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 : الملخص
هددددهفه هددددة  الوريددددة البحليددددة جلددددي للدددداوم الل ددددووي الاددددحي للارددددوأخ ماعددددهع ال ردددداوأا  الددددة  لا  اعددددار  مدددد    لا يددددا  و ددددر ية 

 Arveaمهلدددددة الاردددددوأخ مدددددي   ددددد  احدددددراب  ه لادددددب كيليدددددة لاحتلدددددخ الأربددددداا للتدددددو  ال ي يدددددة   ددددد    دددددام وللددددد  اللا ددددد ة    سردددددة ار يدددددا 
غلددددر مرددددات  )الارددددوأخ ماعددددهع ال ردددداوأا (  ل عدددداع  الأربعددددة ال ا للددددة فددددي  لا ددددر  ددددالجزائر   دددد    ددددات، ولتدددده لحددددهع  الهراسددددة   ا

ال ددددزأت الارددددوأتي ماعددددهع ال ردددداوأا  و ماغلددددر لددددا   ل لدددد  فددددي لحتلددددخ الأربدددداا للتددددو  ال ي يددددة،  حلددددث اسدددداههفه الهراسددددة  للددددة م و ددددة 
 .spss22امت لددددددددددددددل معالجددددددددددددددة ولحللددددددددددددددد  حيا ددددددددددددددالهل  ددددددددددددددي  رأددددددددددددددخ حر ددددددددددددددد Arveaملددددددددددددددهور حيدددددددددددددد     سردددددددددددددددة ار يددددددددددددددا  51مددددددددددددددي 
ويدددده  لاددددله الهراسددددة جلددددي و ددددوع ارلبدددداط  ددددرع  حددددلي الارددددوأخ ماعددددهع ال ردددداوأا  و لحتلددددخ الأربدددداا للتددددو  ال ي يددددة  مددددي  ددددلام      

 ددددوعة وفعاليددددة  لا ددددر مزأجددددب الارددددوأتي الاددددي لزأدددده مددددي بتددددة الزبددددائي فددددي ملاجددددا  ال  سرددددة، وبالاددددالي لو ددددي الهراسددددة ال  سرددددا  
الارددددوأخ  ددددالحرت  لددددي الحفددددام  لددددي ال لفعددددة ال اعسددددة ال جزأددددة لتددددو  ال يدددد  ل ردددد  ولائهددددل الددددهائل،  اللا دددد ة هدددد ي هددددةا اللددددو  مددددي

 ك دددددددددددددددددددددددددا لو دددددددددددددددددددددددددي هدددددددددددددددددددددددددة  الأ لدددددددددددددددددددددددددرة حا لدددددددددددددددددددددددددي   دددددددددددددددددددددددددووي اللتدددددددددددددددددددددددددة مدددددددددددددددددددددددددي   ددددددددددددددددددددددددد   دددددددددددددددددددددددددةر ببدددددددددددددددددددددددددائي  دددددددددددددددددددددددددهع.
 

 . ال راوأا لروأتي ماعهع  مزأت  عهع ال راوأا ؛ لحتلخ الارباا؛ يو  حي ية؛ بتة؛لروأخ ما الكلمات المفتاحية:

 . JEL :M310رموز تصنيف 
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Abstract: 
This research paper aimed to address the healthy model of multi-level marketing that does not 

conflict with the ethics and legitimacy of the marketing profession in order to highlight its importance as 

a mechanism to achieve profits for sales forces in general and those active in Arvea Foundation in 
Algeria in particular, and the study was determined by an independent variable (multi-level marketing) 

with its dimensions. The four represented by the elements of the multi-level marketing mix and the 

dependent variable represented in achieving profits for the selling forces, as the study targeted a sample 
of 51 sales representatives at Arvea, whose data was processed and analyzed by the 22spss program. 

The study concluded that there is a direct correlation between multi-level marketing and the 

achievement of profits for the selling forces through the quality and effectiveness of the elements of its 

marketing mix that increase the confidence of customers in the products of the institution. to the selling 
forces to earn their lasting loyalty. 
Keywords: Multi-Level Marketing; Achieve Profits; Sales Forces; Trust; MLM Mix 

Marketing . 
JEL classification codes : M310.

 

* : Corresponding author 

Doi: 10.34118/djei.v14i1.2844  



 بوعامر، مسعودي  الجزائر  Arveaمؤسسة ارفيا   حالةدراسة -التسويق متعدد المستويات كآلية لتحقيق الأرباح للقوى البيعية 

 

 ( 2023) 01، العدد: 14المجلد:  53 (ISSN: 2676-2013) دراسات العدد الاقتصادي  مجلة

 

 : مقدمة

م ا لا     يب  نّ العه ه مي الأ خات   ر العالل اللوم ستضون ويه  وأ   لي الا ار ه وب     ات  
مي   الع لاء  مي  ك لر  اسات ار  هع  فرت  ال  سرا   الة   لاا  مام  الأمر  الا ا ا ي،  الاوا    مواي     ر 

ة  احا ار  رق لروأقية حه لة مي  م ارق الأر  و مغاربها ولعزأز العلايا  معهل، وكةا ا ازام الجهوع الاروأقي
الع لاء وحلهل   ايلا  و ةر  في  ال ي ية  التو   سعا ه و       ساسي  لي  الة   ال راوأا   الاروأخ ماعهع  حللها 
متاح    ولا    ال لتولة  ال ل ة  مرل زة  لي  ال ي ية  يواها  ه ي  الا ض ام  وكةا  ال  سرة،  ملاجا   ايالاء   لي 

ه لاء الع لاء و م يعالهل في حام ما اوا ا ض وا لل  سرة، و  ي م ارأا  و م يعا  مي  م اس   ي م ارأا   و 
  .حلهل  لي ال راء  و الا ض ام، وول  وفخ ملظومة مارلرلة لر ي ال ب ة 

وفي سياق الحه ث  ي ال ب ة سعرف الاروأخ ماعهع ال راوأا   سضا  الاروأخ ال ب ي الة   سام الح ر  
في م رو ية ا لا يا مي    ،اساخهامب  ال للر  ال جرم  و  ال حرم  ر ا  الهرمي  الاروأخ  حلظام  وول  لارلبا ب   لا 

 رف العه ه مي الهلئا  العال ية، ل ا سحتتب مي  رباا  يالية لفئة معللة ومحهوعة في   لي الهرم  لي حرار  ايي  
التائل ح اللبس والخلط  الهراسا  لحاوم ابالة  لةا  جه  غل   الهرم،  اللظاملي مي  لام وه  ا ار فا     فراع  لي 

لل فهوم   ل ريه  الاي  الأ حاث  مي  حلي  ّ لا  جه  هع هئل   في  اللظام،  و   لا ية  والحه ث  ي  ر ية  حلله ا 
 .الاياااع   و الاروأتي  و الربحي لللظام

وإحراب  ه ل  لروأتي  حه  ال راوأا  مي  ا    ماعهع  الاروأخ  ارلل لا  ن  الاوم موهو   كيلية  و ليب  اب 
 :لاحتلخ الأرباا للتو  ال ي ية العاملة وفخ هةا اللظام، وول  مي  لام  را الا  الية الاالية

 ؟  الجزائر Arvea  سرة ار يا    ال ي يةه  للاروأخ ماعهع ال راوأا  عور في لحتلخ الأرباا للتو  
 :الرئيرية الااليةي لا  اياغة الفرهية الرا تة  ا  لايا مي الا  الية       

 . الجزائر  Arvea  سرة ار يا   للاروأخ ماعهع ال راوأا  عور في لحتلخ الارباا للتو  ال ي ية
 :: ل  ي  ه ية الورية البحلية فيأهمية الدراسة 

 ابالة اللبس حوم موهو  الاروأخ ماعهع ال راوأا ؛  -
 الاروأقية؛ الا رق جلي موهو  اللتة و  ه لاب في ال  ارسا   -
 احراب الأه ية ال  ر  للتو  ال ي ية  في ا جا    لية الاروأخ ماعهع ال راوأا ؛  -
 .احراب ما مه  لحتلخ الأرباا للتو  ال يعة مي  لام الع   ه ي  ب ة الاروأخ ماعهع ال راوأا  -

الدراسة:  ال فاهيل    منهج  جلي  للا رق  الاحلللي  البحلية  الاساعا ة  ال لهت الو في  الورية  هة   سلتوم مي  لام 
حلي   العلاية  لهراسة  الا  يتي  حالة  ي ا  اعلخ  الجا    عراسة  و   لهت   الهراسة  ال اعلتة   اغلر   الأساسية 

 .ال اغلرأي
 :الدراسات السابقة 

الاستعداد أثر    "  (2011)   عراسة  وأس سوو - في  الوكيل  وسمات  المستويات  متعدد  التسويق  مؤسسات 
 "لاختيار التسويق متعدد المستويات كخيار وظيفي
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Joyce Koe, Soo Wai, " The Influence Of MLM Companies And Agent Attributes On The 
Willingness To Undertake MLM As A Career Option Among Youth" 

 ال  ماللز  حوم م سرا  الاروأخ ماعهع ال راوأا  والامايابا     213راسة حاحلل  اراء  يامه هة  اله
ال بار  رون في   جلي  نّ  الهراسة  ال ب ي كخيار وظيفي ولو له  الاروأخ  لتهمها  لي اساعهاعهل ل  ارسة  الاي 

 .يفة مراترة الاروأخ ال ب ي فر ة لرف  ل اليف ال  ي ة ال رلفعة لةل  فهل مراعهون لالع اب كوظ 
فارس  هاش - ظل  ،  (2019)  عراسة  في  الشبكي  التسويق  لشركات  التسويقي  المزيج  تقييم  و  تحليل   "

 ."المزيج التسويقي الاسلامي
عوم   ا ار  في  ال ب ي  الاروأخ  ل  سرا   الاروأتي  ال زأت  ملائ ة  مه   معرفة  جلي  الهراسة  هة   ههفه 
مخالف   م   ملائ اب  اللاائت  هم  ويه  ب اه  الاسلامي،  الاروأتي  ال زأت  هوا ط  مخالف  م   الاسلامي  العالل 

الاوبأ ( الاروأت،  الرعر،  ال لات،   ( الأربعة  م و الب  في  الاسلامية  هة   الضوا ط  مي  سراه ي  الة   الأمر   ،
ال علللي   الأ راف  ل خالف  الحام  كةا  و  الضوا ط،  لال   محارما  كليا  متا ة  ه ه  البحث  ي  ظام  ال  سرا  

الاي لل ط فلها والة ي هل حهورهل م ال ون  ج لة مي    MLM  را بة وهبط   اط  ركا    الجغرا ية  في الأ ر 
  لي ال لظومة الا رأ ية ) اوت ل رأ ية و للظي ية(.الاعه لا   ا ة ما لعلخ ملها حاعه لا  

هار ا او - بامرأي،  استدامة ،  (2020)  عراسة  و  المستويات  متعدد  التسويق  مؤسسات  بين  "العلاقة 
 "الصناعات ذات الصلة في اندونيسيا

Thamrin Selamet , Harjanto Prabowo, " The Relationship Between Network Marketing 
Organization And The Related Industry  Sustainability In Indonesia " 

متام عا ل حوم الاروأخ ال ب ي مي     لحلل     25عراسا  اساسية و    6  ه  هة  الهراسة  لي لحلل   
و  ظهر    اللتة  اساراليجية  حلاء  اللتة  و   ووي  حلاء  ل  لخ   اوي  ال ي    اائجب  نّ  يو   حلي  سلوكي  ارلباط  له 

ك ا  و  وإظهار  هارلها  اللتة،  ال  سرة  م   الاعاون  لاعزأز  ال  ةولة  الجهوع  لحفلز  سج   و  ب  ا ا ائهل  م سرا  
اللاس لهرأجيًا     و ه  ضرورة للفلة   ووي ج لاا اللتة  اسا رار و الالازام ال ام   ضوا  ب مي     اساعاعة بتة 

 .في  لا ة الاروأخ ال ب ي والحفام  لي و وعها ولحتلخ الههف الرامي لها 
 قوى البيع  أولا: 

لرك ا  با  اسجاحي له   لها عور  ساسي في   نّ   ا  ، كلعا ر التو  ال ي ية   لا ة الوا هة الامامية لل  سرة
سج   ن معللة  مهارا   لب   ي    ال راهل لي مي  لام  ل  ح  ما  وهو  حها،  الورية  لا لز  هة   في  سلتوم  ، و ليب 
   البحلية  الا رق ل فهوم التو  ال ي ية و   وا ها.

لته ا الفه ال فاهيل حوم معلي التو  ال ي ية وهةا را   ل ويعها الاساراليجي في ال  سرة    : مفهوم قوى البيع .1
   الاعرأفا  حلث لُعَرَّف  لي   ها:وحاي  وهح هةا الإحهام سوف  ا رّق لبعض 

التو  ال ي ية  و  ب ة ال ي  الاا عة لل  سرة مج و ة مي   خات لجارألي  Yves Chirouzeحر     " :
 (chrouze, 1990, p. 85) م لفلي  الالاالا  ال خاية م  الع لاء الحالللي  و ال حا للي"
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كةل  لُعرّف يو  ال ي : " ل ها الع لية ال اعلّتة  إمهاع ال راهل   ال علوما  وإيلا ب   راء الرّل ، والخهما   
ال  لّفلي   ال ي  مي مج و  الأفراع  يوة  لباعلي، ولا ّ    ال ي  ال خاي في مويف   ال ي  وعراسة ال ل   مي  لام 

 ( 199،  فحة 2010)كورل ،   محاولة الالبلر  ليب جسجا ا".و 

و لعرّف  سضا يو  ال ي   لي   ها: "ال جهوعا  ال خاية الاي ل ةم لحث الع ل  ال رلت   لي  راء سلعة  
ال خاي  ال ي   وأاضّ ي  البائ   لروأقية  له  لها  ه ية  ف رة  لتّ    ال راء  و  لي  هةا   و  همة ومرا هلب  لي 

 ( 199،  فحة 2010)كورل ، الاحهّث م    ل   كلر لعته  فتة ال ي  " 

 لاحظ   ب لل الاوّ ب في لعرأف التو  ال ي ية مي مل لخ ال هام ال  لف حها و ال ا للة في جمهاع ال راهل   
ايلا ب  ف رة لها  ه ية   ال علوما  وإيلا ب  ال راء  وعراسة ال ل  والع    لي الالبلر  ليب جسجا ا،  الإهافة جلي  

ماعهع  ست  ولروأقية   الاروأخ  ستوم  ليب  ما  وهو  حي   ك لهوبي  ال  سرة  جلي  ال راهل لي  الا ض ام  ايلا   حها  اه 
 ال ب ا .

و مي الاعارأف الرا تة  رالات  ن التو  ال ي ية هي وسللة مي وسائ  الالاام حلي ال لات وال راهل  الاي  
عرأفب  خاائص الرلعة  و الخهمة   غر  ل  لاض ي متاحلة ر   ال ي  لل راهل   و ال  ار  الالا ي و ها لو ب

 إيلا ب   رائها ولخالف وسللة التو  ال ي ية  ي     ة لروأت ال  يعا  الأ ر .  و 

  : أنواع القوى البيعية .2
سخالف لاليف يو  ال ي  ولحه ه   وا هل وول  لبعا للزاوأة الاي  ال اللظر مي  لالها و  يعة الل اط الة   

 ( 92-88، الافحا  2012)  و، س ارسب ه ي  ب ة ملهوبي ال ي  و  ةكر ملها: 
 فئا  وهي: وللترل جلي بلاث : تصنيف حسب المهام ومستوى المهارة .2.1

: مه اهل الرئيرية هي البحث  ي الع لاء ال رلت لي و جل ام الع ليا  ال ي ية، ك ا  الباحثون على الطلبيات -
ستومون  البحث  ي م ارأي  هع و الع    لي بأاعة حجل ال  يعا  جلي ال  ارأي التهامي )الحالللي(  ي  

 . رأخ الجهوع ال ي ية الخلاية
 ي ستومون  إل ام الع ليا  ال ي ية ال اعلتة  الع لاء الهائ لي  و ال ا ررأي، ورغل  : وهل الةجامعوا الطلبيات -

 ن   لهل سعا ر روللليا جلي حه ما الا ا ب سج   ن س ون مخ  ا كون  هم كفاءلهل في  عاء   لهل سفته  
 و  الهالف ليتوم    ال  سرة ال للر مي   لائها الهائ لي، لارلبا هل ال با ر حهل   ي  التي ال ل يا   الله

  إرسالها للأيرام ال علية  عه ول .
المروج - في  البائع  الحاوم  لي   لاء  مه اب  ل ون  ح   فور ،  مه اب  ن   ي        ليره  : هو  ائ  

مي   ل وا هة  هع  ال  ارأي  ومعاو ة  ال اعامللي  م   اللتة  ح لاء  رور  لرلبط  وظيفاب  ك ا  نّ  ال رات  ، 
 الإ اا ية و ال ي ية.م اكلهل 

ول ل  مه  الارلباط التائل حلي ال  سرة : تصنيف حسب نوع العلاقة بين المؤسسة و قوى البيع .2.2
 وللترل جلي: و يو  ال ي  
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الخاصة - البيع  لو ب   ا الهل  قوى  والاي  سواها،  عون  ال  سرة  لحرار  سع لون  الة ي  ال ي   يو   وهل   :
  ة  ال  سرة حاب ية يا و ية ولخض  لل را بة.حر   ههافهل، فهي يو  حي    لرة ومرلب 

المنتدبة - البيع  عائل  و  قوى  مه اهل       حالفلة  وأتومون  له  م سرا   سع لون  الة ي  ال ي   يو   : وهل 
 وياي، ويو  ال ي  ال لاه ة.

مكملة - بيع  الخا ة  و الاوس  في سوق  ه ه  و ل وا هة   اط  قوى  : فال  سرة حاي له ل يو  حيعها 
 موس ي ما فإ ها لرعي لاساخهام يو  حي  م  لة.

وما س لز يو  ال ي  الخا ة  نّ   لية الريا ة ل ون سهلة ل ي في ال تاح  لراو   لل لر ولل يط، وماا عة  
ال لاه ة الهائ ة فاا لز  اساتلاللاها  ي ال  سرة ولا ل لف كللر في ال تاح    ول وأي  اورة معا رة،  ما يو  ال ي  
ساع  مرا بة   ا ها،  ما يو  ال ي  ال لاه ة ال   لة فا ااب  إ جاب   ليا  سرأعة وفعالة،  ا ة في   ا ا   

 يالرة ال ه  و ه م يفة م  الحا ا  الآ ية،  ما سل يالها فاا ل  في كو ها  ه م لفة و  بة ال را بة.

 التسويق متعدد المستويات  :  ثانيا 
  بح الاروأخ ماعهع ال راوأا   و ما سعرف  امة  الاروأخ ال ب ي  كلر ا ا ارا مي و  ي    ا ة م   
ا ا ار وسائ  الاوا   الا ا ا ي، لةا سلتوم مي  لام هة  الورية البحلية الا رق جلي مفهومب، الفرق حللب و حلي  

  الإهافة جلي  ه لاب و اساراليجيالب.الاروأخ الهرمي، 
 :" Multi Level Marketing"لتسويق متعدد المستويات مفهوم ا .1

ك ا  رفب   ال با ر  الاروأخ  مي    ام  هو      التا و ي  و  الاحي  ال راوأا    فهومب  ماعهع  الاروأخ 
Gerald   الة  ستوم  لي هي   لعوأض ماعهع ال راوأا ، حلث "هو     مي    ام الاروأخ ال با ر  الاجزئة 

 & Albaum)لع   يو  ال ي  لحراحها الخات ك لهوبي حي  مراتللي مي  لام حي  واساهلاك ملاجا  ال  سرة". 
Peterson, 2011, p. 347)    

ال ي  ال راتللي   لي   ب: "  ظام لاوبأ  الرل  و الخهما  مي  لام الآلاف مي    Taylorك ا  رفب   يو  
الة ي س ر ون   ولا   ي  رأخ حي  ال لاجا  و سضا  ي  رأخ لجلله و ر اسة يو  حي    ر  للضل لل  سرة".  

(Taylor, 2011, p. 3) 
الخا ة ومي   م يعالهل  ال وب ون ع لا مي  فلها  الاي س ر   ال لاجا   ك ا  رف  لي   ب: " رأتة لوبأ  
م يعا  مي ياموا حاوظيفهل   رأتة مبا رة  و غلر مبا رة،    الا خات الة ي لل لوظيفهل كتو  حي ، والا خات  

 (Albaum & Peterson, 2011, p. 347)الة ي يام يو  ال ي  حاوظيفهل". 
 مي  لام الاعرأف الراحخ  رالات  نّ يو  ال ي  ل افئ  لي: 

 ال راء ال خاي لل لاجا ؛  -
 حي  ال لاجا ؛  -
 م ارأا  و م يعا  الأفراع الة ي لل لوظيفهل ليابحوا موب لي. -



 بوعامر، مسعودي  الجزائر  Arveaمؤسسة ارفيا   حالةدراسة -التسويق متعدد المستويات كآلية لتحقيق الأرباح للقوى البيعية 

 

 ( 2023) 01، العدد: 14المجلد:  57 (ISSN: 2676-2013) دراسات العدد الاقتصادي  مجلة

 

    نّ الاروأخ ماعهع ال راوأا  سعا ه  لي لجلله   خات لا س ارط فلهل م هلا   ل ية معللة وأرغ ون  
في الع   ه ي يو  ال ي  مبا ر، "وهو  رأتة لروأقية لراخهم يو  حي  مراتلة ك رأتة للو وم جلي   اق  وس   

 (Hubbell, 2017, p. 4)مي ال ب ا    ر الا ار ه  و  ار ها". 
 :الفرق بين التسويق متعدد المستويات و التسويق الهرمي  .2

لر  ه ال  ارسا  الخاع ة ال خالفة  اسل الاروأخ ماعهع ال راوأا   و الاروأخ ال ب ي في فتهان ال جا    
العال ي لللتة  يب، لةا و    لللا لوهيح الفرق حلي الاروأخ الهرمي والاروأخ ماعهع ال راوأا  و مي     ول   

ما اوا كان هةا الاروأخ هرمي  و ماعهع    ا ابار الا ا ة  لي  سئلاب لحهع Albaum& Petersonوه  ك  مي  
 (Albaum & Peterson, 2011, p. 352)  ال راوأا  وهي كالآلي:

 ؛  رأتة الاجلله: ماوا   ي  ال جلهون  له ا ض امهل لل  سرة؟ ه  حتا سا ي  ال  سرة ملاجا؟  -
ال ي    - يو   لاتاهي  ه   الا ض ام:  جلي  ب ة  رسوم  ال لظ ون  سجليب  الة   ما  وايعي؟  و  متاح   اعم 

 ؛ ال  سرة؟
ال خزون   - ل راء  ال  سرة  ه ي  ب ة  العاملة  ال ي   يو   هغوط  لي  هلاك  ه   ال خا ر:  لح   

 ؛ الفائض؟
 ا اعة ال راء: ه  ل ارط ال  سرة ج اعة  راء ال خزون غلر ال با ؟.   -
و لا ل ارط رسوم الا ض ام و في  فس الويه لتهم متاح   اعم  و ليب فان ال  سرة الاي ل ي  ملاجا محهعا   

وليره  ال راوأا   ماعهع  لروأخ  م سرة  لعا ر  الفائض  ال خزون  حي   ا اعة  ال جله ي  راء  و  للزم  ولا  ووايعي 
 م سرة لروأخ هرمي، والجهوم الاالي  وهح  كلر الفرق حلي اللظاملي: 

 ( 1) الجدول 

 متعدد المستويات و التسويق الهرمي الفرق بين التسويق  

 التسويق الهرمي  التسويق متعدد المستويات  وجه الاختلاف 
 غلر مو وع. مو وع و  ساسي.  المنتج 

 ال لوبأعب  عه حي  ال لاجا    المقابل المادي
  لي   ي  الأ راف.   

س ون متاح  ا ض ام ا ضاء  هع و 
 سرافله ملب ر س الهرم فتط. 

هلاك آلية واحهة وهي الآلية   هة آليا  مراخهمة. هلاك  الآلية 
 الهرمية.

Source : (Taylor, 2011, pp. 1-49) 
 استراتيجيات التسويق متعدد المستويات: .3

 ي   الا رق جلي اساراليجيا  الاروأخ ماعهع ال راوأا   عر   عض ال فاهيل ال اعلتة حها وهي: 
: وأتادده  ددب الحدده الأياددي للأفددراع الددة  س  ددي  ن لضدد هل يددو  ال يدد  مبا ددرة هدد ي  The Widthالعرض  -

 ؛Front Lineفرأتها ولر ي  الخ وط ال امية  
 : وأتاه  ب  هع ال راوأا  الاي لر ح  ب ال  سرة للا ض ام للفرأخ؛ The deep العمق -
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 ال ي (؛  )مركز يو   : وأتاه  ب يو  ال ي  الاا عة   رأتة مبا رة ل خص واحه The Levelالمستوى   -
 هو فرع مي ال راو  الأوم و ما  لهري لحاب مي فرأخ.:   The Legالساق  -

 و ال    الاالي  وهح ول :   
 

  (1)الشكل  

 مفاهيم مخططات التسويق متعدد المستويات 

 العر 
The width 

  
 
 

 ال راو   الأوم 
                  

 The Deepالع خ 
 

 
 

 

 
 

 

 

 من اعداد الباحثتين  المصدر: 

هلاك العه ه مي مخ  ا  الاروأخ ماعهع ال راوأا  ال راخهمة مي  رف ال  سرا  العاملة  ال جام جلا  
و  لو ا:   اساخهاما  و  كلرها  جلي  ه ها  سلا رق  حي  لي،    لا  و  العزأز،  حي   ه  العزأز،  ،  2017)حي   ه 

 .(140-139الافحا  
المستوى الاستراتيجي .3.1 في هة  الاساراليجية  لرا ي  يو     Uni-Level Strategy:  ة أحادية 

م سرة   مي  سخالف  و  محهع  الع خ  ي ون  محهوع،  ما  غلر  واحه  عر   مراو   وفخ  الاوس   ال ي  
لأ ر ، ولر ي هة  ال ب ة  الج ها  الأمامية لراخهمها ال  سرة لا وأي   هة  ساسية وا  حجل ك لر  

لاحفلز   ال غامرة  و  و هم  ال  اس   لاحتلخ  لرعي  ك ا  مراوأا    لي،  جلي  الو وم  جلي  الفرأخ   فراع 
ملاجالها لأك ر  هع م  ي مي   ح ي   لتوم  واحهة  و  ع ولة  ف ي  لام  خص واحه  الع خ  في   الاوس  

 الأ خات.

 

 المستوى الثاني

 

 

 

 مركز قوى البيع

Ⅰالمدعو  Ⅱالمدعو  Ⅲالمدعو   

Ⅱ-3 Ⅱ-2 1-Ⅱ  
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الثنائية:   .3.2 المستويات  حلي    لتوم هة  الاساراليجية  لي الاوابن Binary Strategy استراتيجية 
ال راو    في  ال رويلي  مي  ماراو   ال ي   إهافة  هع  لتو   سر ح  الأسرر،  حلث  و  الأس ي  ال رفلي 
ارباا   الاساراليجية  هة   لايح  معلي،  الالازام  ع خ  س ارط  لا  الرا تة  الاساراليجية  و لي   س  الواحه، 

خالي فتط جلا  نّ  هخ ة وفرت  كلر للأ خات الة ي  رغ ون في الا ض ام لل  سرة   جرع لوظيف  
   لية الاوابن حلي ال رفلي لعا ر   لية مجههة  ا ة مي  ا   الاوابن حلي الأرباا و ال  يعا  .

المصفوفة:  .3.3 لعا ه هة  الاساراليجية  لي لحه ه الاوابن حلي   Matrix Strategy استراتيجية 
الاالية )العر    الع خ(،  حلث ل  ي مركز يو  ال ي   ضل  هع محهع    ×الع خ والعر  وفخ ال عاعلة 

 رهولة    ةمراوأا ، لا لز هة  الاساراليجي  5في العر  مللا بلاث   ضاء و هع محهع في الع خ مللا   
    اعارة الفرأخ الا ا ها لحه مي الارباا.

  لتوم هة  الاساراليجية  لي  Stair Step Break Away Stratety   استراتيجية الانفصال:  .3.4
لحه ه   خ و  ر  معلي  ال الا فاام  له الو وم لب، ف للا  له الو وم جلي الع خ اللامي  لرب   
مراوأا   ال فا  الفرأخ )     نّ مركز يو  ال ي  لا سابح  اتاهي   ولة  لي كام  الفرأخ ح   ال  

 م افئاب    لغ محهع  ي ا س بب ال عاش  و م افاة  هاسة الخهمة( .
تة  وهي  رأتة مخال ة حلي الاساراليجيا  الرا   Hybrid Strategy:  المتشابكةالاستراتيجية   .3.5

ال  سرة حر   ظروفها و  ال  سرا   ااحايا الهلحهعها  كلن لتوم   الخلط حلي اساراليجلالي  و   و ههافها، 
 .( 2000)هرأه ،   اكلر كاحه ه الع خ عون لحه ه العر  م  لحه ه الراق.

 الدراسة الميدانية  ثالثا:
مي  لام   حه لة  سلحاوم  ال  سرا   مي  لعه  الاي  الهراسة  مح   الاعرأف  ال  سرة  ال لها ية  الهراسة 

 الاي لع   ه ي  ظام الاروأخ ماعهع ال راوأا .اله وم للروق الجزائرأة 
ارفيا .1 هي  وم  لامة لجارأة  ربية لو رية لل ي  ال با ر لوفر ماهر ع      : ار يا Arvea  تعريف مؤسسة 

  لع را  الآلاف مي الأ خات الة ي س ر ون ال ام مي حي  ملاجا  ال  سرة ومي رسوم الفرق في ال  يعا 
(Al-Mashat) اسل  وأا ون  Arvea  ير لي  مي AR هو Argan  و VEA هيAloe vera  ،  ولعلي

ال  و ا    العلامة الاجارأة لل  سرة ا  لايا مي اس ها الازامها  الجوعة مي  لام ا ايار مزأت مي ابللي مي 
 .اه ٪ مي الألوفلرا في ملاجال26ال  ي ية الأكلر  هرة في العالل،  حلث لراخهم ما لا ست   ي 

مراحضرا  الاج ل  ال  ي ية  ال  ياي   لع لائها حوالي مائة ملات في الل ايا  الاالية:    Arveaلتهم ار يا  
  لائها ال با رون كو هل مرا ارو م يعا )ملهوبي حي  مراتلون(    Arveaالع ور وال   لا  الغةائية، لعا ر ار يا  

حوافز لفريهل،   و  لخفيضا   لي م يعالهل وم افي وكر  لا ل  مه اهل في لوبأ  العلامة الاجارأة والإ لان  لها 
عائً ا   وإس اليا    Arveaار يا  لبحث  لو س  في  مخا را   م   ملاجالها  الاعاون  في  ال ضافة  والقي ة  الاحا ار   ي 

 .و ل ا يا وإسبا يا واليا ان ويرأبًا ال لهان الأ ر  
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التطبيقية .2 والفرضيات  عراسة  :  الإشكالية  الاساعا ة   لهت  حاوللا  الرئيرية  الا  الية  الا ا ة  لي  مي     
ستوم  لي الة   سحاوأها   ال  الجزئيا  مي حلث  لاياها  عراسة    حالة  حالة م سرة عراسة    ، مي  لامالة  

ال راوأا   الجزائر،    Arveaار يا   ماعهع  الاروأخ  العاملة في مجام  ال  سرا   لع يل  اائجها  لي  ايي  و 
   الاالية: الا  يقية )ا  الية عراسة الحالة(  الا  الية و ليب ي لا   را  

  ولحتلخ الأرباا   Arveaل  سرة ار يا    الاروأخ ماعهع ال راوأا حلي  "ه  لو ه  لاية وا  علالة جحاائية  
 .% ؟"5ية  له مراو  معلوأة  ي تو  اللل

الافرأة    الفرهية  وافارهلا  نّ  رئيرلالي،  فرهلالي  ي لا  اياغة  الا  الية  هة   الا ا ة  لي  ومي     
  ا ئة و الفرهية ال ه لة  حيحة وكا ه كالاالي: 

ل  سرة ار يا    ال راوأا  الاروأخ ماعهع  حلي  لو ه  لاية وا  علالة جحاائية  لا    :  0H  الفرهية الافرأة  
Arvea 5ية  له مراو  معلوأة تو  ال ي لل  ولحتلخ الأرباا%.   

ال ه لة    ار يا    :  1Hالفرهية  ل  سرة  ال راوأا   ماعهع  الاروأخ  حلي  جحاائية  علالة  وا   لو ه  لاية 
Arvea  5ولحتلخ الأرباا للتو  ال ي ية  له مراو  معلوأة.% 

 ي لا  اياغة الفرهيا  الفر ية ال ه لة الاالية: مي  لام الفرهلالي الرا تالي  
- 1H   :    وعة ملاجا  م سرة الاروأخ ماعهع ال راوأا  ار يا  وا  علالة جحاائية حلي   رعسة  لو ه  لاية    

Arvea   ؛ % 5و لحتلخ الأرباا للتو  ال ي ية  له مراو  معلوأة 
- 1H  :    الامايابا  )الأسعار( الاي لتهمها م سرة الاروأخ ماعهع  وا  علالة جحاائية حلي   رعسة  لو ه  لاية

 ؛ %  5و لحتلخ الأرباا للتو  ال ي ية  له مراو  معلوأة   Arvea ال راوأا  ار يا 
- 1H :   الاروأت    سرة الاروأخ ماعهع ال راوأا  ار يا وا  علالة جحاائية حلي   رعسة  لو ه  لايةArvea  

 ؛ % 5و لحتلخ الأرباا للتو  ال ي ية  له مراو  معلوأة  
- 1H  :    الاوبأ     سرة الاروأخ ماعهع ال راوأا  ار يا  وا  علالة جحاائية حلي   رعسة  لو ه  لايةArvea  

 ؛ % 5و لحتلخ الأرباا للتو  ال ي ية  له مراو  معلوأة 
الهراسة  و  للة  ماعهع  مجا    الاروأخ  وفخ  ظام  العاملة  ال ي   يو   في   ي   الهراسة  مجا    ل ل    :

اللا  ة   ي لا  ا ايار  الجزائر ال راوأا   الهراسة  مجا    مي  وا  لايا  ار يا   51،  حي     سرة    Arvea  ملهور 
 .لاالي  هم جم ا ية حراحهاعللة   وائية ميررة لعهم لوفر جحاائيا  حوم مجا   الهراسة وباك  الجزائر

 :اختبار الفرضياتتحليل بيانات الدراسة و  .3
ح ر امت   فرهيا   .SPSS   22ي لا  الاساعا ة  وا ابار  لل يا ا   الإحاائي  والاحلل   الافرأغ  في   لية 
 الهراسة وكا ه اللاائت كالآلي:  

الدراسة .3.1 أداة  ثبات  الاساتااء وول   الاساعا ة    :قياس  الهراسة  الا ا اع  لي  رأتة  هة   في  ي لا 
ال ارو يا، ك ا لل ال يا ا  الأولية، حلث لل ج هاع  و لوبأعب  آلفا     الاسا يان في       " معام   اساخهام 

 :(  وهح ول 02كرو باخ " لقياس ببا   عاة الهراسة والجهوم ريل ) 
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 ( 02)لجدول ا
 قياس أداة الدراسة  

 " آلفا كرونباخ " معامل الثبات  اسم المتغير 
 0.787  لا ر ال زأت الاروأتي ال اعهع ال راوأا   

 0.875 ربحية يو  ال ي  
 0.976 الاسا يان ك   

 SPSSنتائج  من اعداد الباحثتين على ضوء المصدر: 

(، وملب فلعاة القياس لا ا   اللبا   ي ا سخص  للة  0.7  لي الجهوم  ن معام  " آلفا كرو باخ "  ك ر مي) 
،     ن هلاك الراق عا لي حلي  لا ر الاسا يان  حلث ما اوا لل ا راء الاسا يان في  فس الظروف فلي  الهراسة

 .لاغلر اللاائت 
الدراسة .3.2 عينة  خصائص  واللر    :عرض  الا رارا   حرار  لل  العللة  مي      ر   اائص 

 :( الاالي 03وكا ه اللاائت ك ا  وهحها الجهوم ريل ) ، ال ئوأة لل اغلرا  الهس غرا ية
 ( 03)الجدول 

 عرض خصائص عينة الدراسة  
 المتغير  التكرار  النسبة 

 ذكر 10 %19.66
 الجنس

 أنثى  41 %80.4

 سنة 20أقل من  2 %3.9

 السن
 سنة  29إلى  20من  9 %17.6
 سنة  39إلى  30من  22 %43.1
 سنة  49إلى  40من  10 %19.6
 سنة 50أكبر من  8 %15.7
 ثانوي أو أقل 12 %23.5

 جامعي 29 56.9% المستوى التعليمي 
 أخرى 10 %19.6
 موظف 16 31.37%

 الوظيفة
 أعمال حرة  3 5.88%

 عاطل عن العمل  22 43.13%
 متقاعد  8 15.68%
 اخرى 2 3.92%

 SPSSنتائج  من اعداد الباحثتين على ضوء المصدر: 
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وهي  %( مي الإ اث  80.4%( مي  للة الهراسة مي الةكور و ) 19.66  لي الجهوم   لا   ن ما  ر اب )  
في   ال عروف  الغةائية ومي  ال   لا   و  الاج ل   في مجام  لع    ال  سرة  كون  نّ  ال عاش  الواي   لع س   ربة 

،  مل  هة  ال لاجا  س ون      ك لر له  الفئة اللروأة  ظرا لخ رلهل في ال جام  ال جا   الجزائر   ن الا بام  لي 
مي   هي  الغالبة  الفئة  فإن  الري  )    39جلي    30 ما  ي ا سخص  حلربة  سفرر  لن  غل ية  43.1سلة  ما  هةا   ،)%

الأكلر   كو هل  ال بار  مي  و  ال راجوبلي  ال اع   اها اما  غفا  وهعهل  لا لولو يا    اساخهاما   الأكلر  و  حاحرلي 
الع   ه ي  كون  نّ    (% 56.9 نّ  غل ية ال راجوبلي مي  رأجي الجامعا  حلربة )    ظهر  اللاائت الا ار ه، ك ا  

للوظيفة  ،  ما  اللربة   ا ة  ي ا سخص الاعام  الال ارو ي ا ل  مهارا   ساسية     ظام الاروأخ ماعهع ال راوأا 
الع     للعا للي  ي  ال وظفلي%43.3)  حددددف ا ه  ك ر  ربة  لللها  ربة  س  ي لفرلر ول   لنّ    %(31.37)  دددح  ( 

الاروأخ ماعهع ال راوأا  ك ا  ر  م أهسب سع    لي الحه مي الب الة، ك ا س  ي  ن س ارس كوظيفة با وأة حهوام  
  زئي.

 :  نتائج الدراسة  وتحليل عرض .3.3
سا يان لل حرار ال اوسط الحراحي والا حراف ال  يار   مي     معرفة الجا  ج ا ا   فراع العللة  لي  بارا  الا

 ( الاالي:04 وهحب الجهوم )و هةا ما     ل    بارة  لي حه
 ( 04)الجدول 

 اتجاه اجابات افراد عينة الدراسة  
 الانحراف الاتجاه

 المعياري 
المتوسط  
 الحسابي 

 رقم العبـــــارة 

 جودة المنتج المحـــــــــور الأول:  3.84 0.722 موافق
موافق 

 بشدة
 1 اساخهمه ملاجا  ال  سرة  خايا. 4.22 0.808

 2 لا ا  ملاجا  ال  سرة  الجوعة و الفعالية.  4.16 0.834 موافق
لل سر خ و ان ا ا ي  حه ال راهل لي مي  تص  وعة ملاجالا م سرة   3.67 0.973 موافق

 .Arveaار يا 
3 

 4 .  ظرا لجوعلها   حي  ك  ملاجا  ال  سرة عون  لاء 3.29 1.045 محايد 
 المحور الثاني: السعر  3.82 0.571 موافق
ع   اهافي م  اسا رار  في   لي الحالي  Arveaار يا  ملحالي 3.82 0.740 موافق

 )حاي الأ  ام ال لزلية (. 
5 

امارس مهلة ملهور حي  ل  سرة ارأفيا ) و م  ي  ن  مارسها( كوظيفة  3.73 1.002 موافق
 حهوام كام . 

6 

 7 . ملاسبة لجوعلها  Arvea سعار ملاجا  ار يا  4.18 0.430 موافق
 8 ال  سرة امايابا  ماعسة مرهية. لوفر لي  3.59 0.983 موافق
 المحور الثالث: الترويج  3.72 0.571 موافق
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 9  ركز  لي مواي  الاوا   الا ا ا ي في  ةر مراهل لي  هع.  3.90 0.944 موافق
 10 اركز  لي محي ي الا ا ا ي لجةر مراهل لي  هع. 3.92 0.688 موافق
 11 اكلر مي حي  ال لات.       لي ل وأي فرأخ  3.76 0.925 موافق
 12       لي كر  ال راهل لي  كلر مي الاركلز  لي ل وأي فرأخ.  3.31 1.103 محايد 
 التوزيع المحور الرابع: 3.50 0.669 موافق
 13 لوفر ال  سرة سهولة الو وم جلي ال لات.  3.96 0.662 موافق
 14 ال لاجا .لوفر ال  سرة مخزون كافي مي  2.78 1.229 محايد 
 15 .لاللي ال لاجا  جلي ال لزم مه ا كان مويعي الجغرافي 3.96 0.743 موافق
 ه ر لايالاء ك يا  ك لرة مي ال لاجا   ر   الخوف مي  تص  3.26 1.006 محايد 

 ال خزون. 
16 

 تحقيق أرباح للقوى البيعية المحور الخامس:   3.50 0.653 موافق
س  ي  ن  هيف هامش ربح فوق سعر ال لات الأ لي  لرأحية  ظرا  3.35 1.020 موافق

 لجوعة ال لات )س  ي  ن  ات لب ال راهل   رعر  غلي(.  
17 

 18  له.  Arveaهامش الربح والامايابا  الاي ل لحها لي ار يا  2.36 1.06 محايد  
في كر  ال زأه مي  Arveaلرا ه ي اسالل  الاروأت ل  سرة ار يا  3.75 0.838 موافق

 ال راهل لي ولتل  مي  هوع  الاروأجية. 
19 

 سعار لو ل  ال لاجا  ملاسبة و ل اع ل ون مجا ية  ا ة في   3.66 0.956 موافق
 ال ل يا  ال  لرة. 

20 

 SPSS اائت  مي ا هاع الباحلالي  لي هوء  :المصدر                                             
  ا لي مي الجهوم الراحخ  ّ ب:  

المنتج - جودة  الأول:  للمحور  الجهه  راء ال راتاي ملهل  حو ال وافتة   اوسط حراحي    بالنسبة 
(، ك ا  نّ  بارا  ال حور الجهه  حو ال وافتة   هة  اللربة لل بارة الأولي   اوسط حراحي  3.84)
اللاللةو    (4.22) و  اللا ية  لل بارللي  )حراحي  ا   اوس    ال وافتة  اللربة  اما  3.67( )4.16ة   )

(، وهو ما س  ي لفرلر   لّ ب  لي الرغل مي  3.29الحياع   اوسط حراحي )ال بارة الرا   الجهه  حو 
 وعة ال لاجا  وفعاللاها )حلاءا  لي الاجربة ال خاية ولجربة ال راهل لي(، الا انّ   لية ال ي  يه  
ال بارة الاي الجهه  حو الحياع كا ه  كلر ال بارا    جلي  نّ  لا ل   عض العلاء، ولجهر الا ارة 

( وهو ما  هم  لي   ب هلاك ا الاف في اراء ال راتاي ملهل حلي  1.045 ا حراف م يار  ) لبا لا  
 ال وافتة و  همها و الحياع في كون ملاجا  ال  سرة لبا  عون  لاء  ظرا لجوعلها.

الثاني: - للمحور  الجهه  راء ال راتاي ملهل  حو ال وافتة ال  لتة   اوسط حراحي    السعر  بالنسبة 
( ال وافتة   (،  3.82كلي  ال حور  حو  حوم  بارا   آرائهل  الجهه  ة  لي  حراحي   ا  اوس ك ا 
(، و ليب س  ي التوم  نّ ال تاح  ال اع  والامايابا  الاي  3.59( ) 4.18( )3.73)  ( 3.82)   الاوالي

مرهية مي و هة  ظر ملهوبي ال ي ،  ا ة وا ب س  ي  ن س ون ع   اهافي    Arveaلتهمها ار يا 
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ةا ما   كه  و وع  ربة ك لرة مي ال راتاي ملهل موظفلي، ك ا  نّ ال بارة اللاللة  وبهوام  زئي وه
(،     نّ معظل  فراع العللة مافتون  لي  نّ  0.430كا ه  كلر ال بارا  لجا را  ا حراف م يار  )

 "الأسعار ملاسبة لجوعة ال لاجا ".     
الثالث - للمحور  م  الترويج  :بالنسبة  ال راتاي  حراحي الجهه  راء  ال وافتة   اوسط  لهل  حو 

ال وافتة3.72) لل حور  حو  الأولي  الللابة  ال بارا   الجهه  حلث  ماتاربة  حراحي   ا   اوس   (،  ة 
( ك ا الجهه ال بارة الرا    حو الحياع   اوسط حراحي  3.67( ) 4.16)   (4.22)  هي  لي الاواليو 
(، وهو ما س  ي لفرلر   لنّ ملهوبي ال ي  س ارسون مخالف  سالل  الاروأت مي  لام مواي   3.29)

الاوا   الا ا ا ي و محي هل الا ا ا ي وكةا فريهل، الة ي  ركزون  لي ل وألها  كلر مي  ةر  
ر   حر   )ال راهل لي  حددد  يهر  اللا ية  لل بارة  ال  يار   للا حراف  وهو  ي   0.688هل،  اللربة   )

ال ي     ملهوبي  لجا را،     نّ  ال بارا   م ا  هم  لي  ّ ها  كلر  محي   ون ركز ا حراف    هل  لي 
 .  الا ا ا ي لجةر مراهل لي  هع

الرابع:   - للمحور  حراحي    التوزيعبالنسبة  ال وافتة   اوسط  ملهل  حو  ال راتاي  الجهه  راء 
 ( 3.92)(، ك ا  نّ ال بارللي الأولي و اللاللة الجهه  حو ال وافتة حلفس ال اوسط الحراحي  3.50)

لل بار اما   ال وافتة  ة  حا هلل  فالجهه  اللا ية  ة  اللربة  لعهم  ل وم  حراحي   الاي  (  2.78)    اوسط 
) و  حراحي  لل وافتة   اوسط  الة    وم  الحياع  الجهه  حو  الرا    س  ي  3.26ال بارة  ما  وهو   ،)

الحاوم  لي   الره   ال ي  مي  كان مويعهل  لفرلر   لّ ب وحر  ملهوبي  ال  سرة ومه ا  ملاجا  
( و ال بارة  الجغرافي، الا ا هل وا  لايا مي الا حراف ال  يار  لل بارة اللا ية )الأكلر لبا لا في الآراء

الاوالي، وحر  ال تاحلا  ال خاية الاي ي لا حها  1.006( و ) 1.229الرا عة ال تهر حدد )  (  لي 
م  ملهوبي حي  فا هل  وا هون م  لة في لوفر ال لاجا   حلث سض رون في  عض الأحيان جلي  

 ايالاء ك يا  ك لرة مي ال لاجا  الأكلر  لبا  وفا مي  تص ال خزون.
للم - الخامس:  بالنسبة  البيع  حور  لقوى  الأرباح   حو ال وافتة  الجهه آراء ال راتاي ملهل  تحقيق 

،  ما ال بارة اللا ية   (3.66( )3.75( )3.35) ة  حراحي  ا   اوس  لل بارا  الأولي و اللاللة والرا عة  
( الحراحي  ال اوسط  آراء  2.36فل ة   ي ة  فالجهه  ال حور ك    ال حا هة،  ما  لتاح   ما  وهي   )

 ال راتاي ملهل  حو ال وافتة وهو ما سفرر  نّ يو  ال ي  لحتخ  رباا.  
 :نتائج اختبار فرضيات الدراسة .4

مراو   حلي  ال تار ة  الهراسة  لي  فرهيا   ا ابار  في  ال علوأة    sigالهلالة    سلعا ه  مراو   ،  % 5و 
 ( الاالي: 05واللاائت موهحة في الجهوم ريل) 

 ( 05)الجدول 
 اختبار فرضيات الدراسة

المتغير  
 المستقل

مستوى   المتغيرات التابعة
 الدلالة 

 معامل الارتباط
R 

 التحديد معامل  
2R 

 نموذج العلاقة  القرار

 S= 2.26 + 0.061 Q ي وم Q 0.000 0.697 0.485  ال لات وعة   
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تحقيق 
الأرباح  

لمندوبي 
 البيع

 S= 2.84+ 0.089 P ي وم P 0.000 0.318 0.079 الرعر 
 S= 2.31 + 0.050 A ي وم A  0.000 0.154 0.024 الاروأت
 S= 2.84 + 0.096 D ي وم D  0.000 0.204 0.024الاوبأ 

التسويق متعدد  
  MLM المستويات

 S= 2.58 + 0.022 MLM ي وم 0.680 0.520 0.001

 SPSS اائت  مي ا هاع الباحلالي  لي هوء المصدر:   
 ا ا اعا  لي الجهوم   لا   توم حافرلر  اائت ا ابار فرهيا  الهراسة: 

الأولى:   - "  ا  الفرضية  الارلباط  معام   و  ك ر مي  0.697 نّ  الا ارة  التوم  ن    0.6" مو    س  ي  اون 
( فهةا  0.05 ي  مي مراو  ال علوأة )  ( 0.000 نّ مراو  الهلالة )  ارلباط  رعسة يوأة، وب اهلاك  لاية  

 رعسة  لو ه  لاية  سعلي  نّ الارلباط عام احاائيا اون  رفض الفرهية الافرأة و  ت   الفرهية ال ه لة     
و لحتلخ الأرباا     Arvea وعة ملاجا  م سرة الاروأخ ماعهع ال راوأا  ار يا   وا  علالة جحاائية حلي  

للتو  ال ي ية، ك ا س لر معام  الاحه ه جلي  نّ الاغلر في لحتلخ الارباا لتو  ال ي  س بب الاغلر في  وعة  
 ؛ %48.5ال لاجا  حلربة  

الثانية: - اون س  ي التوم  ن    0.6مي  ي       ل ي" مو   الا ارة   0.318  ا  نّ معام  الارلباط "  الفرضية 
( فهةا  0.05(  ي  مي مراو  ال علوأة )0.000، وب ا  نّ مراو  الهلالة ) ه يفةهلاك  لاية ارلباط  رعسة 

 رعسة  لو ه  لاية  سعلي  نّ الارلباط عام احاائيا اون  رفض الفرهية الافرأة و  ت   الفرهية ال ه لة     
حلي   جحاائية  علالة  )الر وا   ار يا   الامايابا   ال راوأا   ماعهع  الاروأخ  م سرة  ملاجا      Arveaعر( 

ال ي يةو  للتو   الأرباا  ه يفة  لحتلخ  العلاية  لحتلخ  ل ي  في  الاغلر  جلي  نّ  الاحه ه  معام   س لر  ك ا   ،
 ؛ %7.9الارباا لتو  ال ي  س بب الاغلر في الامايابا  )الاسعار( حلربة 

الثالثة: - اون س  ي التوم  ن    0.6مي    ي    ل ي " مو   الا ارة  0.154"     ا  نّ معام  الارلباط  الفرضية 
( فهةا سعلي  0.05(  ي  مي مراو  ال علوأة ) 0.000، وب ا  نّ مراو  الهلالة )ه يفةهلاك  لاية ارلباط  رعسة  

لة  وا  علا رعسة  لو ه  لاية   نّ الارلباط عام احاائيا اون  رفض الفرهية الافرأة و  ت   الفرهية ال ه لة     
و لحتلخ الأرباا للتو  ال ي ية، ك ا     Arvea وعة ملاجا  م سرة الاروأخ ماعهع ال راوأا  ار يا   جحاائية حلي  

 ؛ %2.4س لر معام  الاحه ه جلي  نّ الاغلر في لحتلخ الارباا لتو  ال ي  س بب الاغلر في الاروأت حلربة 
الرابعة: - اون س  ي التوم  ن    0.6مي    ي " مو   الا ارة و   0.204  ا  نّ معام  الارلباط "    الفرضية 

( فهةا سعلي  نّ  0.05، وب ا  نّ مراو  الهلالة   ي  مي مراو  ال علوأة )ل ي ه يفةهلاك  لاية ارلباط  رعسة  
ال ه لة      الفرهية  و  ت    الافرأة  الفرهية  اون  رفض  احاائيا،  عام  علالة   رعسة  لو ه  لاية  الارلباط  وا  

ولحتلخ الأرباا للتو  ال ي ية، ك ا     Arvea وعة ملاجا  م سرة الاروأخ ماعهع ال راوأا  ار يا   ائية حلي  جحا
 ؛ %2.4س لر معام  الاحه ه جلي  نّ الاغلر في لحتلخ الارباا لتو  ال ي  س بب الاغلر في الاوبأ  حلربة  

الرئيسية: - )   الفرضية  الهلالة  مراو   مراو  0.001  ا  نّ  مي  )   (  ي   اون  رفض  0.05ال علوأة   ،)
الاروأخ ماعهع ال راوأا    وا  علالة جحاائية حلي  رعسة لو ه  لاية  الفرهية الافرأة و  ت   الفرهية ال ه لة    

 و لحتلخ الأرباا للتو  ال ي ية.   Arveaار يا   
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ال  للتو   الأرباا  لاحتلخ  كيلية  ال راوأا   ماعهع  الاروأخ  سعه  الرا تة  لللاائت  ار يا  ووفتا   ي ية    سرة 
Arvea :وبالاالي فإنّ معاملة الا حهار الخ ي البريط ل ون كالاالي ، 
 

 
  حلث:

S = ؛                 لحتلخ الأرباا للتو  ال ي يةQ   وعة ملاجا  م سرة ار يا  =Arvea   
P   امايابا  ) سعار( ملاجا  م سرة ار يا =Arvea            ؛  A =    لروأت ملاجا  م سرة ار ياArvea 
D  لوبأ  ملاجا  م سرة ار يا =Arvea 
 خاتمة:  

مددي و هددة  ظددر لرددوأقية   ا ابددار  آليددة  حاوللا مي  لام هة  الورية البحلية الا رق للاروأخ ماعددهع ال ردداوأا 
مددي  ددلام لو يددب اسددا يان ل ج و ددة مددي  Arveaلاحتلخ الأرباا للتو  ال ي ية، حلث ي لددا حهارسددة حالددة م سرددة ار يددا 

، و لحاور ددا مدد  مج و ددة   ددر  مددلهل الأمددر الددة  سدداهل فددي لفرددلر ا Arveaالتددو  ال ي يددة العاملددة هدد ي  ددب ة ار يددا 
 للها والاي س  ي وكرها  ي ا  لي:  لللاائت ال احا   

جنّ  وعة ملاجا  م سرا  الاروأخ ماعهع ال راوأا  و فعاللاها لجع  ملها ماددهر بتددة و ا بددام لدده   ددرأحة  -
ك لرة مي ال راهل لي و هو مددا  دد ع  جلددي لحتلددخ  ربدداا للتددو  ال ي يددة )  ربدداا ماعسددة و  ددر    اليددة مددي  ددلام 

ردددة  وا  الجدددوعة العاليدددة(، وولددد  مدددا  علدددي  دددب الدددبعض مدددي يدددو  ال يددد  الاسددداع ام ال خادددي ل لاجدددا  ال  س
، ورهدداهل مددي  ددلام متددار اهل ل لاجددا  ال  سرددة مدد  ملاجددا   لامددا  لجارأددة   ددر   Arvea   سرددة ار يددا 

 ؛ال خاي  ي  وعة ال لاجا 
سردداهل فددي لحتلددخ الأربدداا مددي لعه الأسددعار معتولددة متار ددة  جوعلهددا و  لسددعار ال لاجددا  ال  ابلددة لهددا، وهددو مددا  -

 لام ا بام ال راهل لي  لي ملاجا  ال  سرة مي  هددة و ام ا يددة اهددافة هددامش ربحددي اهددافي  لددي الرددعر 
الأساسي،  اهي   ي الامايددابا  الاددي ل لحهددا ال  سرددة للتددو  ال ي يددة فددي مخالددف ال ردداوأا  كلردد  ربددح مددي 

 ل ب ة؛الرعر التا ه ، ومي  رباا مي يام  إع الهل ه ي ا
جنّ الاروأت الة  لتوم  ب م سرا  الاروأخ ماعهع ال راوأا  سحتخ  ربدداا للتددو  ال ي يددة،  حلددث سرددا ههل فددي  -

مه ددداهل و ستلددد  ل ددداليف ا لا دددالهل، فحرددد  مدددا  دددرا  دددب  حددده ر دددام ال يددد    دددب ستدددوم  دددهرأا  إ فددداق مدددا  ي ادددب 
 ددخص س  دددي  50ي فلاحادد   لددي   ددر موايدد  الاوا دد  الا ا ددا  (sponsoring)عي فددي الر اسددة  1000

 ن س و وا   يعا  و  زء ملهل مراهل لي، وهددي حردد هل  ي ددة هددئللة متار ددة مدد  مددا سحاددلون  ليددب مددي  ربدداا، 
ت لل لاجددا  و  دداعة ل ددون مجا يدددة ك ددا  نّ الارددوأخ ماعددهع ال ردداوأا  سعا دده  لددي ال ل دددة ال لتولددة فددي الاددروأ

 فعالة؛و 
ع ال ردداوأا  يددائل  لددي  تدد  ال لاجددا  مددي ال لددات جلددي ال ردداهل  مبا ددرة جنّ الاوبأدد     سرددا  الارددوأخ ماعدده -

عون وسائط، لةا فا اهاي هة  ال رأتة ستل  مي الا اليف وأزأه مي  ربدداا التددو  ال ي يددة، ولجددهر الا ددارة جلددي  نّ 

S =  0.061 Q + 0.089 P + 0.050 A + 0.096 D 
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 معظددددل م سرددددا  الارددددوأخ ماعددددهع ال ردددداوأا  لتددددوم حاو ددددل  ال لاجددددا  جلددددي م ددددان ايامددددة التددددو  ال ي يددددة  و
 ال راهل  مبا رة متاح  م لغ  ريط  ا ة جوا كا ه ال  يا  ك لرة فلا س اع  ن  ةكر.  

فددي هدددوء مددا لتدددهم مددي  دددر  اللاددائت  لاددده الهراسددة جلدددي مج و ددة مدددي الاو دديا ، الادددي  لمدد   ن لردددا ه 
 م سرا  الاروأخ ماعهع ال راوأا  في لحتلخ الأرباا للتو  ال ي ية:

ع ال ردداوأا   ن ل لددي و لحددافظ  لددي اللتددة حللهددا و حددلي يددو  ال يدد  ال ردداتلة الارددوأخ ماعددهسج   لي م سرددا    -
 و لرافله مي اللتة ال اباعلة حلي يو  ال ي  الحرة و محي هل؛

 ددال لحتلددخ اللت ددة آ فددة الددةكر مددي  ددلام لتددهسل ملاجددا  وا   ددوعة  اليددة لعددزب بتددة الزبددون فددي ملددهور ال يدد   -
 ر ملاجالها  ال  يا  الاي  ا ل ها الروق؛الة  يهم لب ال لات، ك ا سج   ن لوف

الارددوأخ ماعددهع ال ردداوأا   سددعار ملاجالهددا ف ددي ال هددل  ددها  ن لاوافددخ الاسددعار مدد  م سرددا  سجدد   ن لددهرس  -
الجوعة فعلي سدد ل  ال لددام لا الحاددر  بلدداء ا رائلددا لهددة  الهراسددة و دده ا  ددهع لا  ددلس  ددب مددي التددو  ال ي يددة الاددي 

كددددون انّ  Arveaو  دددبحه لل دددط هددد ي  دددب ة ار يدددا  foreverسردددة فدددوراسفر كا ددده لل دددط هددد ي  دددب ة م  
ملاجا  م سرة ا ا ددائهل الأولددي  سددعارها مرلفعددة متار ددة   لاجددا  م سرددة الهراسددة، م ددا ستلددص حردد هل هددامش 

 الربح و  هع الزبائي؛
الال ارو ددددي، ل ددددا  ظهرلددددب سجدددد   لددددي م سرددددا  الارددددوأخ ماعددددهع ال ردددداوأا  الا فدددداق  لددددي الاددددروأت  ا ددددة  -

الهراسا  مي  اددائت اسجاحيددة  ددي  جا اددب مددي   دد  ع ددل  هددوع التددو  ال يعددة التائ ددة وب دد    ساسددي  لددي ال ل ددة 
 ال لتولة؛

سج   لي م سرا  الاروأخ ماعهع ال راوأا   ن لحدداوم لخفدديض ل لفددة الاوبأدد  )الاو ددل   ا ددة( مددي   دد   -
 لعظيل الربح للتو  ال ي ية.
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