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 سيجية السورية وطرق علاجهامشاكل تسويق المنتجات الن

 دراسة ميدانية لمقطاعين العام والخاص
 

 محمد ناصرالدكتور                                                                         
 محمد العمي                                                                    

 (30/8/2002) قبل لمنشر في  
 

 الممخّص  
خلال التعرف عمى الإطار  نسورية، مييدف البحث إلى دراسة الواقع التسويقي في منشآت الصناعات النسيجية في    

المفاىيم  ل، حو الفكري لمتسويق فييا كما ورد في الأنظمة والقوانين والتشريعات، ومقارنتو مع ما ىو موجود في كتب ومراجع الإدارة
ومن ثم سبر المستوى الفعمي للأداء التسويقي في المنشآت النسيجية، والتعرض لأىم الخصائص والميزات  ويقية،التسوالسياسات 

تسويقيا، لمتمكن من معرفة أىم المعوقات التي تواجو ىذه المنشآت والتي تؤثر سمباً عمى كفاءة العممية  المنتجات واستراتيجياتليذه 
 أساسين:قسيم البحث إلى قسمين وليذه الغاية تم ت ،التسويقية فييا

الأول: الإطار النظري الذي تناول الباحث فيو مفيوم تسويق المنتجات النسيجية ومراحل تطوره ومداخل دراستو، والمزيج 
كانة دراسة دور وم ىىذا بالإضافة إل، التسويقي ليذه المنتجات وأىم الاستراتيجيات المتبعة في إنتاجيا وتوزيعيا وتسعيرىا وترويجيا

  والرقابة.إدارة التسويق في ىذه المنشآت من حيث التخطيط والتنفيذ 
القسم العممي الذي يتضمن دراسة ميدانية عن واقع التسويق في المنشآت الصناعية النسيجية السورية العامة و  الثاني:

إضافة إلى توزيع استمارة استبيان  المنشآت،الخاصة من خلال المقابلات الشخصية مع عدد من الإداريين في عينة مختارة من 
التجاريين لشركات نسيج  يرينتحتوي عمى مجموعة من الأسئمة التي تشمل فرضيات البحث والتي تم توزيعيا عمى عينة من المد 

ض عممية مكَنت الباحث من اختبار فرو  ومعالجتيا بطريقةفي محافظات دمشق وريفيا، ومن ثم تجميع تمك البيانات  ةً عامة خاص  
 وضعيا.البحث و التحقق من الفرضيات التي تم 

إلى تحديد نقاط الضعف في تسويق  العممي خمصواعتماداً عمى مقارنة الدراسة النظرية مع ما التمسو الباحث من القسم 
ط الضعف المنتجات النسيجية السورية و قد م توصيات و مقترحات من شأنيا إذا ما تم العمل بموجبيا أن تساعد عمى تجاوز نقا

   الاجتماعية.مصمحة المنتج و المستيمك ويسيم في زيادة التنمية الاقتصادية و  قد يخدموىذا ما  ،الموجودة في مؤسساتنا النسيجية
 

 

                                           

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  ABSTRACT    

                                                                                                          

                 
     This research seek to study the marketing state in the Syrian industrial textile 

firms through understanding the mental framework of marketing as indicated in its orders, 

laws, and legislations. Compared with information provided in management books and 

references. The paper then studies performance in the textile firms. Also, we would 

recognize the advantages and properties of its products, and its marketing strategies. We 

also would recognize the difficulties that face these firms and negatively affect the 

marketing process efficacy.                        
This research is divided into two parts: The first one is a theoretical study about the 

concept of marketing of textile products, its development stages, its study entrances, and its 

marketing mix. We would also recognize the most important strategies to be used in 

producing, distributing, pricing, and promoting them .In addition, we would study the 

marketing management of textile products (planning, implementing, and control).The 

second one is a practical study of the marketing state in the Syrian textile firms through 

personal interviews with a number of general managers and through distributing a 

questionnaire to the merchandising managers of some public and private textile companies 

in Damascus and its country side.  
After collecting data, the researcher used scientific methods to handle data and to 

experiment hypothesis. 
In conclusion, the researcher could identify the weak points in marketing of the 

Syrian textile products, and could introduce some suggestions and recommendations to 

overcome This would serve the producer and consumer and increase social and economic 

development.         

                                           

 Associate Professor, Department of Management, Faculty of Economy, Damascus University, 

Damascus, Syria. 


 Postgraduate Student, Department of Management, Faculty of Economy, Damascus University, 
Damascus, Syria. 
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 المقدمة:
تتبوأ الصناعات النسيجية في سوريا الدرجة الأولى من حيث الأىمية ويتبين ذلك من مدى مساىمة ىذه 

حيث يلاحظ  ،الصناعة في زيادة الدخل القومي ومن درجة مساىمتيا في تشغيل الأيدي العاممة والقضاء عمى البطالة
 / عاملًا في القطاع الخاص.22222ي القطاع العام و// عاملًا ف27677بمغ / 7002أن عدد العاممين فييا في عام 

مميون  21261عوامل الإنتاج قد بمغت  ةوبالعودة إلى الأرقام الإنتاجية المحققة في ىذا القطاع تبدو قيمة الإنتاج بتكمف
(، وىو دليل كاف عمى أىمية ىذه الصناعة، 7) 7002عام  يمميون ل س ف 17762وبمغت  ،7007ل س في عام 

 ي صناعة المنتجات النسيجية في مقدمة الصناعات الاستراتيجية المستقبمية في سورية نظراً للأسباب التالية:وتأت
 وجود المادة الأولية وتوفرىا بغزارة. -
 توفر اليد العاممة الماىرة التي تحتاج إلييا ىذه الصناعات بنسبة كبيرة. -

قرب سورية من دول الاتحاد الأوروبي  ن  إأوربا حيث إمكانية تصدير ىذا المنتج إلى الأسواق الأجنبية خاصة  -
 .يعتبر عاملًا رئيساً لنجاح صادراتيا من المنتجات النسيجية التي تحقق متطمبات مبدأ الاستجابة السريعة

ومن ىذا المنطمق نجد أن تطوير ىذه الصناعة ىو في الواقع تطوير لجميع مناحي الحياة والنشاط في بمدنا، 
المستقبمية، ىذا  الاقتصادية والتحدياتو في المرحمة الحالية التي تحمل لنا الكثير من الصعوبات وىذا ما نحتاج

عمينا أن نستنيض كل  بدوره يوجببعد يوم والذي  التنافسي يوماً  تزيد الخطربالإضافة إلى الأسواق المفتوحة دولياً التي 
ىتمام بنوعية الإنتاج وربط الخطة الإنتاجية بالخطة التسويقية، قوى وعوامل الإنتاج والفعاليات التسويقية لنتمكن من الا

 .لأنو لا فائدة ترجى من الإنتاج ما لم يتم تسويقو
التسويق يتطور عبر الزمن ليواكب كل  جعل مفيومما  ا، وىذشباع حاجات الإنسانلإ التسويقي ضرورةفالنشاط 

بعممية الإنتاج، إلى المفيوم البيعي الذي صب جل  لاىتمامعمى امرحمة، حيث انتقل من المفيوم الإنتاجي الذي ركز 
بالمستيمك ىو الأساس، ومن ثم إلى المفيوم  جعل الاىتمامإلى المفيوم التسويقي الذي  ،اىتمامو عمى عممية البيع
 أىمية تسويق المنتجات بالذات تظيربالمستيمك والمجتمع معاً. ومن ىنا  عمى الاىتمامالاجتماعي الذي ينصب 

النسيجية بمفيومو الحديث من خلال ما يقدمو من منافع لممنتج والمستيمك والمجتمع معاً، فمن ناحية المنتج يساعده 
عمى تحقيق ربح أكبر واستمرارية أطول في السوق ومن حيث المستيمك يضمن لو من خلال إشباع حاجاتو ورغباتو 

 التسويق منىذا الإشباع، وبالنسبة لممجتمع أو الدولة فيساعدىا النقدية التي يقدميا وبين  بين التضحيةتحقيق التواؤم 
مما تقدم ومن الدور  ، وانطلاقاً خلال كونو أداة ىامة لزيادة الدخل القومي وتقديم فرص عمل لسكان القطر بشكل أكيد

للإجابة عمى الأسئمة فإننا نسعى من خلال دراستنا ىذه  الصناعية السوريةالذي ينبغي أن يقوم بو التسويق في المنشآت 
 :الآتية

 ما ىو مدى اىتمام منشآتنا النسيجية السورية بالتسويق وما ىي درجة اعتمادىا عميو بمفيومو الحديث ؟  -7

ما ىي أىم الاستراتيجيات التسويقية المتبعة في تسويق المنتجات النسيجية في منشآت الصناعات النسيجية في  -7      
 خاص(؟سورية )القطاعين العام وال
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 أهمية البحث:
 :الآتيةعن الأمور  أىمية البحثتنبع 

النسيجية في سورية من خلال ما يتوفر لدينا من  لتسويق المنتجاتبيان التحديات الحقيقية والصعوبات المواجية  -7
 .معمومات نظرية تتعمق بذلك

سورية العامة والخاصة لمتعرف تقديم دراسة مفصمة عن الواقع الفعمي لتسويق المنتجات النسيجية في المنشآت ال -7
 .عمى الاستراتيجيات التسويقية المتبعة من قبميا

 عرض بعض المعوقات الواجب الاىتمام بيا ومحاولة وضع الحمول المناسبة ليا. -2

  

 :أهداف البحث
يدف البحث إلى إعطاء صورة واضحة ودقيقة عن الواقع التسويقي في منشآت الصناعات النسيجية السورية ي
وذلك لتمكين شركاتنا  ،لحل كافة الإشكاليات التي تعترض مسيرة تسويق منتجاتنا النسيجيةكافة الحمول المناسبة  ووضع

ومن ثم تقديم مجموعة  ،ومنشآتنا المنتجة من الارتقاء والتطور والازدىار وأخذ دورىا في مسيرة تطوير الاقتصاد الوطني
التي من شأنيا أن تخدم المنتج والمستيمك وتسيم في زيادة التنمية  يةمن التوصيات والمقترحات حول العممية التسويق

 الاقتصادية والاجتماعية من خلال تحقيق الكفاءة المطموبة في منشآتنا الصناعية النسيجية.

 
 مشكمة البحث:

قابة بعد ملاحظة المظاىر المختمفة لتسويق المنتجات النسيجية ومراجعة أداء الإدارات في تخطيط وتنفيذ ور 
العممية التسويقية والإطلاع عمى السياسات التسويقية المتبعة في الواقع العممي لمنشآتنا النسيجية نرى أن مشكمة بحثنا 

 :ىذا تنحصر في
عدم امتلاك منشآتنا النسيجية القدرة عمى القيام بالعممية التسويقية بالشكل المناسب بسبب عدم الأخذ بعين 

والإخفاق في  ،المبيعاترغباتو، والانصراف إلى سياسة تخفيض التكمفة والتخمص من و  حاجات المستيمكالاعتبار 
غفال أو تجاىل الدراسات والأبحاث التسويقية الضرورية والمناسبة ،تأمين التغطية الكافية والجيدة للأسواق   .وا 

 
 فرضيات البحث:

 العممية التسويقية. وبين كفاءةيج المنتج المتبعة في منشآت صناعة النس بين سياسةىناك علاقة ارتباط  -7

 ىنالك علاقة بين كفاءة العممية التسويقية وبين سياسة التسعير المتبعة في منشآت صناعة النسيج. -7

 ىنالك تأثير واضح لسياسة التوزيع المتبعة في منشآت صناعة النسيج عمى كفاءة العممية التسويقية فييا. -2
 .ناعة النسيج تتأثر بشكل واضح بسياسات الترويج التي تعتمدىاإن كفاءة العممية التسويقية في منشآت ص -2

 

 :أسموب الدراسة
لتحقيق الأىداف المنشودة من ىذه الدراسة والوصول إلى إثبات الفرضيات أو نفييا فقد تم تصميم بحثنا ىذا 

 :عمى أساس قسمين
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ع التسويق والتي تعتبر القاعدة القسم الأول وىو القسم النظري: ويختص بالجوانب الفمسفية والفكرية لموضو 
النظرية والأساسية التي سيتم الاعتماد عمييا في دراسة التسويق في منشآت الصناعات النسيجية في سوريا من الناحية 

 .الوصفية والتطبيقية
قع التطبيقية ليذا الموضوع التي تتحدد من خلال دراسة الوا ويختص بالجوانبوىو الجانب العممي:  القسم الثاني

من خلال القيام بزيارات ميدانية  ،التسويقي في منشآت الصناعات النسيجية في كل من القطاع العام والخاص في سوريا
لممنشآت المختارة وتوزيع استبيان بطريقة العينة العشوائية )بالنسبة لمقطاع الخاص(، والعينة المنتقاة ) بالنسبة لمقطاع 

ولمتمكن من تقديم بعض التوصيات  عليذا الواق الأساسيةيميا لبيان السمات ومن ثم إسقاط النتائج وتحم ،العام(
 .والمقترحات التي قد تكون مفيدة في ىذا المجال

 
 محددات الدراسة:

صادفت ىذه الدراسة مجموعة من الصعوبات والعقبات أو المحددات والتي من أبرزىا محدودية الموارد المالية 
مبحث، وصعوبة الحصول عمى المعمومات والبيانات من القائمين عمى إدارة العممية والبشرية والزمنية المتاحة ل

  :الأمر الذي جعل ىذه الدراسة تقتصر عمى ،والتشتت الجغرافي لممنشآت موضوع العينة ،التسويقية
النسبة لمقطاع ب تالعاممة في نفس المجالا توعمى المنشآ ،المنشآت التابعة لوزارة الصناعة )بالنسبة لمقطاع العام( -1

 الخاص.

أىم الاستراتيجيات التسويقية المتبعة في منشآت الصناعات النسيجية دون سواىا كي لا نقع في شرك الإسياب أو  -2 
 .التفصيل في شرح وتأويل الاستراتيجيات التسويقية العامة والتي يحتاج كل منيا إلى بحث خاص بيا

 
 أداة الدراسة:

عمى  يضمن التعرفوقد أعدت الأسئمة بشكل دقيق  ،عدة أسئمةراسة يحتوي عمى تم تصميم استبيان خاص بالد
 .السمات التي تتميز بيا عناصر المزيج التسويقي والمطبقة في منشآتنا النسيجية عمى أرض الواقع مأى

 
  :مجتمع الدراسة وعينتها

ونظراً لتعدد  .ام والخاصيتمثل مجتمع البحث في منشآت الصناعات النسيجية في سوريا في القطاعين الع
 المنشآت وانتشارىا جغرافياً فقد اقتصرت الدراسة:

عمى المنشآت التابعة لوزارة الصناعة _المؤسسة العامة لمصناعات النسيجية المتواجدة في مدينة  :في القطاع العام - أ
مدير  ،ى المدير العام( وقد تم توزيع الاستبيان في المنشآت العامة عم7دمشق وريفيا ويبمغ عدد ىذه المنشآت)

 .ومجموعة من الأفراد العاممين في المديرية التجارية ،المدير التجاري ،الإنتاج، مدير التخطيط

الموجودة ضمن عينة  مجال الصناعاتاقتصرت ىذه الدراسة عمى المنشآت العاممة في نفس  :القطاع الخاص  - ب
ولتسييل إمكانية الدراسة تم سحب عينة  ،منشأة( 177القطاع العام حيث بمغ عدد ىذه المنشآت في دمشق وريفيا)

(، تم توزيع الاستبيان في ىذه العينة المختارة من المنشآت %17) ( منشأة أي ما يشكل17عشوائية منيا بواقع )
       .الخاصة عمى المدير العام ومدير المبيعات، ومجموعة من الأفراد العاممين في مديرية التسويق
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 ة:الدراسات السابق
فمم أعثر إلا عمى كافة رغم كل محاولاتي الجادة وسعيي الدؤوب لسبر المعمومات المتعمقة بيذا الموضوع 

 :الآتيتينالدراستين 
 .8991صقر. أديب، صادرات المنتجات النسيجية السورية، رسالة ماجستير، جامعة دمشق،  -
النسيجية في سوريا، تشرين الثاني،  وكالة التعاون الدولي الياباني جايكا، دراسة حول تطوير الصناعة -

8991. 
 :مفهوم ا لمزيج التسويقي لممنتجات النسيجية

مجموعة الأنشطة التي يمكن استخداميا من أجل تمبية حاجات  ا لمزيج التسويقي لممنتجات النسيجية يمثلإنَّ 
الترويج  ،التسعير ،ن المنتجورغبات المستيمكين وتحقيق أىداف منشآت الصناعات النسيجية، ويتكون ىذا المزيج م

 :(3لتالي)االشكل الأساسية لعناصر المزيج التسويقي لممنتجات النسيجية في تمثل المتغيرات(. ويمكن أن 2والتوزيع )
 

 
 

 المنتج

 الجودة 

 المواصفات 

 التنويع 

 العلامة 

 الغلاف 

 دورة الحياة 

 الضمان 

 الخدمة 

 التوزيع

 الوسطاء 

 المواقع 

 علاقات التوزيع 

  يات المخزونمستو 

 النقل 

 التسعير

  السياسات
 التسعيرية

 الخصومات 

 الائتمان 

 التسعير الترويجي 

 الترويج

 الإعلان 

  شخصيالالبيع 

            المبيعات ترويج 

 العلاقات العامة 

 النشر 

السوق 
 المرتقبة
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 وبعد ىذا العرض المبسط سنقوم فيمايمي بإيضاح تفصيمي ليذه العناصر:
 

  :المنتج النسيجي -1
ىو أول عناصر المزيج التسويقي وأىميا ويعرف بأنو مجموعة الصفات الممموسة وغير الممموسة في مجال 

 وتشمل عادةً: ،أعمال الصناعات النسيجية المصمَمة لإشباع حاجات ورغبات المستيمك النيائي أو المشتري الصناعي
 س، الملابستيلاك الشخصي مثل: الألبسة الخارجيةالمنتجات النيائية: التي تقدم لممستيمك النيائي بقصد الا _أ

الداخمية، السجاد، الستائر، الجوارب، المفروشات المخممية، الحرامات..الخ، وىذه المنتجات تصنف ضمن سمع 
 ،ىا بعد أن يقوم المستيمك ببذل جيد ليس بالبسيط لمحصول عميياؤ التي تعر ف بأنيا تمك السمع التي يتم شرا ،التسوٌق

رض من ىذا الجيد ىو إجراء المقارنة والمفاضمة بين البدائل والسمع المعروضة من حيث أسعارىا ومستوى والغ
 (.2جودتيا ونوعيتيا وشكميا وفي ضوء ذلك يتم اختيار السمع المناسبة من بين البدائل المعروضة)

سمع جديدة أو تقديميا  وىي تمك المنتجات التي تدخل في صناعات أخرى بيدف إنتاج :المنتجات الوسيطة -ب
خيوط  ،زوي ،فتل ،ةعقاد ،أقمشة مطبوعة ،أقمشة مصبوغة ،التريكو ،النسيج الآلي :لممستيمكين المستيدفين مثل

 صنعيو..الخ.
ومن خلال ما تقدم يلاحظ أنَّ الجودة من أىم العناصر الموضوعية الواجب توافرىا في المنتجات      

نتجات النسيجية إلى:عوامل المظير التي تتعمق بمظير المنتجات النسيجية من حجم النسيجية، حيث تنقسم الجودة لمم
ودرجة النظافة أثناء التبييض والصباغة و  ،و شكل ولون، وعوامل القوام التي تشمل النعومة والخشونة والمرونة والمتانة

التمييز الذي يعني استخدام الأسماء  -(. كما يعتبر كل من 2امتصاص الرطوبة) مالخياطة، والقابمية لامتصاص أو عد
تعطي تميزاً  الأشياء والتيأو الكممات أو العبارات أو المصطمحات أو الرموز والعلامات أو توحيد أو دمج كل ىذه 

(، 6للاختلافات بين المنتجـات أو الخدمة المقـدمة من بائع أو مجموعـة بائعـين عن بقية منتـجات وخدمـات المنافسين)
الذي يعني وضع البيانات التي تتصل بالمنتج بيدف معرفة مصدره وطبيعة استعمالو مثلا ) بنطال نوعية  والتبيين
درجة حرارة الكوي..(، والتغميف الجيد الذي يعزز الثقة  ،درجة حرارة مياه الغسيل ،نايمون %20 ،% قطن60قماشو 

 .من أىم العناصر الشكمية لممنتجات النسيجية - (2والتقدير لدى المستيمك تجاه الشركة أو علامتيا التجارية)
ومن خلال الزيارات الميدانية التي قام بيا، ومن خلال الدراسة العممية، فقد لاحظ  ،ومن خلال ما قرأه الباحث

الواقع الحالي لممنشآت النسيجية السورية لا يتناسب مع الواقع الدولي لممنشآت المنافسة في الأسواق الخارجية، حيث  أن  
يا لا تولي نوعية المنتجات الأىمية الكافية، كما أن غالبيتيا لا تقوم بتنفيذ أنظمة لمراقبة الجودة، ولا تقوم بتطبيق ن  إ

 أنظمة تميز منتجاتيا من حيث الجودة والتصميم والنوعية. 
 

 :تسعير المنتج النسيجي -2

ر المزيج التسويقي وتظير أىميتو في أنو يحتل التسعير المرتبة الثانية من حيث الترتيب والأىمية من بين عناص
وأود  ،يعتبر خطوة من الخطوات التي تتبعيا المنشأة لإعداد السياسة أو الاستراتيجية المستقبمية بالنسبة لممنتج النسيجي

 (:1أنَّ أنو ه ىنا إلى أنَّ ىناك العديد من العوامل والأطراف التي تسيم في تحديد الأسعار والتي من أىميا )
طريقة أخرى تجدىا  ةأو بأي الإنتاجالإدارة التي تسيم بتحديد الأسعار بملاحظة أسعار المنافسين أو احتساب تكاليف  أـ

  .ملائمة لأىداف المنشأة
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فيتأثر الطمب بالأسعار وبالكميات المعروضة من قبل المنافسين في السوق  ،ب ـ تفاعل قوى الطمب والعرض في السوق
 .مستيمكين بدفعووأسعارىم وما يرغب ال

 لأغراض حماية المستيمك أو لأغراض توفير المنتجات اليامة لو. ك، وذلج ـ الييئات الحكومية
فإذا رغبت المنشأة الاستحواذ عمى حصة أكبر في السوق فعمييا  ،دـ استراتيجية المنشأة في تسويق منتجاتيا لممستقبل

 .اتخاذ إجراءات عديدة منيا تخفيض الأسعار لمنتجاتيا
إذ من الملاحظ أن المستيمك يبحث عن المنتجات التي تشبع حاجاتو ورغباتو وتحقق لو المنفعة :ىـ ـ قيمة المنتجات لدى المستيمك

كانت منتجات المنشأة مرغوبة وتحظى بكثرة الطمب عمييا كمما أصبح المجال واسعاً في تحديد السعر الذي  ا، وكممالمطموبة
 .ترغبو

 
:ـ توزيع المنتجات 3 ََ  النسيجيةَ

أما بالنسبة لمتوزيع كعنصر ثالث من عناصر المزيج التسويقي فيقصد بو بالنسبة لممنتجات النسيجية:  مجموعة 
ًَ من مصادر تجييزىا وحتى وصوليا إلى المستيمكين  ًَ ًَ ًَ ًً ًً ًً ًً ًً النشاطات المتعمقة بحركة المنتجات النسيجية اعتباراً

 (:1ويق المنتجات النسيجية من الأسباب التالية )وتأتي أىمية التوزيع في تس ،أو المستعممين
  .لإتمام عممية التبادل أ ـ تعتبر قنوات التوزيع وسيطاً 

 .ب ـ توفير المنفعة الزمنية )التسميم السريع(كون المنتجات النسيجية واسعة الانتشار وتدخل العديد من الأسواق
 .يع المستيمك شراءهجـ ـ تقسيم الحجم الكبير من الأصناف إلى حجم صغير يستط

مما يرفع من تكمفة التسويق  ،د ـ إن وجود القصور في نشاط التوزيع يؤثر بشكل مباشر وواضح عمى تكمفة التوزيع
مقدار اليامش التجاري  عمماً أن   ،ويؤثر عمى المركز المالي والتنافسي لممنشأة ويحول دون زيادة حصتيا السوقية

 .نصف السعر النيائي الذي يتحممو المستيمك النيائي لمسمعة قد يتجاوز أو يساوي وسطياً 
ىـ ـ تقميل حجم المعاملات التي يمكن أن يقوم بيا المنتج لأن قيامو بالتعامل مع عدد من الوسطاء يقمل عدد معاملاتو 

 .ويسيل عمى المستيمكين إمكانية الحصول عمى المنتجات بالطريقة المناسبة
التسويق بالنسبة لممنتجات النسيجية تعتمد عمى حمقة وسيطة أو أكثر لإيصال وىنا يجب أن نعمم بأنَّ إدارة 

منتجاتيا إلى المستيمكين حيث تقوم ىذه الحمقة نيابة عنيا ببعض أو كل الوظائف التسويقية )من أبحاث تسويقية 
 وترويج وبحث عن المستيمك المحتمل وتقديم تسييلات لممشتري ونقل وتخزين وتحمل لممخاطر(.

في الجميورية العربية السورية ىناك أساليب متعددة لتوزيع المنتجات النسيجية تختمف باختلاف الجية القائمة و 
 :بيا
 :لتوزيع منتجاتيا الآتيةتستخدم بشكل أساسي القنوات :العام المنشآت التابعة لمقطاعأ ـ 

 يا قبل كل موسم)تاجر جممة( ـ المؤسسة العامة الاستيلاكية:تستمم الكميات وفق خطة استجرار متفق عمي
ـ المؤسسة العامة لتوزيع المنتجات النسيجية)السندس(التي تتبع لوزارة الاقتصاد والتجارة والتي أحدثت بموجب 

وحددت مياميا بتوزيع المنتجات النسيجية المنتجة أو المستوردة من قبل مؤسسات  7122لعام  276المرسوم رقم
 ومنشآت القطاع العام. 

   .تجارة التجزئة:تقوم باستلام ما تحتاج لتوزيعو عمى المجمعات الاستيلاكية )تاجر تجزئة(ـ شركة 
 مباشر لممؤسسات الاستيلاكية. ع، توزيتوزيع معتمدون ء، وكلاـ إدارة التعيينات والمؤسسة العسكرية
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 يا وىما:: تعتمد ىذه المنشات أحد أسموبين في توزيع منتجاتالخاص ـ المنشات التابعة لمقطاعب 
  .ـاتخاذ منفذ لتصريف كامل الإنتاج بنفسيا سواء عن طريق القطاع العام أو الخاص أو كمييما

 ـ الاعتماد عمى تجارة التجزئة بمختمف أشكاليا في تصريف كل أو جزء من إنتاجيا.
سيجية ىو ومن خلال الأدبيات المتعمقة بيذا الخصوص يرى الباحث أن أسموب التوزيع الأفضل لممنتجات الن

الاتصال بتجار التجزئة لإيصال المنتجات إلى)المستيمكين النيائيين( والاتصال المباشر بين المنتج والمستعمل 
وذلك لأن ىذا النوع  ،الصناعي أو المجوء إلى بعض متاجر التجزئة الكبيرة لإيصال المنتجات )لممستيمكين الصناعيين(

ن تغير الأذواق لا بد أن يدركو المنتج بشكل سريع ومباشر، من المنتجات يخضع إلى التغيير المستمر ف ي الطراز،وا 
ن القناة التوزيعية القصيرة تؤمن وصول المعمومات عن السوق بشكل أسرع من قناة التوزيع الطويمة التي تعتمد عمى  وا 

لعامة لمصناعات كما يرى الباحث أن تتبع مؤسسة السندس لوزارة الصناعة وتدمج مع المؤسسة ا .تجارة الجممة
  :النسيجية للأسباب التالية

 توفير في التكمفة بحذف حمقة بين المستيمك و المنتج. -أ
 .حاجة الشركات التابعة لوزارة الصناعة لمنافذ تسويقية للأسواق التجارية )صالات السندس حالياً( -ب
 .تحقيق الاحتكاك المباشر بين المنتج و المستيمك -ج
 .قي في صالات السندس قادر عمى التعامل مع الزبائنتوفَر كادر تسوي -د
% من سعر البيع وىي نسبة العمولة التي تتقاضاىا مؤسسة سندس من شركات النسيج التابعة لوزارة 2تخفيض  -و

 تحقيق مزيد من المنافسة السعرية.و الصناعة عمى مشترياتيا من تمك الشركات 
 
 :ترويج المنتج النسيجي -4

لكنو لا يقل أىمية عن غيره من بقية  ،آخر عناصر المزيج التسويقي من حيث الترتيب يعد ىذا العنصر
العناصر ويعرف بأنو أحد عناصر المزيج التسويقي الذي تتم من خلالو عمميات الاتصالات و التنسيق بين عناصر 
المزيج الترويجي لممنتج النسيجي بيدف تعريف المستيمكين أو المستعممين بالمنتج النسيجي وخصائصو، و التأثير 

 (: 70نوضح العناصر الرئيسة في لممزيج الترويجي وخصائصيا) الآتيوفي الشكل  .عيم بشرائوعمييم لجذبيم و إقنا
 ( يظهر العناصر الرئيسية في المزيج الترويجي وخصائصها1جدول رقم )

 المزيج التسويقي              
 الخصائص

 العلاقات العامة ترويج المبيعات النشر الإعلان البيع الشخصي

 مباشروغير مباشر غير مباشر  غير مباشر  غير مباشر وجياً لوجو  ل طريقة الاتصا

 منتظم  في وقت معين  لبعض السمع  منتظم  منتظم  مدى الانتظام

 المرونة 
 موضوعية وفقاً 
 لنوعية العملاء 

 موضوعية وفقاً 
 لنوعية العملاء

 خارج تحكم
 رجال التسويق

 تعد وفقاً 
 لنوعية العملاء

 ةتعد وفقا لنوعي
 العملاء

 نعم  لا يحدث  لا يحدث  لا يحدث نعم  المعمومات المرتدة

 نعم نعم  لا يحدث  نعم  نعم  الرقابة عمى المحتويات

 التكمفة لمشخص 
 تختمف  -لا تكمفة لا تكمفة  منخفضة  عالية 

 لنوعية العملاء 

 تختمف  -لا تكمفة
 لنوعية العملاء 
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و ذلك لإثارة المنافسة بين  ،حالات كثيرة بتوجيو الاىتمام إلى الموضة فعمى سبيل المثال يقوم الإعلان في
المستيمكين، حيث تصدر الإعلانات بموضة لكل مناسبة أو لكل فصل من فصول السنة كما ىو الحال بالنسبة 

  (.77لملابس السيدات )
ارة العميا في منشآت الصناعة وانطلاقاً مما تقدم عرضو عن عناصر المزيج التسويقي نرى أنَّو ينبغي عمى الإد

لممستيمكين  االنسيجية أن تسعى جاىدةً إلى اختيار المزيج التسويقي الفعال الذي يمكن المنشأة من تحقيق الرض
المرتقبين و إشباع حاجات و رغبات السوق المستيدف، و نظراً لوجود عدد كبير من البدائل المكونة لممزيج التسويقي 

أن نشير  الذي ينبغيوليذا فإنَّ الأمر ، تيجة وجود اختلافات واسعة في طبيعة مكونات ىذا المزيجلممنتجات النسيجية، ن
لا  :(77فعمى سبيل المثال ) .إليو ىنا ىو أنَّو من الضروري جداً أن تكون كل عناصر المزيج التسويقي متكاممة

سعراً عاليا لمنتج جيد الجودة ولكن يقدم خدمة لمنتج رديء الجودة أو أن تطمب  تستطيع الشركة أن تطمب سعراً عالياً 
سيئة، ما يعني أن كل من عناصر المزيج التسويقي في تنافس مع بعضيا البعض و مكممة لبعضيا البعض، واستناداً 

لممنتجات  المزيج التسويقيمن أىم العوامل التي يتم عمى أساسيا اختيار  الآتيةالعوامل  أن نعتبرإلى ذلك يمكن 
  :ةالنسيجي

تؤثر الأىداف المراد تحقيقيا عمى مستوى المنشأة والسياسات التسويقية في  :الأىداف و السياسات التسويقية لممنشأة -أ
تحديد توليفة المزيج التسويقي وفي اختيار العناصر المكونة لو والتي يجب استخداميا لتحقيق الأىداف 

اسم العلامة ،تجاه المنتج فإن التركيز سيكون عمى )الإعلانفإذا كان اليدف التسويقي ىو إيجاد الولاء .المرجوة
 وماركتيا، منافذ توزيع منتشرة( بغية تحقيق ىذه الأىداف.

نو كمما إإذ  ،تسيم الموارد المتاحة لممنشأة في تحديد الميزانية الخاصة بالنشاط التسويقي:ب ـ الموارد المتاحة لممنشأة
كن استخدام عناصر أكثر من عناصر المزيج التسويقي، في حين أنو عندما كانت الموارد المالية كافية كمما أم

تكون الميزانية محدودة كما ىو موجود في الشركات العامة النسيجية السورية فإن إمكانية تقديم المزيج المتكامل 
 تقل.

 :بوتتمثل  ،جـ ـ خصائص السوق المستيدفة
 كين.ـ الخصائص المتعمقة بالتوزيع الجغرافي لممستيم

 ـ بيئة التسويق )محمي ـ دولي(.
ـ الخصائص العامة لممستيمكين من حيث الجنس، درجة التعميم، الدخل، العمر، المستوى الاجتماعي، العادات 

 .الشرائية لدى المستيمكين
ويظير تأثير ىذه الخصائص لمسوق المستيدفة من خلال دفع إدارة التسويق وتوجيييا إلى التركيز عمى 

اصر التي من شأنيا المساىمة في زيادة المبيعات وتعظيم الحصة السوقية لممنشأة، وعدم إيلاء الأىمية بعض العن
الكبرى لمبعض الأخر من عناصر المزيج التسويقي التي قد لا تساعد في ىذه السوق أو لا تصمح كاعتمادىا عمى 

 بدلًا من الإعلان. التوزيع المكثف في الأسواق الخارجية، والاعتماد عمى البيع المباشر
        

 
 

                       



 Sciences Series .Tishreen University Journal. Eco. & Leg   7002( 3( العدد )72العموم الاقتصادية والقانونية المجمد ) مجمة جامعة تشرين 

 

 

 

 
 

762 

 القسم العممي
 

 اختبار الفرضيات
لكي نتمكن من الوصول إلى نتائج البحث قمنا بتحميل البيانات التي تم جمعيا من خلال الاستبيانات البالغ 

وفيما  ،منيا 36د تعذر عودة وق ،لمقطاع الخاص 172استمارة لمقطاع العام، و  84و تم توزيع ن  إحيث  ،157عددىا 
ل إلييا ييم  :النتائج التي تم التوصُّ

هناك علاقة ارتباط بين سياسة المنتج المتبعة في منشآت صناعة النسيج وبين كفاءة العممية  الفرضية الأولى:
 .التسويقية

 : الآتيةمن أجل إثبات صحة ىذه الفرضية أو نفييا قمنا بتوجيو الأسئمة 
 كة سياسة تعميم أو تمييز المنتجات اىتمام كبير لتحقيق زيادة مبيعاتيا؟ىل تولي الشر -1س

 ( يوضح نتائج السؤال الأول من الفرضية الأولى.2جدول )
 المجموع غير موافق بشدة غير موافق موافق موافق بشدة 

 720 20 21 72 2 التكرار

 %700 %22 %27 %77.2 %7.6 النسبة المئوية

 
 شكل أساسي عمى التنويع في حجم المقاسات والكميات من أجل زيادة حجم المبيعات؟ىل تركز الشركة ب-2س

 ( يظهر نتائج السؤال الثاني في الفرضية الأولى.3جدول )
 المجموع غير موافق بشدة غير موافق موافق موافق بشدة 

 720 21 21 27 77 التكرار

 %700 %72.2 %21.2 %71 %2.2 النسبة المئوية

 
صر الشركة في سياستيا الإنتاجية عمى عدد محدود من الأصناف أم أنيا تزيد ىذه الأصناف لتحقيق زيادة ىل تقت-3س

 في المبيعات؟
                                           

  ( يظهر نتائج السؤال الثالث من الفرضية الأولى.4جدول )
 المجموع غير موافق بشدة غير موافق موافق موافق بشدة 

 720 77 22 67 22 التكرار

 %700 %72 %77.2 %27.2 %77 النسبة المئوية

 
 ىل تعتمد الشركة في التطوير المستمر لممنتجات عمى مسايرة أو مواكبة أذواق ورغبات المستيمكين؟ -4س 

 
 ( يظهر نتائج السؤال الرابع من الفرضية الأولى.5جدول )

 المجموع دةغير موافق بش غير موافق موافق موافق بشدة 
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 720 27 61 22 72 التكرار

 %700 %77.2 %2.6 %72.2 %1.2 النسبة المئوية

 
% من المستبيين أكدوا بأن شركاتيم لا تولي سياسة تعميم وتمييز المنتجات 76من نتائج السؤال الأول نجد أن 

م لا تقوم بتنويع أحجام وكميات شركاتي % أكدوا أن  6447نستنج من نتائج السؤال الثاني أن  اكم ،الأىمية الكافية
شركاتيم تقتصر عمى إنتاج  % أكدوا أن  7343يتبين لنا من نتائج السؤال الثالث أن  ا، كممنتجاتيا بالشكل المطموب
شركاتيم لا تقوم بتطوير منتجاتيا  % أكدوا أن  6343ومن نتائج السؤال الرابع يتبين لنا أن  ،عدد محدود من الأصناف

 لاءم مع أذواق ورغبات المستيمكين المتغيرة.بالشكل الذي يت
وأنو كمما تم اتباع  ،وبما أن كفاءة العممية التسويقية ترتبط بشكل كبير بموضوع اتباع سياسات الإنتاج المختمفة

المؤشرات دلت عمى  ن  إوحيث  ،ىذه السياسات بشكل سميم مبني عمى أسس عممية كمما تحسنت كفاءة العممية التسويقية
بين سياسة المنتج المتبعة في  اً طبيق ىذه السياسات نستنتج أن الفرضية الأولى صحيحة وأن ىناك ارتباطضعف ت

   .منشآت صناعة النسيج وبين كفاءة العممية التسويقية
 

 هناك علاقة بين كفاءة العممية التسويقية وبين سياسة التسعير المتبعة في منشآت صناعة النسيج.الفرضية الثانية:
 جل إثبات صحة ىذه الفرضية أو نفييا قمنا بتوجيو الأسئمة التالية: من أ

 ىل تقوم الشركة بتسعير منتجاتيا بناءً عمى الوضع التنافسي في الأسواق ؟ -1س
 ( يظهر نتائج السؤال الأول من الفرضية الثانية.6جدول رقم )

 المجموع غير موافق بشدة غير موافق موافق موافق بشدة 

 720 22 27 22 77 التكرار

 %700 %77.6 %22.2 %71.2 %72 النسبة المئوية

 
 ؟كافة ىل تقوم الشركة باتباع سياسة خصم ثابتة مع الموزعين-2س
 

 :( يظهر نتائج السؤال الثاني من الفرضية الثانية7جدول رقم )
 المجموع غير موافق بشدة غير موافق موافق موافق بشدة 

 720 72 27 21 22 التكرار

 %700 %76 %71 %76 %20 نسبةال

 
% من المستبينين أكدوا أنَّ شركاتيم لا تقوم بتسعير منتجاتيا بناءً عمى 5743من نتائج السؤال الأول نجد أنَّ 

كما يتبين لنا من  ،الوضع التنافسي للأسواق ما يعني أن الشركات بعيدة عن أوضاع السوق خاصة السوق الخارجية
الأمر الذي يؤدي إلى كافة % من الشركات تقوم باتباع سياسة خصم ثابتة مع الموزعين 56نتائج السؤال الثاني أن 

 تخفيض الحافز لدى الموزعين لمتعامل مع ىذه الشركات.
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كل ذلك يؤكد أنو توجد علاقة طردية بين كفاءة العممية التسويقية وبين سياسة التسعير المتبعة في منشآت 
 .صناعة النسيج
هناك تأثير واضح لسياسة التوزيع المتبعة في منشآت صناعة النسيج عمى كفاءة العممية التسويقية  :الفرضية الثالثة

 .فيها
 :الآتيةمن أجل إثبات صحة ىذه الفرضية أو نفييا قمنا بتوجيو الأسئمة 

 ؟                               كافةممناطق لىل تقوم شركتكم بتشكيل شبكة توزيع واسعة تصل -1س
 ( يظهر نتائج السؤال الأول من الفرضية الثالثة.8ول رقم )جد

 المجموع غير موافق بشدة غير موافق موافق موافق بشدة 

 720 72 21 21 72 التكرار

 %700 %77 %21.2 %27.2 %70 النسبة المئوية

  ؟المتعامل معيم بغض النظر عن التطورات السوقية أم لا نىل تقوم الشركة بتغيير الموزعي-2س 
 ( يظهر نتائج السؤال الثاني من الفرضية الثالثة.9جدول رقم )

 المجموع غير موافق بشدة غير موافق موافق موافق بشدة 

 720 72 72 22 66 التكرار

 %700 %76 %77.2 %71.2 %22 النسبة المئوية

 
 الشركة باتباع سياسات تشجيعية متميزة تجاه الموزعين؟ ىل تقوم-3س

 :يظهر نتائج السؤال الثالث من الفرضية الثالثة (17)جدول رقم 
 المجموع غير موافق بشدة غير موافق موافق موافق بشدة 

 720 27 27 26 27 التكرار

 %700 %71 %72.2 %72 %70.2 النسبةالمئوية

 
 ىل تقوم الشركة وبشكل مستمر بتطبيق الرقابة عمى المخزون السمعي؟ -4س

 لسؤال الرابع من الفرضية الثالثة:( يظهر نتائج ا11جدول رقم )
 المجموع غير موافق بشدة غير موافق موافق موافق بشدة 

 720 7 27 22 22 التكرار

 %700 %7.2 %22 %22.2 %71.2 النسبة المئوية

 
% من أفراد العينة أكدوا أنَّ شركاتيم لا تقوم بتشكيل شبكات توزيع واسعة 5743من نتائج الأسئمة نجد أنَّ 

ن 72444الأسواق المستيدفة، كما أنَّ  تغطي % منيم أكدوا أنَّ شركاتيم لا تقوم بتغيير الموزعين المتعامل معيم حتى وا 
% من أفراد العينة أنَّ شركاتيم لا تقوم باتباع سياسات 5543اختمفت ظروف السوق وأوضاعيا، إضافة لذلك أفاد 
فاءة العممية التسويقية ويعطي جاذبية أقل لممنتجات، كما أنَّ تشجيعية تجاه الموزعين الأمر الذي يؤثر سمباً عمى ك

 % أكدوا أنَّ شركاتيم تقوم بتطبيق أنظمة الرقابة الدائمة عمى المخزون السمعي.6446
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نستنتج أنَّ الفرضية الثالثة صحيحة حيث أنَّ سياسة التوزيع المتبعة من قبل منشآت صناعة النسيج السورية ليا 
 كفاءة العممية الإنتاجية وىذا التأثير سمبي.تأثير واضح عمى 

 
إنَّ كفاءة العممية التسويقية في منشآت صناعة النسيج تتأثر بشكل واضح بسياسات الترويج التي  :الفرضية الرابعة

 .تعتمدها
 :الآتيةمن أجل إثبات صحة ىذه الفرضية أو نفييا قمنا بتوجيو الأسئمة 

 ن التمفزيوني المكثف مع الوسائل الترويجية الأخرى لجذب المستيمك؟ىل تقوم الشركة باستخدام الإعلا-1س
 ( يظهر نتائج السؤال الأول من الفرضية الرابعة:12جدول رقم )

 المجموع غير موافق بشدة غير موافق موافق موافق بشدة 

 720 27 22 72 1 التكرار

 %700 %71 %21.2 %71 %2.2 النسبة المئوية

 
 ة عمى الوسائل الترويجية لممنتج في بداية طرحو في الأسواق فقط؟ىل تعتمد الشرك-2س

 ( يظهر نتائج السؤال الثاني من الفرضية الرابعة:13جدول رقم )
 المجموع غير موافق بشدة غير موافق موافق موافق بشدة 

 720 72 1 27 62 التكرار

 %700 %71 %6 %22 %27 النسبة المئوية

 
 توجيو السياسات الترويجية عمى الموزع فقط؟ىل تقتصر الشركة في  -3س

 ( يظهر نتائج السؤال الثالث من الفرضية الرابعة:14جدول رقم )
 المجموع غير موافق بشدة غير موافق موافق موافق بشدة 

 720 76 27 26 22 التكرار

 %700 %72.2 %72.2 %72 %27.2 النسبة المئوية

 
أفراد العينة أكدوا أنَّ شركاتيم لا تقوم باستخدام الوسائل الترويجية % من 7647من نتائج الأسئمة نجد أنَّ 

% منيم أكدوا أنَّ شركاتيم في حال استخدمت الوسائل 76المختمفة لتحقيق زيادة في الطمب عمى منتجاتيا، كما أنَّ 
عد ذلك، الأمر الذي يقمل الترويجية فإنيا تستخدميا فقط عند بداية طرح المنتج في السوق ولا تستمر في الترويج لو ب

% من أفراد العينة أنَّ شركاتيم تعتمد في توجيو حملاتيا الترويجية عمى 5543من جاذبية المنتَج، إضافة لذلك أفاد 
 الموزعين فقط مغفمةً أىمية توجيو الحممة الترويجية إلى المستيمك الذي يعتبر العنصر الأىم.

يحة وأنَّ كفاءة العممية الإنتاجية في منشآتنا النسيجية تتأثر بشكل مما سبق نستنتج أنَّ الفرضية الرابعة صح
ا يؤكد أنَّ سياسات الترويج المتبعة قاصرة عمى مم   ،واضح بسياسات الترويج المتبعة من قبميا وأنَّ ىذا التأثير سمبي

 أداء ما ىو مطموب منيا.
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 :النتائج
الواردة من القسم العممي والتي تم جمعيا عن طريق  من خلال الدراسة النظرية السابقة ومعالجة البيانات

لوتمحيص وتدقيق ىذه  وبعد تحميلالاستبيان   :الآتيةالباحث إلى النتائج  البيانات توصَّ
يشير الواقع التنظيمي لممنشآت الصناعية النسيجية السورية إلى أنو لا يتناسب مع الواقع الدولي لممنشآت المنافسة  -7

نتيجة عدم وجود سياسة سميمة وواضحة لاستراتيجية التسويق في المنشآت السورية نظراً  في الأسواق الخارجية
 لضعف التخطيط الاستراتيجي التسويقي، وضعف البنية التنظيمية التسويقية المحمية والدولية.

ث المحمي ضعف وتأخر تبني المسؤولين في المنشآت الصناعية النسيجية السورية لفمسفة المفيوم التسويقي الحدي -7
والدولي الذي يجب أن يكون ركيزة تحكم القرارات المختمفة فييا، والابتعاد كل البعد الابتكار والتجديد والتكنولوجيا. 

بالإضافة إلى عدم قدرة القائمين  اىذ ،وبيع ما تم إنتاجو فعلاً  عمى توزيعالذي يجعل دور التسويق ما يزال قاصراً 
 رق بين البيع والتسويق واعتبارىما مرادفين لمعنى واحد.عمى ىذه المنشآت عمى معرفة الف

 ،ضعف الاعتماد عمى نظام المعمومات التسويقية وبحوث التسويق في أغمب المنشآت الصناعية النسيجية السورية -2
و كذلك ضعف نظام ، يجعميا غير قادرة عمى دراسة وتحميل الأسواق لمعرفة فرص ومخاطر ىذه الأسواق رالأم

عبر الإنترنت مما يجعميا بعيدة عن الاستفادة  خاصة قمة وجود استخدام لعمميات التسويق ،التسويقية الاتصالات
 .من اختصار الزمن والمسافات بين الدول

النسيجية المتعمقة بالنواحي  القطاع المصرفي في العممية التسويقية والتمويمية لممنشآت الصناعية انعدام مشاركة -2
وبتقديم القروض الأمر الذي أدى إلى إحداث الخمل في الييكل التمويمي اللازم لمقيام  الاستشارية والمعمومات

 بالاستثمارات الدولية اللازمة.   موالقيا ،بصعوبة تأمين القطع الأجنبي لالمتمث ،بالعمميات التسويقية الدولية
غياب عممية تقييم نتائج ىذا  ،انخفاض كفاءة النشاط الترويجي في أغمب المنشآت الصناعية النسيجية السورية -2

غفالو.  النشاط لدييا، الأمر الذي أدى إلى جيل ىذه المنشآت بمدى فعالية الترويج وا 

وذلك سواءً بالنسبة  ،الأسس التي تتبعيا المنشآت النسيجية السورية في إدارة قنوات تسويق منتجاتيا عدم تناسب -6
وذلك نظراً لاعتمادىا في إدارة قنوات  ،معيم أو أسس تقييميملاختيار موزعييا أو أسس تحفيزىم أو أسس علاقاتيا 

 تسويق منتجاتيا عمى أسس شخصية وغير عممية. 
 
 
 

 :التوصيات
 
إقامة أقسام متخصصة بالتسويق في الشركات تتولى تسويق منتجاتيا وتقوم بربط ىذه المنتجات بالطمب المتوفر في  -7

عطاءىا صلاحيات إبرام عقود طويم  .ة الأمد والالتزام بالنوعيات والأسعار المطموبةالسوق وا 
منيا في مجال الإنتاج والإدارة والتدريب والتسويق،  ةللاستفاد ،الاعتماد عمى الخبرة الأجنبية من خلال المشاركة -7

ل والاستفادة من خبرة الدول المتقدمة في صناعة الملابس الجاىزة مثل ىونغ كونغ وتايوان وكوريا عن طريق تباد
يفاد البعثات إلييا  .الزيارات وا 
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عمى الشركات بضرورة التركيز عمى تحسين نوعية المنتجات السورية وتنفيذ أنظمة صارمة لمراقبة الجودة  التأكيد -2
والسعي لمتميز بالجودة والتصاميم الجديدة والنوعية الجيدة، إضافةً إلى الاىتمام بمعايير الجودة في الإنتاج وتطويره 

مما يستمزم تطوير ورفع  ،ن تنمية وتوجيو الصادرات إلى الاتحاد الأوربي الذي تطمب دولو جودة عاليةحتى يمك
أجور ومكافآت العاممين حتى تؤثر  مكفاءة الإدارات الفنية المعنية بالجودة في المصانع ويستمزم أيضا تطوير نظا

 .عيب من المنتج ونسبة العوادم الناتجةبطريقة مباشرة وممموسة بجودة الإنتاج وفي التقميل من نسبة الم
العمل عمى تنويع الإنتاج مع التركيز عمى المنتجات ذات العائد التصديري الأكبر مثل الملابس الجاىزة نظراً  -2

يتيح زيادة الإنتاج بتكمفة مناسبة تسمح  امم ،لتناسبيا مع إمكانات بمدنا من حيث توافر الخامات والعمالة والأسواق
سة العالمية بالإضافة لما تمثمو الصادرات من ىذه الصناعة من قيمة مضافة وميزات ىامة في توازن ميزان بالمناف

 المدفوعات.
ضرورة قيام وزارة التعميم العالي بتفعيل المعاىد والكميات التي تقوم بتدريس الاختصاصات ذات العلاقة بيذه  -2

نشاء أقسام لمتفصيل الصناعات بالتنسيق مع وزارة الصناعة، وتوفير ال معاىد المتخصصة في دراسة فن التفصيل وا 
في بعض المعاىد القائمة لتمبية احتياجات ىذه الصناعة من الكوادر الفنية وتوفير مراكز التدريب لإعداد العمالة 

 .المدربة في ىذه الصناعة
لي بما يحقق تطويراً في رغبات ضرورة الاىتمام بإجراء دراسات لسموك المستيمك عمى المستوى المحمي والدو  -6

المستيمكين وأذواقيم وتطويراً في المنافسة وذلك بتقسيم الأسواق إلى عدة شرائح وتجميع الشرائح المتشابية 
والمتجانسة في ىذه الأسواق بحيث يمكن صياغة المزيج التسويقي بما يتناسب مع الشريحة التي ترغب المنشأة في 

ييز بين دراسات السوق المحمي والدولي نظراً لحتمية وجود اختلافات في سموك الوصول إلييا مع ضرورة التم
 المستيمك داخل السوق الواحد محمياً ودولياً.

إنشاء شبكة توزيعية تعتمد عمى دراسة قنوات التوزيع من حيث عمق وطول القناة وعدد الوسطاء بيا والأىمية  -2
يع ورقم أعماليا وضرورة دراسة خصائص العملاء في السوق الذي تخدمو النسبية لكل قناة فيما يتعمق بعدد نقاط الب

 القناة مما يساعد المنشآت الصناعية النسيجية عمى تفيم طبيعة التوزيع لمنتجاتيا.
ـ ضرورة توفير نظام معموماتي تسويقي عالي الدقة ودائم التحديث لكافة المعمومات التجارية والأسواق، بالاعتماد عمى 1

لخبرات والميارات والتخصصات المختمفة لتستطيع العمل بفريق متكامل قادر عمى استثمار موارد المنشآت تنوع ا
الصناعية النسيجية السورية واتخاذ القرارات التي تعكس قيما محمية وعالمية متجددة بعيدة عن الاحتمالات 

 .والظروف
ة في الأسواق العالمية وخاصة فيما يتعمق بوجود مواقع ليا إقامة مراكز لترويج المنتجات الصناعية النسيجية السوري -1

 المعمومات الضرورية لممواصفات المطموبة في ىذه الأسواق. موتقدي ،عبر الإنترنت
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