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الحمد الله الذي وفقني لإتمام هذا العمل المتواضع اهدي ثمرة جهدي إلى سبب
.وجودي في هده الحیاة الوالدین العزیزین رحمهما االله وأسكنهم فسیح جنانه

خوتي سامیة ،فلة،ریمة،أمال والى زوجة أخي عبلة الذین  ٕ إلى أخي العزیز طیوش وا
.ساندوني وكانوا دعما لي

.لؤيإلى طیور الجنة الكتاكیت الصغار زكریاء ،أیوب،رامي،رفیق،
.،فاطمة،كوثر ،رحاب،سرسبیل والى یوسف خاصة،نور الهدىعز الدین،خدیجة

أتقدم بالشكر الجزیل إلى نفسي التي أتعبتها لإتمام هذا العمل
.إلى من شاطرني هذه المذكرة منیر ،محمد 

محمد أمین،ولید،فاتح،حمید،الشاعر،داديإلى أصدقاء الدراسة طارق،سیف الدین،
.إلى كل الأصدقاء خاصة محمد، عمار والعربي

.إلى كل الأهل والأقارب خاصة توفیق وفاروق إلى من هم بالقلب ولم یتم ذكرهم بالقلم
.إلى من فتح هذه المذكرة وتصفح أوراقها بعدي

.إلى من یقراها الآن


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ّد  محم دّنا  لین سی لمرس ا اء و بی لسلاّم على أشرف الأن ین والصلاة وا ع نست ا  الحمد  وب

وشقاء للوصو

ّ الجمیع و عبرة لأجیال صاعدة و منفعة لقرائنا .أتمنى أن نكون  في حسن ظن

ووصینا الإنسان بوالدیھ حملتھ أم: (قال تعالى
.14لقمان 12الآیة ). أشكر لي ولوالدیك إليّ المصیر

أبيفي عمرھا ،والى أھدي زھرة عملي إلى والدتي أطال الله 
 : ،

وصال رمیصة نة  الحنو .،  و
أبناء عماتي حسام والعربي 

.الزمیلات في الجامعة ،روفیة، إیمان ، سارة

****ادةـــــــــــــــــمی*****والى رفیقة دربي وحب حیاتي

الذي أستاذيإلى
أرجو: أنو

.یكتبھ قلمي  من قریب اوبعید
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»و اخفض لهما جناح الذل من الرحمة و قل ربي ارحمهما كما ربیاني صغیرا « 
أهدي هذا العمل المتواضع إلى أعز ما أملك في هذا الوجود،إلى من حملتني كرها و 

وضعتني كرها،
.حزنت لحزنيإلى من سهرت و تعبت لراحتي، إلى من فرحت لفرحي و 

.إلى أمي أمي أمي
إلى من أنار لي درب الحیاة و كان السبب في وصولي إلى ما وصلت إلیه، إلى من 

.ضحى و كافح لأجلي، إلى من علمني أن الصبر على الأشیاء سبیل الظفر بها
.الطاهرة رحمه االلهأبيإلى روح 

).وأحلامأسماء ،(وأولادهماإلى كل الإخوة لزهر وشوقي وزوجته سامیة 
".ویونس" "ونوح" "أمین" إلى كل الأهل و الأقارب خاصة أولاد خالي
.وابنة خالتي حكیمة 

.إلى كل من تقاسم معي العمل، منیر ،علي
.إلى كل الأصدقاء الجمعي ،حسام یاسین ،یاسر،عبد الغفور ،جمال  

**صامت الملاك ال**والى نور العین وتوأم الروح إلى من یسري حبها في عروقي  
.و إلى كل من نسیت ذكرهم 
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مقدمة

أ

:تمهید
نمو : أصبح للنشاط التسویقي أهمیة بالغة في تصریف المؤسسة لمنتجاتها وهذا راجع لعدة أسباب منها

ولكي تستطیع المؤسسة تصریف منتجاتها یجیب المجتمعات وتوسع الأسواق والمنافسة الشدیدة في السوق، 
علیها انتهاج سیاسة تسویقیة فعالة وهذا التوفیق بین عناصر المزیج التسویقي من منتج وسعر وتوزیع 

.وترویج
وفي ظل المنافسة التي تشهدها الأسواق الیوم بات لزاما على المؤسسات القیام بترویج منتجاتها بترسیخ 

.ها عن المؤسسة ومنتجاتها وهذا عن طریق المزیج الترویجيیلیتعامصورة ذهنیة حسنة لدى م
:الإشكالیة

یشهد العالم الیوم عدة تحولات جذریة في مختلف المجالات منها سیاسیة، اقتصادیة، واجتماعیة وهذا راجع 
ن الأسواق لوجي والعلمي وسیطرة النظام الرأسمالي واشتداد التنافس بیو التطور التكن: إلى عدة عوامل منها

والمنظمات ما أصبح لزاما على المؤسسات أن تجد طرقا جدیدة لتصریف منتجاتها عن طریق التسویق من 
.بین العناصر المزیج التسویقي هو الترویج

:السؤال الرئیسي- 1
كیف یمكن تحقیق میزة تنافسیة عن طریق الترویج؟- 

:التالیةویندرج تحت التساؤل الرئیسي مجموعة من الأسئلة الفرعیة 
ما المقصود بالترویج والمیزة التنافسیة ؟- 
ماهي أهم عناصر المزیج الترویجي التي تعتمد علیها المؤسسة ؟- 
ماهي  أنواع ومصادر المیزة التنافسیة ؟ - 
ماهو دور الترویج في تحقیق المیزة التنافسیة لمؤسسة سوناریك ؟ - 

:فرضیات الدراسة - 2
في إقامة منافذ للمعلومات لتسهیل بیع السلع والخدمة، وقبول فكرة التنسیق بین جهود البائع:الترویج -

.معینة

.مجموعة المهارات والتكنولوجیا والقدرات التي تستطیع الإدارة تنسیقها واستثمارها:أما المیزة التنافسیة فهي
.یلعب الترویج دور كبیر في تحقیق المیزة التنافسیة- 
.،على الإعلان في ترویج منتجاتها تعتمد مؤسسة سوناریك - 
.تعتمد مؤسسة سوناریك على میزة التكلفة الأقل،وتتمثل مصادر میزتها في المصادر الداخلیة والخارجیة- 



مقدمة

ب

:أسباب اختیار الموضوع-3
:تتمثل أسباب اختیار الموضوع فیما یلي 

.القیمة العلمیة والعملیة التي یحظى بها الموضوع- 
.الترویج في تحقیق المیزة التنافسیةمعرفة دور - 
. التعرف على مد ى تطبیق استراتیجیات الترویج في المؤسسة - 

:أهمیة البحث- 4
تكمن أهمیة الدراسة في معرفة مختلف الأسالیب الترویجیة التي تطبقها مؤسسة سوناریك ،لجذب زبائنها 

.وتحقیق میزة تنافسیة عن منافسیها
:البحثأهداف - 5

.معرفة دور الترویج في تحقیق المیزة التنافسیة للمؤسسة الاقتصادیة-
.معرفة مدى تطبیق إستراتجیة الترویج في مؤسسة سوناریك -
.معرفة المیزة التنافسیة للمؤسسة سوناریك-

:المنهج المستخدم- 6
في الجانب النظري، وذلك اعتمدنا في دراستنا على المنهج الوصفي التحلیلي ،حیث طبقنا المنهج الوصفي

من اجل التعرف أكثر والتعمق في الموضوع، أما الجانب  التحلیلي   فطبقنها على الجانب التطبیقي  
.، وقد اعتمدنا في ذلك على بعض لكتب و المواقع الالكترونیة و المذكرات للدراسة

:صعوبات البحث- 7
.نافسةنقص المراجع بمكتبة الجامعة خاصة فیما یخص بالم- 
التواصل مع المؤسسات والتعامل معهم- 
.ضیق الوقت- 
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تمهید 

المؤسسات المختلفة أمامالتجاریة و الصناعیة و الخدمیة فتح الأنشطةالتطور و التقدم في مختلف إن

التنوع أنالتي كانت غیر معروفة من قبل كما الأسواقمجالات واسعة للنمو واقتحام الكثیر من البلدان و 

الكبیر للسلع و الخدمات جعل من الضروري وجود وسیلة فعالة تربط بین المنتج و المستهلك ، لذالك ظهرت 

الوسائل ، لذالك أهمالذي یعتبر من الأخیرالترویجیة هذا الأنشطةالحاجة لاستخدام العدید من الوسائل و 

.سنحاول في هذا الفصل التعرف على عناصر المزیج الترویجي 
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:ماهیة الترویج : الأولالمبحث 
انسجاما مع الأهداف الموضوعة و تهدف المنظمة بصورة عامة إلى تطبیق برامجها البیئیة التي تعمل بها ،

هذا الأخیر یعتبر .المخطط لها مسبقا ولعل خیر وسیلة لتحقیق الاتصال مع البیئة و الاعتماد على الترویج 
وسیلة فعالة للتأثیر على المستهلكین و إثارة انتباههم و إقناعهم بشراء السلع و الخدمات و كذا استخدام كافة 

.ط الطلب على السلع و تعریف المستهلكین بالسلع الجدیدة وسائل الترویج من اجل تنشی

:تعریف الترویج : الأولالمطلب 
الترویج هو الاتصال أنعرف به وهذا یعني أي" مروج للشيء "كلمة الترویج مشتقة من الكلمة العربیة إن

1.السلع و الخدمات التي بحوزة البائع بأنواعو تعریفهم بالآخرین

الخدمة وقبول أومنافذ للمعلومات لتسهیل بیع السلعة إقامةالتنسیق بین جهود البائع في بأنهأیضاویعرف 
.فكرة معینة 

2شمولیة الأكثرتوجد عدة تعاریف للترویج ولكن سوف نتبنى التعریف 

جهد تسویقي وینطوي أيإطاریتم ضمن الترویج هو النشاط الذي أنالذي ینص على ''كوتلر''وهو تعریف
:التعریف السابق یتمحور بمحورین هما إلیهوابرز ما یشیر إقناعيعلى عملیة اتصال 

.الطبیعة الدینامیكیة للترویج ، ویؤكد انتهاءه كعنصر حیوي من عناصر المزیج التسویقي-1
للترویج الترویج ینطوي على محاولات إقناع ، وهذا ما یؤكد المضمون الاتصاليإن-2

)integrated communicaton system(، فقد عرف الترویج بأنه نظام اتصال متكامل)kimcaid(أما
هور مستهدف من المستهلكین لحمل مجإلىإقناعيیقوم على نقل المعلومات عن سلعة أو خدمة بأسلوب 

.للتسویق استرا حیةأفراده على قبول السلعة أو الخدمة المروج لها ،ولابد من دور فعال للترویج ضمن أیة 

.304ص 2010، دار البازوري العلمیة للنشر ، عمان التسویق الحدیث ،حمید الطائي  و آخرون-1
.351، ص2011،الأردن،عمان،دار المسیرة للنشر ،3الطبعة ،مبادئ التسویق الحدیث،احمد عزام و آخرون-2
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:الترویج و علاقته مع المزیج التسویقي :1الشكل رقم 

مذكرة لنیل شهادة .دور إستراتجیة الترویج في تحسین القدرة التنافسیة للمؤسسة ،كباب منال:المصدر
50ص 2007الماجستیر جامعة محمد بوضیاف المسیلة 

نلاحظ أن الترویج یعتبر عنصر أساسي و مهم في عناصر المزیج التسویقي فهذا الأخیر یتكون :التعلیق
الترویج ونلاحظ أن الإستراتجیة الترویجیة مكملة –التوزیع –السعر –المنتج : من أربع عناصر هي 

اولة إرضاء للإستراتجیة التسویقیة وهما مترابطان یبعضهما البعض لأنهما في الأخیر یتوصلان إلى مح
.المستهلكون و تلبیة حاجاتهم المختلفة  

المستھلكون

الأھداف و الموارد

إستراتجیة التسویق 

إستراتجیة الترویج 

المزیج التسویقي

المنتج

السعر

التوزیع

المزیج الترویجي 

الإعلان * 

الشخصي البیع*

تنشیط البیع *

العلاقات العامة * 
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أهمیة النشاط الترویجي :الثاني المطلب 
النشاط ویمكن أن نوضح أهمیة اذعلاقة بهلأطراف مختلفة لهاالترویج في تحقیقه لمزایا كثیرة تكمن أهمیة 
:1التالي كجانب المستهلك ومن جانب المؤسسة الترویج من 

.لمستهلكلهمیة الترویج بالنسبة أ- 1
المستهلكین والى مشاعرهم ویقوم رجال إلىالوصول إلىأنشطة الترویج تهدف :الترویج یخلق الرغبة/ أ

. إلیهالتسویق بتذكیر المستهلكین بما یرغبون فیه وما یحتاجون 
الخدمة أوحیث تقدم الوسائل الترویجیة معلومات للمستهلكین من السلعة : الترویج یعلم المستهلك / ب

آوالمقدمة من السلعة الضماناتو وأحجامهابأسعارهاوتعریف للمستهلكین إشباعالجدیدة وما تقدمه من 
.الخدمة 

حیاة إلىالناس و تطلعاتهم أمالحیث یبنى الترویج على :الترویج یحقق تطلعات المستهلك/ ج
.الخدمة أویشترون مثل هذه التوقعات عندما یشترون السلعة أنهمیعتقد الناس أخركریمة،بمعنى

:2الترویج للشركة فيأهمیةتكمن :الترویج بالنسبة للمؤسسة أهمیة- 2
:على حجم كبیر منهاالمحافظةوأزیادة المبیعات /أ

وعناصر المزیج الأشخاصترویجیة من خلال تفاعل أسالیبالتسویق لتحقیق ذلك على إدارةتعتمد 
.الترویجي ، من خلال رجال البیع و الموزعین ووسائل ترویج المبیعات 

:التغلب على مشكلة انخفاض المبیعات / ب
.خدمة من الانحدار أوسلعة إنقاذالمؤسسة في محاولة إلیهاالوسائل التي تلجا أهمحیث یعتبر الترویج من 

:خدمة جدیدة أوتقدیم سلعة / ج
الخدمة الجدیدة وتعریف المستهلكین بالمزایا أووهنا تعتمد الشركة على شتى طرق الترویج لتقدیم السلعة 

.الجدیدة التي تقدمها 
:الإقناعالتغلب على مشكلة / د

.كمیة وأخرنوعیة راقیة أسالیبقناعیة تعتمد على إوذلك من خلال ابتكار وسائل 

الأكادیمیة ،كلیة الإدارة و الاقتصاد،أطروحة مقدمة لنیل شھادة الماجیستیر ،الثقافة الترویجیة في أداء رجال البیع،دور ،توفیق مصطفى مغلاج -1
.77ص2011،المملكة العربیة السعودیة جدة ،العربیة في الدنمارك 

.44ص. مرجع نفسھال-2
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:1النشاط الترویجي من خلال النقاط التالیة أهمیةیمكن إظهار 
.وسائل ثنائیة تساهم في تحقیق الاتصال وجردبعد المسافة بین البائع و المشتري مما یتطلب -1
المستهلكین إلىبالإضافةیتصل أنالمنتج علیه أنحیث : الذین یتصل بهم المنتج الأفرادتنوع وزیادة -2

.التجزئة أومع الوسطاء التجاریین مثل تاجر الجملة 
اشتداد حالة المنافسة في السوق بین المنتجین مما یتطلب القیام بالجهود الترویجیة لغرض كسب المعركة -3

.في السوق التجاري الإقداموتثبیت 
.فرادالأیساهم الترویج في المحافظة على مستوى من الوعي و التطور في حیاة -4
مستوى من المبیعات اعليإلىالوصول إلىالمنظمة من خلال النشاط الترویجي ترمي إن-5
:یؤثر النشاط الترویجي في منحنى الطلب على المنتجات و الشكل التالي یوضح ذلك -6

جامعة ،مذكرة لنیل شھادة الماجیستیر  في علوم التسییر،للمؤسسة الوطنیةإستراتجیة الترویج في  تحسین القدرة التنافسیة دور،كباب منال،-1
..51ص 2007،الجزائر،المسیلة
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:اثر الترویج على منحنى الطلب :2الشكل 

مذكرة لنیل شهادة .إستراتجیة الترویج في تحسین القدرة التنافسیة للمؤسسةكباب منال دور :المصدر 
52ص 2007الماجستیر جامعة محمد بوضیاف المسیلة 

یتحرك منحنى الطلب إلى الیمین من ط إلى أنإن الهدف الرئیسي من النشاط الترویجي هو :التعلیق 
نرفع السعر أو) الطلب(، بمعنى أخر نقوم بالترویج لكي نبقي على السعر ونحاول أن نزید المبیعات 1ط

.ونبقي على المبیعات كما لو كانت قبل رفع السعر

ب

أ

ط 1ط

السعر قبل زیادة الطلب -أ
السعر بعد زیادة الطلب -ب

حجم المبیعات قبل زیادة الطلب - ط
حجم المبیعات بعد زیادة الطلب –1ط

المبیعات 

الأسعار 

زیادة الطلب 
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:الترویجأهداف:3المطلب 
:1منهاأهدافتحقیق عدة إلىتسعى المنظمة من وراء قیامها بعملیة الترویج 

الجمهور الحالي و المرتقب بكل ماهو جدید و مفید لهم من المعلومات عن المنتجات التي تتعامل إمداد-1
.بها ولفت انتباههم لها والتفكیر بتجربتها 

.أفضلصول على حصة سوقیة حمواجهة المنافسة القائمة في السوق و السعي لل-2
المستهلكین عن المنتجات المقدمة لهم وما ترتب من مواقف عن إدراكالحاصلة في الأخطاءتصحیح -3

.تجربتهم السابقة لها 
.من قبل الجمهور التذكیر المستمر بالمنتج و عدم نسیانه-4
خبارتعلیم -5 ٕ .المستهلكین في كیفیة استخدام المنتج و التعامل معه وا
لدى عن المؤسسة و منتجاتها لدى المستهلكون وزیادة ولائهم لمنتجاتها "image"بناء صورة موجبة -6

.المستهلكین 
.توثیق صیغ العلاقة و الاتصال مع الوسطاء وتحفیز الطلب لدیهم -7

أبعادالربحیة للمؤسسة فحسب ،بل هناك الأهدافیعني السعي لتحقیق فان القیام بالترویج لاأخرمن جانب 
مدادهأفكاریجب تحقیقها وتتمثل في ضرورة تعریف المستهلك بكل ماهو جدید من منتجات و أخرى ٕ وا

حیاته وهي جزء من المسؤولیة أنماطبالمعلومات التي تجعله متواصلا مع حالة التطور و التعایش في 
.2تتحملها المؤسسة أنالاجتماعیة التي یفترض 

یستهدف الترویج حل مشكلة جهل المستهلك من خلال تقدیمه لمعلومات عن المؤسسة وسلعتها و علاماتها 
یجادالمستهلك إغراءووفرة السلعة و استخداماتها ، ویقصد به الأسعارالتجاریة و  ٕ نة یتقبل حالة نفسیة معیوا

المستهلك لیتصرف بطریقة معینة یرضى عنها البائع ،ویرى إغراءأي، إلیهالمستهلك بمقتضاها ما یقدم 
هو معرفة كیف عملیة ترویج هي الشراء و القناعة ،لان هدف منظم لعملیة الاتصال لأیةالتجاوب أنكوتلر 

.3حالة یكون فیها مستعدا للشراء إلىیحول الجمهور المستهدف 

.164،دار الیازوري العلمیة للنشر، عمان ص التسویق اسس و مفاھیم معاصرةثامر البكري ،-1
.164المرجع نفسھ ، ص-2
.358، ص .2012مة للنشر ،عمان، الاردن ،دار الحاالتسویق المعاصر.نظام موسى سویدان،-3
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:1لتالیة االنقاطبالترویج بصورة عامة أهدافیمكن تحدید 
الانتباهو الإدراكو تهیئة إعداد-
كلاهما أوالمنتج أوالمعلومات عن المنظمة إعداد-
المنظمة أفعالشرح و توضیح -
و استمالة الوسطاء لشراء وخزن المنتوج إغراء-
الحصول على ولاء الزبائن -
كمیة و تكراریة الاستخدام زیادة-
.التعلم من معرفة الزبائن المستهدفین -
.تقلیل تقلبات المبیعات -

وسائل الترویج :المطلب الرابع 
2:تتعدد أشكال الترویج المباشر على النحو التالي 

رسال التكنولوجیات للزبائن- 1 ٕ :الترویج بواسطة البرید وا

و الإعلانات و العینات التي ترسل للمستهلكین مباشرة على عناوینهم یتم التسویق أحیانا من خلال الرسائل ،
وقد یكون ذلك أیضا من خلال الاتصال المباشر للعاملین في مجال البیع . البریدیة أو على منازلهم مباشرة 

ن ،وكذلك فان التسویق قد یأخذ شكل إرسال التكنولوجیات المتاحة للبیع للمستهلكین على عناوین أو الإعلا
:الترویج عن بعد .عن وجودها لدى المحلات و مراكز التوزیع 

.المسوقون لتسویق بضاعتهم إلیهیلجا مألوفاأمراالتسویق عن طریق الهاتف أصبح
قدر عدد المكالمات الهاتفیة التي تتلقاها كل عائلة سنویا في الولایات المتحدة بهدف تسویق بضائع حیث 

الاتصال الفعالة  تمكن أشكالالمكالمات الهاتفیة شكل من أنولاشك . ا مكالمة سنوی16وخدمات وسلع 
و خاصة في مجال تسویق السلع استفساراتهمالمتسوق من التعرف على الزبائن مباشرة و الرد على 

.الصناعیة 

.358ص،المرجع نفسھ-1
.296،ص 2001، الأردن،عمان ،دار صفاء للنشر مبادئ التسویق الحدیث،محمد قاسم القریوتي ،-2
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:عن طریق التلفزیون - 2

عن السلع و الخدمات و التعریف بها و الإعلانالتلفزیون وسیلة رئیسیة معروفة للتسویق حیث یتم أصبح
بخصائصها منم خلال التلفزیون ویتم تلقي المكالمات على رقم الهاتف معین بشان الطلبیات من المشاهدین 

)( home shopping channelsقنوات تلفزیونیة خاصة للتسوق إنشاءوقد تم في دول عدیدة 
الحواسیب إلىطلبیات الشراء من الزبائن و تحویلها مباشرة ،یتم من خلالها استلام ساعة24تبث على مدى 

م 1994و قد وصل حجم التسوق بهذه الطریقة ، في الولایات المتحدة إرسالهافي الشركات لیتم تجهیزها و 
.أمریكيبلیوني دولار 

:الترویج من خلال الاتصال بالكمبیوتر-3

یتم أنثمنه الرخیص نسبیا وخاصة في الدول المتقدمة أصبح ألان ممكنا وبفعل تطور تكنولوجیا الحاسوب و 
التسویق من خلال ربط المستهلكین بالتجار و المنتجین بشبكة حاسوب مركزي یتم من خلالها الاتصال 

طلبات الشراء ، وتقوم البنوك و الشركات و إرسالوكذلك ومیزاتها أسعارهاالكترونیا و عرض البضاعة و 
خطوط أوالتجار و المكاتب السیاحة بتوفیر هذه الخدمات التي یتم ربط المستهلكین بها من خلال الكوابل 

جهاز حاسوب شخص یقتني لأيیمكن إذاتطورات هذا المجال ، إحدىنترنت الهاتف وتعتبر شبكة الا
العالم ، حیث تقیم أنحاءجهة في مختلفأوشخص بأيیتصلمعلومات و أیةیطلع على أنشخصي 

.و الخدمات و السلع الأفكارالشركات مواقع على الشبكة تطرح من خلالها 
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المزیج الترویجي : المبحث الثاني 
أسواق–،قنوات توزیعیة توزیع مادي أسعارمنتجات ،(تطبیق مزیج متكامل إلىالتسویق إداراتتحتاج 

عناصر المزیج التسویقي تحدید المزیج الترویجي المثالي حیث أهمومن ) ترویجیة ،مشترون و مستهلكون 
الفلسفة إطارالترویجیة في الأهدافعلى انه المكونات التي تتفاعل و تتكامل معا لتحقیق الأخیریعرف هذا 

1.التسویقیة السائدة 

–العلاقات العامة –البیع الشخصي –الإعلان(أساسیةعناصرأربعوتتمثل عناصر المزیج الترویجي في 
:والشكل التالي یمثل ذلك ) تنشیط المبیعات 

عناصر المزیج الترویجي : 3الشكل رقم 

الطلبة إعدادمن :المصدر
:التعلیق

.یقسم إلى أربع عناصر وهي متكاملة فیما بینها الترویجي من خلال الشكل نجد أن المزیج 
.وتشكل لنا حلقة متواصلة فلا یمكن للمؤسسة أن تستغني عن هذه الوظائف 

.101ص 2010،مصر ،القاھرة ،دار السحاب للنشر و التوزیع ،تنشیط المبیعات السیاحیة،محمد الصیرفي -1

البیع الشخصي

لإعلاناالمزیج الترویجي العلاقات 
العامة

ترویج المبیعات
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:الإعلان: المطلب الأول
:مفهوم الإعلان- 1

التي تقوم بها الاتصالقد عرف أنه وسیلة و یشكل الإعلان أحد العناصر الرئیسیة في المزیج الترویجي 
.للوصول إلى الجماهیر الكبیرة العدد 

عرفت الجمعیة الأمریكیة الإعلان أنه وسیلة غیر شخصیة لتقدیم الأفكار أو السلع أو الخدمات بواسطة جهة 
1.معلومة ومقابل أجر مدفوع 

على أنه أي شكل من أشكال الاتصال غیر الشخصي وتقدیم الأفكار ): philipkotler("فیلیب كوتلر"ویعرفه
.2وترویج السلع والخدمات من خلال جهة متخصصة ومعروفة ومدفوعة الأجر

إلى تقدیم الأفكار عن السلع والخدمات بواسطة كما یعرف الإعلان على أنه الوسیلة غیر الشخصیة  الهادفة
3.جهة معلومة نظیر أجر مدفوع 

یعد الإعلان بهذا المعنى أحد العناصر الرئیسیة للمزیج الترویجي وطبقا لهذا التعریف فإن الإعلان یتمیز 
4: عن غیره من أوجه النشاط الأخرى بأربع خصائص  هي

وسائل باستخدامالمعلن والجمهور بطریق غیر مباشر حیث یتم الإتصال بین :شخصیةوسیلة غیر -أ
زیون، وبذلك یختلف الإعلان عن البیع الشخصي الإعلام المختلفة كالصحف والمجلات، الرادیو والتلف

.الذي یتم بواسطة مندوبي البیع الذین یتصلون شخصیا بالجمهور لبیع السلع والخدمات 
.وهذا یمیز الإعلان عن الدعایة التي قد لا یدفع عنها مقابل :الإعلان یدفع عنه اجر محدد-ب
نما یشمل كذلك  تر : الإعلان لا یقتصر عن عرض السلع وترویجها فقط- ج ٕ .یج الأفكار والخدمات و وا
من شروط الإعلان أنه یتم من قبل جهة معروفة سواء كانت الجهة المعلنة المؤسسة :جهة معلومة-د

لة المتخصصة في الإعلان لأن هذا الشرط یرتبط مع صفات الإعلان هو التي تملك المنتج أو الوكا
الكامل من طرف المعلن عما ورد في الالتزامیعني فآنذاكفإذا ما عرف المصدر والالتزامالمصداقیة 

.مضمون الإعلان قانونیا وأخلاقیا

.311ص 2010، الأردن ،عمان،دار الیازوري للنشر والتوزیع ،مدخل شامل-التسویق الحدیث،حمید الطائي وآخرون -1
.364ص،2011،عمان الأردن،دار المسیرة للنشر والتوزیع ، الطبعة الثالثة ،، مبادئ التسویق الحدیثزكریاء أحمد عزام وآخرون -2
.119ص2006،عمان الأردن ،دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع مبادئ التسویق ، ،نعیم عبد العاشور وآخرون -3
119المرجع نفسھ ص -4
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:وظائف الإعلان - 2
مرتكزات عملیات التسویق فأنها تزید من نشاطات التطویر ورفع إحدىلما كانت وظیفة الإعلان تعتبر 

مستوى المعیشة للمواطنین في القطر وذلك من خلال ما تؤدیه هذه الوظیفة من منافع مادیة وخدمات 
1: توجیهیة وثقافیة تتمثل في الوظائف التالیة

:الخدماتخلق الطلب المحتمل للسلع و -أ
في المدى الطویل وذلك من خلال الأرباحلتحقیق الإعلانیستخدم في المیدان التجاري عادة ما

خدمتها عن طریق تزوید المستهلكین الحالیین أو المنشاةمساهمته في زیادة الطلب المحتمل على السلع 
.و المرتقبین بمعلومات عن صفاتها و مزایاها 

:وتطویر المنتجات تحسین - ب
وبیع السلع و الخدمات ولما إنتاجمیدان إلىمنافسین جدد دخول إلىع السوق في الغالب ایؤدي اتس

أویبحث كل منتج عن میزة أنمن اللازم في هذه الحالة أصبحمن سلعة واحدة أنواعكانت هناك عدة 
وذلك بتحسین و تطویر منتجاته كالاهتمام بحیث تزید من مبیعاته إعلانیایستغلها أنخاصیة یمكن 

الأخرىتقدیم بعض الخدمات أوأطولیادة جودتها ، وقدرتها على العمل لفترة بتعبئة و تغلیف السلع وز 
یساهم بشكل كبیر و فعال و بصورة غیر مباشرة في تطویر الإعلانأنللمستهلكین ، وعلیه نجد 

.الطلب نحوها أثارةالجمهور و إغراءحتى یتمكن المعلن من استخدامها في المنتجات

:تخفیض النفقات -ج
للمؤسسة وان المستهلك یتحمل هذه الإجمالیةیزید من النفقات الإعلانیعتبر قسم من المنتجین  بان

أنسنجد الإعلانیعتمد على آخرالتي یحققها منتج بالمزایاهذا المنتج ظروفما قارنا إذاالنفقات لكن 
وتفسیر هذه. المنتجین الذین لا یعتمدون علیه أسعارتقل عن بأسعاریساعد على بیع سلع الإعلان

الأمثلیحقق زیادة عدد الوحدات المباعة الذي یمكن من الاستغلال الإعلانأنالظاهرة یكمن في 
الوحدة الواحدة إجماليالمتاحة للمؤسسة و التشغیل الاقتصادي لها ، وبالتالي تخفیض الإنتاجیةللطاقات 

التجادل و إلىنها مما یسهل مهمة مندوب البیع و ذلك لعدم حاجة الزبون و سهولة بیع السلع المعلن ع
.التناقش و التحقیق في نقاط البیع 

.120ص،البلیدة ،جامعة سعد دحلب،أولى ماجستیر ،بحث في مقیاس التسویق المعمق ،الترویج ،خري عبد الناصر-1
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:قوة تعلیمیة الإعلان-د
على حیاة الجمهور ویزید من ثقافتهم وذلك بتعلیمهم عادات صحیحة اجتماعیة من خلال الإعلانیؤثر 
على صحتهم واستثمار مدخراتهم یحافظونخدمات معینة مثل تعلیم الناس كیف أواقتنائهم سلعا أهمیة

.وكیف یرتفعون بمستواهم العلمي و الثقافي 
: زیادة الدخل القومي- هـ 

إرشادهمیعمل على تعریف  جمهور المستهلكین حقیقة حاجاتهم و الإعلانإنمن المبادئ المسلم بها 
كما ونوعا من ناحیة ویقل الإنتاجو نتیجة لذلك یزداد الاستهلاك و إشباعهاطرق و أفضلانسب و إلى

.أخرىو التلف من ناحیة الإسراف
مجموع صافي قیمة السلع و الخدمات المنتجة خلال فترة إلاماهودولة إيولما كان الدخل القومي في 

على الإنفاق، وكلما زدنا نالإعلامعینة ولذلك فان العلاقات الوثیقة بین الدخل القومي و ماینفق على 
وهذا إنتاجهابطریقة اقتصادیة كلما زاد استهلاك السلع و الخدمات المعلن عنها ، وبالتالي زاد الإعلان

.ما سیزید من الدخل القومي 
:تعریف المستهلك بالسلعة -و

أووسطاء بسلع و المستعمل الصناعي و الالأخیرالمهمة وضیفة تعریف المستهلك الإعلانوظائفمن 
أماكنأوطرق و مجالات استعمالاتها أوخدمات المؤسسة سواء كان ذلك بما یتعلق بخصائصها 

بیعها ، بذلك تساهم هذه الوظیفة في  تعریف جماهیر المستهلكین بمجموعات السلع و أسعارأوتوزیعها 
الذي ییسر علیهم الحصول على الأمرالخدمات المتاحة في القطر و خصائص كل سلعة و مزایاها ، 

.الأسعارالطرق و ارخص بأسهلالسلع التي یحتاجونها 
:أهداف الإعلان - 3

للإعلان هو تغیر المیول و الاتجاهات الأساسيآوالهدف الرئیسي أنوفي هذا الإطار نستطیع القول 
وسیلة تستخدم لتغییر سلوك المستهلكین المحتملین الإعلانفان أوضحوسلوك المستهلك المحتمل ، وبعبارة 

المعلن یحاول ان یغري المستهلكین لشراء سلعة من خلال إنإي قبولا للسلعة ،أكثربطریقة یتصرفواحتى 
الذي قد لایتحقق هذا الإعلانالمناسب من خلال هذا الإقناعتوفیر : المناسب و بالتالي الإعلاناستخدام 

:أسالیبلتغییر سلوك المستهلكین من  خلال ثلاث الإعلانيعى النشاط دونه ،ویسالأمر
توفیر المعلومات -
العمل على تغییر الرغبات -
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.تغییر تفضیل المستهلكین -

1:الإعلان في النقاط التالیة  أهدافإبرازیمكن 

تحقیق زیادة مستمرة في المبیعات -أ
.مما یحرك رغبات الشراء بمنتجات المؤسسة ایجابيواهتمام خلق وعي طیب-ب

خلق صورة ذهنیة مستحبة للمؤسسة -ج
.و البیعي الإعلانيتشجیع الموزعین على دعم منتجات المؤسسة بنشاطهم -د
المساعدة على تقدیم موزعین جدد  للسوق- هـ
البیع صفقاتتخصیص الوقت اللازم لتحقیق -و
.المؤسسة في نظر الموردین أهمیةتأكید- ز
تشجیع الموزعین على قبول توزیع منتجات المؤسسة -ن
حالة تفضیل للماركة المعلن عنها إنشاء- ط
.جعل المشترین یطلبون ماركة محددة –ظ 

2:رئیسیة تتمثل في أهدافثلاثة للإعلانأننستنتج أنفي خلاصة القول یمكن 

كیفیة عمل الجدیدة و التغیرات في الأسعار و التعریف للمستهلكین بالسلعة و فوائدهاأي: التعریف -
...السلعة و توضیح الخدمات المقدمة ، و تقلیل مخاوف المستهلكین 

لخصائص السلعة إدراكهمأي بناء تفضیل للعلامة ، تشجیع المستهلكین لتحول للعلامة ، تغیر : الإقناع-
.بالشراء حالا إقناعه،

...أذهانهمتذكیرهم بمكان وجود السلعة ومحاولة جعلها في :التذكیر -

.320حمید طائي ، مرجع سبق ذكره، ص -1
.123–122،مرجع سبق ذكره ، ص ،رشید نمر عودةعاشور نعیم العید -2
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:الإعلانأنواع- 4
عدیدة في ضوء مجموعة من المعاییر و الخصائص و أنواعإلىالإعلانیقسم أنیمكن الأمرحقیقةفي 

1حسب الوظائف و قنوات التوزیع للإعلانالمختلفة الأنواعالجدول التالي یبین 

أنواع الإعلان: 1الجدول رقم
حسب الوظائف التسویقیة للإعلان 

الإعلان التعلیمي 01
الإعلان الإرشادي آو الإخباري 02
التذكیريالإعلان 03
الإعلان العام 04
الإعلان التنافسي 05

حسب قنوات التوزیع 
العامأوالأهليالإعلان01
التجزئة إعلانأوالمحلي الإعلان02
الفني أوالصناعي الإعلان03
التجاري الإعلان04
المهني الإعلان05

الطلبة إعدادمن :المصدر 
2: و نبین منه كل نوع من الأنواعحداكل عنصر على إلىوسنتطرق 

الذي یتعلق بتسویق السلع الجدیدة التي لم یسبق طرحها في السوق الإعلانهو :الإعلان التعلیمي -أ
جدیدة لم تكن معروفة استخداماتأولها استعمالات ظهرتالسلع القدیمة المعروفة التي أومن قبل 

ما یجهله أوالجدیدة التعریف بخصائص السلعة الإعلانللمستهلكین ،ووظیفة هذا النوع من 
.المستهلك من الخصائص الجیدة للسلعة المعروفة 

.315حمید طائي و آخرون،  مرجع سبق ذكره ،ص -1
316المرجع نفسھ،  ص  -2
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المنشآت المعروفة أوالأفكارالخدمات و و یتعلق بالسلع و:الإخباريأوالإعلان الإرشادي  -ب
أینللجمهور ، و التي لا یعرف الناس حقائق كافیة عنها، آو لا یعرفون كیف یحصلون علیها ومن 

الجمهور بالمعلومات التي تیسر له أخبارفي الإعلانو متى ، وتتلخص وظیفة هذا النوع من 
نفقات  وكذلك یعمل على وبأقلجهد و في اقصر وقت بأقلالمعلن عنه الحصول على الشيء

. حاجاته من السلع و الخدماتإشباعالجمهور في كیفیةإلىوالإرشاداسداد النصح 
معروفة أفكارأوالذي یتعلق بالسلع والخدمات الإعلاناتهو ذلك النوع من :التذكیريالإعلان - ج

الخصائص ومحاربة عادة النسیان لها من قبل بهذهالتذكیروهدفهاطبیعتها وخصائصها للجمهور
.الناس

عن نوع معین من السلع والخدمات أوالذي یعمل على تقویة صناعة ما هو:العام الإعلان-د
تقویة الصلة بینهم وبین المنتج إلىأفرادهبین إذاعتهاأویؤدي نشرها طریق تقدیم بیانات للجمهور 

الجمهور عن تلك السلع كما انه أذهانالخاطئة  التي تولدت في الأفكاركما یعمل على تصحیح 
الإعلانیعمل على تقویة الثقة وبعثها فیما یتعلق بنوع معین من السلع والخدمات ویعد هذا النوع من 

نظمة المتمثلة مالعلاقات العامة التي تزداد من خلالها جسور الفهم المشترك بین الأسالیباحد 
.والجمهور العامبسلعها و خدماتها

منتجات أظهرتویتعلق بالسلع والخدمات ذات المركز القوي في السوق والتي :التنافسيالإعلان- ه
منافسة لها وكذلك السلع والخدمات الجدیدة التي تنافس سلعا وخدمات  معروفة في السوق  أخرى

ویعمل على أن تحل محلها  ویشترط في هذا النوع من الإعلان أن یكون التنافس بین السلع والخدمات 
من الإعلانأنواعأمامتكافئة في النوع و متساویة من حیث الخصائص و ظروف الاستعمال و السعر 

:حیث مناقد التوزیع فیمكن تقسیمها إلى خمسة أنواع هي 
هو الذي یكون موضعه سلعا او خدمات على مستوى الدولة بشكل عام :الإعلان الأهلي أو العام-و

ذات التوزیع الإعلاناتوسائل نشر الإعلانالبلد كافة وستخدم لهذا النوع من أنحاءوبنشر مستهلكوها في 
.و التلفزیون الإذاعة، الأسبوعیةالشامل ،مثل الصحف العامة ، المجلات 

الذي یتعلق بالسلع التي توزع في الإعلانو هو ذلك النوع من ):التجزئةإعلان(المحلي الإعلان- ز
للمستهلكین النهائیین الذین یقطنون تلك المنطقة الإعلانیةمنطقة محدودة ،حیث توجه الرسالة 

الإذاعةو السینماالتي تغطي تلك المنطقة مثل لوحات الطرق ،ودور الإعلانیةوتستخدم فیه الرسائل 
.المحلیة 
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آخرینالتي تباع الى منتجین الإنتاجیةویتعلق هذا لنوع بالسلع :الفنيأوالصناعي الإعلان-ي
بان عملاؤه معروفون ،ویستطیع الإعلانویتصف هذا النوع من إنتاجیةأغراضلاستخدامها في 

وسائل النشر أوالتي یریدها بنفسه الإعلانیةیتصل بهم اتصالا مباشرا مستخدما الوسائل إنلمعلن 
إنالإعلانفي هذا النوع من المجلات الفنیة و المهنیة و یتوجبإلىالتي لها علاقة باختصاصهم 

تغطي جمیع المعلومات الفنیة التي یهتم بمعرفتها رجال الصناعة الموجه أوالإعلانیةتشمل الرسالة 
.الإعلانلهم هذا 

المشترین الذین یكون هدفهم إلىبالسلع التي تباع الإعلانویتعلق هذا النوع من :الإعلان التجاري- ح
إلى،ولهذا فهم یحتاجون الأرباحعن طریقهم لغرض المتاجرة بها و تحقیق أخرىالشرائي بیعها مرة 

التي توفر لهم المعلومات التي یحتاجونها عن السلع التي یتاجرون بها ویستخدم هذا الإعلانیةالرسالة 
.البرید لمباشر و المجلات المتخصصة الإعلانالنوع من 

المهنة الواحدة وذلك عن طریق أصحاببخدمة الإعلانویتعلق هذا النوع من :المهني الإعلان-ن
یوجدماولكنهم یوصون بشرائها ومثال ذلك بأنفسهملیستخدمونهاقدیم معلومات في السلع التي ت

المرضى بشرائها و استخدامها و لوسائل المناسبة یوصواحتى الأدویةعن إعلاناتمن للأطباء
هي تلك التي تنشر بین المهنیین المختصین كالمجلات الفنیة و العلمیة الإعلانلنشر هذا النوع من 

.ولا یغیب عن الذهن انه یمكن استخدام الرسائل البریدیة بكفاءة في هذا المیدان
:1نذكرها فیمایليالإعلانهنالك عدة عوامل تؤثر في : الإعلانالعوامل المؤثرة على تحدید مخصصات -5

مالي وهي نظرة كعبءالإعلانمخصصات  إلىاك بعض المدیرین ینظرون نه:للإعلانالإدارةنظرة-أ
إلى تنظر أخرىتاإدار المبالغ محدودة وهناك الإعلانيللإنفاقیخضعون هؤلاءضیقة لذلك المدیرین 

.كبیرة إعلانیةباعتباره استثمارا وتضع لذالك میزانیات الإعلان
إلىتحتاج فإنهاعنها جدیدة الإعلانكانت السلع المراد إذا:درجة حداثة السلعة في السوق- ب

الشركات كبیرة مقارنة بالسلعة قدیمة معروفة موجودة في السوق ولذلك فان قلیل من إعلانیةمخصصات 
من سلعة جدیدة في مرحلة التقدیم أرباحتحقیق تتوقع

فمثلا نجد ان . الإعلانمخصصات إلىفي حاجاتها ویة االسلع غیر متسإن: طبیعة ونوع السلعة -ج
على البیع أساسيالسلع الاستهلاكیة تتمیز بزیادة المنفق علیها مقارنة بالسلع الصناعیة التي تعتمد بشكل 

.الشخصي في الترویج لها 
.85ص2011الأردن،/عمان،دار المیسرة للنشر و التوزیع و الطباعة .الأولى،الطبعة ،وسائل الترویج التجاريسمیر عبد الرزاق العبدلي ،-1
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:1المطلوب حسب الحالات التالیة الإعلانيونرى انه حتى في حال السلع الاستهلاكیة  یتفاوت الجهد 
المستهلك لإقناعكوسیلة الإعلانكلما كانت السلعة بعیدة عن المنافسة السعریة كلما زاد المنفق على -

.بعلاقة السعر المرتفع بالجودة 
.لتثبیت الاسم التجاري لدى المستهلك أكثرإعلانيإنفاقإلىكلما كانت السلعة ممیزة كلما احتاجت -
تزداد الإعلانإلىغریبة على المستهلك فان الحاجة بخصائص فریدة و تتمیزكلما كانت السلعة -

.الإعلانالمطلوب على الإنفاقبین السلع المختلفة ومن ثم یزداد اختیاراتهلمساعدة المستهلك في تحدید 
في الإعلانفعالة ویزداد المنفق على أداةالإعلانأصبحعاطفیة أسسكلما كانت السلعة تشترى على -

.رشیدة أسسلسلع التي تشترى على هذه الحالة مقارنة با

:درجة اتساع السوق -د
تغطیة المناطق المختلفة و لللإعلانكلما اتسعت مساحة السوق الذي تغطیه المؤسسة زادت المبالغ المطلوبة 

إلىبالإضافةالسلعة التي تسوق دولیا أنحیث الأسواقالمتباعدة جغرافیا لضمان انتشار هذه السلع في 
اتساع أنأيالتي تسوق محلیا فقط بالسلعمقارنة الإعلانيالإنفاقالمزید من إلىالسوق المحلي تحتاج 

.الإعلانیةالسوق یتناسب طردیا مع المخصصات 
:درجة تشبع السوق -هـ

و الإعلانكلما كان السوق في حالة نمو هناك احتمالات لاستجابة المبیعات للزیادة كلما زاد المنفق على 
لا ترافقها الزیادة في المبیعات الإعلانیةالعكس صحیح ، في حالة تشبع السوق فان زیادة المخصصات 

.بنفس المستوى 

.85ص،هبق ذكرسمرجع ،سمیر عبد الرزاق العبدلي-1
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و التي یمكن للمعنیین استخدامها و تتصف كل الإعلانیةهناك العدید من الوسائل :الإعلانوسائل-/6
الإعلانیةالوسائل أهموسیلة من هذه الوسائل بمجموعة من المزایا و العیوب و سوف نستعرض في مایلي

1:المتاحة و خصائص كل منها 

و عیوبهاممیزاتهاالإعلانیةالوسائل2الجدول رقم 
عیوبهاممیزاتهاالإعلانیةالوسائل

في الصحفالإعلانتعتبر تكلفة -الصحف 
منخفضة نسبیا مقارنة مع غیرها من 

الوسائل الأخرى
سعة الانتشار و التداول و الوصول -

السوق  أجزاءمعظمإلى

قصر عمر الصحیفة و بالتالي قصر عمر -
الإعلان

انخفاض جودة الورق المستعمل في الطباعة مما -
الإعلانیقلل من جودة 

فئات المستهلكین أكثرإلىتصل -المجلات 
مختلفة من مجلات أنواعبسبب وجود 
المتخصصة 

تمتاز نسبیا بطول العمر حیث تبقى -
بحوزة القارئ لفترة طویلة مما یزید 

احتمال الاطلاع علیها عدة مرات 

في المجلات مقارنة الإعلانارتفاع كلفة -
بالصحف 

في المجلد قد التي تنتشر الإعلاناتكثرة إن-
عدم انتباه القارئ لبعض منها إلىتؤدي 

لمرات الإعلانیةتكرار الرسالة إمكانیة-الرادیو 
عدیدة في نفس الیوم ویمتاز كذالك 

بانخفاض تكلفته نسبیا 

یقتصر على وصف السلعة حیث لا تظهر -
تكرار الأمرالسلعة للمستمع و كذلك یتطلب 

بشكل مكثف حتى یتحقق الهدف الإعلان
.المطلوب 

شدیدة على الجمهور من تأثیرله قوة -التلفزیون 
مختلف الفئات من خلال الصورة ، 

بكل السلعةیتم توضح كیفیة استخدام 
سهولة 

الذي یجعله في الآمرفیه الإعلانارتفاع تكالیف -
غیر متناول المعلن الصغیر 

یساهم في الألواناستخدام الحركة و -السینما
السلع بشكل طبیعي إظهار

غالبا ما تعرض في وقت الاستراحة الإعلانات-
حیث یكون عدد غیر قلیل من المتفرجین قد تركو 

مقاعدهم 

مذكرة لنیل شهادة الماستر تخصص تسییر المؤسسات الصغیرة و المتوسطة جامعة قاصدي –المتوسطة
04ص /2012/2013ورقلة مرباح 

99سمیر عبد الرزاق عبدلي مرجع سبق ذكره  ص -1

مذكرة لنیل ،الأسالیب الترویجیة في تحقیق المیزة التنافسیة في المؤسسات الصغیرة ولمتوسطة،حومدي هناء:المصدر 
04ص /2012/2013ورقلة ،جامعة قاصدي مرباح ،الصغیرة و المتوسطة تلمؤسساتسییراتخصص ،شهادة الماستر

.
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:تحدید میزانیة الإعلان -7
أعمالموضوعیة تكفي لانجازالإعلان تكون تفصیلیة وبعد تحدید أهداف الإعلان فلا بد من تحدید میزانیة 

.الإعلانيالمؤسسة في البرنامج 
المؤسسة هو القرار الخاص بتحدید إدارةالقرارات التسویقیة التي تواجه أصعبمن أنویؤكد خبراء التسویق 

اعرف بان نصف المیزانیة أن" "بون ونمیكر" الواجب توفرها وصرفها في عملیة ترویجها یقولالمبالغ 
02اصرف أنا. نصف هذا أيولكن لا اعرف ) wasted(تذهب هدرا الإعلانلأغراضالمخصصة 

من أكثرعف ذلك ضكان هذا النصف یكفي فیما كان إذا،ولكن لا اعلم هل للإعلانملیون دولار سنویا 
1."اللازم 

.فعال و ناجح إعلانولكن السؤال الذي یطرح نفسه ماهي انسب طریقة لتحقیق 
:2فلا بد من معرفة الطرق التي تتبعها المؤسسة في تحقیق نتائجها ، وتتمثل هذه الطرق فيالإجابةلمعرفة 

أي قدرة المؤسسة على تخصیص المبلغ المراد :حسب  المقدرة المالیة للمؤسسة :الأولىالطریقة -أ
.للإعلانصرفه 

وتحدد هذه القیمة منت المبیعات الحالیة و المرتقبةنسبة من المبیعات :الطریقة الثانیة -ب 

ان تضع میزانیتها الإعلانما ینفقه المنافسون على أساسعلى : الطریقة الثالثة - ج
.متناسبة مع مخصصات المنافسین الإعلانیة

ثم تحدید بالأهدافالتعریف أساسالهدف و المهمة ویتم تطویر المیزانیة على :الطریقة الرابعة -د 

.تحقیق هذه المهام إلىالمهام لتحقیق الهدف وبعد ذلك تقدر التكالیف 

..327حمید الطائي و آخرون ، مرجع سابق ذكره ،ص-1
.327مرجع نفسھ ،ص-2
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:البیع الشخصي : المطلب الثاني 
،ویركز على الإعلانيیعتبر البیع الشخصي العنصر الثاني الفعال من عناصر المزیج الترویجي بعد النشاط 

الإقناعتحقیق هدف إلىالجهود المباشرة التي یبذلها رجال البیع في الترویج للسلع و الخدمات للوصول 
.بالشراء 

:تعریف البیع الشخصي - 1
الترویج الذي یتضمن مقابلة رجل البیع أنشطةذلك النشاط من " بأنهیمكن تعریف البیع الشخصي 

إقناعهالمشتري الصناعي بغرض تعریفه بخصائص و مزایا السلعة و الخدمة بهدف أوللمستهلك 
1".بشرائها 

الفكرة بهدف دفع العمیل المرتقب أوالخدمة أوانه التقدیم الشخصي و الشفهي للسلعة أیضاكما یعرف 
2الاقتناع بها وألشرائها 

المستهلكین لشراء السلعة و الخدمة من خلال إقناععلى انه كل الخطوات الهادفة لتعریف و أیضایعرف 
3.شخصیة بواسطة رجل بیع متخصص في العمل البیعي إنسانیةعملیة اتصال 

4:لرجل البیع نذكر منها وظائفهناك عدة :رجل البیعوظائف-2

و إیجادهمو مهام رجل البیع البحث و التقصي عن المشترین      أولىمن : عن المشترینالبحث -أ
.مساعدتهم في الحصول على المنتجات التي تشبع حاجاتهم 

أنتقدیم كافة المعلومات التي یحتاجونها لذلك یجب :لاتصال بالعملاء و بناء العلاقات الطیبةا-ب
.فیهم التأثیریمتلك رجل البیع القدرة و الكفاءة على الاتصال الفعال مع العملاء و 

و الحالیینالعملاءعلىالمحا فضةتقتصر مهمة رجال البیع على لا:جذب و كسب عملاء جدد-ج
تشمل كسب عملاء جدد باستمرار لان ذلك یعتبر اكبر ضمان أنحاجاتهم ورغباتهم بل یجب إشباع

.الإرباحلاستمرار نجاح المشروع وزیادة المبیعات و 
المرتبطة بعملیة البیع و التي تشمل مقابلة العمیل و عرض السلعة :القیام بكافة الأنشطة و الفعالیات-د

قناعهو شرح مواصفاتها و الرد على استفسارات و اعتراضات العمیل   ٕ . باتخاذ قرار الشراء وا

.121ص ،سمیر عبد الرزاق العبدلي ،مرجع سبق ذكره -1
.331ص ،مرجع سبق ذكره ،حمید الطائي و اخرون -2
.125ص ،مرجع سبق ذكره ،نعیم عبد العاشور و اخرون -3
.131-130المرجع نفسھ ص، -4
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ادر المعلومات باتجاهین فهو ینقل یعتبر رجل البیع مصدر مهم من مص:جمع المعلومات-ه
العملاء إلىمنتجاتها البیع المتبعة وعن مواصفات إجراءاتالمعلومات عن المؤسسة و خططها الإنتاجیة و 

.لبناء الصورة الایجابیة لصالح الولاء لهذه المؤسسة 
عن أفعالهمواستفسارات العملاء و ردود الملاحظات، وهو نقل الأخرباتجاهوكذالك یكون وسیط ناقل 

المؤسسة لاستخدامها كتغذیة راجعة في مراجعة الخطط و البرامج البیعیة و إدارةإلىها المؤسسة و منتجات
. بما ینسجم مع المتغیرات في السوق البرامجسیاستها التسویقیة كما یساعد في تطویر هذه الخطط و 

یقدم رجل البیع خدمات متنوعة للعملاء و یشمل بدلك الأحیانفي كثیر من : تقدیم الخدمات للعملاء- و
الاستشارات الفنیة لحل بعض مشاكل العملاء و مساعدتهم على استلام السلع في الوقت المحدد ومن هذه 

.الشروط لاستخدام للمنتج بأفضلالخدمات التركیب ، النصب ،الصیانة ، التعریف 
:ویمكن توضیح هذه الخطوات في الشكل التالي 
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:مهام رجل البیع :    4الشكل رقم

الطلبة إعدادمن : المصدر 
من الوظائف الفعالة و المهمة في البیع الشخصي فهنا رجل البیع یركز رجل البیعوظائفتعتبر :التعلیق

.المشتري بالسلعة إقناعإلىكل جهوده للترویج للوصول 

البحث عن المشترین المرتقبین

الاتصال بالعملاء

جذب و كسب عملاء جدد

جمع المعلومات

تقدیم الخدمات للعملاء

القیام بكافة الأنشطة و الفعالیات
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:تنظیم القوى البیعیة -3

هذه أهمالمهام و الواجبات البیئیة ومن أداءیؤثر تنظیم القوى البیعیة على فاعلیة رجال البیع و كفاءتهم في 
1.الطرق 

كل فرد من رجال البیع یمثل المؤسسة في كل منتجاتها أنأي : التنظیم حسب المناطق الجغرافیة-أ
في منطقة بیع معینة و یحدد هذا التنظیم اختصاصات و مسؤولیات رجال البیع بطریقة دقیقة یسمح 

یتبع : السلعة أساسالتنظیم على .علاقة قویة بین البائعین و بین العملاء في تلك المناطق بإیجاد
كثیرة من السلع و التي تختلف مع بعضها أنواعهذا النوع من التنظیم في الشركات التي تتعامل مع 

غیر في الخواص و التركیب و في هذه الحالة یعتبر توزیع المنتجات بواسطة قوة بیعیة واحدة 
خلال تدریب رجال السلع منأنواعالبیعیة مخصصین في توع من الإدارةاقتصادي لذالك تخلق 

.المهارات المطلوبة في ذلك إكسابهمالبیع و 
تصلح هذه الطریقة عند استهلاك السلعة بواسطة جماعات مختلفة من : الزبائنأساسالتنظیم على - ب

المستهلكینأنجماعة منهم حیث لكلبالنسبةالمشاكل البیعیةالمستهلكین و التي تمتاز باختلاف 
البیع أعمالفي حاجته المختلفة لذالك فالتخصص في الصناعیینالمشترین نهائیین یختلفون عنال

.الاختلاف في جماعات المستهلكین أساسیا على نیكون مب
مع التعامل أهمیةأساسي تقسیم رجال البیع على نوهذا یع: العملاءأهمیةأساسالتنظیم على - ج

.لهذا التمیز كأساسلكل عمیل على الطلباتحجم إلى،و یمكن النظر حداكل عمیل على 
لتنظیم القوى البیعیة فمثلا أخرىأسستعتمد المؤسسة على أنیمكن : أخرىأساسالتنظیم على -د

نقسم رجال البیع حسب الوظائف مثل أننیمكالرأسمالیةالشركات التي تتعامل في التجهیزات 
.الآلاتو الأجهزةصیانة 

2:ل البیع مایليجتتوفر في ر أنالصفات العامة التي یجب أهممن :صفات رجل البیع-4

یة المرتبطة بخط المنتجات كلما كان نة عامة انه كلما زادت النواحي الففیمكن القول بص:الذكاء-أ
وى عالي من تمسإلىذلك الى زیادة الحاجة أدىالعملاء على درجة عالیة من الخبرة و الحنكة كلما 

.طبیعة المنتجات و استخدامها أساسالذكاء في رجال البیع و تختلف القدرات المطلوبة على 

128سمیر عبد الرزاق العبدلي، مرجع سبق ذكره ص -1
.129المرجع نفسھ ص -2
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على الطبیعة الفنیة للمنتج و أیضاوع التعلیم المطلوب في رجل البیع نیعتمد مقدار و : لمعرفةا- ب
وى خبرة وحنكة العملاء الحالیین و المرتقبین و یمكن عادة تقسیم المعرفة المطلوبة لدى وظیفة تمس

الأعمالالسوق و المنافسة و المعرفة في مجال أحوالمعرفة عامة و تشمل المعرفة في إلىبیعیة
خط المنتجات من وجهة نظر العملاء الحالیین و المرتقبین أهمیةالتجاریة و ترتبط بطبیعة العملاء و 

.و المعرفة الفنیة 

الكلماتتعتمد مهارة رجل البیع على التخاطب مع العمیل على قدرته في اختیار :مهارات المحادثة-ج
لاستخدام الفعال لنبرات الصوت حتى أیضاو أفكارهالمناسب للتعبیر عن الأسلوبالمناسبة و اختیار 

.وصدق أمانةالعمیل بوضوح و إلىینقل  الرسالة أنیمكنه 
الحصول على المعلومات الضروریة من العملاء إن: أفعال الآخرینارات التعرف على ردود هم-د

العملاء بطرح أفعالالعملاء ،ویمكنه التعرف على ردود أفعالیعتمد على قدرة رجل البیع على فهم ردود 
الحدیثأثناءالمناسبة علیهم و الاتصالات الجیدة لهم وملاحظة تصرفاتهم التي تصدر الأسئلة

المطلوبة لنجاح رجل البیع و یختلف مستوى الأساسیةیعد التخطیط احد مهارات : مهارات التخطیط-هـ
إلىالحاجة درجة اللامركزیة في المؤسسة فكلما زادت أساسعلى أهمیتهمقدار التخطیط المطلوب و 

1.الذاتي على عمله و بالتالي زادت حاجته للتخطیط الجدید بالإشرافقیامه 

و تنظیم إدارةلخصائص رجل البیع الناجح مثل القدرة على أخرىماسبق هناك خصائص إلىوبالإضافة
الأمانةزیادة الدخل و تحسین مستوى المعیشة و إلىالوقت و حسن استغلاله و الطموح و التطلع المستمر 

العمل و الاهتمام أثناءبالنفس و الاعتزاز بها ، وفي التعامل المالي و الثقة الآخرینالصدق و التعامل مع و 
للشركة و الإخلاصالولاء و إلىبالإضافةلدى العمیل بالمظهر العام مما یزید ثقته في نفسه و یخلق ارتیاح 

.2.الخصائص الأخرىو قوة الملاحظة و الدبلوماسیة في التعامل وغیرها من الأداءالدقة في 

129ص سمیر عبد الرزاق العبدلي، مرجع سبق ذكره، -1
403زكریاء احمد عزام، مرجع سبق ذكره ،ص 2-
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:مزایا البیع الشخصي و عیوبه -5
1:مزایا البیع الشخصي -أ

.الإقناعمن وسیلة في أكثرالاتصال الشخصي المباشر بین البائع و المشتري یتیح استخدام -
.المستخدمة مباشرة على مدى فاعلیة الوسائل البیعیةأفعالالحصول على إمكانیة-
.استعدادا للشراء الأكثرتركیز الجهود البیعیة على العملاء إمكانیة-
.و مقترحاتهم ملاحظاتهمیمكن جمع المعلومات عن المستهلكین و حاجاتهم ورغباتهم و -
.بالسلعة إقناعهمالمباشر لرجل البیع على المستهلكین و التأثیرإمكانیة-
.و الفهم المتبادل الإقناعاللقاء المباشر یساعد على الشرح و -

2:من بین عیوب البیع الشخصي نذكر مایلي :عیوب البیع الشخصي- ب

.القدرة المحدودة على خدمة عدد كبیر من الزبائن في نفس الوقت -
.عمولات رجال البیع أجورزیادة تكالیف البیع الشخصي بسبب ارتفاع -
3: نذكر منها أهدافللبیع الشخصي عدة :البیع الشخصي أهداف- 6

البائع بالمستهلكتواصلزیادة درجة-
زیادة  ثقة المستهلك برجل البیع -
الإقناعزیادة قدرة رجل البیع على -
توفیر اتجاهات ایجابیة من المستهلك بالنسبة لرجل البیع -
السوق استراتجیاتعلى آوعلى السلع تطرأالعملاء بالمتغیرات التي إبلاغ-
تزوید العمیل بالمشورة و المساعدة الفنیة -
.بها الاحتفاظالحصول على حصة سوقیة و -

الإعلاني و صلاختلاف بین البیع الشخ-6
:عن البیع الشخصي في عدة نقاط نوضحها في الجدول التالي الإعلانیختلف 

.82ص ،مرجع سبق ذكره،مصطفى مغلاج-1
.83ص مرجع نفسھ -2
.124- سمیر عبد الرزاق العبدلي مرجع سابق ذكره ص-3
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الاختلاف بین البیع الشخصي و الإعلان: 3الجدول رقم
البیع الشخصيالإعلان

أسلوب غیر شخصي حیث یتم الاتصال -
بیت كل من المعلن بطریقة غیر شخصیة 
عن طریق وسیط سیمثل في وسائل النشر 

المتعددة 

شخصي حیث یتم الاتصال مباشرة بین أسلوب
كل من البائع و العمیل

الحصول على یقوم به البائعون نظیر-تقوم به جهات متخصصة معلومة -
.ومكافئات و عمولات أجور

مجموعة محددة من العملاء إلىیصل -عدد كبیر من الجمهور إلىیصل -

قد تؤدى بعض عناصره بدون اجر -مقابل اجر مدفوع -

إلیهالاستماع أوقراءةأوهدته مشا-
اختیاریة 

یجب معاینة المنتج وفحصه قبل الشراء -

التأثیري الفنیة في حیسمح باستخدام النوا-
.على العملاء 

یتمع بعنصر المروتة عند مخاطبة العملاء -

یتمتع بعنصر المرونة عند مخاطبة -المرونة في التعامل مع العملاءإلىیفتقر -
العملاء 

حیث تظهر الآجلطویل للإعلان تأثیر-
نتائجه خلال فترة معینة 

صي مباشرة خالشنظم نتائج البیع-

.242ص 2011عمان –دار الثقافة 1ط،الترویج و الاتصالاتإدارة،شلاشإبراهیمعنبر : المصدر 
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:تنشیط المبیعات : لثالمطلب الثا
التسویقیة تستخدمه المؤسسات و المتاجر لزیادة الطلب على الأسالیبتنشیط المبیعات من احدث إن

المستهلك و قوة البیع و الموزعین على حد إلى،وتوجه تنشیط المبیعات منتجاتها بصورة ظرفیة وغیر دائمة 
.التسویقیة *و الدفع*سواء معتمدة في ذلك على استراتجیات الجذب

مجموعة :بأنهانشیط المبیعات ت''یكیة  لتسویقالجمعیة الأمر ''تعرف :المبیعات تنشیطتعریف- 1
ودفعهم لشراء السلع و الخدمات المعروضة نالمستهلكیإثارةو التي تعمل على إعلانیةمن التقنیات الغیر 

.ظرفیة وغیر دائمة أنشطةالمتعلقة بالتنشیط هي الأنشطةأنعلیهم و 
مجموعة من التقنیات الموجهة لدفع وتحفیز الطلب على بأنهاتنشیط المبیعات : ''وتلرك''ویعرف فلیب -

1.الوسطاء التجاریین أوالمدى القصیر وذلك بزیادة حجم الشراء لمنتج معین من طرف المستهلكین 

و التي تدفع المستهلك الإشعارفیعتبرها سلسلة من التقنیات التي تكمل عملیة البیع و ''لتور كفرید ''أما-
فاعلیة عن طریق عملیات محددة الوقت و المكان و المجلبة لمكاسب أكثرللشراء و تاجر التجزئة لیكون 

2.افیة إض

:تنشیط المبیعات تتمیز بمایلي أننستنتج من التعاریف السابقة -

إعلانیةالتجاریة الغیر الآلیاتمجموعة من التقنیات و -
تحفیز ودفع المستهلك للشراء و تغییر سلوكه إلىتهدف -
ظرفیة و محدودة الزمن -
.تسمح بتحقیق نتائج على المدى الطویل -

العوامل و الظروف التي ساعدت على أهمتتمحور :العوامل المساعدة على ظهور تنشیط المبیعات - 2
3:ة في مایلي ظهور تنشیط المبیعات في المؤسس

هو ما یفسر تعدد تقنیات تنشیط الأخیرةالآونةالاشتداد الذي عرفته المنافسة في أن:حدة المنافسة-أ
الحفاظتقنیات للدفاع و الرد و تضعأنالمبیعات ،ففي وجه التسابق كان من اللازم على المؤسسات 

.على موقعها وسط مختلف العلامات باعتمادها على طرق جدیدة 

.تركیز على المستھلك النھائي لإقناعھ بالشراء:الجذب*
.من خلال قنوات التوزیع بقوة حتى تصل للمستھلك .إشراك المنتج و الموزعین في دفع المنتجات : الدفع*
3صmmabdou@gmail.com: كلیة إدارة الأعمال بجامعة تبوك موقع الكتروني –،تنشیط المبیعاتمحمد عبد العزیز عبادو -1
233ص 2010الطبعة الأولى –عمان –دار كنوز المعرفة العلمیة للنشر و التوزیع–فرید كورتل الاتصال التسویقي -2
معھد –مذكرة لنیل شھادة الماستر ،تنشیط المبیعات ودورھا في التأثیر على القرار الشرعي للمستھلك النھائيناموس حمیدة –حجوطي نسیمة -3

.20ص 2011/2012السنة الجامعیة –البویرة –العلوم الاقتصادیة 

mailto:mmabdou@gmail.com
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في ضوء حدة المنافسة یفرض على المؤسسة التفكیر بعث منتج جدید للسوقإن:منتج جدیدإدخال-ب
في كیفیة تعدیله و تكییفه مع التطور المتسارع لأذواق المستهلكین ذلك حتى وان لم تعرف بعد ردة 

تقنیات فعلهم إزاء هذا المنتج ،وهذا یتوجب التعریف بكل ماهو جدید و هو ما أدى إلى ظهور عدة 
.لتنشیط المبیعات مثل تجریب المنتج 

أثبتتالأمریكیةحسب دراسات قامت بها مؤسسات في الولایات المتحدة :للإعلانالتكلفة المرتفعة -ج
،وهذا ما یفسر الامتیاز العالي لتنشیط المبیعات فالمؤسسات الإعلانالارتفاع المستمر لنفقات على 

الإعلاندائم لمنتجاتها یصعب علیها الاستمرار سنویا في دفع مبالغ معتبرة في التي تبحث عن دعم 
.اقتصادیة و تكون في تناسب مع النتائج المرتقبة أكثرعتها فهي تحبذ وسائل مرنة و 

خلق تقنیات متعددة إلىأدىالحدیثة للتوزیع الأشكالاتساع إن:التوزیع الحدیثأشكالتوسیع -د
الجیدة الإدارةبعض المؤسسات استطاعت اكتساب میزة تنافسیة عن طریق إنلتنشیط المبیعات حیث 

.میزات للمنتج تسرع و تحث للمستهلكین على الشراء إضافةالذي یتطلب الأمرالتوزیع،لقنوات
یؤثر في ارتفاع النفقات الموجهة لتنشیط إذیعتبر هذا العامل مهما :المستهلك أذواقتغیر - و

بوفائه للعلامة و اعتیاده محتفظایغیر العلامات التي یقتنیها مانادراكان المستهلك ي سابقفالمبیعات 
المستهلك أصبحفي الوقت الحاضر أماضعف رغبته في التغییر، أدى إلىرتیاح لها مما علیها و الا

مراودا من كل الجهات و مدفوعا لتغیر العلامة المقتناة وهذا لاتساع تشكیلة العلامات و المنتجات 
و تطور الحصول على المعلومات بسهولة عن طریق الإعلان المستهلك بإمكانأصبحباستمرار ،كذلك 

على وضع تقنیات تنشیط النقل الذي سهل تقدیم المنتجات للمستهلكین ،وهذه التغیرات تجبر المؤسسة
.المبیعات التي تزید من فعالیة التعریف بالمنتجات وتدفع بالمستهلك لاقتنائها 

التقدم التكنولوجي و الاقتصادي یفسران بوضوح الأمرفي حقیقة :عامةللعالم التطور الحالي- هـ
و الاجتماعیة" التطور الحاصل في مجال تنشیط المبیعات ،كذلك التغیر الذي عرفته كل المجالات 

.على المستهلكین للتأثیرجدیدة أشكالعمل على خلق " الثقافیة و الاقتصادیة 
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1:التالیةالأهدافتسعى المؤسسة من خلال تنشیط المبیعات الى تحقیق :أهداف تنشیط المبیعات - -3

استقطاب وجذب المشترین الجدد -
جدیدة أسواقتسهیل عملیات فتح -
الصمود بوجه المنافسة -
بین العلامة التجاریة لمنتج معین و المشترینالألفةخلق نوع من -
.الطلب و زیادة المبیعات إثارة-

المبیعات و لكنهم یتفوقون في تنشیط الكتاب في تقسیم تقنیات لقد اختلف :المبیعات تنشیطتقنیات - 4
ا المسموحة ومنها  غیر اختلافات القوانین و التشریعات التي تحكمها فنجد منهإلىبالإضافةمفهومها عموما 

2.المؤسسة إلیهو هذا حسب القوانین التي تحكم البلد الذي تنتمي المسموحة 

3: تقنیات هيثلاثمثلة فيتمختلف التقنیات المإلىفي هذا المبحث سنتطرق بالترتیب 

الشراء خاصة سیط لسعر بیع المنتج و تخفیضه في تتمثل في تخفیض مؤقت فوري و :تقنیة السعر-أ
.تجربته أوجدید عند بعث منتج 

.266،ص2010توزیع ،الاردندار الحامد للنشر و الاستراتجیات التسویق،محمود جاسم ،محمد الصمیدعي ،-1
رسالة مقدمة لنیل شھادة الماجیستیر ،فرع تسویق جامعة الجزائر السنة الإنتاجیة،سامي دور واھمیة الترویج في زیادة مبیعات المؤسسةزعباط  -2

.145ص2004/2005الجامعیة 
.145.المرجع نفسة -3
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.ممیزات و سلبیات هذه الطریقة : الجدول التالي یوضح 
السعرممیزات و سلبیات طریقة تقنیة: 4الجدول رقم  

لسعر حالات استعمال تقنیات ا
أهدافهاو 

السلبیاتالممیزات

في مرحلة بعث المنتج -
لمحاولة تجریبه وجذب 

زبائن جدد
في حلة الزیادة في  -

المخزون من اجل جعل 
الزیادة في الشراء 

ضد المنافسة و خاصة -
انخفضت إذافي حالة ما 

.أیضاهي الأسعار

عملیة بسیطة -
سهلة التطبیق-
تكون أنفعالة بشرط -

مقدمة بشكل جید خاصة 
الأوفیاءللزبائن 

تعطي نتائج فوریة بشرط -
یكون الطلب مرن  أن

عند تكرار العملیة لعدة -
مرات یمكن أن تنقص من 
صورة المنتج و الوفاء 

للعلامة 
-

رسالة،في زیادة مبیعات المؤسسة الإنتاجیةوهمیة الترویج دور،زعباط سامي:المصدر 
.145ص2004/2005جامعة الجزائر السنة الجامعیة –مقدمة لنیل شهادة الماجستیر ،فرع تسویق 

1:وتتمثل في :التخفیض في السعر مباشرة-ب

یوجه للمستهلكین النهائیین من اجل التأثیر المباشر في عملیة الشراء و یتم التخفیض :عرض خاص -
:لمدة زمنیة خاصة على الموزعین ویتمیز بـ 

سهولة وضعها -*
بدون قیود قانونیة -*
.إمكانیة اللعب بالأسعار السیكولوجیة -*

:ومن سلبیاتها 

146زعباط سامي مرجع سبق ذكره ص1



الفصل الأول                                                                       الترویج 

33

.یقیم السعر الاقتصادي بسبب غیاب السعر المرجعي أنیمكن للزبون -*
الخطر على صورة العلامة -*
.یكون التبذیر مالي أنیمكن -*
أهمیةالفرق و أهمیةالمشطوب الذي یبین الأصليالسعر أمانشر سعر البیع :سعر مشطوب -

: میز بـتالتخفیض و ی
بالنسبة للمستهلك منفعة ملموسة وواضحة -*
تغییر التخفیض حسب المنتج نیةإمكا-*
اختیار المنتج المستفاد من العرض -*

:بالنسبة لسلبیات هذه الطریقة أما
تطبق على عدد محدود من المنتجات -*
الشك في نوعیة المنتج إلىما یؤدي ) soldes(یمكن خلط هذه العملیة مع عملیة -*
وقد یكون هذا الجزء " واحدة مجانا +شراء  وحدات" هنا یعرض تخفیض السعر مثل :عرض مجاني- 

.مقدر بنسبة مئویة أوالمجاني بقیمة مطلقة 
سعر خاص یوضع في فترة تقدیم المنتج یكون خاص نظرا لاستعماله في فترة قصیرة : سعر التجربة- 

.لنفس العلامة آخرراء منتج للسلع و شالأوليبهدف الشراء الإعلاناتوله نوع خاص من 

یحصل على خصم معین للسلعة بالتخفیض في سعر أنوهي قسائم یحق لمن یحملها : لكوبوناتا- 
: البیع المعتاد ومن مزایاها 

تقنیة مقبولة بشكل جید من طرف المستهلك -*
.تقنیة تحث على الشراء و تحث على تجربة السلعة وعلى تكرار عملیة الشراء -*
.للسلعة الأوفیاءترفع استهلاك الزبائن -*
تلك الفئة ذات الحساسیة للسعر إلىمنح تخفیض في السعر تتضمن-*

:سلبیاتهاومن 
الأخرىمقابل شراء السلع الكوبونخطر تعویض -*
.للكوبونتقدیر عدد المستهلكین المستعملین إمكانیةعدم-*
.أخرىتكلفته لیست ممثلة في قیمة اسمیة فقط بل هناك تكالیف -*
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1:و تتمثل قي:الألعابتقنیة المسابقات و - ج

:إلىویمكن تقسیمها : المصادفةمیكانیزم-

سحب مؤجل -*
سحب قبلي -*
ربح فوري -*
یشترك بتنظیم مسابقة ما المؤسسةو تصمیمات متعددة حیث تقوم إشكالهذه المسابقات تأخذ: المسابقات-

فیها المستهلكین و تمنح للفائزین جوائز نقدیة او عینیة 
تشبه المسابقة لكن المنافسة هنا تكون شدیدة و تكون في شكل صورة تسلیة و هي عملیة :الألعاب-

2:مجانیة ولا تتطلب جهدا كبیرا و تتمیز بـ

اتصال جید في مجال الماركة -*
مستوى المشاركة عالي -*
نفقاتها محدودة -*
:تتمثل في فعیوبها أما
زیادة التكالیف -*
لاترتبط بعملیة الشراء -*
تمتاز تنشیط  المبیعات بجملة من المزایا ،كما تشوبه بعض :مزایا و عیوب تنشیط المبیعات-5

3:ولبتي نذكرها في مایلي .العیوب 

من تنشیط المبیعات كونها نشاط یستخدم كمحفز مباشر للمستهلك ورجال یفهم: مزایا تنشیط المبیعات-أ
:المبیعات ویتمیز بعدة خصائص أهمها 

المؤسسات یمكنها جذب الزبائن بسرعة وفي بعض الأحیان تشجیع الإقبال على المنتجات وتعطي ولاء -
.للمتجر 

یزید تنشیط المبیعات من التعاون بین أعضاء القناة التوزیعیة فالمتاجر تبدي استعداد اكبر للتعاون مع -
.المؤسسة التي تمیل إلى استخدام تقنیات تنشیط المبیعات 

.146سبق ذكره صمرجع ،زعباط سامي 1
.248ص–فرید كورتل ، مرجع سبق ذكره -2
.4مرجع سابق ص ،محمد عبد العزیز قبادو -3
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: من ابرز عیوب تنشیط المبیعات مایلي :عیوبها -ب
دام القسائم و المسابقات أكثر من المستهلكون یمیلون إلى التعامل مع أشكال تنشیط المبیعات كاستخ-

اهتمامهم بالمنتجات عینها وبذلك یولد تنشیط المبیعات لدیهم نوع من الانتهازیة التي لا تتحول بالضرورة 
.إلى ولاء للفرصة الجیدة دون اعتبار الماركة 

العمیل فتكرار یولد الإفراط في استخدام تنشیط المبیعات إلى التقلیل من قیمة المنتج و الماركة في ذهن-
یترك انطباعا لدى العمیل أن القیمة الحقیقیة " اشتري واحدة واحصل على واحدة أخرى مجانا " عرض 

.للمنتج هي نصف سعره العادي و بالتالي یعتقدان المنتج ذو قیمة حقیقیة ضعیفة 

العلاقات العامة : المطلب الرابع 
1:عن العلاقات العامة تاریخیةلمحة - 1

العلاقات و الإنسانلا یعتبر موضوع العلاقات العامة جدیدا او دخیلا على أعمال المؤسسة فقد عرف 
او قواعد في سبیل ذلك أصولمارسها منذ القدم في الاتصال بمن حوله دون ان یتبع 

لعالم و فقد عرفتها معظم الحضارات القدیمة في العراق و مصر و الیونان ،حیث كانت توحد الجهود لمعرفة ا
ربط الدولة بجماهیر الشعب بشتى وسائل الاتصال الفردي و إلىفي الجماهیر فهو نشاط یهدف التأثیر

في عصرنا أصبحتالجماعي ،فقد وجدت العلاقات العامة في المجتمعات البدائیة وتطورت مع تطورها حتى 
طبیعتها تقام من اجلها أوحتمیة لكل مؤسسة كیفما كان نشاطها ضرورةالحالي علما قائما بذاته و 

المؤتمرات وتشكل منظمات وترصد جوائز للباحثین في المجال 
نظرا لاشتراكها وقیامها بمهام و مسؤولیات تصب في الأعمالارتباط العلاقات العامة كمنظمات ویأتي-

.المتعاملین معها أوعنها في المجتمع ایجابیةیرسم صورة أوبمنتجاتها أوالتعریف بالمنظمة ذاتها 
العلیا الإدارةفي المزیج الترویجي ،تساعدأساسیاالترویج و جزء مهما و أدواتعدت احد وأنهاوبذلك -

على علم مستمر ، واتصال دائم مع الجماهیر في الداخل الإدارةفي المنشئات المختلفة حتى تكزن هذه 
و الخارج مما یعمل على تصحیح قراراتها و مساراتها 

هي العلاقات مع الجمهور وفن معاملة الجمهور وفن مسایرة الناس و مجاراتهم :عریف العلاقات العامةت- 2
.واكتساب رضاهم وثقتهم وكسب تأییدهم 

.1ص 2015/2014تخصص تسویق جامعة میلة الجزائر، ,محاضرات حول العلاقات العامة, محمود بولصباع-1
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بناء ودعم ثقة إلىامج مخطط من السیاسیات ونماذج السلوك التي تهدف نعلى انه بر أیضاكما یعرف 
عن طریق وسائل الأخبارالجمهور في المنظمة وزیادة الفهم المتبادل بین الطرفین من خلال نشر 

1.العامة الأحداثالمناسبات الخاصة و المشاركة في إقامةالاتصال المختلفة و 

لى و هناك من ركز على الجانب الاجتماعي و الجانب الاتصالي فمثلا التعریفات التي ركزت ع
العلاقات العامة هي الاتصال مع مختلف الجمهور بغرض الحصول : 2الجانب الاتصالي تقول بان 

على نتائج مرضیة 
 بأنهاالذي وصف العلاقات العمة " كانفلید "تعریفات ركزت على الجانب الاجتماعي منها تعریف

المعلنة للجمهور لكسب ثقته و سیاستها أنشطتهاو التي تعبر عنها من خلال للإدارةفلسفة اجتماعیة 
.و تفاهمه 

 العلاقات العامة أنالذي یرى " دیس"التعریفات التي ركزت على الناحیة التسویقیة نجد مثلا تعریف
هي الاتصالات المكملة و حلقة الاتصال التسویقیة مع العملاء الحالیین و العملاء المرتقبین و 

.المجتمع 
مخطط و مستمر، نهدف من ذات طابعإداریةوظیفة بأنهدولیة عرفته جمعیة العلاقات العامة ال

الجماهیر الداخلیة و وتأییدنشاطها لكسب تفاهم وتعاطف أوجهو أنواعهاخلالها المنظمات باختلاف 
من توافقه مع سیاسات للتأكدالعام وقیاسه الرأيالخارجیة ، والحفاظ على استمراره و ذلك بدراسة 

الفعال للمصالح المشتركة بین الأداءها و تحقیق مزید من التعاون الخلاق و نشاطأوجهالمؤسسة و 
3.المؤسسة و جماهیرها باستخدام  المعلومات المخططة ونشرها 

:العلاقات العامة أهمیة- 3
الجماهیر رأيالاتصال مع الجمهور فمعرفة بأهمیةالمؤسسة إحساسالعلاقات العامة في أهمیةتظهر -

خدماتها وتوضحالمؤسسة أهدافیتم عن طریق العلاقات العامة و التي تعمل على شرح أرضائهمو 
.رغباتهم و اقتراحاتهم ت العامة على معرفة و اكتشافاكما تساعد العلاق

.إیجابیاتإلىالعامة على معرفة الاتجاهات السلبیة و تحویلهاالعلاقاتتساعد -

.351ص 2012،الطبعة الأولى دار الحامد للنشر و التوزیع ،عمان الأردن تسویق معاصرنظام موسى سویدان ،-1
.1محمود بولصباع، مرجع سبق ذكره، ص -2
.125توفیق مصطفى مغلاج، مرجع سبق ذكره ،ص -3
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1:التالیة الأهدافتحقیق إلىالعلاقات العامة إدارةتسعى :العلاقات العامةأهداف- 4

:العلاقات العامة بالنسبة للجمهور الداخليأهداف-أ
.توفرها لدیهم ضرورةالإدارةتزوید العاملین بالمعلومات و البیانات التي ترى -
.تعریف العاملین بحقیقة ما یحدث داخل المؤسسة -
.المؤسسة النشاط الذي تقوم بهبحقیقةتعریف العاملین -
.عامل بقیمة العمل الذي یقوم به أواشعر كل موظف -
العاملین إلىالعلیا الإدارةتوجیهها من أفكارتوصیل -
.ذات الطابع الاجتماعي بالأخبارتزوید العاملین -
.المؤسسة إلىعتزاز بانتماء العامل تنمیة الشعور بالفخر و الا-
.تأییدهمكسب ثقة العاملین و الحصول على -

:العلاقات العامة بالنسبة للمؤسسة أهداف- ب
العام الرأيمد المنظمة بكافة التطورات التي تحدث في -
.كاذبة عنها أخبارنشر حمایة المؤسسة من أي هجوم یتعلق ب-
.المؤسسة تلقى الاهتمام الكافي من فئات الجمهور المختلفة أهدافبان التأكد-
.العلیا للمؤسسة برد فعل سیاستها بین فئات الجمهورالإدارةإخبار-
.إلیهاالعلیا ورفعها الإدارةبحث وتحلیل وتلخیص جمیع المسائل التي تهم -
.العلیا و المستویات الدنیا الإداریةمساعدة و تشجیع الاتصال بین المستویات -
.المختلفة للمؤسسة لتحقیق الانسجام بینها وبین الجمهور الداخلي الإداراتالتنسیق بین -
.السلبیة الناجمة عن نشاط المؤسسة المضاربةالحد من -
.البیع على زیادة المبیعات و تحسین خدماتها ودعم سمعتها إدارةمساعدة -

:العلاقات العامة بالنسبة للجمهور الخارجيأهداف-ج
تحقیق سمعة طیبة للمؤسسة وتدعیم صورتها الذهنیة لدى مختلف الفئات -
صحیح وملم بكافة المعلومات رأيمساعدة الجمهور على تكوین -
العمل على كسب ثقة الجمهور الخارجي -
ؤسسة بالمجتمع تحسین علاقة الم-
الإقلیميتكوین مركز متمیز للمؤسسة على المستوى الوطني و -

.3-2محمود بولصباع ،مرجع سبق ذكره ،ص -1
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الممتازة للعمل بها اجتذاب المهارات -
المجتمع بحقیقة الجهود المبذولة أفرادتعریف -
الكاذبة التي تصدر عن المؤسسة وعن قیادتها او عن نشاطها الأخبارالرد على كل -
1:ص نذكر منها مایليتتمیز العلاقات العامة بمجموعة من الخصائ:خصائص العلاقات العامة-5

المؤسسات فهي أنشطةفي أساسیابل تشكل عنصرا الأهمیةالثانویة الأنشطةالعلاقات العامة لیست من -
.ضرورة یفرضها المجتمع الحدیث 

.مختار وبأسلوبمرغوب في وقت محدد تأثیرلإحداثالقصدیة العلاقات العامة نشاط مخطط مرسوم -
لجعل الجمهور ضروريالعلاقات العامة هي همزة وصل بین فلسفة المشروع و الجمهور وهذا الاتصال -

یتفهم أنشطة المنظمة، ویرتكب كثیرا من المدیرین خطا كبیرا عندما 
یتصورون أن الجمهور لا یفهم ما تفعله المؤسسة وكثیر منهم یعتبر إعلام الجمهور إنما هو مسار -

.للافتخار 
إنسانیة  حیة ذات تعمل مع كائنات لأنهاالعلاقات العامة عملیة تطبیقیة للعلوم الاجتماعیة و السلوكیة -

.أنشطتهامتخصصین لممارسة إلىه الوظیفة ذطابع مختلف وتلوینات نفسیة متغیرة ولذلك تحتاج ه
تركز العلاقات العامة على التخطیط القائم على الملاحظة العلمیة وطرق البحث العلمي التي تساعد -

لهذا لا تعتمد على .مشاكلها و اتجاهاتها و تحسین أرائهاعلى تلمس احتیاجات الجماهیر ،ودراسة
.الصدفة أوالارتجال 

ولا یمتد لیشمل كافة أخریقتصر على میدان دون تتصف العلاقات العامة بالشمولیة،فنشاطها لا-
أصحاب تستخدمالمیادین السیاسیة و الاقتصادیة و الاجتماعیة وكافة المؤسسات بإشكالها وأنواعها كما 

.الحرف والمهن المختلفة
أي أنها تدار بمهارة أسلوب تستهدف العلاقات العامة تحقیق الرضا العام، وانتزاع موافقة الجماهیر -

.التأثیر الصاعد و النازل من اجل إحداث التوافق و التمكین و التعاون 
.عنصر أساسي في أنشطة المؤسسة-
.وظیفة إداریة تمارسها كل إدارة -
.2تعتبر العلاقات العامة فلسفة للإدارة-

.43ص 2009التوزیع  كلیة التجارة دار الفجر للنشر و علاقات عامة محمود عبد الحافظ -1
.128توفیق مصطفى مغلاج ،مرجع سبق ذكره ،ص-2
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:العامةالعلاقات مبادئ-6
1:یليفیما المبادئالعلاقات العامة و تتلخص هذه مشتغلون فیإلیهایستند مبادئهناك عدة 

جمیع العاملین بالمؤسسة لا یمكن أنبمعنى :نشاط العلاقات العامة ینطلق من داخل المؤسسة بذاتها-أ
الخارجي ،دون تحقیق تلك العلاقة بینهم و العمل على بالجمهوریساهموا في تحسین علاقاتهم أن

تماسك الجمهور الداخلي ، تدعیم روح الجماعة و التعاون داخل المؤسسة و بالتالي بعث الثقة داخل 
الوسط الخارجي للمؤسسة 

أنإن بعث الثقة بالجماهیر الداخلیة و الخارجیة لا یمكن :نشاط العلاقات العامة مستمر و دائم- ب
یطرأمن خلال العمل المستمر و المتواصل للعلاقات العامة حفاظا على مواكبة التغییر الذي إلاقق یتح

.الجماهیر أذواقعلى 
علاقات عامة كافة المیادین بدون استثناء ،فهناكیشمل أننشاطها لابد إن:نشاط العلاقات العامة -ج

فاقتصارها على مجال التجارة لایعني عدم وجودها في قطاع اخ....صحیة - تجاریة ،صناعیة
.الصحة 

،الاحترام المتبادل بین المؤسسات ،و الأمانةكالثقة ،الأخلاقیةالتمسك بالقیم :أخلاقیة العلاقات العامة -د
.نصریة ،وعن وسائل الغش و التضلیلالابتعاد عن التحیز و التفرقة و الع

و العطاء و التلقي و الاستجابة بمعنى الأخذتقوم العلاقات العامة على :العامةدینامكیة العلاقات - هـ
ووسائل أسس،عن طریق استخدام التأثرو التأثیران نشاطاتها تتصف بالفاعلیة و الایجابیة في 

و تعرضهاو تجاوز العقبات التي عام حول المؤسسة رأيمن اجل تكوین الإعلامالاتصال و 
نزیهة و في مقدمتها الصدق ،كما نحتوي أخلاقیاتقات العامة تتضمن في طیاتها العلاإننخلص 

.على دینامكیة و حیویة مستمرة تتضمن تقیمها بشكل مستمر 

جامعة منتوري ستیر في علوم الاعلام و الاتصال ،،مذكرة لنیل شھادة الماجیدور العلاقات في تحسین صورة المؤسسة الاقنصادیةلقصیر رزیقة ،-1
.65ص/2006قسنطینة 
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إلارأي كل باحث عدة تقسیمات لوظائف العلاقات العامة وذلك حسب هناك:وظائف العلاقات العامة - 7
–التخطیط –البحث : وظائف هي 5للعلاقات العامة في الأساسیةانه یمكن تصنیف الوظائف 

1:التقویم و المتابعة ، وسنوضح هذه الوظائف في مایلي –التنسیق –الاتصال 

معارف یمكن توصیلها و التحقق منإضافةإلىالبحث هو استقصاء منظم یهدف إن:البحث-أ
الموضوعي الذي یتناوله ظاهرة فالبحث هو التفكیر العلمي ،صحتها عن طریق الاختیار العلمي 

نتائج تخدم إلىعلمیة للوصول أسسمشكلة لدراستها و تحلیلها وفق أوموضوعا معینا أومعینة
موضوع البحث ،وقد مرت العلاقات العامة بمرحلة تغلب فیها الطابع الارتجالي لمعرفة الظاهرة

علمیة في دراسة اتجاهات لیبأساهناك طرق و أصبحتاتجاهات الجمهور ونظرا للتطور الحدیث 
هالعام لجماهیر المؤسسة و قیاسالرأيالبحث في العلاقات العامة واستطلاعات أنالجمهور ،كما 
.جاهات الحقیقیة للجماهیر تكون في خدمة سیاسة المؤسسة تللوقوف على الا

هي الوظیفة الأخرى من الوظائف المهمة في العلاقات العامة فهو النشاط العقلي  : التخطیط-ب
معینة في فترة أغراضمجموعة الطاقات المتاحة لتحقیق استخدامالذي یوجه للاختیار مثل الإداري
ر مراحل التخطیط في العلاقات العامة هي المرحلة المتمثلة في دراسة اتجاهات الجمهو أهمومن ،محددة 

و بالتالي یساعد هذا على التنبؤ بالرغبات و الاحتیاجات المختلفة مما یجعل الخطط الموضوعة مستندة 
.النتائجأفضلو معرفة شاملة بما یدور وتوقع علمیة أسسعلى 

وسائل نقل الخطة للواقع ،و الإدارةالاتصال وسیلة لتنفیذ الخطة و هذا یتطلب ابتكار :الاتصال- ج
صورة أومكتوبة أوشفهیة الاتصال هو العملیة التي یتم من خلالها نقل المعلومات وقد تكون رسالة 

الرسالة و إرسالتقتصر على العملیة  لاأیأن،و الاتصالات لیست في اتجاه واحد إشارةوحتى 
المختلفة الإداراتالعلاقات العامة مع إدارةبین مستلمها لمحتواها ،حیث یتم الاتصال إدراك،بل استلامها

برازوكذلك مع المؤسسات المختلفة وكذا الاتصال بالمسؤولین لربط المؤسسة بالمجتمع  ٕ صورتها الطیبة وا
.في خدمة الجمهور وأهمیتهاوموقعها 

إدارةتعتبر وضیفة التنسیق من العناصر المهمة في العلاقات العامة حیث یتم التنسیق بین : التنسیق-د
مر مع هیئات المجتمع المحلي و تداخل المؤسسة لابد مكن التنسیق المسأخرىإداراتالعلاقات العامة و 

أوزم مع المؤسسات اللاالإعلاميوتقوم كذلك بتامین الاتصال الإعلامیةالهیئات التي تمثلها و المراكز 
.في خدمة المجتمع وضیفتهالنقل صورة المؤسسة ونشاطاتها المختلفة الإعلامیةالهیئات 

،مذكرة لنیل شھادة الماجیستیر في الاتصالات و العلاقات العامة جامعة منتوري الصحیة الجزائریةالعلاقات العامة في المؤسسة یاسین مسیلي، -1
.103ص2008/2009قسنطینة، 
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هناك علاقة بین هذه المرحلة و أنعمل العلاقات العامة كما إلیةیمثل المحطة النهائیة في : التقویم- ه
المرحلة السابقة ،وقد ظهر التقویم نتیجة للحاجة المستمرة لمعرفة مدى كفایة الخطط وبرامجها و مدى 

القصور في أسبابو الأخطاءحاجات الجماهیر للعلاقات العامة فهي تمثل عملیة التحري العلمي عن 
.التحضیریة و التخطیطیة و التفسیریة تتزامن مع العملیات،وهي عملیة مستمرة البرامج 

:وسائل الاتصال في العلاقات العامة -8

قسمین داخلي و إلىالأنواعوسائل الكترونیة وتنقسم هذه –مطبوعة:وسائل إلىحسب نیوسوم یقسمها 
غیر خاضعة غیر مسیطر أووقد تكون هذه الوسائل خاضعة مسیطر علیها .خارجي وفقا لطبیعة الجمهور 

تغیر كما أوالجمهور دون تحریف إلىعلیها ،فالوسائل الخاضعة هي التي تصل الرسائل من خلالها 
تغیرات فیها على الرسالة قبل تطرأالوسائل الغیر خاضعة فهي التي أما.العلاقات العامة أرسلتها إدارة

المساحة المخصصة المادة وهو ما یبینه الشكل أماالجمهور وذلك حسب السیاسة التحریریة إلىوصولها 
:التالي 

وسائل الاتصال في العلاقات العامة : 5الشكل رقم

مذكرة لنیل شهادة الماجستیر جامعة  یاسین مسیلي ،العلاقات العامة مؤسسة الصحة الجزائریة، المصدر:
. .ص 152 منتوري قسنطینة 2009/2008

وسائل العلاقات العامة

وسائل الكترونیة وسائل مطبوعة

داخلیةداخلیة خارجیةخارجیة
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1: تتمثل الوسائل المباشرة في :الوسائل المباشرة-أ

.تنظیم الحفلات و الدعوات الخاصة -
.الاشتراك في المسابقات العامة -
.المشاركة في الحیاة العامة-
.رعایة العاملین في المؤسسة -
.مخاطبة الجمهور -
.مقابلات شخصیة -
الزیارات -

: تتمثل في :الوسائل المقروءة و المكتوبة-ب
.المجلات ،الجرائد الیومیة -
)،كتیبات مطبوعة ،رسائل بریدیةإرشادیةنشرات ،موجز مطبوع ،دوریات ،ا (المطبوعات -
:تتمثل في:الوسائل المسموعة -ج-
.الهاتف ، الصوتمكبر،  الإذاعة-

:نجد فیها : وسائل مرئیة-د
.أجهزة الفیدیو ،السینما-

:في العلاقات العامة تتمثل في أخرىوهناك وسائل 
زیارات المؤسسة -الكفالة -
علاقة مع الصحافة -زیارات خاصة -
الرعایة-هدایا المؤسسة-

. 7محمود بولصباع ،مرجع سبق ذكره، ص -1
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:هذه الوسائل في الشكل التالي أهموسنقوم بتلخیص 
وسائل العلاقات العامة :6الشكل رقم

.من إعداد الطلبة :المصدر 
الوسائل المستخدمة في العلاقات العامة تتمثل في وسائل مباشرة ، أهمأنمن خلال الشكل نجد : التعلیق 

الوسائل المستعملة من طرف المؤسسات لتحسین أهموسائل مقروءة، وسائل مسموعة ،وسائل مرئیة  وهي 
.علاقاتها مع متعاملیها

:مشاكل العلاقات العامة-9

المستفید أوبالجمهور المتعامل مرتبطماهوالعلاقات العامة منها لها الصعوبات التي تتعرضأنوعتتعدد 
متخصصیتصل بالخبرة المهنیة التي یجب توافرها لدى خبراء و أوالبرامج إلیهممن الخدمة و الموجه 

وسائل العلاقات العامة

وسائل مباشرة 
تنظیم الحفلات -
الاشتراك في -

المسابقات العامة 
المشاركة في -

الحیاة العامة 
رعایة العاملین -
مخاطبة الجمھور -
المقابلات -
الزیارات -

وسائل مقروءة 
الجرائد -

الیومیة 
المجلات -
المطبوعات- 

وسائل 
مسموعة 

الإذاعة -
الھاتف -
مكبرات -

صوتیة 

وسائل مرئیة
السینما -
أجھزة -

الفیدیو 
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هذه الصعوبات و المعوقات أهمالمستعملة في العلاقات العامة ومن الأسالیبإلىالعلاقات العامة وقد ترجع 
1:مایلي 

قد یضن الجمهور ان العلاقات العامة هي عملیة تستهدف :الخاطئة حول العلاقات العامةالأفكار-أ
ثقة الجماهیر وتدعیمها في تأییدتتجاوز ذلك في كسب أنهاو الدعایة لكسب الجماهیر ،في حین الإعلان

مزدوجا  في المؤسسة و الجمهور ،وسبب أثراالذي یعكس المتبادلالمؤسسة ،وتوفیر مناخ ملائم من الفهم 
غیر علمیة بعیدة عن الهدف أسستقوم برامجها استنادا على أنسوء فهم العلاقات العامة فانه من الصعوبة 

.الأصلي
قائمة بذاتها كإدارةالمسئولینمن طرف وذلك بعدم الاعتراف :عدم الاعتراف بالعلاقات العامة- ب

العلاقات العامة في اغلب إدارةمجسد في الواقع من خلال عدم وجود نجدهوهذا ماالإداراتكباقي 
.لم نقل كلهاإنالمؤسسات 

أخرىإداراتالعلاقات العامة في المؤسسات توكل الى وظائفاغلب أنحیث نجد :تداخل المهام- ج
الإداراتآنیفة العلاقات العامة كما ظو الاتصال ،لمكلفة بو الإعلاموهذا رغم وجود بعض المكاتب ،مكتب 

2.ا ویعتبرون وضیفتها وظیفة ثانویةلهالعمتأبهلا الأخرى

جعل التخصص في مجال العمل من الإدارةالتطور في مجال إن:عدم وجود متخصصین في المجال- د
في الدول المتقدمة تحافظ على هذا الإدارةنجد فإننامن مبادئها ،لهذا مبدأوأصبحالبدیهیات المسلم بها ،

.المبدأفي الدول النامیة فلا تزال تتجاهل هذا الإداراتأماالمبدأ
الجمهور المتعامل مع المؤسسة نظرا لتنوعه و رأيصعوبة معرفة : صعوبة التعامل مع الجمهور-ه

.تضخمه 
:تتمثل في:العلیا الإدارةصورة سلبیة للعلاقات العامة لدى -و
عائد ملموس فتقل المخصصات أوالعلاقات العامة لیس له مردود أنشطةعلى الإنفاقالاعتقاد بان -

.عن تنفیذ برامجها الإدارةالمالیة بصورة تعجز 
لتحدید السیاسات بالنسبةسواء لوظائفهالممارسة العلاقات العامة كأساسعدم الاعتماد على التخطیط -

.تصمیم البرامج أو
برازیتم على فترات متباعدة ومدروسة لتحدید السلبیات إنالذي یجب الأداءانعدام تقویم - ٕ الایجابیاتوا

.العلیا بنتائج عملهم الإدارةمما یشعر العاملین بعدم اهتمام 
.207یاسین مسیلي، مرجع سبق ذكره ،ص -1
.16محمود بولصباع ،مرجع سبق ذكره ،ص -2
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:الترویجیة الإستراتجیة:المبحث الثالث 
وهذه الاستراتیجیات تمكنها من ,منتجاتها هناك عدة استراتجیات ترویجیة تعتمد علیها المؤسسات في ترویج 

التعرف على إلىوسوف نتطرق في هذا المبحث ,وكذا الفرص والتهدیدات لدیها,والضعفمعرفة نقاط القوة
.الترویجیة وماهي أنواعها إستراتجیةماهیة 

:الترویجیة الإستراتجیةتعریف : الأولالمطلب 
1:نذكر منها مایلي للإستراتجیةتوجد عدة تعاریف:الإستراتجیةتعریف / 1

بأنهاالإستراتجیةمن الناحیة اللغویة یمكن تعریف إستراتجیةهناك العدید من التعاریف لكلمة أنفي الحقیقة 
"دائمة للمنظمة ككل أهمیةالذي یتعلق بجانب یمثل لنسبیل العأوخطة "

التي یتم وضعها في المؤسسة وأنشطةخطة :"أنهاعلى )thomasتوماس (من الناحیة العلمیة یعرفها أما
و بین هذه الرسالة  و البیئة التي تعمل أهدافهابطریقة تضمن خلق درجة من التطابق بیت رسالة المنظمة و 

"فیها بصورة فعالة وذات كفاءة عالیة 
التلمیح الموجه للمنظمة الذي یسمح لها بتحقیق ") :ho fer and schendel(وقد تم تعریفها من قبل 

"أهدافها
الأهدافت و السیاسات و الخطوط الحیویة لتحقیق تلك او الغایالأهدافلأهمنمط :هي فالإستراتجیةوعلیه 

تكون فیه و ماهو الشكل الذي أنتصاغ بطریقة ما لكي تعرف ماهو العمل الذي تقوم به المؤسسة وترید 
2.علیه تصبحأنترید 

الأجلهي اتخاذ قرارات طویلة الإستراتجیة:كمایلي الإستراتجیةریف السابقة یمكن تعریف امن خلال التع
المؤسسة من خلال دراسة عوامل القوة و الضعف في بیئة المؤسسة أهدافالموجهة للتعرف نحو تحقیق 

الداخلیة وربطها و تكییفها مع الفرص و التهدیدات في البیئة المحیطة بالمؤسسة مما یعزز موقفها التنافسي 
.في مجال عملها 

بارها احد الترویج وبشكل مبسط واعتللإستراتجیةان المفهوم العام :الترویجیةالإستراتجیةتعریف -1
التي تتم في أي مؤسسة مع مستهلكیها ،الرقابة لعملیات الاتصال،التنفیذ ،هي التخطیط تصال الاأشكال

أهدافالمزیج التسویقي هو لتحقیق مجموعة ضمندور وظیفة الترویج أنومع الجمهور وذلك انطلاقا من 
3.اتصالیة مع جمهور المستهلكین 

.03ذكره، ص كباب منال ،مرجع سبق-1
.18ص 2010،دار الحامد للنشر و التوزیع ،عمان الاردن استراتجیات التسویقمحمد جاسم محمد الصمیدعي ،-2
.287ص 1998،دار زھران للنشر عمان الطبعة، استراتجیات التسویقبشیر عباس العلاق ،قحطان العبدلي، -3
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:المزیج الترویجي إستراتجیةالعوامل المؤثرة في تحدید :المطلب الثاني 
1:المزیج الترویجي و هي إستراتجیةهناك جملة من العوامل التي یجب مراعاتها عند اختیار 

للأنشطةالمتوفرة و المخصصة الأموالالترویجیة بشكل كبیر بحجم الأنشطةتتأثر: حجم المیزانیة- /1
الأنشطةحتما سوف تؤثر على فاعلیة فإنهاصصة و المحددة كانت المیزانیة المخفإذاالترویجیة المختلفة 

الواسعة تتطلب الأنشطةو الفاعلیة و التأثیربشكل یجعلها محدودة الأنشطةالترویجیة وبالتالي تقلیص هذه 
المالیة و بالتالي فان هذه المؤسسات یاتالإمكاننفقات مرتفعة التي لایمكن توفرها في المؤسسات المحدودة 

.كالبیع الشخصي و النشر المنخفضةمحددة من الترویج ذات التكالیف أنشطةالاعتماد على تضطر
لكل منتج خصائص معینة وان هذه الخصائص تلعب دورا مهما وكبیر في تحدید :نوع المنتج- /2

المستهلكین الحالین و المحتملین فعلى سبیل المثال المنتوجات التي تشترى بناء على الدوافع العاطفیة تقوم 
عن المؤسسات بالترویج لها بطرق واسعة الانتشار ولكن المنتجات الصناعة فان طرق الترویج لها تكون

تصال بهم وبشكل عام فان المنظمة طریق الجهود البیعیة الشخصیة لان عدد المشترین لها محدود ویمكن الا
بالنسبة للمنتجات التي أماانتشارا بالنسبة للمنتجات الاستهلاكیة ،الأكثرالواسع الإعلانأسلوبتستخدم 
البیع الشخصي في هذه الحالة استخدام فیفضل) اخ...الصیانة /النصب،التشغیل (تقدیم خدمات إلىتحتاج 

تختلف الاستراتجیات الترویجیة المستخدمة باختلاف المراحل التي یمر بها المنتج :دورة حیاة المنتج - /3
عناصر المزیج الترویجي حیث أحسنالتعریفي و البیع الشخصي من الإعلانأنففي مرحلة التقدیم نجد 

في أماعلى المنتج بدلا من الطلب الاختیار علامة معینة ،الأوليیركز في هذه الحالة على خلق الطلب 
خلق الطلب إلىمرحلة النمو فان الهدف هو تحقیق اكبر قدر ممكن من المبیعات وكذلك تهدف هذه المرحلة 

فان المؤسسة النضجفي مرحلة أماة التي تنتجها المؤسسة المختار تركیزا على علامة معینة وهي العلام
بین عناصر المزیج الترویجي من اجل المحافظة على مستوى معین من المبیعات التوازنخلق إلىتهدف 

و التسویق ومن ضمنها الإنتاجفي المرحلة الأخیرة مرحلة التدهور تعمل المنظمة على تخفیض تكالیف إما
وهناك تعود المؤسسة للتركیز على جهود البیع الشخصي وتنشیط المبیعات بدلا من التركیز .تكالیف الترویج 
.على الإعلان 

في حالة السلع الصناعیة ذات القیمة العالیة و الإستراتجیةتستخدم هذه :الدفع و الجذبإستراتجیة- /4
تتفق مع حاجات المشترین و في هذه الحالة تكون جهود البیع الشخصي التي تتطلب توضیحا خاصة لكي 

إستراتجیةأماشجیعهم في ذلك هامش الربح العالي ،تویجب على الوسطاء الترویج للمنتج بقوة و الأنسبهي 

.270محمد جاسم محمد مرجع سبق ذكره ص -1
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تعتمد على الاتصال الواسع الانتشار و التي یعتمد علیها رجل التسویق في خلق الطلب لدى فإنهاالجذب 
.تهلك المس

اتساع الرقعة الجغرافیة التي تقوم المؤسسة بتسویق منتجاتها فیها لها اثر إن: اتساع الرقعة الجغرافیة- /5
الترویجیة التي تتبعها المؤسسة حیث تختلف هذه الاستراتجیات باختلاف الرقعة كبیر على الاستراتجیات

ذاالمحلي الإعلانكانت هذه الرقعة محددة فیفضل الاعتماد على البیع الشخصي و فإذا الجغرافیة ، ٕ كانت وا
.الواسع الإعلانومنها أخرىترویجیة أنشطةالاعتماد على الأفضلالرقعة الجغرافیة واسعة فانه من 

تؤثر طبیعة السوق الذي تعمل معه المؤسسة على الاستراتجیات الترویجیة حیث إذ:  طبیعة السوق- /6
سوق محلیة واسعة أوتختلف هذه الاستراتجیات باختلاف طبیعة السوق فیما لو كانت سوق محلیة محدودة 

ووسائل مختلفة أسالیبإتباعو هذه الاختلافات تعرض على المنظمة ) ودولیةإقلیمیة(سوق خارجیة أو
.و التقني الثقافيوهذا یعود للتباین في العادات و التقالید ودرجة التقدم العلمي و 

في المنظمة الإدارةتختلف الاستراتجیات ،الترویجیة باختلاف الفلسفة التي تتبناها : الإداراتفلسفة- /7
البیع الشخصي و تنشیط نركز علىإنهاكانت هذه الفلسفة تفضل الاتصال المباشر بالمستهلكین فلذالك فإذا،

.الإعلانتركز على فإنهاواسع الرقعة الجغرافیة إنتاجهاكان إذاأما،المبیعات 
أنواع استراتجیات الترویج :لثالمطلب الثا

:الجذب و الدفعإستراتجیة/1
المستهدفة و طبیعیة السلعة وسعرها بالأسواقأساساالترویجیة التي تتبعها المؤسسة مرتبطة الاستراتجیاتإن

1:نوعین إلىوبشكل عام یمكن تقسیم استراتجیات الترویج 

وحثه على الشراء لإقناعهتركز على المستهلك النهائي لأنهاالجذب إستراتجیةتسمى :الجذبإستراتجیة-ا
2.قناة التوزیعیة الأعضاءالخدمة وبالتالي خلق الطلب علیها وجعله یطلبها من أوالمنتج 

الترویجیة الأنشطةیقوم المنتج على خلق الطلب المباشر من المستهلك عن طریق الإستراتجیةوفق هذه 
المباشر السلع و الخدمات عن طریق الطلب على تاجر التجزئة وتشجیعه للقیام بتوفیر الضغطوبالتالي یتم 

ثم إلى ) جملة تاجر تجزئة تاجر ال(من المستهلك و الذي یقوم بدوره بتمریر الطلب إلى ملفات التوزیع 
.المنتج

.106كباب منال ،مرجع سبق ذكره، ص -1
.107المرجع نفسھ، ص -2
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وتعتبر هذه الإستراتجیة من الاستراتجیات المألوفة لدى المنتجین ولى المستهلكین والتي تجذب الجهود 
1للتعامل مع اي تاجر في منتجاتها و خدماتها الترویجیة من خلال الموزعین وفي نفس الوقت جذب العملاء

تاجر الجملة بالتعامل في مجموعة السلع إقناعیحاول المنتج الإستراتجیةفي ظل هذه : دفعالإستراتجیة - ب
إقناعه بالحصول على إلىعلیه فهو یهدف للتأثیرالتي ینتجها مستخدما في ذلك جهود البیع الشخصي 

على تاجر التجزئة للتعامل في بالتأثیریقوم تاجر الجملة الأسلة كمیات معینة من السلع لتصریفها وبنفس 
.استمالته للشراء المستهلك وعلىبالتأثیرهذه السلع و الذي بدوره یقوم 

بدورها نثیر الرغبة في الشراء مثل مجموعة من الحوافز التي الإستراتجیةیستخدم المنتج وبائع الجملة في هذه 
منح لتاجر الجملة هامش ربح عالي تقدیم خصومات معینة ،و الدفع یعني إشراك المنتج و الموزعین في دفع 

:الدفع الحلات التالیة إستراتجیةویتناسب .إلى للمستهلكالمنتجات خلال قنوات التوزیع بقوة حتى تصل
.خصائصها إبرازإلىو الجودة المرتفعة التي تحتاج الأسعارالمنتجات ذات -
التي تحقق هامش ربح مرتفع المنتجات-
مرة أولالجدیدة التي تقدم للسوق المنتجات-
.صغر حجم میزانیة الترویج -
: 2وتتمثل في :الإیحاءو إستراتجیة الضغط-2

الأسلوبو لإقناعالأسلوب الدعائي القوي على تبني الإستراتجیةمد هذه تعت:الضغطإستراتجیة -أ
بالمنتجات و الخدمات المقدمة من طرف المؤسسة و تعریفهم بالمنافع الحقیقیة الأفرادلإقناعالأمثل

ینطلق ن فكرة محاصرة المستهلك في كل مكان برسالة ترویجیة الإستراتجیةلتلك السلعة وتطبیق هذه 
و هذا یشكل ضغط على الإعلانیةخدمة اغلب الوسائل تستخدم لمدة طویلة وبشكل مستمر ومست

كان تستخدم آمرةمثل استخدام عبارة الآمرةالإعلانیةنسمیه الرسالة أنیمكن المستهلك وتستخدم ما
.)الآناغتنم الفرصة واحصل على السلعة (،)الأوانقبل فوات لانلأاشتري :(عبارات مثل 

بان من المستهلكإقناعیعتمد على الإستراتجیةفي استخدام هذه الأساسإن:إستراتجیة الإیحاء-ب
ولكن یتم التركیز على المنافع الآمرةالخدمة ولا تستخدم فیها اللهجة أویشتري السلعة أنله الأفضل

الخدمة ،ویتم تكرار رسالة ترویجیة مع أواستخدامه للسلعة أوالتي تستحق للمستهلك جراء شرائه 
3.الإقناعا بالشراء عن طریق ضمنیالإیحاء

273محمود جاسم الصمیدعي ،مرجع سبق ذكره ص -1
.274المرجع نفسھ، ص -2
.274محمود جاسم محمد الصمیدعي ،مرجع سبق ذكره ،ص -3
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:خاتمة الفصل 
إن الترویج یعد احد الأنشطة الأساسیة في المؤسسة نظرا لأهمیته في تسویق المنتجات و الخدمات ،فمن 
خلاله تتفاعل مؤسسة مع بیئتها الخارجیة عن طریق أدوات عدیدة لكل واحدة منها خصائصها الممیزة ،لذا 

ستمراریة وتحقیق الإرباح ما علیها إلا تخصیص مبالغ معتبرة للأنشطة فعلى المؤسسات التي ترید الا
الترویجیة و كذلك استعمال الوسائل الحدیثة للإعلان مثل الانترنت ،ویؤدي التفاعل بین عناصر المزیج 
الترویجي إلى الإخبار و الاقتناع و التأثیر على الجمهور المستهدف لیتبنى موقفا ایجابیا اتجاه الرسالة
الترویجیة و ما تعرضه ،وما إذا فهم الجمهور الرسالة الترویجیة بنفس المعنى الذي قصده مرسل الرسالة فانه 

.و بالتأكید یكون الترویج قد حقق هدفه 



 
 
 

الفصل الثاني

المیزة التنافسیة 
 





المیزة التنافسیةالفصل الثاني                                                               

50

:تمهید 
في الأسواق أهم الأهداف التي تصبو إلیها هذه الأخیرة و لتحقیق ذلك تیعد بقاء و استمرار المؤسسا

بناء و امتلاك مزایا تنافسیة متعددة تحقق من خلالها التمیز و التفوق على منافسیها إلىتسعى كل مؤسسة 
.ووفاء عملائها رضالتنال 

خصائصها التنافسیةالمیزة التنافسیة و ذلك انطلاقا من مفهوم المیزة إلىو نستعرض في هذا الفصل 
.أنواعهاونتناول بعهدها مصادرها و .،معاییر الحكم على جودتها 
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:الإطار ألمفاهیمي للمیزة التنافسیة للمؤسسة: المبحث الأول 
مصطلح المیزة التنافسیة البعدین الجزئي و الكلي لكن سنهتم بشكل بالمیزة التنافسیة على یأخذأنیمكن 

.المؤسسات أيالمستوى الجزئي 

:أبعادهاتعریف المیزة التنافسیة و :الأولالمطلب 
هناك عدة تعاریف مختلفة للمیزة التنافسیة وهذا الاختلاف یرجع من منطلق :تعریف المیزة التنافسیة :أولا 

.الباحث إلیهاینظر أتيالزاویة 

المیزة التنافسیة هي مجموعة المهارات و التكنولوجیات و القدرات التي أن" علیم السلمي " یرى -
1:هما أساسیینأمرینلتحققها تنسیقها و استثمار الإدارةتستطیع 

.من ما یحققه المنافسون أعلىومنافع للعملاء قیمإنتاج*
.حالة من التمیز و الاختلاف بین المؤسسة و منافسیها تأكد* 
شكل تأخذتخلقها المؤسسة لزبائنها و التي أنالمیزة التنافسیة هي القیمة التي یمكن " بورتر" ویرى- 

منخفضة بالمقارنة مع المنافسین بالرغم من تقدیمها نفس المنتوج و تقدیم منتجات و خدمات أسعار
2.المرتفعة التي تباع بها الأسعارمتمیزة تبرر 

.56ص3/2009/2010جامعة الجزائر ،مذكرة لنیل شھادة الماجیسنیر ،تعریف البیع و دوره في خلق میزة تنافسیةقوامیدبوبكر ،-1
.25ص 2013/2014بنوك میلة ،مذكرة لنیل شھادة الماستر مالیة ،اثر جودة الخدمة المصرفیة في تحقیق المیزة التنافسیة،بوداب امینة -2
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: 1وتمثل في:المیزة التنافسیة أبعاد- ثانیا
الذي سعت لاعتماده الكثیر من المؤسسات و الذي الأقدمتعد التكلفة البعد الاستراتیجي :التكلفة -1

یمكن من الكلف قیاسا بالمنافسین في مابأقلو توزیع المنتجات إنتاجإلىیقصد به قدرة المؤسسة 
:تخفیض التكلفة هي مایليإلىذات الصناعة ،ومن ابرز العوامل التي تؤدي 

.المحققة من زیادة منحنى الخبرة و التعلم لدى العاملین الوفرات-
الأولیةفي الموارد خاصة المواد الأقلالاستثمار -
.اعتماد سیاسات توزیع تتوافق مع خصوصیات المنتج و المحافظة علیه -
.الأولیةو استخدام امثل للمواد الأداءزیادة فعالیة -

اعليوم یسعى لتحقیق رفاهیته عن طریق منتجات ذات جودة الزبون في العالم الیأصبحإذا:الجودة -2
:هذه الجودة من خلال وتتأسسبالمفاضلة بین السعر و الجودة ولم یعد السعر العامل الحاسم الوحید 

.وهذا بتحقیق رغبات و تطلعات الزبون و مواصفات المنتج الخارجیة :جودة التصمیم -
.وهي هدم هوة المنافع التي یلبیها المنتج :جودة المطابقة -
.التابعة مثل الاستقبال الإضافیةوهي مجموع الخدمات :جودة الخدمة -

التكنولوجي الذي یشهده العصر ،و یقصد بالمرونة الإبداعدرك هذا البعد حالة التطور و إ:المرونه -3
:هدف عبر عنصرین هما قدرة المؤسسة في تقدیم مستویات مختلفة و متنوعة بالسوق المست

.قدرة المؤسسة على مسایرة التطورات الحاصلة في مجال التكنولوجیا-
.بحسب مستوى الطلب الإنتاجقدرة المؤسسة على الاستجابة لتغیر في حجم -

للوقت عنصر الحسم في العملیة التبادلیة وقرارات الشراء ،ولذا فان المؤسسة الیوم تتنافس :التعلیم -4
على بعد جدید خارج السعر و الجودة و المرونة یتمثل في الوقت و المكان المناسبین و بالكیفیة و 

.الأسلوب الأسهل

:معاییر الحكم على المیزة التنافسیة : المطلب الثاني 
2:ییر ننجزها في مایلي هناك عدة معا

:التنافسیة یمكن ترتیبها وفق درجتین هما للمیزةمن خلال التعاریف السابقة :مصادر المیزة- 1

.58/59مرجع سبق ذكره ص ،قوامید بوبكر-1
جامعة ،مذكرة لنیل شھادة الماجیستیر ،المیزة التنافسیة للمؤسسة الاقتصادیة مصادرھا و دور الابداع التكنولوجي و تنمیتھا،حجاج عبد الرؤوف-2

.6-5ص 2006/2007سكیكدة1955اون 20
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.لكل من قوة العمل الأقلمزایا تنافسیة من منخفضة مثل التكلفة -
.مزایا تنافسیة مرتبة مثل التكنولوجیا العلمیة -

: في حالة اعتماد المؤسسة على میزة واحدة فقط مثل :المؤسسةعدد مصادر المیزة التي تمتلكها - 2
في حالة تعدد أماتلك المیزة ،اثأرالتغلب على أوتكلفة ،فانه یمكن للمنافسین تحدید بأقلتصمیم المنتج 

مصادر المیزة فانه یصعب على المنافسین تقلیدها جمیعا 
تتحرك المؤسسات نحو البحث عن مزایا أنیجب : درجة التحسین و التطویر و التجدید المستمر للمیزة

قیام المؤسسات الأمروقبل قیام المؤسسات المنافسة بتقلید المیزة القائمة حالیا لذا یتطلب أسرعجدیدة بشكل 
.بتغییر المزایا القدیمة و خلق مزایا تنافسیة جدیدة وكمن رتبة مرتفعة 

:خصائص المیزة التنافسیة :المطلب الثالث
1:فیما یليفسیة مجموعة من الخصائص و التي نوجزها لمیزة التنلإن

میزاتها التنافسیة یعتمد على سرعة المؤسسات أدمةقابلیة المؤسسة على أنإذ:تتمتع بالدیمومة أن- 1
.في تقلیدها الأخرى

مصادر  وقبلیات متعددة إلىبناء الاستراتجیات المستندة أنإذ:حسین و التجدید تاستمراریة التطویر و ال- 2
الذي یحملها الأمرومتفاعلة مما یجعل عملیة التقلید من قبل المنافسین على درجة عالیة من الصعوبة 

.في المحافظة علیها الذي یحملها تكالیف عالیة وبما ینعكس الأمرتكالیف عالیة من الصعوبة 
تقلیدها إمكانیةعدم - 3
معروفة ومتاحة أصبحتالنماذج القدیمة لها أننماذج جدیدة و بشكل دائم للمیزة التنافسیة ،طالما إیجاد- 4

.و شائعة 
.تخلق قیمة مدركة من قبل الزبون فضلا عن القیمة للمؤسسة إن- 5
.لمنافسین اعلىالأفضلیةتحقیق التفوق و إلىي دتنبع من داخل المؤسسة و تحقق قیمة لها و تؤ -6

:أهدافهامراحل تطور المیزة التنافسیة و مصادرها و : المبحث الثاني 
نهایة الثمانینات من القرن إلىاكتسابها و دعمها أسالیبترجع بدایة ظهور و تداول مفهوم المیزة التنافسیة و 

.لمجال العشرین ،حیث ظهر مفهوم المیزة التنافسیة و انتشر استخدامه بعد صدور كتابات بورتر في هذا ا
1:مرت بعدة مراحل هي:مراحل تطور المیزة التنافسیة :الأولالمطلب 

.50ص/2013-،مذكرة لنیل شھادة الماستر جامعة میلة دور الموارد البشریة في تحقیق المیزة التنافسیة في البنوك التجاریة:طبول ریمة -1
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ذلك تلعب تكلفة ل،و الإنتاجتعتمد المیزة التنافسیة في هذه المرحلة على عوامل :الإنتاجمرحلة قیادة -1
.في هذه المرحلة المنافسة السعریةإستراتجیةدورا مهما في المنافسة وهذا ما یجعل المؤسسات تنتهج الإنتاج

هذه المرحلة مبنیة على قدرة الدولة و مؤسساتها على الاستثمار بشكل متواصل :مرحلة قیادة الاستثمار - 2
الأمرالحدیثة و التطویر التقني وفي هذه المرحلة لا یقتصر الإنتاجیة،و هي تقوم بالاستثمار في التسهیلات 

الإنتاجالمزایا التنافسیة من توافر عوامل وتأتيتحسینات علیها إجراءبل یتم الأجنبیةعلى تطبیق التقنیات 
.إستراتجیة الوحدة الاقتصادیة و الهیكل ـوطبیعة التنافس على السوق المحلي إلىبالإضافة

.الأولىاستقرار وتقدما عنه في المرحلة أكثربأنهاتنافسیة في هذه المرحلة المیزة الوتتسم 
ویزداد دور الإنتاجانخفاض تكالیف إلىهنا یقل دور المنافسة السعریة المسندة :الابتكار مرحلة قیادة - 3

المنافسة المعتمدة على التكنولوجیا 
تمثل هذه المرحلة بدایة تراجع وتدهور المیزة التنافسیة نظرا لتراكم الثروة التي تحققت :مرحلة قیادة الثروة - 4

و الابتكارات دون الاهتمام في المراحل الثلاثة السابقة ورغبة المؤسسات في المحافظة على الاستثمارات 
.الأسواقجعلها تفقد میزتها التنافسیة في یبالتطویر ،وهذا ما 

هناك اختلاف بین الباحثین في تحدید مصادر المیزة التنافسیة :المیزة التنافسیةادرمص:المطلب الثاني 
و تمیزها بالمنافسة الشدیدة و كذا اختلاف استراتجیاتها یصعب تحدید مصدر المیزة الأسواقتشتتف،

2:هذه المصادر في مایلي التنافسیة و یمكن تلخیص

تحول كبیر في طریقة فهم عوامل النجاح الأخیرةالعشریات خلال الأعمالشهدت منظومات :المعرفة- 1
الجهد المادي الذي یبذله في العمل ،لكن مع أساس،فطوال الفترة الصناعیة كان العنصر البشري یقیم على 

التقییم على أصبحالإنتاجیةالحدیثة و التكنولوجیا في العملیات الآلاتإدخالالتطور الذي حدث بعد ذلك و 
جة للقیمة على القدرات التنافسیة هي نتیأكثرو صار من الضروري الاعتماد أهمیةاقل ساسالأهذا 

ذها المؤسسة للزبون ،التي تخلقالإضافیة ٕ كان من الممكن تجسید هذا من خلال تمیز المنتوج وانفراده وا
النسبیة ةالأفضلیالمنافسین فانه باستطاعة المؤسسة تحقیق تلك بمنتجاتمقارنة إضافیةبخصائص 
الأساسیةالمعرفة هي الركیزة و التطویر و تعتبرقدرتها الداخلیة خاصة في مجال البحثىبالاعتماد عل

لتحقیق السبق وتدعیم المكانة التنافسیة للمؤسسة ولا تقتصر مساهمة الأداةهي الأخیرةفهذه لهذه الوظیفة 
.. المعرفة على وظیفة البحث و التطویر بل ترتبك بكل وظائف المؤسسة مثل التسویق و المالیة و المحاسبة

4ع ص الملتقى الدولي الراب،محددات و عوامل نجاح المیزة التنافسیة في المؤسسة الاقتصادیة،معموري صوریة ،الشیخ ھجیرة -1
جامعة الحاج لخظر باتنة ،مذكرة لنیل شھادة الماجیستیر،أھمیة التسویق في تعزیز المیزة التنافسیة للمؤسسةمسعود طحطوح ،-2

.28ص2008/2009
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تحقیق المیزة التنافسیة فهذه المعارفإلىبالضرورةاكتساب المعرفة لا یقودإن :الأساسیةالكفاءات - 2
وكلما أخرىإلىتختلف من مؤسسة تطبیقها على المیدان و القدرة على فعل ذلكإلىالأولىبالدرجة تحتاج
.المهارات والقدراتنموذجعلى حساب المنافس و الشكل التالي یمثلالأسبقیةتحقیق إمكانیةزادت 

نموذج المهارات و القدرات:07:الشكل رقم 

مذكرة لنیل شهادة الماجیستر للمؤسسةالتنافسیةالمیزةالتسویق في تعزیزأهمیةطحطوح مسعود:المصدر 
29ص 2008/2009نة تنبالخضرجامعة الحاج 

:تساهم هذه الكفاءات في تحقیق المیزة التنافسیة وهذا من خلالأنلابد من :التعلیق 
سیشكل حاجز لدخول منافسین جدد الدفاع عنها على المدى الطویل وهذا ما

.خلق زیادة في القیمة للزبون مقارنة مع المنافس 
.الدخول على عدة نشاطات بدلا من حصرها في نشاط وحد إمكانیة

القدراتالمھارات

المعارف

تطبیق المعرفة

الموارد
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التفوق في السوق لا یرتبط بالمهارات و المعرفة المحصلة فقط فعوامل النجاح حسب كل من إن:العلاقة - 3
بصفة حصریة فمثلا تفضیل المنتوج الوطني یعتبر تقتصر على المهارات الأساسیةلا" مل اه"و " براهالاد"

رد فاختیارات الزبون قد نفسه بالنسبة لشبكة العلاقات مع الزبون و المو الأمرعامل للنجاح ولكنه لیس مهارة 
لتحالف استراتیجي خاص مع المورد و العلاقة أوتكون مبنیة على دوافع شخصیة نتیجة لانطباع مكتسب 

ترتبط بفترة التعامل هذا لكون الثقة لأنهاصعوبة للاقتداء الأكثرالأصولمشتركة تعتبر من كأصول
بكثیر أحسنفترة زمنیة طویلة كما انه یفترض على المؤسسات المنافسة طرح عروض إلىالمكتسبة تحتاج 

یمكن الأساسهذا صعبة وعلىتعتبر الإحلالعملیة إنمما یعني إلیهاانتقال الحصة السوقیة لتضمن
ل تدخأوللمؤسسة التي تساهم في تدعیم الموقف التنافسي لها الإستراتجیةالأصولتصنیف العلاقة ضمن 

.الزبون أولویاتفي تحدید 

:المیزة التنافسیة أهداف: المطلب الثالث 
1:یلي نلخصها في ماإنیمكن أهدافتحقیق عدة إلىتسعى المیزة التنافسیة 

تكالیف ممكنة وتوفیر البیئة التسویقیة بأقلالإنتاجفرصة لكل المؤسسات لتحقیق مستویات إعطاء-1
.الملائمة 

وتقلیص العروض الأسعارزیادة إلىالقضاء على شبح الاحتكار و حمایة المستهلك منه ،الذي یؤدي -2
وكفاءة بفعالیةوعموما فان الهدف الرئیسي للمیزة التنافسیة هو تعزیز قدرة الاقتصاد على التعامل مع الخارج 

تحقیق أومن خلال صنع اقتصاد تنافسي یملك العدید من الخصائص التي تؤهله للتفوق ألاوذلك لا یتم 
.أهدافه

:تتمثل في أهدافللوصول لمجموعة التنافسیةكما تسعى المؤسسة من خلال المیزة -3
التعامل مع نوعیة جدیدة من السلع و الخدماتأودخول مجال تنافسي جدید لدخول سوق جدیدة -*
و الفرص الكبیرة التي ترغب في  إلیهاالتي ترید المنظمة الوصول للأهدافرؤیة مستقلة جدیدة تكوین -*

.اقتناصها
تحقیق الجودة أساسلأنها.الهیمنة للعملاء خلق -*

مالیة وبنوك تخصص ،201مذكرة لنیل شھادة الماستر المركز الجامعي میلة ،دور ووظیفة التدریب في تحقیق المیزة التنافسیة،لعبدلي نھاد-1
.49ص/2013/2014
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تأكیدإلىتسعى المنظمة من خلال تحقیق وتعظیم القیمة للوصول الى رضا العمیل وضمان ولائه یهدف -*
.التنافسیة السوقبقائها في 

واستراتیجیاتهاةینافسومحددات المیزة التأنواع :المبحث الثالث
منذ بدایة القرن الواحد ةالأخیر ت هذه شهدالواضحة على المنافسة ، حیث تأثیراتهالقد كان التحولات العالمیة 

ل الاقتصاد، حیث بات والعشرین العدید من الأحداث، والتغیرات المتلاحقة التي كان لها الأثر الكبیر في مجا
.على المؤسسات أن تواكب هذا التطور من أجل البقاء 

.العالمیة بمثابة التحول الذي غیر كل المفاهیم التقلیدیة للمنافسة المنافسةوكان تحریر التجارة ونمو 
أصبح من المهم جدا بناء میزة الذيوقد أصبحت التنافسیة الوسیلة الفعالة لكي تحافظ المؤسسة على زبائنها،

.في الأسواق سواء المحلیة أو الدولیة استمرارهاتنافسیة عالیة وتحقیق  تمیزها عن المنافسین لضمان 
:الرئیسیة للمیزة التنافسیة لأنواعا:الأولالمطلب 

إلىالأنواعتصنف هذه الأعمالإدارةالمیزة التنافسیة لكن اغلب الكتابات في أنواعتختلف الكتابات حول 
1.و میزة تمیز المنتج الأقلمیزة التكلفة :نوعین رئیسیین هما 

:الأقلمیزة التكلفة - 1
تحقیق عوائد إلىتكلفة مقارنة بالمنافسین مما یؤدي في النهایة بأقلمنتج إنتاجوتعني قدرة المؤسسة على 

توفر مجموعة من ضرورةلیس ممكن في نفس الظروف وبالتالي الأقلالحصول على نفس التكلفة إناكبر 
2.الشروط 

:الأقلالشروط الواجب توفرها لتطبیق میزة التكلفة -ا
.زیادة مشتریات المستهلكین للسلع إلىوجود طلب مرن على السلعة ،حیث یؤدي التخفیض في السعر -
.نمطیة السلع المقدمة -
.عدم وجود طرق كثیرة لتمییز المنتج -
.وجود طریقة واحدة لاستخدام السلعة لكل المشترین -
عدم وجودها بالمرة بالنسبة آو) أخرىمنتج مؤسسة ما ،بمنتج مؤسسة (محدودیة تكالیف التبدیل -

.للمشترین 

.15ص ،مرجع سبق ذكره ،حجاج عبد الرؤوف -1
.15ص ،المرجع نفسھ -2
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تتم مراقبة عوامل إنفانه یجب الأقلللحصول على میزة التكلفة :الأقلالحصول على میزة التكلفة- ب
1:یلي تطور التكلفة و التي تتمثل في ما

الأسواقمراقبة حجم المنتجات التي تنتجها المؤسسة نتیجة التوسع فیها وبالتالي التوسع في : مراقبة الحجم*
أنإلىالإشارة،وینبغي التخفیض في التكالیفإلىمما یؤدي .جدیدة إنتاجو كذلك الحصول على وسائل 

.للمؤسسة الأخرىالأنشطةیؤثر على لاأنیجب الإنتاجي وراء زیادة السع
بمقارنة درجات التعلم بالمؤسسة مع المعاییر المعمول بها ویتم ذلكأهدافهمراقبته وتحدید أي:مراقبة التعلم*

العاملین بالمؤسسة إلىالنظر ضرورةینبغي التركیز على تكالیف الید العاملة فقط ،بلانه لاإلافي القطاع 
.التخفیض في التكلفة إلىو بالتالي فان مراقبة التعلم تؤدي الإبداعكمصدر للمعرفة و 

أوالمنتجة للقیمة بهدف استغلالها الأنشطةالمقصود بالروابط هنا هي تلك الموجودة بین :مراقبة الروابط*
.التنافسیة ى المیزة كالیف ،وبالتالي حصول المؤسسة علتخفیض الت

،والهدف من ذلك للقیمةالنتیجةالمهمة الأنشطةهو تجمیع بعض بالإلحاقو المقصود :الإلحاقمراقبة *
و بالتالي فان مراقبة العمل في تسییر نشاط منتج للقیمةتحویل معرفة كیفیة أوالمشتركة،الإمكانیاتاستغلال 
.تخفیض التكالیف إلىتؤدي الإلحاق
:وهي بالإیجاز نذكرها أخرىالسابقة هناك عوامل الأربعةالعوامل إلىإضافة

.الإجراءاتمراقبة-
.مراقبة التكامل -
.المتوفرة لدى المؤسسةالطاقاتمراقبة استغلال -
...الموقع الجغرافي ،القرب من الموردین ،المستهلكین: مثل ) التموقع (مراقبة التموضع-
.)الدولة ، القوانین و التشریعات دور(مراقبة العوامل المؤسساتیة -
.مراقبة الرزنامة -

إلىالأقل،لكن یجب على المؤسسة التي تسعى للحصول على میزة التكلفة ضروریةمراقبة عوامل التكلفة إن
فقدان هذه المیزة إلىو التي تؤدي مع مرور الوقت الأخطاءتفادي بعض 

.16ص ،مرجع سبق ذكره ،حجاج عبد الرؤوف -1
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1:یلياوتتمثل في م:الأخطاء الواجب تفادیها -ج

همالهاالمتعلقة بالتصنیع ،الأنشطةالتركیز عل تكلفة -  ٕ ، مثل البیع ، الأخرىالأنشطةلبعض تكالیف وا
.أهمیتهالخدمات ،التطویر التكنولوجي رغم 

.التموین أنشطةإهمال- 
.غیر المباشرة مثل الصیانة أوالصغیرة الأنشطةإهمال- 
لعوامل تطور التكالیفالخاطئالفهم - 
فیما بینهاالأنشطةالنقص في استغلال الروابط خاصة تلك الموجودة مع الموردین وكذلك بین - 
تخفیضات متناقضة في السعر- 
همالالتفكیر في الهامش - ٕ ث عن وسائل جدیدةالبحوا
.المستهلك المصادر التي تجعل المؤسسة فریدة في نظر إلغاءتم إذاتهدید التمیز وذلك - 
التي یقدمها المنتجاتأونعني بها قدرة المؤسسة على تقدیم منتج مختلف عن المنتج :میزة التمیز - 2

تؤثر على قرار المستهلك بشراء إنللمنتج یجب المضافةالقیمة إنومن وجهة نظر المستهلك المنافسون 
.السلعة و یحقق له الرضا عنها 

2:توفر مجموعة من الشروط ضرورةمیزة التمیز لیس ممكنا في كل الظروف ـوبتالي ىالحصول علإن

3:یلي فیمانوردها:الشروط الواجب توفرها لتطبیق میزة التمیز -أ

،و بدرجة تمیزها عن غیره من "الخدمة أوالسلعة "عندما یقدر المستهلكون قیمة المستهلكات في المنتج -
.المنتجات 

.تعدد استخدامات المنتج و توافقها مع حاجات المستهلك -
التمیز إستراتجیةعدم وجود عدد كبیر من المنافسین یتبع نفس -

توفر مجموعة من العوامل یدعى عوامل التمیز وهي إلىذلك یرجع إن:الحصول على میزة التمیز -ب
4:یلي كما

.17ص ،ف،مرجع سبق ذكرهوحجاج عبد الرؤ-1
.17ص ،المرجع نفسھ ،-2
.18ص ،المرجع نفسھ -3
.19ص ،المرجع نفسھ  -4
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التقلیدیة عاملا رئیسیا على تمیز المنتجات و تتمثل هذه الإجراءاتتعتبر أنیمكن :التقلیدیة الإجراءات*
یعتمد علیها و كذالك الكیفیة التي تمارس بها و قد یكون تمیز أنالتي یجب الأنشطةفي اختیار الإجراءات

...الإنتاجالمقدمة ،جودة وسائل منها خصائص و كفاءة المنتجات ،والخدمات أشكالالمنتج في عدة 
تأخذ هذه الروابط التي الأنشطةتمیز المنتج من خلال الروابط الموجودة بین یأتيأنیمكن :الروابط *

:التالیة الأشكال
المرتبطة فیما بینها وذلك من اجل تلبیة الأنشطةالتنسیق بین أنأي:المؤسسة أنشطةالروابط بین - 

.حاجیات المستهلكین 
تنفرد المؤسسة بالمنتج المتمیز نتیجة الروابط الموجودة بین المؤسسة و أنیمكن :الروابط مع الموردین-

جدید من خلال التنسیق بینهما ومن خلال استغلال نموذجتقلیص مدة تطویر بالإمكانموردها ،حیث انه 
:هذه الروابط أمثلةالمشتركة بین المؤسسة وقنوات التوزیع،ومن الأنشطةأفضل

موزعین تكوین ال-
التكمیلیة الأنشطةتنمیل الاستثمارات في قنوات التوزیع و -
فیه بدأتخاصیة التمیز ،نتیجة التاریخ الذي تأتيأنالمقصود هنا انه یمكن : الرزنامة -

المؤسسات التي كانت السباقة في دخول قطاع الصناعة أنالمؤسسة ممارسة نشاطها ،حیث نجد في الغالب 
.تكون لها هذه المیزة 

یكون فیها التمیز حیثالسبق في دخول بعض القطاعات لیس دائما یحقق میزة أنإلىهنا الإشارةو یجب 
بابلأسأوحدیثة أوالتكنولوجیا المستخدمة سریعة التغیر أنإماعن الدخول مفیدا و هذا لكون التأخیر
.أخرى

قد تكون میزة التمیز للمؤسسة نتیجة موقعها و ذلك من خلال قربها من :) الموضع: (الموقع -
المستهلكین مثلا ، حیث یمكنها تقدیم المنتجات التي یحتاجها المستهلك و خدمات ما بعد البیع في اقرب 

.الآجال
أنشطةحصول المؤسسة على میزة التمییز حیث تتوجه المؤسسة نحو إلىیؤدي التكامل :التكافل -

الخاصةبوسائلها الوالیةالمواد بإنتاججدیدة منتجة للقیمة هذا التكامل قد یكون خلفیا من خلال قیام المؤسسة 
.الغیر إلىخلال قیام المؤسسة بعملیة التوزیع بوسائلها الخاصة ، مما یجنبها اللجوء أو

:یلي نجیزها فیماأخرىالعوامل السابقة هناك عوامل إلىإضافة
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یكون هذا النشاط مشترك لعدة أنتنشا خاصیة تمییز لنشاط منتج للقیمة بمجرد أنحیث یمكن :الإلحاق*
.وحدات تابعة لنفس المؤسسة 

التمییز الجید إلىحیث یؤدي التعلیم الجید :التعلیم *
ممارسته بطریقة متمیزة إلىیؤدي الحجم الكبیر لنشاط معین أنیمكن إذ:الحجم*

العوامل المؤسساتیة 
هذه العوامل أهمیةالعوامل السابقة الذكر هي الكفیلة بحصول المؤسسة على میزة التمیز ،و تختلف إن

ى المؤسسة،كذالك یجب على المؤسسة التي تسعى وراء الحصول علإلیهحسب قطاع النشاط الذي تنتمي 
.فقدان هذه الفكرة إلىو التي تؤدي مع مرور الوقت الأخطاءمیزة التمییز لتفادي بعض 

1:الواجب تفادیها ومنها مایلي الأخطاء-ج

تتعدى جودة المنتج احتیاجات الزبائن مثلا ،لان المؤسسة في هذه الحالة لاأنأي یجب : التمیز المفرط -
تكون هدفا سهلا للمؤسسة التي تملك المنتج وجودة مناسبة و سعر منخفض 

.مرتفع إضافيسعر 
عدم معرفة تكلفة التمییز -
.للمنتج فقط ةالفیزیائیالتركیز الشدید على المنتج ،أي الاهتمام بالناحیة -

الحصول على نوع من أنالرئیسیة للمیزة التنافسیة للمؤسسة یتبین لنا الأنواعتم طرحه من مامن خلال 
غیاب أوتمییز في المنتج فان ذالك یتوقف على مدى توفر أوهذه المیزة سواء كانت تكلفة اقل أنواع

لى المؤسسة تجنب تلك المیزة كذلك ینبغي عإلىمجموعة من الشروط و العوامل المساعدة من اجل الوصول 
التي قد تقع فیها ،و یجب التذكیر بان المیزة التنافسیة محددات سواء كانت میزة التكلفة إلیهاالمشار الأخطاء

.میزة التمییز أوالأقل

19ص،حجاج عبد الرؤوف،مرجع سبق ذكره-1
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: محددات المیزة التنافسیة :2المطلب 
1:بعدین أوتحدد المیزة التنافسیة للمؤسسة من خلال مغیرین 

میز المحافظةللمؤسسات آمكنإذایتحدد للمیزة التنافسیة سیمة الاستمراریة :التنافسیة حجم المیزة - 1
تمیز المنتج في مواجهة المؤسسات المنافسة ،وبشكل عام كلما كانت المیزة اكبر كلما تطلب أوالأقلالتكلفة 
اة لمنتجات الجدیدة ،فان المیزة بهذا اكبر من الشركات المنافسة للتغلب علیها و مثلما انه یوجد دورة حیالأمر

: و هذا ما یوضحه الشكل كمایلي أیضاالتنافسیة دورة حیاة 
:دورة حیاة المیزة التنافسیة : 08الشكل رقم

:  المصدر 
.مذكرة لنیل شهادة الماستر .دور ووظیفة التدریب في تحقیق المیزة التنافسیةلعبدلي نهاد 

39ص2014/تخصص مالیة وبنوك  2013المركز الجامعي میلة
مرحلة التنافسیة دورة حیاة متماثلة لدورة حیاة المنتج حیث تنمو مننلاحظ من خلال الشكل المیزة: التعلیق

تحقق میزةأنیستقر نموها نوعا ما ثمر تدخل في مرحلة التراجع حیث یجب على المنظمة أینالنضج 
2.تنافسیة جدیدة لتحافظ على مكانتها في السوق وفي مایلي تفصیل لكل مرحلة 

.19ص ،حجاج عبد الرؤوف،مرجع سبق ذكره -1
.39ص ،مرجع سبق ذكره ،لعبیدي نھاد -2

حجم المنافسة

المرحلة

التقدیم   الضرورة  التبني       التقلید   

1میزة تنافسیة 
2میزة تنافسیة 
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المراحل بالنسبة للمنظمة المنشئة للمیزة التنافسیة لكونها تحتاج للكثیر من أطولتعد :مرحلة التقدیم-ا
فأكثرأكثرر التفكیر و الاستعداد البشري ،المادي و المالي وتعرف المیزة التنافسیة مع مرور الزمن انتشا

.القبول الذي تخص به من قبل عدد متزاید من الزبائن إلىحیث یعرف ذالك 
بدؤو یركزون المنافسین أنتعرف المیزة هنا استقرار نسبیا من حیث الانتشار باعتبار :مرحلة التبني- ب

،حیث تكون )(BCGالحلوب في مصفوفةالأبقاریمكن ،وهي نفس مرحلة ماأقصىعلیها وتكون الوفرات هنا 
...ناحیة مصاریف البحث و التطویریمكن و ذلك لانخفاض التكالیف المتغیرة من ماأقصىالإیرادات

.الوحدویة و یرجع ذلك للعدد الكبیر للوحدات المنتجة ةالثابتوانخفاض التكالیف 
بتقلید میزة اقامو الركود ،لكون المنافسین إلىیتراجع حجم المیزة و تتجه شیئا فشیئا :مرحلة التقلید -ج
.علیهم ومن ثم انخفاض في الوفرات أسبقیتهاظمة و بالتالي تراجع منال
میزة جدیدة إنشاءأوالحالیة و تطویرها بشكل سریع ،المیزةتحسینرورةمن ضتأتي:رورةمرحلة الض-د

ذاالمیزة الحالیة ،أسستختلف تماما عن أسسعلى  ٕ الحصول على میزةأولم تتمكن المؤسسة  من تحسین وا
.التنافس من جدید إلىعلى المنافسین و عندما یكون من الصعوبة العودة أسبقیتهاتفقد فإنهاجدیدة

و بالتالي فهي  مطالبة بتتبع دورة حیاة المیزة الأبدإلىتحوز المؤسسة على میزة تنافسیة أنیمكن لا
التنافسیة فا للمیزةمیزة جدیدة إنشاءالتحسین و التطویر و لإجراءالزمن المناسب ،وتعرف في ذات الوقت 

.مراجعها شیئا عادیا یدخل ضمن البحث عن التحسین المستمر لنشاط المؤسسة  أمرطبیعة دینامكیة یجعل 
1:و یتحدد من خلال : نطاق التنافس- 2

كانت المنظمة ماإذامخرجات المؤسسة و المتعاملین معها ومن ثم تحدید أنواعالقطاع السوقي من حیث 
.جزء منه فقط أوالتعامل مع كل السوق إلىتهدف 

من خلال تحقیق مستوى عالي من التكامل بالنسبة للمنافسین یمكن من تحقیق مزایا الأماميدرجة التكامل 
.التمیز أوالأقلالتكلفة 

الجغرافي الذي تنشط فیه المؤسسة و یؤثر على تحقیق میزة تنافسیة بمنتوج واحد لإطاراالبعد الجغرافي یحدد 
.مختلفة بإمكانیات 

قطاع النشاط یقصد به الصناعات التي تعمل في ضلها المؤسسة ومدى الترابط بینها حیث انه یفتح المجال 
.الخبرة یلات و التكنولوجیا وحتى و لخلق مزایا تنافسیة من خلال استغلال التم

.40ص ،مرجع سبق ذكره:لعبیدي نھاد-1
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قدراتها ومیدان نشاطها ثم تحاول بعد ذلك وضع تلاءمتعمل المؤسسة على البحث عن المیزة التنافسیة التي 
و الحدود التي الإطاردینامكیة لقیاس درجة صواب المیزة المعتمدة و التعرف على ضوابط معاییر و 

.حتى یتم تحقیق النتائج المرجوة تضبطها
:جیات العامة للتنافساسترات:المطلب الثالث 

النشاط إستراتیجیةالقوي الذي تستند علیة الأساسالتركیز أخیراتتمثل استراتجیات قیادة التكلفة و التمیز ،و 
بإحدى ها بشكل متواصل والمیزة التنافسیة ،و تحقق المیزة التنافسیة حویجعله تستمر في تحقیق نجا

أوالتمییزأسالیبباستخدام بعض أو) الأقلمیزة التكلفة (من خلال تقدیم منتج بسعر اقل أما:ریقتینطال
بالنسبة للسوق المستهدف و أما)مقابل التمییز (اعليیعتقد المستهلكون انه یستحق سعر أفضلتقدیم منتج 

وامتداد ) ر الشكل انظ(قطاع سوقي معین أوالمزمع تقدیم المیزة له فقد یكون المجتمع الصناعي ككل 
أداءعامة لتنافس لغرض تحقیق استراتیجیاتالتحلیل القوي التنافس المحسن في الصناعة فقد اقترح ثلاث 

إستراتجیةالتمیز و إستراتجیةعن بقیة المنافسین في الصناعة و تتمثل استراتجیات قیادة التكلفة أفضل
1.التركیز

235ص2007،الإسكندریة،المكتب الجامعي الحدیث ،الإستراتجیةالإدارةنبیل محمد مرسي ،احمد عبید السلام سلیم ،-1
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الاستراتجیات العامة للتنافس 09الشكل رقم 
تمیز المنتج تكلفة اقل 

الصناعة ككل

الهدف الاستراتیجي 

قطاع سوقي معین

المكتب الجامعي الحدیث الإستراتجیةالإدارةنبیل محمد مرسي ،احمد عبید السلام سلیم ،:المصدر 
238ص 2007الإسكندریة

:التعلیق 
التمییز في سوق إستراتجیةخفض التكلفة و كذا إستراتجیةمن الشكل نلاحظ انه عندما تكون لدى المؤسسة 

في التكلفة و التمایز نطلق علیهما الریادةأنمستهدف كبیر من حیث النطاق التنافسي ،فانه بنشاطه یمكن 
على قطاع معین على السوق فانه یمكنان نطلق علیهما التركیز على الإستراتجیتین،وعندما تركز هاتین 

.التكلفة و التركیز على التمایز 
تحقیق تكلفة اقل بالمقارنة مع المنافسین وهناك إلىالإستراتجیةتهدف هذه :كلفة قیادة التإستراتجیة:أولا

الآثارتوفر اقتصادیات الحجم ،: و هي الأقلحوافز تشجع الشركات على تحقیق التكلفة أوفع عدة دوا
وأخیراالخبرة ،وجود فرص مشجعة على تخفیض التكلفة و تحسین الكفاءة ،أوالمترتبة على منحني التعلم 

1.سوق مكون من مشترین واعین تماما للسعر 

:الأقلالتكلفة إستراتجیةالمزایا التي تحققها -1
:تكلفة في الصناعة و هي بأقلعدة مزایا جذابة للشركات المنتجة الإستراتجیةتحقق هذه 

.235صمرجع سبق ذكره ،،نبیل محمد مرسي ،احمد عبید السلام سلیم -1

التمییزقیادة التكلفة

التركیز 
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.السعر أساسمن حیث المنافسة على أفضلبتكلفة اقل تكون في موقع المنتجةفالشركة:المنافسین-*
لا یمكنهم،حیثالأقویاءالمنتجة بتكلفة اقل سوف تتمتع بحصانة ضد العملاء فالشركة:المشتري*

.الأسعارالمساومة على تخفیض 
الأقویاءمن الموردین مأمنتكون في أنفي بعض الحالات یمكنهافالشركة المنتجة بتكلفة اقل :الموردین*

ما كانت اعتبارات كفاءة تمنح لها بتحدید السعر و تحقیق هامش ربح معین لمواجهة ضغوط إذاخاصة 
السوق فالمؤسسة المنتجة بتكلفة إلىالمحتملین المنافسینالمدخلات الهامة و الحرجة دخول أسعارارتفاع 

.هجوم من المنافس الجدید أياقل تحتل موقعا تنافسیا ممتازا یمكنها من تخفیض السعر و مواجهة 
م تخفیض السعر باستخدا.مع منافسیها المقارنةفالمؤسسة المنتجة بتكلفة اقل یمكنها :المنتجات البدیلة*

.جذابة بأسعاركالسلاح ضد السلع البدیلة و التي قد تتمتع 
تكلفة في بأقلالإنتاجإستراتیجیةتتحقق النتائج المرجوة من :الأقلالتكلفة إستراتیجیةشروط تطبیق - 2

1:من الشروط وهي توفر عددحالة 

.زیادة مشتریات المستهلكین لسلعة إلىفي السعر تخفیضیؤدي أي للسعر وحیثوجود طلب مرن -
نمطیة السلع المقدمة -
عدم وجود طرق كثیرة لتمیز المنتج -
وجود طریقة واحدة لاستخدام السلعة لكل المشترین -
الشركات العالمیة المتبعة أمثلةعدم وجودها بالمرة بالنسبة للمشترین ومن أومحدودیة تكالیف التبدیل -

GENERAL(شركة .الجافة الأفلاملصناعة ) BEC(شركة :قیادة التكلفة لإستراتجیة
ELECTRIK( شركة وأخیراالمنزلیة  الرئیسیة ،الأجهزةلصناعة)FORD( لصناعة عربات النقل

للخدمة الشاقة 

التي قد تواجهها المؤسسة عند الأخطارهناك مجموعة من :التكلفة المنخفضةإستراتجیةمخاطر- 3
2:بعضها فیمایلي إدراجتبنیها هذا النوع من الاستراتجیات ویمكن 

عند ذكر لفضة تكلفة فانه یخطر على بال العدید من :التركیز الحصري على نشاطات التصنیع -أ
كالتسویق ىالأخر جزء كبیرا من التكالیف الكلیة یكون ناجما عن النشاطات أنالمسیرین التصنیع ،غیر 

.241ص سبق ذكره،مرجع نبیل محمد مرسي ،-1
.184ص ،مرجع سبق ذكره ،سمیة بروني -2
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هذه النشاطات غالبا ما تلقى اهتماما قلیلا أنالبناء ،حیث أسسالبیع ، الخدمات و التطویر التكنولوجي 
.في تحلیل التكلیف 

تدنیة تكالیف الید العاملة فقط ،ولا یهتمون إلىیتجه العدید من المؤسسات :نشاطات التموین إهمال-ب
قلیلة ،وغالبا ما یكون إمكانیاتیعتبرون المشتریات كنشاط ثانوي ویوفرون لها إذبدرجة كبیرة بالمشتریات 

.الأساسیةالأولیةتحلیل دوائر المشتریات مقتصر على المواد 

تدنیة التكالیف على مبرامجترتكزالأحیانفي كثیر من :غیر المباشرة أوالصغیرةالنشاطات إهمال-ج
النشاطات المباشرة ،لتصنیع العناصر و دمجها ونادرا ما تلقى النشطات أوالنشاطات ذات التكالیف الكبیرة 

التي تمثل جزء قلیل من التكالیف اهتماما كافیا ،ونفس الشيء  للنشطات الغیر مباشرة ،كالتكالیف المتعلقة 
من المراقبة ) ىتعف(تنفذ الأخیرةبالتنظیم و الصیانة هذه 

تشخیص خاطئ لعوامل بإعدادتقوم المؤسسة أنقد یحصل :التمیز الخاطئ لعوامل تطور التكالیف -د
همالهاالوطن ،إرجاءدفاعها على منافسیها على مستوى إستراتجیةتطور التكالیف المتعلقة بها كتركیز  ٕ وا

.على مستوى المنطقة الأقویاءللمنافسینللتهدیدات الكبیرة 
تستوفي المؤسسات كامل الروابط التي تؤثر على التكالیف خاصة نادرا ما:نقص استغلال الروابط- هـ

النوعیة و خدمات ما بعد البیع والقدرة على استغلال كضمانالروابط مع الموردین وكذا الروابط بین نشاطات 
.نجاح المؤسسات الیبانیة أسرارهذه الروابط تعتبر سر من 

:لا تدوم طویلا بسبب الإستراتجیةهذه أنإلىالإشارةوتجدر 
التقلید من جانب المنافسین 

الیقظة التكنولوجیةأهمیةلمنحنى الخبرة و هنا تظهر أثارالتغیر التكنولوجي الذي یلغي 
أثارإلىالاستثمار في المعدات الحدیثة وتحویل المعدات القدیمة 

:التمییزإستراتجیة :ثانیا 
1:الشركات عن المؤسسات المنافسة لها وهي إحدىهناك العدید من المداخل لتمیز منتج 

تشكیلات مختلفة للمنتج ،سمات خاصة بالمنتج ،تقدیم خدمات ممتازة ، توفیر قطع الغیار و التصمیم 
من الخدمات ،مدى واسع ، الریادة التكنولوجیة،وثوق المنتج) متمیزة (،جودة غیر عادیة الأداءالهندسي و 

.243ص ،مرجع سبق ذكره ،نبیل محمد مرسي ،احمد عبد السلام سلیم -1
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التمییز في إستراتجیةوتتزاید درجات نجاح ,سمعة جیدة أخیرامن المنتجات ،و المقدمة ،وجود خطا كاملا 
.یمكن المنافسین تقلیدها بسهولة كانت الشركة تتمتع بمهارات  الكفاءة وجوانب لاإذاحالة ما 

و لفترة زمنیة أفضلمجالات التمیز التي تحقق میزة تنافسیة أهممن :المجالات التي یمكن التمییز فیها- 1
1أطول

التفوق الفني أساسالتمییز على - 
الجودة أساسالتمییز على - 
تقدیم خدمات مساعدة اكبر للمستهلك أساسلتمییز على ا- 
.نتج قیمة اكبر للمستهلك نظیر المبلغ المدفوع فیه متقدیم الأساسالتقدیم على - 
ياكبر فالتمییز تحقق مزایا إستراتجیةكقاعدة عامة یمكن القول بان : التمییزإستراتجیة شروط تطبیق - 2

:ضل عدة مواقف منها 
الخدمة ودرجة تمیزه عن غیره من المنتجات أوعندما یقدر المستهلكین قیمة الاختلافات في المنتج -
ك تعدد استخدامات المنتج و توافقها مع حاجات المستهل-
التمییز إستراتجیةعدم وجود عدد اكبر من المنافسین یتبع نفس -

التمییز من طرف المؤسسة بمقاومة المنافسة إستراتجیةیسمح تبني : التمییزإستراتجیة مزایا تطبیق - 3
2:فهي تساعد على 

التركیز إستراتجیةعندما یستهدف التمییز قطاعات سوق معینة و نتكلم هنا عن :تجنب المنافسة-أ
على شریحة معینة من الزبائن في قطاع ضیق من السوق ،وبالتالي التمیز ینقص من حدة المنافسة 

لإجراءجز الدخول تكون واضحة بالنسبة للمنتجین لان الداخلون الجدد یتحتم علیهم احو أن،كما 
.التمیز إستراتجیةللتمیز من اجل الاقتراب من مركز المؤسسة التي تبني باهظةاستثمارات 

الزبائناسیة لقوة التفاوض مع الموردین و التمیز للمؤسسة بان تكون اقل حسإستراتجیةتسمح - ب
قوة إستراتجیةتقوي لأنهانتجات و الخدمات تسمح للمؤسسة بالتصدي للموزعین مجودة الأنإذ:

.التفاوض مع الزبون 

.244ص سبق ذكره،مرجع نبیل محمد مرسي ،احمد عبد السلام سلیم، -1
.188ص ،مرجع سبق ذكره ،سمیة باروني-2
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التمییز على العدید من لمخاطر نذكر منها:1 إستراتجیة :تنطوي مخاطر إستراتجیة التمییز -4
التي تؤثر بها على القیمة المنتجة في نظر الزبون الآلیاتلا تدرك أنیمكن للمؤسسة :التمییز المفرط-أ

.سعر وبأقلوهذا ما یؤدي بالمؤسسة بان تكون عرضة للمنافسة التي تقدم منتجات مناسبة 

للتمیز بقیمة ممنوحة لزبون و باستمراریة التمیز ذاته ،فانه الإضافيیرتبط السعر :ارتفاع فائض السعر- ب
یقضي الزبون على منتجات المؤسسة و بالتالي من أنإلىمرتفع جد فهذا قد یؤدي الإضافيكان السعر إذ

فقط المصاحب لها ،ولا یرتبط هذا السعر بدرجة التمیز الإضافيالموازنة بین القیمة المنتجة و السعر الأرجح
نما، ٕ منخفضا یجب الإضافيعلى هذا السعر للحفاظكذالك تتعلق بموقع المؤسسة تجاه التكلفة النسبیة ،و وا

.التكالیف المتعارف علیها في القطاع إبقاء
من قبل الملحوظةتجاوزت القیمة إذاإلایحقق التمیز فعالیته المرجوة لا:عدم معرفة تكلفة التمییز-ج

عن التمیز و تسخر له المسئولةالأنشطةالزبون تكلفة الحیازة على هذا التمیز ،وتقوم المؤسسة بتحدید تكلفة 
.تقوم بهدر ما یتاح من فرص تخفیض التكالیف أوإرباحموارد مالیة كبیرة قد تفوق ما یدره التمیز من 

تقوم بعض المؤسسات بالتركیز على المنتج :مةمن مجموع سلسلة القیأكثرالتركیز الشدید على المنتج -د
.التي تكون عدیدة و مستمرة أنشطتهاو على مكوناته الفنیة مهملة بذلك الفرص التي قد تقدمها مختلف 

ذامعاییر الشراء تتغیر حسب الزبائن إذ:عدم تحدید القطاعات السوقیة للزبائن-ه ٕ لم تدرج المؤسسة وا
التركیز لإستراتجیةستلبي حاجیاتهم بصفة رئیسیة و تصبح معرضة فإنهازبائن ،وجود قطاعات سوقیة لدى ال

تتبنى أنالتمركز ،لكن علیها لإستراتجیةوجود قطاعات سوقیة لا یعني ضرورة اختیار المؤسسة إذ أن،
.من الزبائن تمیزها مبنیة على معاییر مقسمة على العدیدإستراتجیة
الصارمة قبل استحواذهم الإجراءاتدائمة وجهد متواصل لمتابعة مقلدین للمنتج من اجل تضاد یقظةتتطلب 

.على حصة سوقیة 
2:زإستراتجیة التركی:ثالثا

تهدف إستراتجیة التركیز أو التخصص إلى بناء میزة تنافسیة و الوصول إلى موقع أفضل في السوق،من 
بواسطة التركیز على سوق جغرافي محدود أوالمستهلكین ،خلال إشباع حاجات خاصة لمجموعة معینة من

التركیز هي تخصص الشركة في خدمة لإستراتجیةفالسمة الممیزة .التركیز على استخدامات معینة للمنتج أو
قیام إمكانیةعلى افتراض أساسي وهو نسبة معینة من السوق الكلي ولیس كل السوق وتعتمد هذه الإستراتجیة

.188ص ،مرجع سبق ذكره ،سمیة باروني -1
.246مرجع سبق ذكره ص ،نبیل محمد مرسي ،محمد عبد السلام سلیم -2
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ة سوق مستهدف ضیق بشكل أكثر فاعلیة وكفاءة كما هو علیه الحال عن قیامها بخدمة السوق الشركة بخدم
:التركیز من خلال إستراتیجیةثم تحقیق المیزة التنافسیة في ضل .ككل 

.ع حاجات القطاع السوقي المستهدف ببحیث یشأفضلتمیز المنتج بشكل أما- 
.السوقي ا القطاعمن خلال تكالیف أقل للمنتج المقدم لهذ- 
.معاالأقلالتمیز والتكلفة - 
:التركیزإستراتیجیةشروط / أ

1:صص في الحالات التالیة خالتركیز أو التإستراتجیةتتحقق المیزة الناتجة عن استخدام 

توجد مجموعات مختلفة ومتمیزة من المشترین ممن لهم حاجات مختلفة أو یستخدمون المنتج بطرق عندما- 
.مختلفة

.التخصص في نفس القطاع السوقي المستهدف آخرعندما لا یحاول أي منافس - 
لمنتجاخدمونیستأوحاجات مختلفة لهمعندما تكون مجموعات مختلفة و متمیزة من المشترین ممن- 

مختلفة بطرق 
.التخصص في نفس القطاع السوقي المستهدف أخرمنافس أيعندما لا یحاول - 
)محدود (بتغطیة قطاع سوقي معین إلاعندما لا تسمح موارد المؤسسة - 
تتفاوت قطاعات الصناعة بشكل كبیر من حیث الحجم ومعدل النمو و الربحیةامدعن-
.جاذبیة عن غیرها أكثرعندما تشتد حدة عوامل التنافس الخمس بحیث یكون بعض القطاعات -

للحسابات الآلیة حیث تتخصص في )tandem(:التركیز الشركات العالمیة المتبعة لاستراتجیاتأمثلةومن 
مما یساعد في حالة ) نامین الجهاز من التوقف (یة الدائمة التشغیل من خلال استخدام نضام الحسابات الآل

و درجة وثوق البیانات على تكاملالمحافظةأیضاالمتصلة ببعضها اتصالا مباشرا و الشاشاتألاف
.في السیارات الفائقة الكمالیات المتخصصة) rous-eoyece(،وشركة 

التركیز إستراتجیةإتباعهامشكل تواجهه المؤسسة عند أهمربما :إستراتجیة التركیز عوامل استمرار - ب
علیها ، وعلى العموم هناك ثلاث عوامل تساعد المؤسسة على المحا إبقاءأوعلیها المحافظة،هو كیفیة 

2:تتمثل في فضة على هذه الإستراتجیة

.247ص سبق ذكره،مرجع نبیل محمد مرسي ،محمد عبد السلام سلیم ،-1
.190ص ،مرجع سبق ذكره ،سمیة بروني -2
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التنافس أماالمنافسین في المیادین الواسعة یمكن لهم :المنافسین في میدان واسع أمامقابلیة البقاء -
منافسین محتملین یرغبون في توسیع یكونواأنأماداخل القطاع الذي تركز فیه المؤسسة نشاطها و 

:قاعدتهم ،وترتبط المیزة التنافسیة للمؤسسات التي تتمركز فیها على النشاطات التالیة 

واحد خدمة آنارادو في إذاعلى المنافسین في المیدان الواسع القیام بها السعة و التسویة التي یجب* 
.الأخرىالقطاع الذي تتمركز فیه المؤسسة و القطاعات 

التنافسیة المحصل علیها عن طریق تقسیم النشاطات التي تخلق القیمة ،مع باقي القطاعات المیزة* 
.التي ینشط فیها المنافس في المیدان الواسع 

أوخطر التقلید من طرف مؤسسة جدیدة إلىالتركیز قد تؤدي إستراتجیة:المقلدینأمامقابلیة البقاء-
إستراتجیةقابلیة بقاء  إنمؤسسات القطاع الذي قد تكون غیر راضیة عن استراتجیاتها الداخلیة ، 

.المقلدین مبنیة على قابلیة بقاء المیزة التنافسیة أمامالتركیز 
التركیز هو خطر البدیل إستراتجیةعامل یحدد بقاء آخر:آخربدیل من قطاع أماملبقاء قابلیة ا-

التكنولوجیا أویختفي نتیجة تغیرا في المحیط ،أن،فالقطاع السوقي یمكن آخرالموجود في قطاع سوقي 
.سلوك المنافسین أو
1:تتمثل في :التركیز إستراتجیةمخاطر-ج

مجموعة من القطاعات السوقیة لا یكفي لوحده من اجل اكتساب میزة تنافسیة و أوالتركیز على قطاع -
ذلك لكون السوق یحوي العدید منم القطاعات التي تظم العدید من الزبائن ذوي الحاجات الخاصة ،وهذا 

ي القطاعات السوقیة قوجود سلسلة قیمة مختلفة عن باما یستدعي
وهذا ما یتحتم على : الاختلاف بین القطاع لذي اختارته المؤسسة المتمركزة وباقي القطاعات السوقیة-

)المستمرة (المنافسین في المیادین الواسعة السیر و التوسع في تموین المیزة التنافسیة الدائمة 
صفوفة التقسیم المكونة مأن: اكتشاف طریقة جدیدة للتقسیم في القطاع السوقي لتكوین فرصة استثنائیة -

تحدد القطاعات التي لا تعكس سلوك لمنافسین الحالیین ،فاكتشاف أوبطریقة جیدة عادة ما تكشف 
أوالتركیز حول منتج معین ،إستراتیجیةطریقة جدیدة للتقسم القطاعي یمكن المؤسسة من تصور 

القطاعات السوقیة الجدیدة یمكن إن،...تجزئة جغرافیة أودائرة التوزیع أومجموعة معینة منم الزبائن 
ضیقا من القطاعات المستهدفة من قبل ،وتسبب هذه الاختلافات في أكثرأواتساعا أكثرتكون أن

. 191ص،مرجع سبق ذكره،سمیة بروني -1



المیزة التنافسیةالفصل الثاني                                                               

72

و سلسلة قیمة متمیزتان ،كما تتطلب سیر نحو التوسع للمنافسین الذین إستراتجیةالقطاع السوقي الجدید 
.لا یخدمونه بصفة حصریة 

عندما ینافس في قطاعات سوقیة :یكسب میزة تنافسیة دائمة أنتار هدفا واسعا یجب المنافس الذي یخ-
للحصول على مردودیة تفوق المعدل فعادة ما تنتج المیزات التنافسیة عن روابط بین القطاعات السوقیة 

ارتفاعا بسبب المیزة المحصل علیها من الأقلالتكلفة المنخفضة تركز على التكالیف فإستراتجیة،
.من نشاط متزامن في عدة قطاعات سوقیة مأخوذةأخرىمیزات أواقتصادیات الحجم ،

القطاعات السوقیة المهمة ،استراتجیا :عن قطاعات سوقیة مهمة و دراسة امتداد الهدف الدءوبالبحث -
،مجموعات جدیدة من الزبائن و التقدم لقطاع ما تتطور مع الوقت بسبب تغیر في سلوك المستهلكین 

دراسة حقل إلىوهذا ما یدفع بالمؤسسة .الذین یؤثرون على الروابط بین القطاعات السوقیة التكنولوجي
.تنافسي مختار باستمرار داخل القطاع الذي تعمل فیه 
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: خاتمة الفصل 
تبین لنا أن المیزة التنافسیة للمؤسسة الاقتصادیة تتمثل في المفهوم الاستراتیجي و من خلال ماسبق

.الدینامیكي الذي یظهر المؤسسة في شكل أفضل مقارنة بالمنافسین 
كما أن المؤسسة تتأثر و تؤثر في المحیط الذي تعمل فیه ،حیث تقسم عناصر المحیط إلى ثلاث  

مما یجعلها تستغل الفرص التي تتیحها ،حیث ) ، محیط داخلي محیط عام ،محیط صناعي (مجموعات 
تساعدها في الحصول على میزة تنافسیة و محاولة تجنب أو التقلیل من مخاطره حیث تعمل كعائق في 

.حصولها على المیزة التنافسیة 




الفصل الثالث 

فصل تطبیقي 


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: تمهید 

المزیج الترویجي و عناصره و كذا المیزة التنافسیة و مختلف إلىبعدما تطرقنا في الفصلین السابقین 

من خلال دراسة میدانیة قمنا إلیهامصادرها سنحاول في الفصل الثالث إسقاط المعارف النظریة التي تطرقنا 

مؤسسات الجزائر و قد اخترنا لذلك دراسة حالة مؤسسة تسییر و تحقیق الصناعات المترابطة إحدىبها في 

.و حدة فرجیوة ،ولایة میلة سوناریك

وسنحاول في هذا الفصل التركیز على الترویج في تحقیق المیزة التنافسیة لمؤسسة سوناریك و ذلك من 

.خلال التعرف عن عناصر المزیج الترویجي للمؤسسة و ممیزاتها التنافسیة 
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.Sonaricتقدیم مؤسسة :المبحث الأول
و هدف یتمثل في إنتاج السلع والخدمات , وكیان قانوني, له شخصیة معنویة, إجماليالمؤسسة هي تنظیم 

وحتى یتم ذلك یجب أن یكون , و تحقیق الربح من جهة أخرى, من أجل تلبیة حاجیات المجتمع من جهة
.والذي یتوقف بالدرجة الأولى على التحكم في المصاریف الخاصة بذلك الاستعمال , تسییر جید للمؤسسة

:لمحة عن مؤسسة السوناریك الأم : المطلب الأول
نتطرق في هذا المبحث إلى تاریخ و تطور مؤسسة السوناریك و الهیكل التنظیمي لها وكذا عرض الوحدات 

.التابعة لها والموزعة عبر التراب الوطني 

إن المؤسسة الوطنیة لتحقیق و تسییر :)Sonaric(السوناریكتاریخ إنشاء مؤسسة -1

LA SOCIÉTÉ  NATIONAL DE RÉALISATION ET DE GESTIONالصناعات المترابطة
DES INDUSTRIEL CONNEXE

دج و أصبحت شركة ذات أسهم 1724560.000: هي مؤسسة اقتصادیة عمومیة برأس مال یقدر ب
یة و نشأت في إطار المخطط الوطني للتنمیة الاقتصاد, 05/03/1989العقد التوثیقي المؤرخ في بموجب

المؤرخ 80/165وهذا بموجب مرسوم رقم , الاجتماعیة وتنمیة الوحدات الإنتاجیة في قطاع الصناعة الثقیلة
قصد إعطاء حوافز للتنمیة وهي الآن تحت وصایة الوزارة المكلفة بالاقتصاد و قد تطور 30/05/1980في

:كما یلي 1994, 1994, 1992: رأس مالها الاجتماعي  في السنوات 
.دج على الترتیب 152.000.000دج ، 150.000.000دج ، 20.000.000

:أهم منتجاتها هي
 مدافئ بمختلف الأنواع.
مطابخ منزلیة.
سخانات ماء.
مكیفات الهواء.

إن الهدف الأساسي الذي یوجه الإستراتیجیة الإجمالیة للمؤسسة هو تحسین حصتها في السوق حتى تضمن 
.تطویر نشاطات جدیدة وتحفیز العمال لزیادة أدائهم الزیادة فیه ودلك من خلال 
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:الهیكل التنظیمي للمؤسسة الأم وأهم وحداتها الإنتاجیة و التجاریة: المطلب الثاني
:الهیكل التنظیمي للمؤسسة الأم–1

الرسمیة للهیكل التنظیمي الدور الكبیر على مستوى المؤسسة وذلك لأنه یبین المعلومات لجهات الاختصاص 
والأفراد والمؤسسات الخارجیة ویساعدهم في فهم أعمال المؤسسة ونشاطاتها كما یساعد في عرض مختلف

وظائف المؤسسة والتنسیق بینها وهو یفید في تبسیط علاقات العمل بین مختلف المصالح، والمخطط التالي 

:Sonaricیبین الهیكل التنظیمي لمؤسسة 
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.Sonaricلمؤسسة الهیكل التنظیمي:10الشكل رقم 

.الطلبة بالاعتماد على وثائق داخلیة للمؤسسةإعدادمن : المصدر

مدیریة الاستغلال

وحدة فرجیـــــــــوة

مدیریة المالیة و 
المحاسبة

, الإدارة/مدیریة 
التكوین, المستخدمین

وحدة سیدي مصطفى

الوحدة التقنیة و التجاریة 

لوحداتا

المدیریة العامة

مدیریة المراجعة و المراقبة الداخلیة السكرتاریة

وحدة سیدي عكاشة 

وحدة أقبو
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:أهم وحداتها الإنتاجیة والتجاریة-2

فقط لا تزال تعمل و هي05وحدة منها 11وحدات عبر التراب الوطني تقدر SONARICمؤسسة

:وحدة إنتاج المدافئ الغازیة و المازوتیة ومكیفات الهواء-ا 

 ولایة میلة–فرجیوة :المكان.

 دج79.000.000:سعر تكلفة المشروع

:وحدة إنتاج المطابخ المنزلیة–ب

 ولایة بومرداس–مصطفى سي : المكان.

 دج 42.800.000: سعر تكلفة المشروع.

:وحدة الوسط التقنیة التجاریة–ج 

 ولایة الجزائر–جسر قسنطینة : المكان

دج10.500.000: مجموع المبیعات

:شرق /  الوحدة التجاریة –د 

 ولایة بجایة –أقبو : المكان.

دج19.500.000: مجموع المبیعات

:غرب/ الوحدة التجاریة –ه 

 ولایة الشلف–سیدي عكاشة : المكان

دج36.000.000: مجموع المبیعات
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:و المخطط التالي یبین الوحدات المكونة للمؤسسة

.الوحدات المكونة للمؤسسة: 11الشكل رقم

.الطلبة بالاعتماد على وثائق داخلیة للمؤسسةإعدادمن :المصدر

. ولایة بجایة) أقبو ( الوحدة التجاریة شرق 

.  ولایة الشلف ) سیدي عكاشة ( الوحدة التجاریة غرب 

المـــــــؤسـسـة 

.  ولایة میلة ) فرجیوة ( وحدة إنتاج المرافئ و المكیفات 

. ولایة بومرداس ) سي مصطفى ( وحدة إنتاج المطابخ المنزلیة 

.  ولایة الجزائر ) واد السمار ( وحدة الوسط التقنیة التجاریة 
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:تتمثل في:المهام الأساسیة للمؤسسة الأم: المطلب الثالث

الثقیلة إعطاء الحوافز لتنمیة الوحدات المنتجة الصغیرة و المتوسطة في میدان الصناعة.

في إطار برنامج التنمیة الوطنیة تقدم المؤسسة الوطنیة لتحقیق و تسییر الصناعات المترابطة

.أو النهائي " المنتوج تام الصنع " إلى نهایة " المشروع " بزیادتها خدمات عدیدة، بدایة  من فكرة 

 فكرة المشروع وأبعاده.

 دراسات جدولیة اقتصادیة.

 الهیكلي للمشروع و التنسیق الدائم مراقبة التحقیق.

تحقیق أعمال مختلفة.

التشاور والمساعدة في اختیار التجهیزات.

إجراء مفاوضات مع الممولین.

مراقبة عملیات النقل والتأمین و الرسوم الجمركیة و تسلیم تجهیزات إلى ورشات العمل.

تركیب و تشغیل التجهیزات.

تنمیة المشروع إلى أعلى درجة.

أسیس الهیاكل و استغلال المقاییست
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:فرجیوة SONARICالتعریف بوحدة:المبحث الثاني
كباقي المؤسسات الوطنیة المتواجدة عبر التراب الوطني تساهم مباشرة في إن وحدة صناعة المدافئ بفرجیوة 

بدفع عجلة التقدم والنمو التنمیة الوطنیة و تغطیة احتیاجات الاقتصاد الوطني في میدان اختصاصها و ذلك 
إلى الأمام بتلبیتها لمتطلبات المستهلك من مختلف منتجاتها و یعد هذا من الأهداف التي تسعى المؤسسة 

.وذلك لتوفیر هذه المتطلبات على مستوى كامل التراب الوطني, إلى تحقیقها
:لمحة عن وحدة فرجیوة : المطلب الأول

كانت تحت إشراف ولایة جیجل –ولایة میلة –المدافئ المنزلیة بفرجیوة إن دراسة مشروع إنشاء وحدة تركیب 
م أصبحت بموجبه دائرة فرجیوة تابعة 1984لكن بعد التقسیم الإداري لسنة , ) كانت فرجیوة إحدى دوائرها ( 

سنة و استأنفت الأشغال بالوحدة , وقد تأخر إنجاز هذا المشروع بسبب بعض المشاكل, إداریا لولایة میلة 
و في . عاملا 180أین انطلقت عملیة الإنتاج الفعلیة حیث كان عدد العمال 1992وانتهت سنة 1982

.عاملا243الوقت الحالي أصبح عدد العمال 
: موقعها-

قسنطینة من , جغرافیا هاما بحیث تتوسط ثلاث ولایات كبرى جیجل من الشمالتحتل وحدة فرجیوة موقعا 
.و سطیف من الغرب, الشرق

:مساحتها -
تتربع الو رشات المكونة لها في , هكتار11فرجیوة على مساحة قدرها SONARICتتربع وحدة -

.2م2100مجموعها على مساحة مغطاة تقدر بـ 
: فرجیوةSONARICالهیكل التنظیمي لوحدة : المطلب الثاني

مختلف نشاطاتها وتحقیق أهدافها إن إختیار الهیكل التنظیمي للمؤسسة الدور الكبیر في التوفیق بین 
المسطرة، لذلك حرصت وحدة فرجیوة على تنظیم أنشطتها و توزیع مهامها دون أن تهمل الجانب التنسیقي 

وبأرقى الوسائل وأقصر وقت، وذلك وفقا للهیكل فیما بینها، وذلك ضمانا لتقدیم أفضل الخدمات للزبائن
: التنظیمي التالي
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.دور الترویج لتحقیق المیزة التنافسیة لمؤسسة سوناریك فرجیوة :المبحث الثالث

ولناه في اسنتعرف بالتفصیل على المزیج الترویجي الذي تمارسه مؤسسة سوناریك على منتجاتها كما تن

.العلاقات العامة إلىالإعلانالجانب النظري انطلاقا من 

سوناریك وحدة فرجیوةالإطار العام للترویج في مؤسسة :الأولالمطلب 

:الإعلان:أولا

أنواعو الإشهاركعنصر من عناصر المزیج الترویجي ویتجلى ذلك من خلال بالإعلانتقوم المؤسسة 

:1شهاریة لشركة سوناریك كمایلي الوسائل الإ

أنإلاعلى المستهلكین تأثیراالوسائل أكثرعبر التلفاز من الإشهاریعتبر :عبر التلفاز الإشهار-1

ارتفاع تكالیفه ،بالرغم من هذا فقد قامت المؤسسة إلىبصفة دائمة و هذا راجع تستطع اعتمادهمالمؤسسة ل

.خاص بالمدافئ 2008ببث فقرة اشهاریة عبر التلفزیون سنة 

كما اعتمدت المؤسسة على البرید للتعریف بمنتوجاتها بحیث توضع ملصقات :عبر البرید الإشهار-2

لمتعاملي البرید و المواصلات ) email(عنوان عبر الانترنت –خاصة تحتوي على أرقام الهاتف أظرفهفي 

.2008وقد باشرت العملیة سنة 

و استعمالها من طرف نتشارالاولعدم إعلامیةكوسیلة الإذاعةیتم استخدام :الإذاعةعبر الإشهار-3

.2008سنة ) sonaric(في كل مكان و قد اعتمدت علیه مؤسسة الأشخاص

ثلاث إلىمنتوجاتها و تقوم بذلك مرتین لإشهارتعتمد المؤسسة على الجرائد :عبر الجرائد الإشهار-4
في ثلاث بالإشهارقامت 2006فمثلا سنة –منتوج جدید إطلاقیكون خاصة عند مرات في السنة و هذا

).l'expression–المجاهد –الشروق (جرائد 
تستخدم مؤسسة سوناریك شاحنات نقل البضائع الخاصة بها :عن طریق وسائل النقل الإشهار-5

جمیع جوانب الشاحنة برسومات تظم كافة منتجات المؤسسة إحاطةو هذا من خلال للإشهاركوسیلة 

.مصلحة التسویق بالمؤسسة مقابلة مع رئیس -1
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،وهي واضحةالإشهاروهي وسیلة فعالة لتكرار .....رقم الهاتف ، الفاكس :عدة معلومات مثل إلىبالإضافة
.وهي غیر مكلفة سهلة القراءة من طرف الجمهور 

نوعیة من حیث الزبائن أحسنیعد المنشور :عن طریق المنشورات و المطویات الإشهار-6
في لإشراكهارتباط بالصفة التجاریة یمس شریحة كبیرة كما له –لذا یسمى نوع عائلي حیث المستهدفین 

الأحجام إلىبالإضافةعمودیة أوأفقیةكانت إذذلك حریة الوضع فیما إلىبالإضافةمكان العرض الجدار 
قلت عن هذا الحجم فان فإذامنشورة هي المنشورة الثانیة ،وأحسن، 160×70،120×50: المختلفة ومنها 

مكان : التي یوجد فیها اكبر عدد من المواطنین مثل الأماكنفي الرؤیة تكون فیها ضعیفة ،فهي توضع
.توقف الحافلات و القطارات 

الأقلام و المفكرات كوسیلة ) sonaric(تستخدم مؤسسة :و المفكرات الأقلامعن طریق الإشهار-7
انه كثیرا ما یساء استخدامها في نفس الوقت إلاالأخیرةالآونةعلى الرغم من انتشار استخدامها في للإشهار 

أنلذلك یجب إشهاركوسیلة إلیهاینظر أنولكي تحقق هذه الوسائل الفعالیة المطلوبة من استخدامها یجب 
بدون تحمیل المستهلك أي أعباء مالیة ،وتتمیز بانخفاض التكلفة و المرونة یذكر علیها اسم المعلن و عنوانه 

مكانیة وصولها إل ٕ .ى المستهلك المستهدف و غالبا ما تقوم بها الشركة في بدایة كل عام جدید وا
تتمیز بالوضوح و السهولة ،و أنهاتعتبر وسیلة فعالة كما :الإشهار عبر اللوحات الالكترونیة -8

–ملتقى الطرقات –المدن :القراءة وهذا النوع منتشر بكثرة وخاصة في المجتمعات السكانیة الكبرى مثل 
.قرب من الملاعب بال
موقع خاص بها على شبكة الانترنت تعرض ) sonaric(تملك مؤسسة : الإشهار عبر الانترنت -9

التالي كفیه جمیع منتوجاتها وتظهر ممیزات كل منتوج على البرید الالكتروني للوحدة 

ferdjioua@yahoo.fremail : sonaric
المعارض و الملتقیات لدعم الوحدة حضورها في بعضأثبتت:الإشهار عبر المعارض و الملتقیات - 10

في مجال عملها ،ومن بین هذه الإنتاجالعلاقات العامة كذلك من التعریف بالتكنولوجیا التي تستخدمها في 
)08/09/10/11/12أنظر الملحق (المعارض 

یع كتالوجات تهدف من خلالها الى التعریف بالمؤسسة و تقوم المؤسسة بنشر و توز : الكتالوجات - 11
.نوع منتوجاتها و كیفیة التعامل معها 

mailto:ferdjioua@yahoo.fr
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: 1البیع الشخصي:ثانیا
على اعتمادها لنقاط البیع التابعة لها و ذلك من اجل تصریف ) sonaric(یتمیز البیع الشخصي في مؤسسة 

في كل وحدة هناك صالة بیع وتجد فیها أيزبائنها مباشرة و ذلك عن طریق نقاط البیع إلىالمنتجات 
مندوب المبیعات في اتصال مباشر بین البائع و المشتري و هذا بهدف تحقیق اكبر ربح ممكن و معرفة 

اطرها و ظروف التام و تقلیل تكالیفها و مخالإشرافرغبات زبائنها و عاداتهم الشرائیة و من اجل الرقابة و 
عن أخرعمیل لأيتتعهد المؤسسة بعدم توزیع سلعة إذمنتجاتها فهي تعتمد على الموزعین المعتمدین 

غالبا داخل منطقة ما وقد تستعمل واحد معتمد الموزعین المعتمدین ،وقد تعتمد المؤسسة على موزع طریق 
.تعتمد على موزعینأنها،و بالنسبة لوحدة فرجیوة فنجد أحیاناالعدید من الموزعین داخل المنطقة الواحدة 

تنشیط المبیعات : اثالث
تنشیط بأسلوبة المنافسة فان المؤسسة تقوم لمن اجل زیادة المبیعات في مواسم الانخفاض و في حا

:المبیعات من خلال 
استمرار ولاء اسة من اجل یهذه الس) sonaric(تعتمد مؤسسة :ض في السعر ،الخصم یالتخف-1

المستهلك و إقباله على شراء السلعة و كذا من اجل زیادة البیع في مواسم انخفاض المبیعات ،و یعتبر 
:كمكافأة للمستخدم النهائي للسلعة و من ممیزاتها مایلي  

مرة لأولتشجیع المستهلك على تجریب السلعة -*
التغلب على انخفاض المبیعات -*

یعرف مدة التخفیض في السعر فهي طریقة أنیمكن للمستهلك لابالإشهارو الخصم في السعر مرتبط 
ذا قدمت المؤسسة خصم لزبائنها أوتشهر إلىموسمیة وعادة ما تقوم بها المؤسسة من شهر جوان  ٕ 5بـ،وا

.م2013و ذلك لعام ٪
،بحیث لزبائنها ) sonaric(تعد هذه لطریقة من بین التسهیلات التي تقدمها مؤسسة :البیع بالتقسیط -2

المؤسسة تسمح بإعطائه فترة زمنیة من أنتكون طریقة التسدید على فترات متفق علیها مع الزبون أي 
منتوجات من أحسن أسالیب تنشیط المبیعات للالأسلوبو یعتبر هذا " البیع بالتقسیط " اجل زبائنها للدفع 

شهر جوان ،وهذا إلى،الجدیدة و تعتمد هذه الطریقة في فترات معینة و عادة ما تكون في شهر مارس 
بالنسبة لعمال المؤسسة فیستطعون التسدید بالتقسیط عند شراء منتجات أمابالنسبة للزبائن العادیین ، 

.المؤسسة في أي وقت 

.مقابلة مع رئیس مصلحة التسویق بالمؤسسة-1
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:1العلاقات العامة : ارابع
تكوین علاقاتها العامة التي تتم من لالمؤسسة و تعتمد علیه" زبائنها"المؤسسة مع متعاملیها و تعني علاقات 

المصلحة  أنإذو قبولهم لما تقدمه من منتجات و عروض و الوفاء المتبادل بینهم إرضائهمخلال مدى 
مؤسسة كما تقدم الاملي التجاریة تتكفل بالزبون و تزوده بالكمیات و الشروط الموجودة في الفاتورة بین متع

: التالیة منها الأسالیب) sonaric(ببناء علاقات طبیعیة مع زبائنها و تستخدم مؤسسة 
تستخدم المؤسسة المنشورات و المطویات من اجل تعریف الجمهور بها و :منشورات و مطویات -1

.بمنتجاتها 
المساعدات لكثیر من المؤسسات الخیریة داخل ) sonaric(تقدم مؤسسة :المساعدات الاجتماعیة -2

.الأحمردور العجزة ،الهلال : الوطن مثل 
و الفرق الریاضیة تسعى من خلال هذه الأنشطةبدعم الكثیر من )sonaric(نقوم :دعم النشاطات -3

للتعریف بمنتجاتها و كیفیة الحصول علیها الأنشطة
فهي تقوم بعقد ملتقیات و معارض الإعلاممن خلال مختلف وسائل :دعم علاقاتها مع الجمهور -4

.اخ .....النشر عبر الجرائد و الرادیو 

.مقابلة مع رئیس مصلحة التسویق بالمؤسسة-1
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:المیزة التنافسیة لمؤسسة سوناریك : المطلب الثاني 
مؤسسة لأيتتمیز مؤسسة سوناریك بحودة منتوجاتها و هذه الخاصیة تجعلها فریدة من نوعها فلا یمكن 

.تنافس منتوجها خاصة المدفأة أن
:1و تتمثل في : العوامل التنافسیة : أولا
:تعتمد مؤسسة سوناریك في تحدید سعرها على الطریقة التالیة :السعر -1

هامش الربح + التكالیف = السعر 
p=tc+rبحیث  

P: سعر الوحدة المباعة
Tc : مجموع التكالیف الثابتة و المتغیرة
R : هامش الربح

ولا الإنتاجوفق هذه الطریقة و مؤسسة سوناریك تحسب جمیع تكالیف أسعارهاحیث تقوم المؤسسة بتحدید 
تخفیض إلىتسعى أنهاهامش الربح فتقوم بتحدیده وفق المنافسین كما أماجزء منها مهما كان ،أيتهمل 

بح اقل من المنافسین لكسب عدد كبیر من الزبائن و هذا ما نلاحظه في السوق خاصة في هامش الر 
لأنهاالسعر التنافسي إستراتجیةمؤسسة سوناریك لا تركز كثیرا على أنانه یمكن القول إلامنتجات المدافئ ،

.تركز بشكل كبیر على جودة المنتوج 
جزء منها إلغاءأوتقوم مؤسسة سوناریك بحاساب كافة التكالیف بحیث لا یمكن التغییر فیها :التكالیف -2

.رقم صحیح أعمالهاو هذا ما سیحدد هامش ربحي دقیق مما یجعل رقم 

و فیما یخص تكالیف النقل مثلا فان مؤسسة سوناریك تقوم بنقل منتوجاتها و توزیعها لزبائنها بواسطة و 
.أخرىو هذا ما یكسبها میزة تنافسیة جدیدة مقارنة مع مؤسسات سائل نقل خاصة 

مؤسسة أنإلاعلى الرغم من التطور الهائل الذي یشهده العالم و التطور التكنولوجي :التكنولوجیا -3
یدویة إنتاجالمؤسسة مازالت تعتمد على وسائل أنحد ما في هذا المجال بحیث إلىسوناریك تبقى بعیدة 

و هذا ما یضعف المؤسسة مقارنة مع منافسیها فهو یعتبر نقطة قوة ) كطلاء المدافئ او التركیب (
.للمنافسین و ضعف لدى المؤسسة 

.مقابلة مع رئیس مصلحة التسویق بالمؤسسة-1
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:مصادر المیزة التنافسیة لمؤسسة سوناریك : ثانیا 
:1تتمثل مصادر المیزة التنافسیة لمؤسسة سوناریك في

: و هي المصادر التي تكون داخل المؤسسة وهي :مصادر داخلیة -1
إلىو هي المدخلات التي تحتاجها المؤسسة في صناعة المنتجات و تحویلها :الأولیةالمواد -

و ذلك قبل الأولیة،وكذا معالجة المواد الأولیةمخرجات و تركز وحدة سوناریك على جودة المواد 
.في جودة المنتوج البدئ في استعمالها مباشرة و هذا ما یزید

تحویل المواد الأولیة إلى مخرجات في شكل إلىبحیث تستعمل تلك المعدات :الإنتاجمعدات -
.منتوج نهائي 

:و تتمثل في : خارجیةمصادر - 2
.بحیث تتمیز منتجات المؤسسة بالجودة العالیة :الجودة -
و حالیا یتم 1992سنة إنتاجهابعدة مرات منذ بدایة المدفأةحیث طورت المؤسسة :شكل المنتوج-

رغبات الزبون المختلفة تماشیا مع التطور الحاصل لإرضاءالغاز و هذا مدفأةمن أنواعثلاث إنتاج
.متطورة مدفأةلإنتاجتقوم بدراسة جدیدة أنهاللعالم ،وهذا ما قامت به مؤسسة سوناریك بحیث 

.مع رئیس مصلحة التسویق بالمؤسسةمقابلة-1
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:میدانیةالدراسة ال:الثالثالمطلب 
مئة شخص الدراسة المیدانیة لمؤسسة سوناریك قمنا بتوزیع استبیان على عینة بحث تتكون من إطارفي 

.استبیان92لمحلات المواد الإلكترومنزلیة وقد استرجعنا منها 
:كما یليالاستبیانوقد قمنا بتحلیل هذا 

:هل تعرفك الإعلانات التلفزیونیة على جدید السلع في مؤسسة سوناریك:01السؤال رقم 

لانعم

4448التكرار

47.8252.17النسبة المئویة

رغم وسائل الإعلام المختلفة مؤسسة سوناریك إلا أن الدراسة المیدانیة أثبتت أن معظم زبائنها لا یشاهدونها 
أما نسبة% 47.82الأشخاص الذین یشاهدون إعلانها عبر التلفزیون كثیرا على التلفاز حیث كانت نسبة 

وهذا ما یؤكد أن مؤسسة سوناریك لا تروج % 52.17الذین لا یشاهدونها عبر التلفاز فكانت لأشخاصا
.منتوجها كثیرا عبر التلفاز
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:ر الإعلان لشركة سوناریك یناسبكتوقیت ظهو :02السؤال 

لانعم

6032التكرار

65.234.7النسبة المئویة

نلاحظ من الجدول أن توقیت ظهور الإعلان غیر مناسب وهذا ما أكدته الدراسة المیدانیة حیث كانت نسبة 

وذلك لأن المؤسسة تستعمل الإعلان في العام وهذا ما یعیق % 67.3توقیت ظهور الإعلان غیر مناسب بـ 

.كثیراإعلاناتها وعدم شهرتها 

:هل تشجعك الإعلانات في الجرائد وتحفزك على القیام بشراء سلع مؤسسة سوناریك:03السؤال 

لانعم

3062التكرار

32.667.3

من الجدول نجد أن المؤسسة تروج منتوجاتها عبر الجرائد بشكل كبیر حیث كانت نسبة الأشخاص الذین 

.وهذا ما یشجع الأفراد على شراء سلعها65.2یشاهدون الإعلانات في الجرائد بـ 

:الحملات الإعلانیة لسوناریك تجذبك:04السؤال 

لانعم

4547التكرار

4852النسبة المئویة

بسبب نقص الإعلانات لدى مؤسسة سوناریك واعتمادها كثیرا على الجرائد فإن الحملات الإعلانیة لا تجذب 

كثیرا من المستهلكین وهذا ما أكدته الدراسة المیدانیة حیث وجدنا أن نسبة جذب الحملات الإعلانیة للزبائن 
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لدى المؤسسة بسبب اعتمادها وهذا ما یشكل عائق كبیر % 52أم عدم نسبة عدم جذبها فكانت % 48

.فقط على الجرائد

:شركة سوناریك على شراء سلعهم الجدیدةموظفویحفزك :05السؤال 

لانعم

6527التكرار

70.629.4النسبة المؤویة

شركة سوناریك یحفزون زبائنهم على شار سلعهم حیث كانت النسبة بـ موظفومن خلا ل الجدول نجد أن 

70.6%

:الشركة بالقرع على  الأبواب في ترویج المنتجاتموظفویعتمد :06السؤال 

لانعم

1082التكرار

1189النسبة المئویة

وهذا ما یؤكد %89نلاحظ من الجدول أن المؤسسة لا تعتمد على القرع على الأبواب حیث كانت النسبة 

.أن المؤسسة لا زالت تعتمد على وسائل قدیمة لترویج منتجاتها ولا تعتمد على القرع على الأبواب
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:الشركة بطریقة لبقة وودیةموظفویتعامل معك :07السؤال 

لانعم

7121التكرار

7723النسبة المئویة

وهذا ما سیزید من %77الشركة یتعاملون بطریقة جیدة ولبقة وقد كانت النسبة موظفومن الجدول نجد أن 

.مبیعاتها وترویجها لمنتجات المؤسسة

:شركة سوناریك بمختلف سلعهم الجدیدةموظفویعلمك :08السؤال 

لانعم

6282التكرار

6789النسبة المئویة

من خلال الجدول نجد أن موظفوا الشركة یقومون بتعریف السلع الجدیدة لمختلف الزبائن وهذا ما وجدناه من 

من زبائنها بأن موظفوا الشركة یعلمونهم بمختلف السلع %67خلال دراستنا المیدانیة حیث كانت نسبة 

.الجدیدة
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:هل تقدم لك شركة سوناریك مجانیة:09السؤال 

لانعم

1082التكرار

1189النسبة المئویة

من زبائن %89من خلال الجدول نجد أن مؤسسة سوناریك لا تقدم سلع مجانیة لزبائنها حیث كانت نسبة 

.المؤسسة أنها لا تقدم سلع مجانیة إطلاقا

:تجذبك التخفیضات التي تقدمها شركة سوناریك:10السؤال 

لانعم

7319التكرار

79.320.7المئویةالنسبة 

.%79.3من الجدول نجد أن التخفیضات التي تقدمها المؤسسة تجذب الكثیر من الزبائن حیث كانت النسبة 
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:تغریك التحفیزات التي تقدمها شركة سوناریك:11السؤال 

لانعم

5636التكرار

60.839.2النسبة المئویة

یبین لنا الجدول أن المكافآت والمسابقات التي تقدمها شركة سوناریك تزید من جذب العدید من الزبائن حیث 

.بأن المكافآت والمسابقات التي تقدمها شركة سوناریك تحفز وتغري على شراء سلعها%60.8كانت نسبة 

:تقدم لك شركة سوناریك خیارات عند اقتناء سلعها:12السؤال 

لانعم

2369التكرار

2575النسبة المئویة

نجد من الجدول أن المؤسسة تقدم لزبائنها الخیار في اقتناء السلع بحیث تترك لهم الحریة في الاختیار إذ 

.للفئة التي تقول بأن الشركة تقدم منتجات جدیدة وتترك الحریة في الاختیار%63نجد نسبة 
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:تعجبك إدارة شركة سوناریك لعلاقاتها مع الزبائن:13السؤال 

لانعم

6131التكرار

66.333.7النسبة المئویة

من خلال الجدول نجد أن إداریة الشركة بعلاقة جیدة مع زبائنها وهذا ما وجدناه من خلال دراستنا المیدانیة 

.تقول بأن إداریة الشركة لها علاقة جیدة مع الزبائن%66.3حیث وجدنا نسبة 

:هل تنظم شركة سوناریك لقاءات مع زبائنها للتعرف على مختلف اقتراحاتهم:14السؤال 

لانعم

2369التكرار

2575النسبة المئویة

نلاحظ من الجدول أن شركة سوناریك لا تنظم علاقات مع الزبائن من أجل التعریف بمنتجاتها الجدیدة إذ 

.تقول بأنها لا تنظم أي لقاءات مع الزبائن%75وجدنا نسبة 
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:هل تدفعك علاقات شركة سوناریك إلى إشهار وترویج خدماتها:15السؤال 

لانعم

3557التكرار

3862المئویةالنسبة 

نلاحظ من الجدول أن المؤسسة لا تدفع زبائنها إلى إشهار وترویج منتجاتها ولا تحفزهم على ذلك حیث وجدنا 

.لا تحفزهم الشركة على ترویج منتجاتها%62أن نسبة 

:هل تزید الأعمال خیریة التي تقوم بها شركة سوناریك من ولائك لها:16السؤال 

لانعم

5438التكرار

58.741.3النسبة المئویة

من الجدول نجد أن مؤسسة سوناریك تقوم بأعمال خیریة وهذا ما یزید من ولاء زبائنها وكانت نسبة ولاء 

.%58.7الزبائن لمؤسسة سوناریك جراء الأعمال الخیریة بـ 
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:هل أسعار المؤسسة جیدة مقارنة مع المنافسین:17السؤال 

لانعم

5636التكرار

60.839.2النسبة المئویة

من %60.8من خلال الجدول نجد أن أسعار المؤسسة جیدة مع أسعار المنافسین إذ وجدنا أن نسبة 

.زبائنها تؤكد بأن أسعارها جیدة مقارنة مع المنافسین

:عند القیام بأعمال الشراء هل تراقب الأسعار:18السؤال 

من %79.3نلاحظ من الجدول أن معظم زبائن المؤسسة یهتمون بأسعار منتجاتها حیث كانت نسبة 

ن أسعارها جیدة ومناسبة ٕ .زبائنها یراقبون أسعار المنتوج أثناء عملیة الشراء وا

لانعم

7319التكرار

79.320.7النسبة المئویة
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:هل صورة المؤسسة في وضعیة جیدة:19السؤال 

لانعم

6329التكرار

68.431.6النسبة المئویة

من الجدول نلاحظ أن صورة المؤسسة في وضعیة جیدة وهذا ما وجدناه من خلال دراستنا المیدانیة حیث 

.تقول بأن صورتها في وضعیة جیدة وحسنة%68.4وجدنا نسبة 

هل تكالیف اقتناء منتجات المؤسسة مرتفعة:20السؤال 

لانعم

3854التكرار

41.358.7النسبة المئویة

من الجدول نجد أن مؤسسة سوناریك تكالیف اقتناء منتجاتها غیر مرتفعة إذ وجدنا أن نسبة الزبائن التي 

وذلك حسب كل زبون % 58.7وأما الفئة التي قالت بأنها غیر مرتفعة % 41.3تقول بأن تكالیفها مرتفعة 

للمنتجات على وسائلها الخاصة ما یخفض من التكالیف النقل بالنسبة إذ تعتمد مؤسسة سوناریك في توزیعها 

.للزبائن
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:المستعملة في شركة سوناریك تلبي الرغباتالتكنولوجیاهل :21السؤال 

لانعم

4844التكرار

52.147.9النسبة المئویة

تقول % 52.1حیث وجدنا نسبة نلاحظ من الجدول أن مؤسسة سوناریك تستعمل تكنولوجیا في منتوجاتها 

بأنها تستعمل التكنولوجیا وهذا ما یؤكد بأن المؤسسة تسیر التطور الحاصل في العالم وتطور منتوجاتها 

.حسب التغیرات السریعة الحاصلة

:هل منتجات المؤسسة ذات جودة عالیة: 22السؤال 

لانعم

6131التكرار

6.339.7النسبة المئویة

الجدول أن منتوجات المؤسسة ذات جودة عالیةنلاحظ من

.منتجات المؤسسة ذات جودة عالیةأنأكدم زبائنها ظمعأنحیث 

:وبعد إتمام هذه الدراسة توصلنا إلى مایلي 

.عدم اعتماد المؤسسة على الإعلانات التلفزیونیة/ 01

غیر كافیةالحملات الإعلانیة عبر الجرائد التي تقوم بها مؤسسة سوناریك / 02

.توقیت ظهور الإعلان لا یناسب/ 03

.مؤسسة سوناریك لدیها نقص كبیر من حیث الحملات الإعلانیة/ 04
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.اعتماد المؤسسة على الموظفین لبیع سلعها/ 05

.إن مؤسسة سوناریك لا تعتمد في ترویج منتجاتها على القرع على الأبواب / 06

.الزبائن بطریقة جیدةامتلاك المؤسسة لمیزة معاملة / 07

.المؤسسة بالتعریف بالسلع الجدیدةموظفوقیام / 08

.لا تقوم مؤسسة سوناریك بتقدیم سلع مجانیة لزبائنها/ 09

.تقوم مؤسسة سوناریك بتقدیم تخفیضات لجلب الزبائن/ 10

.قیام المؤسسة بتحفیزات لإغراء الزبائن/ 11

.ة في اختیار سلعهااهتمام المؤسسة بآراء الزبائن والحری/ 12

.إدارة المؤسسة على علاقة جیدة مع زبائنها/ 13

.المؤسسة لا تعمل على القیام بلقاءات مع الزبائن للتعرف على اقتراحاتهم/ 14

.لا تدفع المؤسسة بزبائنها إلى ترویج منتجاتها/ 15

.إن الأعمال الخیریة التي تقوم بها المؤسسة تزید من ولاء الزبائن لها/ 16

.تعتبر أسعار المؤسسة جیدة وتلقى إعجاب الزبائن مقارنة مع المنافسین/ 17

.یقوم الزبائن بمراقبة الأسعار قبل القیام بعملیة الشراء/ 18

.إن الجهود المبذولة للنجاح والبقاء في الواجهة جعل المؤسسة أن تكون في وضعیة جیدة/ 19

.الزبائنتكالیف اقتناء منتجات المؤسسة ترضي / 20

.تستعمل مؤسسة سوناریك تكنولوجیا حدیثة في منتجاتها تلبي رغبات زبائنها/ 21

.إن جودة منتجات المؤسسة جیدة حیث تزید من ولاء زبائنها/ 22
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:الفصلخاتمة

من خلال دراستنا التطبیقیة التي اندرجت ضمن هذا الفصل اتضح لنا أن المؤسسة قید الدراسة والمتمثلة في 

ة سوناریك وحدة فرجیوة تسعى إلى جذب أكبر عدد من المستهلكین لمنتجاتها وتحقق أكبر قدر ممكن مؤسس

من الحصة السوقیة لاسیما في ظل المنافسة التي یشهدها السوق في الجزائر، وقد اتبعت في ذلك عدة 

لیط الضوء على سیاسات تسویقیة من بینها الترویج، حیث أخذنا هذا محل اهتمام دراستنا إذ حاولنا تس

لذلك قمنا بتوزیع استمارات على أفراد عینات الدراسة . مختلف الأسالیب الترویجیة التي تتبعها المؤسسة

.لمعرفة آرائهم واتجاهاتهم عن المزیج الترویجي )وكلاء بیع الأجهزة الالكترونیة (



 
خـــاتمـــة
 



خاتمة 

104

:خاتمة 
في الجانب النظري والعملي، نستخلص أن التحدي الذي تعیشه المؤسسات الیوم في إلیهمن خلال ما تطرقنا 

قناع المستهلكین بها وكذا كسب میزة تنافسیة عن  ٕ ظل المنافسة الشرسة ،في الأسواق هو كیفیة بیع منتجاتها ،وا
له أصبحهذا الأخیر سیاسة تسویقیة،خاصة النشاط الترویجي،إتباععن طریق إلاباقي المنافسین ، وهذا لا یتم 

أهمیة كبیرة في المؤسسات خاصة في الوقت الحالي المتسم بحدة المنافسة وانتشار ظاهرة العولمة والتطور 
.التكنولوجي السریع 

:ما یليإلىومن خلال دراستنا توصلنا 
الزبائن بفوائدها إقناعتعریف المستهلكین بمختلف السلع والخدمات ،ومحاولة إلىیهدف الترویج -1

.ومنافعها 
.اعتماد المؤسسات على مزیج ترویجي فعال ،یساعدها على كسب میزة تنافسیة -2
اعتماد المؤسسات على استراتیجیات ترویجیة فعالة ومتكاملة ومنسجمة،مع استراتیجیات المزیج -3

.التسویقي ،ما سیدعم قدرتها التنافسیة 
.لتقلید لدعم مكانتها التنافسیةابتكار أفكار ترویجیة جدیدة ،لتجنب ا-4
:تطبق المؤسسة استراتیجیات المیزة التنافسیة من اجل -5

المؤسسة في امتلاكها للموارد البشریة میزةأصبحتاستقطاب قدرات وكفاءات مهنیة  ،حیث -
.التكلفة بأقلوالمهارات، لا على الإنتاج 

الخدمة بطریقة أوتقدیم السلعة الاستغلال الأمثل للموارد المادیة ،ما یمكن المؤسسة من-
.مختلفة وممیزة عن منافسیها

یسمح لها بوضع خطة استراتجیة فعالة مبنیة على أساس الجودة قیام المؤسسات بتحلیل منافسیها ،ما-6
.والتكلفة الأقل ،لضمان موقع خاص في وجه المنافس

سترات-7 ٕ جیة ترویجیة تتلاءم مع التغیرات  دراسة البیئة التنافسیة، ما یساعد المؤسسة  على وضع خطة وا
.الحاصلة وهذا ما یكسبها میزة تنافسیة عالیة 
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:في الأخیر نوصي المؤسسات بمایلي  
اعتماد المؤسسة على كافة عناصر المزیج الترویجي، وان لا تركز على عنصر واحد فقط ،فلكل -1

.عنصر من عناصر المزیج الترویجي ،دوره الخاص
.متخصصین في مجال التسویق تعیین عمال -2

.الاهتمام أكثر بالجانب التسویقي -3
.الحرص دوما على تطویر وابتكار أسالیب ترویجیة-4
استعمال تقنیات متطورة في الترویج ومواكبة التطور خاصة في الوقت الحالي ،كاستعمال المواقع -5

tweeter: الاجتماعیة ;face book.
. اریة، لترویج منتجاتها وكذا التعریف بمكانها اعتماد المؤسسات على اللوحات الاشه-6
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:قائمة المصادر و المراجع 
الكتب: أولا
،دار زهران  ،للنشر والتوزیع استراتیجیات التسویقبشیر عباس العلاق، قحطان العبدلي، -1

.1998عمان الأردن 
. عمان.، دار الیازوري العلمیة للنشر التسویق أسس ومفاهیم معاصرةثامر البكري، -2

.2006الأردن 
عمان .،دار الیازوري العلمیة للنشر مدخل شاملالتسویق الحدیثحمید الطائي وآخرون،-3

.2010الأردن 
، الطبعة الثالثة دارة المسیرة للنشر مبادئ التسویق الحدیثزكریاء احمد عزام وآخرون ،-4

.2011عمان الأردن .والتوزیع 
دار المسیرة للنشر 1، الطبعة وسائل الترویج التجاريسمیر عبد الرزاق العبدلي ،-5

.2011والتوزیع،
.2011دار الثقافة عمان الأردن،1لطبعة اإدارة الترویج والاتصالاتعنبر إبراهیم شلاش،-6
.1،2010ط،دار كنوز المعرفة العلمیة ،للنشر والتوزیع ،ل التسویقيالاتصافرید كورتل ،-7
الأردنللنشر ،عمان ،دار الصفاءمبادئ التسویق الحدیثمحمد القاسم القریوتي ،-8

2001 .
،دار السحاب للنشر والتوزیع،القاهرة ،مصر السیاحیةتنشیط المبیعات محمد الصیرفي ،-9

2010
،دار الحامد للشر والتوزیع عمان الأردن استراتیجیات التسویقمحمود جاسم الصمیدعي ، -10

2010.
.2009،كلیة التجارة ،دار الفجر للنشر والتوزیعالعلاقات العامةمحمود عبد الحافظ،-11
.2012الأردنللنشر، عمان ،دار الحامةلتسویق المعاصرنظام موسى سویدان ،ا-12
.2006عمان الاردن.الیازوري للنشر ، دارمبادئ التسویقنعیم عبد العاشور وآخرون ،-13
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،المكتب الجامعي الحدیث ، الإستراتجیةالإدارةنبیل محمد مرسي ،احمد عبد السلام ،-14
.2007الإسكندریة 

والأطروحاتالرسائل :ثانیا
، مذكرة لنیل دور الثقافة الترویجیة في أداء رجال البیعتوفیق مصطفى مغلاج ،-15

مارك المملكة العربیة یشهادة الماجیستر، كلیة الإدارة والاقتصاد،الاكادمیة العربیة الدن
.2001السعودیة جدة 

یزة التنافسیة للمؤسسات الصغیرةمالترویجیة في تحقیق الألأسالیبحومدي هناء،-16
والمتوسطة ، مذكرة لنیل شهادة الماستر،تخصص تسییر المؤسسات الصغیر والمتوسطة

.2012/2013،جامعة قاصدي مرباح ، ورقلة 
تنشیط المبیعات ودورها في التاثیر على القرار حجوطي نسیمة،نموس حمید، -17

،مذكرة لنیل شهادة الماستر ،معهد العلوم الاقتصادیة ،البویرة الشرائى للمستهلك النهائي 
2011/2012.

، مذكرة الإنتاجیةالمؤسسة الترویج في زیادة مبیعاتوأهمیةدور زعباط سامي ،-18
.2004/2005لنیل شهادة الماجیستر فرع تسویق جامعة الجزائر 

،مذكرة دور استراتجیة الترویج في تخسین القدرة التنافسیة للمؤسسةكباب منال ،-19
2007لنیل شهادة الماجیستر ،جامعة محمد بوضیاف ،المسیلة 

، مذكرة لنیل الاقتصادیةدور لعلاقات في تحسین صورة المؤسسةلقصیر رزیقة ،-20
. 2006/2005شهادة الماجیستر في علوم الإعلان والاتصال جامعة منتوري قسنطینة 

، مذكرة لنیل شهادة دور وظیفة التدریب في تحقیق المیزة التنافسیةلعبدلي نهاد ،-21
.2013/2014الماستر تخصص مالیة وبنوك المركز الجامعي میلة 

، مذكرة المیزة التنافسیة للمؤسسةزق في تعزیأهمیة التسویمسعود طحطوح ، -22
.2008/2009جامعة الحاج لخضر باتنة لنیل شهادة الماجیستر
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، مذكرة لنیل العلاقات العامة في المؤسسة الصحیة الجزائریةیاسین المسیلي ،-23
تصالات والعلاقات العامة ،جامعة منتوري شهادة الماجیستر في الا

.2008/2009قسنطینة

.بحوث وملتقیات:ثالثا 
اس التسویق المعمق كلیة العلوم یبحث في مقالترویجخري عبد الناصر ،-24

.2005الاقتصادیة والتجاریة ،جامعة دحلب البلیدة 
، تخصص تسویق، المركز محاضرات حول العلاقات العامةمحمود بولصباع،-25

.2014/2015الجامعي میلة 
المیزة التنافسیة في المؤسسة الاقتصادیةمحددات وعوامل نجاحمعموري صوریة ،-26

.الملتقى الدولي الرابع
.كتب الكترونیة: رابعا

27-:mmabdou@gmail.com

mailto:mmabdou@gmail.com
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أكاديميلبحث استبيانيهاستمارة 

ستمارةالإ

قمنا بصياغة لتنافسية في تحقيق الميزةاالترويجدور التحضير لنيل شهادة الليسانس في العلوم التجارية حول موضوعإطارفي 

.الاستبيان التالي

.الاجابة على كل الاسئلة بكل صدق وموضوعية، فهذه الاجابة لن تستخدم سوى لغرض البحث العلميالرجاء 

.نشكركم جزيل الشكر على تعاونكم

في تحقيق الميزةالتنافسيةالترويجدور  

-ةوحدة فرجيو -مؤسسة سوناريك  



الأسئلة الشخصية: الجزء الأول

:أمام الخانة التي تعبر عن اجابتك)X(يرجى وضع علامة 

ذكر                           أنثى:الجنس

سنة30و20أقل من سنة            20أقل من :العمر

سنة 40سنة              أكثر من 40و30ما بين 

دور الترويج في تحقيق الميزة التنافسية للمؤسسة الاقتصادية: الجزء الثاني

اجب بنعم او لا

لانعمالعباراتالرقم

الإعلان

01
على جديد السلع الاعلانات التلفزيونية كتعرفهل 

لمؤسسة سوناريك 

02
على كالاعلانات في الجرائد وتحفز ك تشجعهل 

القيام بشراء سلع مؤسسة سوناريك
كيناسبسوناريك توقيت ظهور الاعلانات لشركة 03
تجذبكلسوناريك الحملات الاعلانية 04

الشخصيالبيع 

05
شراء سلعهم على سوناريك موظفون شركة كيحفز 

الجديدة

06
يعتمد موظفو الشركة بالقرع على الأبواب للترويج 

اا تج من
شركة بطريقة لبقة ووديةالموظفو معكتعاملي07



08
سلعهمبمختلفسوناريك موظفو شركة ك يعلم

الجديدة

ترقية المبيعات

مجانيةسوناريك سلع شركة لك تقدم هل 09

سوناريكالتخفيضات التي تقدمها شركة كبذتج10

سوناريكالتي تقدمها شركة التحفيزات كتغري11

12
خيارات عند اقتنائك سوناريك تقدم لك شركة 

لسلعهال

العلاقات العامة

اا مع الزبائنسوناريك ادارة شركة كتعجب13 علاق ل

14
لقاءات مع زبائنها سوناريك تنظم شركةهل 

15
إلى اشهار سوناريك علاقات شركة كتدفعهل 

اا يج خدم ترو و سلعهاو

16
هل 

.من ولائي لهاسوناريك 
المنافسة

أسعار المؤسسة جيدة مقارنة مع المنافسين هل 17
عند القيام بعملية الشراء هل تراقب الأسعار18
هل صورة المؤسسة في وضعية جيدة19
هل تكاليف اقتناء منتجات المؤسسة مرتفعة20

هل التكنولوجيا المستعملة في منتجات  المؤسسة 21
تلبي الرغبة

ذو جودة عاليةهل منتجات المؤسسة 22



الملخص



:خص المل

تبیین دور  الترویج في تحقیق المیزة التنافسیة  للمؤسسة إلىیھدف ھذا البحث المتواضع ،
بحیث استعملنا المنھج –وحدة فرجیوة –الاقتصادیة،وقد اخترنا في ذلك مؤسسة سوناریك 

الأجھزةشخص من بائعي 92وزعناه علىالوصفي التحلیلي ،وكذلك قمنا باستبیان  
الترویج یلعب دورا كبیرا في بقاء المؤسسة في السوق أنمنزلیة ،وفي الأخیر توصلنا الكھرو

.وتفوقھا على منافسیھا 

Summary:
This research aims humble, to demonstrate the role of promoting
the achievement of competitive advantage for economic institution,
we have chosen the Sonarik Foundation – Unit- Ferdjioua - so we
used a descriptive analytical method, and also we have a
questionnaire and Distributed to 92 people from the vendors
electromenager devices, and in the last we reached the promotion
play a major role in the survival of the enterprise in the market and
its superiority over its competitors.


