.5 5 بالمشترٌات مكلف

 72.5 15.0 15.0 6 بالتسوٌق مكلف

 90.0 17.5 17.5 7 مسٌر

 100.0 10.0 10.0 4 مصلحة رئٌس

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 المهنية الخبرة 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 27.5 27.5 27.5 11 سنوات 05 من أقل

 82.5 55.0 55.0 22 سنوات 10 الى 05 من

 100.0 17.5 17.5 7 سنوات 10 من أكثر

Total 40 100.0 100.0  
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Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

 58780. 4.2250 5.00 3.00 40 التسوٌقً التدقٌق : الاول المحور

 عن دورٌة تقارٌر التسوٌقً المدقق ٌعد

 .التسوٌقٌة والأنشطة الأعمال سٌر
40 3.00 5.00 4.5000 .71611 

 لدى محكمة تدقٌقٌة برامج وجود

 التدقٌق عملٌة قٌام على تساعد المؤسسة

 .سلٌم بشكل التسوٌقً

40 2.00 5.00 3.9500 .87560 

  ضغط تحت التسوٌقً المدقق ٌعمل

 .كبٌرة
40 2.00 5.00 3.1500 .83359 

 مؤهلات التسوٌقً المدقق ٌمتلك

 .إلٌه الموكلة المهام لتنفٌذ كافٌة ومعارف
40 1.00 5.00 3.7250 1.03744 

 التً بالتوصٌات العلٌا الإدارة تعمل

 .تقرٌره فً التسوٌقً المدقق ٌقدمها
40 3.00 5.00 3.7500 .70711 

 و والبشرٌة المادٌة الامكانٌات تتوفر

 .التسوٌقً التدقٌق لتطبٌق  اللازمة الفنٌة
40 3.00 5.00 3.7750 .69752 

 معرفة على التسوٌقً المدقق ٌعمل

 تأثٌرها ومدى التسوٌقٌة البٌئة عناصر

 .المؤسسة  أداء على

40 2.00 5.00 3.3500 .92126 

 مدى معرفة على التسوٌقً المدقق ٌعمل

 لأهداف التسوٌقٌة الإستراتٌجٌات ملائمة

 .للمؤسسة التسوٌقٌة

40 2.00 5.00 3.6500 .80224 

 كل تقٌٌم على التسوٌقً المدقق ٌعمل

 التسوٌقً المزٌج عناصر من عنصر

 المبٌعات تحسٌن على قدرته ومدى

 .  المؤسسة

40 3.00 5.00 3.9500 .71432 

Valid N (listwise) 40     

 

 

 

 

 .التسويقية والأنشطة الأعمال سير عن دورية تقارير التسويقي المدقق يعد

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 12.5 12.5 12.5 5 محاٌد

 37.5 25.0 25.0 10 موافق

 100.0 62.5 62.5 25 بشدة موافق

Total 40 100.0 100.0  
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 .سليم بشكل التسويقي التدقيق عملية قيام على تساعد المؤسسة لدى محكمة تدقيقية برامج وجود

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 5.0 5.0 5.0 2 موافق غٌر

 30.0 25.0 25.0 10 محاٌد

 70.0 40.0 40.0 16 موافق

 100.0 30.0 30.0 12 بشدة موافق

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 .كبيرة  ضغط تحت التسويقي المدقق يعمل

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 17.5 17.5 17.5 7 موافق غٌر

 77.5 60.0 60.0 24 محاٌد

 90.0 12.5 12.5 5 موافق

 100.0 10.0 10.0 4 بشدة موافق

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 .إليه الموكلة المهام لتنفيذ كافية ومعارف مؤهلات التسويقي المدقق يمتلك

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 7.5 7.5 7.5 3 بشدة موافق غٌر

 32.5 25.0 25.0 10 محاٌد

 80.0 47.5 47.5 19 موافق

 100.0 20.0 20.0 8 بشدة موافق

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 .تقريره في التسويقي المدقق يقدمها التي بالتوصيات العليا الإدارة تعمل

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 40.0 40.0 40.0 16 محاٌد

 85.0 45.0 45.0 18 موافق

 100.0 15.0 15.0 6 بشدة موافق

Total 40 100.0 100.0  
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 .التسويقي التدقيق لتطبيق  اللازمة الفنية و والبشرية المادية الامكانيات تتوفر

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 37.5 37.5 37.5 15 محاٌد

 85.0 47.5 47.5 19 موافق

 100.0 15.0 15.0 6 بشدة موافق

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 

 

 .المؤسسة  أداء على تأثيرها ومدى التسويقية البيئة عناصر معرفة على التسويقي المدقق يعمل

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 20.0 20.0 20.0 8 موافق غٌر

 55.0 35.0 35.0 14 محاٌد

 90.0 35.0 35.0 14 موافق

 100.0 10.0 10.0 4 بشدة موافق

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 .للمؤسسة التسويقية لأهداف التسويقية الإستراتيجيات ملائمة مدى معرفة على التسويقي المدقق يعمل

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 10.0 10.0 10.0 4 موافق غٌر

 35.0 25.0 25.0 10 محاٌد

 90.0 55.0 55.0 22 موافق

 100.0 10.0 10.0 4 بشدة موافق

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 المبيعات تحسين على قدرته ومدى التسويقي المزيج عناصر من عنصر كل تقييم على التسويقي المدقق يعمل

 .  المؤسسة

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 27.5 27.5 27.5 11 محاٌد

 77.5 50.0 50.0 20 موافق

 100.0 22.5 22.5 9 بشدة موافق

Total 40 100.0 100.0  
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Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

 65032. 4.1375 5.00 3.00 40 المبٌعات تقٌٌم :الثانً المحور

 ٌومٌة تقرٌر بالمبٌعات خاص قسم ٌقدم

 العلٌا الادارة الى قسم اداء حول ودورٌة

. 

40 3.00 5.00 4.2250 .86194 

 1.03280 3.6000 5.00 2.00 40 .لأجل البٌع سٌاسة المبٌعات قسم تتبع

 الموافقة و لفحص الزبائن طلبات تخضع

 .المبٌعات قسم رئٌس قبل من
40 2.00 5.00 3.7750 .94699 

 البٌع سعر و للأسعار ثابتة سٌاسة هناك

. 
40 2.00 5.00 3.8500 .86380 

 إلى إرسالها قبل بدقة الفواتٌر تراجع

 الأسعار و الكمٌات ناحٌة من العملاء

 .والشروط

40 2.00 5.00 3.9000 1.17233 

 طلبات مع البٌع فواتٌر مقارنة ٌتم

 .الزبائن من الواردة الشراء
40 2.00 5.00 3.9750 .83166 

 من للرقابة المرسلة الكمٌات تخضع

 طرف من أو المخزن مسؤول طرف

 . الإرسال مصلحة من عامل

40 2.00 5.00 4.0250 .86194 

 89120. 3.9750 5.00 2.00 40 . البٌع أوامر على فعالة الرقابة

 و النقل مصروفات على رقابة هناك

 .  للزبائن الشحن
40 3.00 5.00 4.0500 .74936 

Valid N (listwise) 40     

 

 

 

 

 . العليا الادارة الى قسم اداء حول ودورية يومية تقرير بالمبيعات خاص قسم يقدم

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 27.5 27.5 27.5 11 محاٌد

 50.0 22.5 22.5 9 موافق

 100.0 50.0 50.0 20 بشدة موافق

Total 40 100.0 100.0  
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 .لأجل البيع سياسة المبيعات قسم تتبع

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 20.0 20.0 20.0 8 موافق غٌر

 40.0 20.0 20.0 8 محاٌد

 80.0 40.0 40.0 16 موافق

 100.0 20.0 20.0 8 بشدة موافق

Total 40 100.0 100.0  

 

 .المبيعات قسم رئيس قبل من الموافقة و لفحص الزبائن طلبات تخضع

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 12.5 12.5 12.5 5 موافق غٌر

 32.5 20.0 20.0 8 محاٌد

 77.5 45.0 45.0 18 موافق

 100.0 22.5 22.5 9 بشدة موافق

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 

 . البيع سعر و للأسعار ثابتة سياسة هناك

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 5.0 5.0 5.0 2 موافق غٌر

 35.0 30.0 30.0 12 محاٌد

 75.0 40.0 40.0 16 موافق

 100.0 25.0 25.0 10 بشدة موافق

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 .والشروط الأسعار و الكميات ناحية من العملاء إلى إرسالها قبل بدقة الفواتير تراجع

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 20.0 20.0 20.0 8 موافق غٌر

 32.5 12.5 12.5 5 محاٌد

 57.5 25.0 25.0 10 موافق

 100.0 42.5 42.5 17 بشدة موافق

Total 40 100.0 100.0  
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 .الزبائن من الواردة الشراء طلبات مع البيع فواتير مقارنة يتم

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 5.0 5.0 5.0 2 موافق غٌر

 25.0 20.0 20.0 8 محاٌد

 72.5 47.5 47.5 19 موافق

 100.0 27.5 27.5 11 بشدة موافق

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 . الإرسال مصلحة من عامل طرف من أو المخزن مسؤول طرف من للرقابة المرسلة الكميات تخضع

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 5.0 5.0 5.0 2 موافق غٌر

 25.0 20.0 20.0 8 محاٌد

 67.5 42.5 42.5 17 موافق

 100.0 32.5 32.5 13 بشدة موافق

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 . البيع أوامر على فعالة الرقابة

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 7.5 7.5 7.5 3 موافق غٌر

 25.0 17.5 17.5 7 محاٌد

 70.0 45.0 45.0 18 موافق

 100.0 30.0 30.0 12 بشدة موافق

Total 40 100.0 100.0  

 

 

 .  للزبائن الشحن و النقل مصروفات على رقابة هناك

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

 25.0 25.0 25.0 10 محاٌد

 70.0 45.0 45.0 18 موافق

 100.0 30.0 30.0 12 بشدة موافق

Total 40 100.0 100.0  
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Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 40 100.0 

Excluded
a

 0 .0 

Total 40 100.0 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.850 18 

 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 التدقٌق : الاول المحور 

 التسوٌقً

 تقٌٌم :الثانً المحور

 المبٌعات

N 40 40 

Normal Parameters
a,b

 
Mean 4.2250 4.1375 

Std. Deviation .58780 .65032 

Most Extreme Differences 

Absolute .226 .261 

Positive .145 .164 

Negative -.226- -.261- 

Kolmogorov-Smirnov Z 1.429 1.653 

Asymp. Sig. (2-tailed) .034 .008 

 

 

Correlations 

 التدقٌق : الاول المحور 

 التسوٌقً

 تقٌٌم :الثانً المحور

 المبٌعات

 التسوٌقً التدقٌق : الاول المحور

Pearson Correlation 1 .621
**

 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 40 40 

 المبٌعات تقٌٌم :الثانً المحور

Pearson Correlation .621
**

 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 40 40 
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One-Sample Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

 09294. 58780. 4.2250 40 التسوٌقً التدقٌق : الاول المحور

 

 

One-Sample Test 

 Test Value = 3 

t df Sig. (2-tailed) Mean Difference 95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

 1.4130 1.0370 1.22500 000. 39 13.181 التسوٌقً التدقٌق : الاول المحور

 

 

One-Sample Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

 10282. 65032. 4.1375 40 المبٌعات تقٌٌم :الثانً المحور

 

 

One-Sample Test 

 Test Value = 3 

t df Sig. (2-tailed) Mean Difference 95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

 1.3455 9295. 1.13750 000. 39 11.063 المبٌعات تقٌٌم :الثانً المحور

 

 

Variables Entered/Removed
a

 

Model Variables 

Entered 

Variables 

Removed 

Method 

1 
 تقٌٌم :الثانً المحور

المبٌعات
b

 
. Enter 
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Model Summary 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .621
a

 .386 .370 .46661 

 

ANOVA
a

 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 5.202 1 5.202 23.891 .000
b

 

Residual 8.273 38 .218   

Total 13.475 39    

 

 

Coefficients
a

 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) 1.901 .481  3.953 .000 

 000. 4.888 621. 115. 562. المبٌعات تقٌٌم :الثانً المحور
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 هرسالفـــــــــــــــــــــــــــــ

 الصرحة قائمة المحتويات       
 III الإىداء 

 IV الشكر 

 V ملخص 

 VI قائمة المحتويات 

 VII قائمة الجداول 

 VIII قائمة الأشكال البيانية 

 IX قائمة الملاحق 

 أ مقدمة 

 1 : الأدبيات النظرية والتطبيقية  الفصل الأول

 6 يم الدبيعات في الدؤسسة الاقتصاديةيقي في تقيالتدقيق التسو ماىية :   المبحث الأول   

 3 التدقيق التسويقي:  المطلب الأول      

 10 ماىية إدارة الدبيعات: المطلب الثاني      

 13 مسالعة التدقيق التسويقي في تقييم الدبيعات: المطلب الثالث       

 15 .التطبيقية السابقة لدوضوع الدراسة الأدبيات:  انيثالمبحث ال     

 15 ةالدراسات الأجنبي : المطلب الاول      

 17 : الدراسات العربية  المطلب الثاني    

 19   ما لؽيز الدراسة الحالية عن الدراسات السابقة: المطلب الثالث

 22 :الدراسة الديدانية  الفصل الثاني   

 24 الطريقة والإجراءات الدتبعة في الدراسة الديدانية:   المبحث الأول      

 24 الطريقة الدتبعة:  المطلب الأول      

 28 الأدوات والإجراءات الدتبعة: الثانيالمطلب     

 30 ، ترستَىا ومناقشتها نتائج الدراسة الديدانية: المبحث الثاني



 

 

 الملاحق 

74 

 عرض نتائج الدراسة الديدانية: المطلب الأول
30 

 مناقشة نتائج الاختتبارات :المطلب الثاني
40 

 77  خاتمة

 83 قائمة المصادر والمراجع 

 86 الملاحق 

 5: الفهرس 

 

 


