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 الإىــــــــــداء
 الحمد لله الذي وفقنا في ىذا العمل ولم نكن لنصل إليو لولا فضل الله.

 أىدي ثمرة جيدي:

إلى التي لن تفييا الكممات حقيا ولن تبمغ امرأة فضميا، وىبتنا حبيا وحنانيا عمى  
راحتيا كشمعة تحترق لتنير دروبنا، أداميا الله تاجا فوق رؤوسنا " أمي حساب 

 الغالية" متمنية ليا طول العمر إن شاء الله.
س وضرر وأطال في عمره ؤ إلى من أعتز وأفتخر بو مدى العمر حفظو الله من كل ب 

 "أبي الغالي".
ر، العيد، مميكة، خديجة، نجية، صميحة، عائشة، عبد القاد إلى أخوتي وأخواتي 

لى أبنائيم كل واحد باسمو.  وا 
 خيرة" ،الزىراءإلى الكتكوتين الصغيرين التي يملأ البيت فرحا وسعادة " فاطيمة  
 إلى صديقتي الغالية التي كانت عونا لي طيمة مشوار إنجاز ىذه المذكرة " يمينة ". 
 إلى خطيبي العزيز الذي كان سندا لي طيمة مشواري الدراسي حمو مصطفى. 
 سمية، خاصة نبيمة، سيام، إلى كل من قدم لي يد المساعدة من قريب أو من بعيد 
 .شيرة
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 كــمـمة شـكـر
 

أتوجو بالشكر و الحمد لله عز وجل الذي مدني بالقوة و الصبر عمى مواصمة ىذا 
 العمل و إتمامو.

 كما أتقدم بجزيل الشكر و عظيم التقدير إلى:
أستاذتي الغالية: درقاوي أسماء لتفضميا بالإشراف عمى ىذه الدراسة، فكانت لي نعم 

 المعممة الناصحة الصابرة، فميا عمي دين سأبقى عاجزة عمى رده.
إلى أساتذتي الأعزاء الذين سأنال شرف مناقشتيم لبحثي ىذا، فميم ألف شكر و 

 عرفان.
 ىذا البحث المتواضع.إلى كل من ساعدني من قريب أو بعيد في إنجاز 
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 المقدمة العامة
 

 
 أ‌

   مقدمة عامة

كانت التسويق ىو الذي يسيم بشكل فعال  و رئيسي في مدى نجاح أو فشل كافة المنظمات ميما إن        
قوتيا ،فالتسويق ىو روح إستراتيجياتيا  و أىدافيا  و عممياتيا ،إلا أنو يعد الترويج عنصر من عناصر 

صائصو و خ  و كيفية إستخدامو التسويق الذي يمكن من تقديم عام حول المنتج و صفاتو  و مكان بيعو 
 .و إقناعو بالشراءلممستيمك مع التأثير عميو 

إذا يمكن لأي منشأة أن تبيع منتجاتيا عنو  الاستغناء يمكن الترويجي نشاطا ضروريا لايعتبر النشاط و      
. و يعد ميما بمغت درجة جودتيا دون الوصول المعمومات الكافية عن ىذه المنتجات إلى المشترين المرتقبين 

بما يؤثر عمى بقائيا  و المنظمات  و بيئة التغيير أمرا حتميا  و ضروريا في أية منظمة و ذالك نتيجة لتعقد 
، و كذالك العمل عمى زيادة حدة المنافسة في المستوي الدولي و المحمي ، و لكي تتمكن المنظمة  استمرارىا

من التكيف مع التغيير في بيئتيا الداخمية و الخارجية ينبغي عمى إدارتيا التفكير بإجراء تغيرات في 
 و بيئتيا الخارجية .  خصائصيا بصورة متوازنة بين بيئتيا الداخمية

بتقديم خدمة أو منتج متميز لمعملاء في لتحقيق  الاىتمامو ىناك العديد من المبررات التي تدعو إلى      
 و مما سبق ذكره يمكن طرح الإشكالية الرئيسية التالية :ميزة تنافسية فريدة عن بقية البنوك ،إضافة 

 كأداة لتحقيق الميزة التنافسية؟.أن تكون لترويج ا لإستراتيجية كيف يمكن"

 و للإلمام بجميع جوانب الموضوع قمنا بتجزئة الإشكالية الرئيسية إلى أسئمة فرعية :

 ؟ وماىي إستراتيجياتو ؟.ما مفيوم الترويج  -
 ما مفيوم الميزة التنافسية ؟ وماىي نماذجيا ؟ -
 ؟.الميزة التنافسية للإستراتيجيات الترويج و الريفية تنمية  و بنك الفلاحة التزامماىي طبيعة العلاقة بين  -

 وللإجابة عن الإشكالية و الأسئمة الفرعية نجد أن:       

 مع و الخدمات التي بحوزة البائع الاتصال بالآخرين وتعريفيم بأنواع السو  لترويج ىو أداة لتعريف بالمنتوجا -

 الميزة التنافسية ىي القيمة التي تخمقيا المؤسسة لمزبون -
 يمتزم بنك الفلاحة  و تنمية الريفية بإستراتيجيات المزيج الترويجي لتحسين ميزة التنافسية . -



 المقدمة العامة
 

 
 ب‌

 أهداف الدراسة 

 تيدف الدراسة من خلال تناولنا الموضوع إلى :

 .الإجابة عن التساؤلات و التحقق من الفرضيات -

 معرفة إستراتيجية الترويج و تطبيقيا في المؤسسة .-

 بين الترويج  و الميزة التنافسية . العلاقة الموجودة

للإستراتيجية ترويج و دعم -وكالة سيدي لخضر–الوقوف عمى مدى تطبيق بنك الفلاحة و تنمية الريفية -
 الميزة التنافسية لمبنوك.

 الموضوع  اختياردوافع 

 بطرحو. إقناعيالمشرفة و  الأستاذةطرف  الموضوع من اختيار-

يتم دراستو مسبقا ،إذا تم طرح مواضيع حول إستراتيجية التوزيع والميزة توجو الباحثة لموضوع لم  --
 التنافسية لكن كل عمى حدى  و لم يتم ربط بينيما.

 تقسيمات الدراسة 

من أجل الإجابة عمى الإشكالية و مناقشة صحة الفرضيات تناولت البحث ضمن ثلاث الفصول حيث كان 
 كالتالي:التقسيم 

عامة حول الترويج و إستراتيجياتو الذي يضم ثلاث مباحث ىي:مفاىيم عامة حول مفاىيم :الأولالفصل -
 مفاىيم عامة حول إستراتيجية الترويج. -عناصر المزيج التسويقي  -الترويج 

 -التنافسية الذي يضم ثلاث مباحث ىي : مفاىيم عامة حول الميزة التنافسية :مقاربات الميزة الفصل الثاني-
 ميزة التنافسية و أىم إستراتيجياتيا.أنواع و مصادر ال

الذي يضم مبحثين ىما:التعريف :كان عبارة عن دراسة ميدانية لبنك الفلاحة و تنمية الريفية  الفصل الثالث-
: كيفية تأثير إستراتيجية الترويج كأداة لتحقيق الميزة  -و التنمية الريفيةالفلاحة  بنكالمالية مؤسسة الب

 فلاحة و التنمية الريفية.التنافسية لدى بنك ال



 المقدمة العامة
 

 
 ج‌

 المنهج المتبع 

إعتمدنا في بحثنا ىذا عمى المنيج الوصفي ،حيث تحدثنا عمى بنوك بصفة عامة و ميزة التنافسية في دور 
 تمويل قطاع فلاحي 

 سابقةالدراسات ال

 منيا:الميزة التنافسية في البنوك  لتحقيقىناك دراسات سابقة ،لكنيا تناولت جزء من إستراتيجية الترويج كأداة 

عشعاش منصورية ،دور إستراتيجية التسويقية في تحقيق الميزة التنافسية ،مذكرة تخرج لنيل شيادة ماستر  -
 .3102،كمية العموم الاقتصادية و عموم التسيير ،جامعة مستغانم،

مذكرة تخرج لنيل شيادة ماستر ،كمية الترويج في زيادة مبيعات المؤسسة ، حيدر اليواري ،دور و أىميتو  -
 .3102مذكرة تخرج لنيل شيادة ماستر ،كمية العموم الاقتصادية و عموم التسيير ،جامعة مستغانم،

رزقي أمال،رضا الزبون مصدر لتحقيق الميزة التنافسية ، مذكرة تخرج لنيل شيادة ماستر ،كمية العموم  -
 .3102م،الاقتصادية و عموم التسيير ،جامعة مستغان

 

 

‌
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 تمييد

و زيادة المبيعات والحصة السوقية و ىو احد عناصر  بالمنتجيعد الترويج أداة فاعمة لمتعريف 
 وكمما تنوعت سموكيات ،بالمنتجالمزيج التسويقي الموجو نحو السوق باعتباره اتصالات يستيدف الإقناع 

المستيمكين و أساليبيم في الشراء وانتشروا في رقعة جغرافية واسعة أدى ذلك إلى تعقد سبل الاتصال بيم 
 والوسائل العممية في بناء إستراتيجية ترويجية ووسائل الرقابة عمييا.

 كما تظير أىمية الترويج من الأىداف التي يسعى الترويج و استراتيجياتو لموصول إلييا والتي لا تخرج
عن أىداف إستراتيجية التسويق التي تعمل المنظمة عمى تحقيقيا وعمى ىذا الأساس فان دراستنا 

 لإستراتيجية الترويج في ىذا الفصل ستقدم عمى ثلبث مباحث:

 مفاىيم عامة حول الترويج. المبحث الأول:

 المزيج الترويجي. عناصر المبحث الثاني:

 استراتيجيات الترويج.  المبحث الثالث:
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 مفاىيم عامة حول الترويج. :الأولالمبحث 

المزايا  إبرازقناعية يتم من خلبليا ية اتصال إعبارة عن نشاط تسويقي ينطوي عمى عمم الترويج ىو
كما يعتبر  عمى أذىان جميور معين، التأثيرنمط سموكي معين بيدف  أوفكرة  أوالنسبية الخاصة بسمعة 

عمى القرار  التأثيرو  الإقناعالتسويقية المتعمقة بالاختيار و  الوضعيةالتسويقي و ىو  عناصر المزيجاحد 
 .المستيمكتعمل عممية الاتصال بين المنتج و الشرائي لممستيمك وذلك بتفاعمو مع باقي العناصر التي تس

 مفيوم الترويج. :الأولالمطمب 

عممية تعريف المستيمك بالمنتج و خصائصو ووظائفو و مزاياه و كيفية استخدامو  : ىوالأولالتعريف  -1
قناعوعمى المستيمك و حثو  تأثيرمحاولة  إلى بالإضافة أسعارهوجوده بالسوق و  أماكنو  بشراء  وا 
 1ج.المنت

 أوعة منافذ لممعمومات و في تسييل بيع السم إقامةالتنسيق بين جيود البائع في  التعريف الثاني:-2
 2.في قبول فكرة معينة أوالخدمة 

 والإقناع الإعلبمقنوات  لإيجاديعرف عمى انو تنسيق جميع المجيودات البيعية لمسوق  التعريف الثالث:-3
 3في ترويج فكرة معينة. أوخدمات  أولبيع سمع 

 أنوىذا يعني  ،عرف بو أيكممة الترويج مشتقة من الكممة العربية )روج لمشيء( التعريف الرابع:-4
 .و الخدمات التي بحوزة البائع السمع بأنواعوتعريفيم  بالآخرينالترويج ىو الاتصال 

 إلىزيج التسويقي واليادف و المتفاعل مع غيره من عناصر الم الأشكاليعرف انو ذلك العنصر متعدد و 
 إشباعفكار تعمل عمى أ او و الشركات من السمع و الخدمات،الناجحة بين ما تقدم عممية الاتصالتحقيق 

كما يظير ىذا التعريف  ،و توقعاتيم إمكانياتيموفق والمؤسسات  الأفرادحاجات ورغبات المستيمكين من 
 4التالية: الأسسالترويج يتضمن  أن

                                                           
1
، دكتوراه الفلسفة فً إدارة الأعمال ، مؤسسة  ) المفاهيم ، الإستراتيجيات ،العمليات( النظرية و التطبيق  الترويجعصام الدٌن أبو علفه ،   

 .22،ص 2002الطٌبة للنشر و التوزٌع ، 
2
 .22،ص  2002،مذكرة تخرج لنٌل شهادة الماستر، جامعة خروبة ، مستغانم ، دور وأهمية الترويج في زيادة الميزة التنافسيةحٌدرة هواري ، 
3
 .22حٌدرة هواري،نفس المرجع أعلاه ، ص  
4
 22حٌدرة هواري،نفس المرجع أعلاه ، ص  
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 إقناعغير مباشر عمى  أوعناصر المزيج التسويقي الذي يعمل بشكل مباشر  أحد الترويج ىو-أ
حاجاتيم و  إشباععمى  القادر ىوخدمات  أومن سمع  إليوالمستيمكين المستيدفين بان ما يتم الترويج 

 .إمكانياتيموفق  أذواقيمرغباتيم و 

تحقيق عممية الاتصال ما  إلىو اليادفة  الفرعية، المتخصصةيتكون الترويج من عدد من العناصر -ب
المناسبة  الأوقاتالمستيدفة و  الأسواقوبين مستيمكييا في  خدمات أوبين ما يقدمو المنتجون من السمع 

 ليم.

مجموعات المستيمكين من  ايجابيا عمى التأثيرالتي بواسطتيا تحاول الشركات  الأداةالترويج ىو -ج
لدييم قناعات  و ذلك عن طريق تعديل وتغيير ما ،ي الإستراتيجية التسويقية العامةفمختمف الطبقات 

 أراء ايجابية. وأقناعات  إلىالخدمات  أوسمبية نحو ما تطرحو الشركات من السمع 

 .وأىميتوالترويج  أىداف المطمب الثاني:

 :الترويج أىداف:أولا

اتصالات التسويق و كذلك تمك التي  مركز بحوثمن قبل  أجريتالدراسات السابقة التي  أوضحت-
 أىداف أربعةوجود  أوروباو  الأمريكيةمن قبل العديد من المنظمات التجارية في الولايات المتحدة  أجريت

 كما ىو مبين في تحقيقيا من الحملبت الترويجية التي تنفذىا  إلىرئيسية حيث تسعى المنظمات 

 1التالي:الشكل 

 

 

 

 

 

                                                           
1
،دار و مكتبة الحامد للنشر و  00وامرة،إستراتٌجٌات التسوٌق )منظور متكامل(،طمحمد عواد الزٌادات ،محمد عبد الله الع  

 .2002-2000،ص 2002التوزٌع،عمان،
           



الأول:مفاهيم عامة حول الترويج و إستراتيجياته.الفصل   
 

 
5 

 .المنظمات الإنتاجيةالأىداف الرئيسية لمحملات الترويجية في  :10الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

ار د ،1ط استراتيجيات التسويق منظور متكامل، الله العوامرة، محمد عبد محمد عواد الزيادات، المصدر:
 .2112-2111ص ،2112 عمان، ،ومكتبة الحامد لمنشر والتوزيع

أو خدماتية فإنيا تبحث عن  استيلبكيةسواء كانت المنظمات صناعية أم  بناء الصورة الذىنية: :1-1
كيفية التي يمكن بيا إيصال صورتيا عمى النحو المطموب إلى عملبئيا المحتممين أو الفعميين و تدرك 

الأفضل ىي القادرة عمى خمق البيئة الملبئمة التي يمكن إدارة المنظمات بأن الصورة المدركة عمى النحو 
 .وتعد ذلك ىدفا لمحممة الترويجية تستيدف بناء ىذه الصورة، وعميو فإن ىذه الإدارة فييا تسويق منتجاتيا،

يفترض أن تعرف إدارة المنظمة أكثر من العملبء ما يمكن تحقيقو من  المعمومات و التعميم: :1-2
ففي النشاط التسويقي المنظم فإن مستوى الأداء سيحدد عمى  المنتجات التي تسوقيا و ما يمكن أن تؤديو،

حاجاتو ورغباتو.إن ىذا اليدف لو أىمية كبيرة خاصة في بناء إستراتيجيات ميل ولالسميم لمعأساس التحميل 
عندما يتم حث العملبء عمى شراء المنتج بطرق جديدة و مختمفة عن الطرق المعتمدة تطور السوق وذلك 

ديدة إلى سابقا.وتعد المعمومات و التعمم ميمة أيضا خلبل المراحل الأولى من إدخال المنتجات الج
 السوق.

يجب أن تعقب مرحمة المعمومات والتعميم مرحمة أخرى تستيدف التأثير عمى  التأثير عمى المواقف: :1-3
وبيذا الخصوص نجد أن  منتجات المنظمة، تلبؤمأي التأثير عمى مواقفيم بطريقة  العملبء المحتممين،

أن المواقف المثمى لمعملبء ىي تمك التي تبني عمى تصوراتيم اتجاه الخدمات السائد ىو  الافتراض

 بناء الصورة

 

الأهداف الرئٌسٌة  التعلٌم والمعلومات

 للحملات التروٌجٌة

 التأثٌر على المواقف

الحث على الولاء و 

 التذكٌر
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قبل  الافتراضالترويج ليا.و عميو يجب عمى المتخصصين في الحملبت الترويجية التأكد من صحة ىذا 
 الإقدام عمى طمب تخصيصات جديدة في الموازنة لتنفيذ حملبت ترويجية.

 :ىذا اليدف عمى بعدين أساسيين ىماطوي ين :الحث عمى الولاء والتذكير :1-4

 ينصب عمى حث العملبء عمى الولاء. الأول:-

يمكن عاداتيم السموكية ىي عادات متغيرة و قصيرة الأمد و  يدركونإن العملبء بحاجة لأن  الثاني:
ىذه  تغييرىا و عميو فإن ىدف الحممة الترويجية في مثل ىذه الحالة يتحدد في الحث عمى الشعور بأن 

 والفعل الذي يسيم في حث عمى الولاء ىو "التذكير"، العادة ىي صحيحة و عممية ولا يجب تغييرىا،
وأخيرا فإنو يجب التعمد في الربط بين  بما يكفي من مستويات المنتج، الاحتفاظفالعملبء ينسون بسيولة 

 التي تقدميا  المنظمة. بالمنتجات العميل مرتبطا استمراريةلضمان بقاء و  التذكير وذلكالولاء و 

 .أىمية الترويج ثانيا:

انو موجود و  إلا ،آخر إلىبالغة و قد يتخذ صورا مختمفة و قد يختمف حجمو من برنامج  أىميةلمترويج 
 1:في الحالات التالية أىميتوتكمن 

ما زاد و تعدد البائعون و زادت المنافسة بينيم كمما كانت ىناك ضرورة القيام بعممية كم تعدد البائعين: -
 .الإقناع

نقل المعمومات فقط لان السمع المنافسة ىي  التركيز عمىفي ىذه الحالة يكون  :تجانس السمع المنتجة -
لمستيمكين بمميزات سمعة عن ا إقناعلمبائع فيكمن لمترويج ان يمعب دوره في  أمكن إذا أما بدائل كاممة،

 .غيرىا

ثم في مرحمة  من دورة حياتو فيمزم خمق دراية كافية بو، الأولىكان المنتج في المرحمة  إذا حياة المنتج: -
في مرحمة التدىور فلب تستدعي الحالة  ماأنشاط ترويجي مكثف حيث تزداد المنافسة  إتباعالنضج تستمزم 

 التالي: كما ىو مبين في الشكل لمترويج،

 

 
                                                           

1
ناٌر علً ،دور المزٌج التسوٌقً فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة ،جامعة مستغانم ،مذكرة تخرج لنٌل شهادة الماستر،خروبة ،جامعة   

 . 33 34،ص ص 2002مستغانم،
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 دورة حياة المنتج :10الشكل رقم 

                          

 

 

 

        

لنيل  مذكرة تخرج ،جامعة مستغانم ،سويقي في تحقيق الميزة التنافسيةدور المزيج الت المصدر:ناير عمي،
 .44ص  ،2111 ،رشيادة ماست

 .بالاتصالوظائف الترويج و علاقتو  المطمب الثالث:

 :نذكر منياان تكون لو علبقة بالاتصال  يمكنولمترويج كما  عدة وظائفىناك -

 1تختمف وظائف الترويج من وجيتين ىما: :وظائف الترويج:أولا

 ىي:يحصل المستيمك عمى مزايا مباشرة من الترويج و سريعة  من وجية نظر المستيمك: -1

مشاعرىم و يقوم رجل  إلىالمستيمكين و  إلىالترويج الوصول  أنشطةتيدف  الترويج يخمق الرغبة: -أ
 .إليوالتسويق بتذكير المستيمكين بما يرغبون فيو وما يحتاجونو 

المستيمكين عن السمع الجديدة وما  إلىتقدم الوسائل الترويجية المعمومات  :الترويج يعمم المستيمك-ب
 .و الضمانات التي في السمعة أحجامياو  بأسعارىاو تعريف المستيمكين  إشباعتقدمو من 

 كبيرة، بمعنىحياة  إليالناس و تطمعاتيم  أمالعمى  رويجيبني الت الترويج يحقق تطمعات المستيمكين:-ج
يشترون مثل ىذه التوقعات عندما يشترون السمعة.فمثلب:عندما يشتري المستيمك  أنيماس يعتقد الن أن

 سيارة صغيرة من ماركة معينة فيي تغير من سيولة الحركة.

يشارك مع غيره بفكرة معينة و يشجع المستيمك  أنيحاول رجل التسويق :رجل التسويقمن وجية نظر -2
 الطرق التالية: بإحدىيتصرف بطريقة معينة و ذلك باعتماده عمى الترويج لكي يؤثر في الطمب  أن

                                                           
1
 .25 25حٌدرة هواري، نفس المرجع السابق، ص ص   
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لكي تقوم المنشاة بالترويج بقصد تحقيق حجم كبير  المحافظة عمى حجم كبير منيا: أوزيادة المبيعات -أ
تنشيط المبيعات و  تحفيز المستيمكين، الموزعين، ،جال البيععدة ىي الاعتماد عمى ر  أماميالممبيعات 

عن السمعة و عن  تصورا لمستيمكينبقصد تحسين  الإعلبن إستراتيجيةكما تستطيع الشركة  غيرىا،
 الشركة.

المؤسسة في محاولة  إليياالوسائل التي تمجا  أىميعتبر الترويج من  التغمب عمى مشكمة المبيعات:-ب
 إلىلبعض السمع الاستيلبكية كانت في طريقيا  الأمثمةوىناك الكثير من  ،رمن الانحدامنتج معين  إنقاذ

 .أخرىمبيعاتيا مرة  أنعشالذي اوجد استعمالات جديدة لمسمعة مما  الإعلبنلولا  ،الزوال

وىنا نعتمد عمى الترويج بشتى الطرق لتقديم سمعة جديدة و تعريف المستيمكين  :سمعة جديدة تقديم-ج
 الجديدة. أمام رجال التسويق لترويج السمعةبالمزايا الجديدة التي تقدميا و بالتالي تظير الفرصة 

 ثانيا:الترويج وعلبقتو بالاتصال:

معاني عديدة  ذاتاة اليومية وىي الاستخدام في الحي و الانتشار واسعة كممة اتصالمفيوم الاتصال:-1
 1ثم تعريفيا. أصميا ومنتحدد مفيوميا من خلبليا تبيان  أنيجب  إذاومختمفة 

بداية الخمق حين كان الله عزوجل يكمم ملبئكتو  إلىفي الحقيقة يعود الاتصال  :كممة اتصال أصل:1-1
طريق الرسل و ىو  ىذا النوع نجد الاتصال عن إلى بالإضافة ،الاتصال أنواعوىذا التخاطب ىو نوع من 

 .راتصال غير مباش

 الاتصال. اللبتيني لمفعل وىو يعني التشييع عن طريق الأصلمشتقة من  كممة اتصال -

تناول الباحثون في مجال عمم النفس الاتصال باعتباره نسقا جماعيا يؤثر بطريقة اوباخرى في العلبقات  -
 .و اتجاىاتيم  أرائيمالجماعة و  أعضاءالمتبادلة بين 

 تعريف الاتصال: -1

المجتمع سواء كانت صغيرة  أعضاءىو العممية التي تتم من خلبليا تكوين العلبقات بين  :الأولالتعريف 
 و التجارب فيما بينيما. الأفكاركبيرة و تبادل  أو

                                                           
1
  .43حٌدرة هواري ،نفس المرجع السابق،ص  
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و المعمومات من  الأفكارىناك اتفاق بين العمماء بان الاتصال ىو كل ما يتعمق بانتقال  التعريف الثاني:
عممية و سواء كانت  أوثقافية  أوسواء كانت ذات طبيعة اجتماعية  جماعة لأخرىمن  أوفرد لأخر 

 بالبيئة التي يعيشون فييا. أو ،أنفسيمتتصل بالناس 

من الناس باستعمال وسائط تقنية  أكثر أوالمباشر بين اثنين  لتفاعلاىو الاتصال  التعريف الثالث:
 شيءعن  ،معمومة ،صورة ،من صوت ...الخ،وما توفره ىذه الوسائط، التمفزيون، الراديومثل:الياتف

 المتصل من أجمو.

كثر يتم من أ وأكل تفاعل بين اثنين  :بأنومفيوم للبتصال  إعطاءوكخلبصة لمتعاريف السابقة يمكن 
الوسائل التقنية من اجل  أو الأفرادباستعمال وسائط متعددة تعتمد عمى  والأفكارخلبلو تبادل المعمومات 

 .الآخرتكوين علبقة بين المتصل والطرف 

 وىي:نظام اجتماعي  أيوظائف للبتصال في  تحديد عدةوظائف الاتصال:يمكن  :1-3  

اتجاىيا  ، الصور، الحقائق، الرسائل، الآراء، والتصرفالمعموماتجمع و معالجة ونشر  ىو :الإعلبم -
 بحكمو لموصول عمى وضع يمكن من اتخاذ قرارات السميمة.

ذوي  كأعضاءيعمموا  أنىي توفير الرصيد المشترك من معرفة يمكن الناس من  الاجتماعية:التنشئة  -
 فعالية في المجتمع.

المتفق  الأىدافو الجماعات المتجية صوب تحقيق  لأفرادباالخاصة  الأنشطةدعم  خمق الدوافع: -
 عمييا.

العمل عمى توفير الحقائق اللبزمة و تبادليا لتسيير الاتفاق و توضيح مختمف  الحوار و النقاش: -
 وجيات النظر 

 التأثير في الآخرين وتوجيييم. -

و المؤسسات والشركات المختمفة وكذلك وسيمة لمعلبقات بين  الإدارةوتطوير  الاتصال وسيمة لنجاح -
 المجتمعات.

 الطرف الآخر. إلىنقل الرسالة  -

 و الترفيو. ، التعميموسيمة لمثقافة -
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 علبقة الترويج بالاتصال: -2

نستعرض  أنالاتصال في التسويق و لكي نفيم كيف يسير الترويج لابد  أشكال شكل من الترويج ىو
 :الآتيةعممية الاتصال التي تتكون من العناصر 

 )المصدر(.الأخرالرسالة لمطرف  بإرسالالمرسل:ىو الطرف الذي يقوم  -

 دلالات.عمى شكل رموز ذات معنى و  الأفكارالترميز:ىي العممية التي تتم من خلبليا وضع  -

 أرسميا المرسل.ىي مجموعة الرموز التي  الرسالة: -

 المستقبل. إلىالاتصال والتي تنقل فييا الرسالة من المرسل  الأخيرة في قنواتتتمثل ىذه  الوسيمة: -

 .أرسمتلمرموز التي و ىي العممية التي يقوم من خلبليا المستقبل بوضع معاني  :فك الرموز -

 .الأخرمن الطرف  أرسمتالذي يستمم الرسالة التي  الطرف ىو المستقبل: -

 لمرسالة.التي يبدييا المستمم بعد تعرضو  الأفعالوىي مجموعة ردود  لاستجابة:ا-

 بالمرسل.من خلبليا الاتصال  إعادتياىي جزء من استجابة المستمم والتي يتم  التغذية العكسية: -

حصول  إلىعممية الاتصال ،تؤدي  أثناءغير مخططة تحدث  إعاقة أوالتشويش:ىي عمميات تشويش  -
 .إليو أرسمتمختمفة عن تمك التي  المستقبل عمى رسالة
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 .ترويجيعناصر المزيج ال بحث الثاني:الم

ىناك العديد من الطرق التي يمكن لممنظمة استخداميا للبتصال مع الجميور المستيدف و ترويج 
فان الدرجة التي تستخدم بيا ىذه الطرق يطمق عمييا "مزيج الترويج"وىذا المزيج يمكن ومن ىنا  منتجاتيا،

 الآتية:مجموعة من العناصر  أوان يتكون من عنصر 

 تعريف المزيج الترويجي و عناصره . :الأولالمطمب 

 :المزيج الترويجيأولا

التي تعتمد عمييا المنشاة في خمق الاتصال بينيما وبين المستيمكين  الأدوات أوتعريف:ىو يمثل العناصر 
 ويشمل المزيج الترويجي العناصر التالية:

ويسمى بالمزيج الرعاية.و  الإعلبن، التسويق المباشر، العلبقات العامة، ترويج المبيعات، البيع الشخصي
.ولكن نسبة اتصاليا بالجميور المقصودي نشاط الترويجي لان المنشاة قد تعتمد عمى كل ىذه العناصر ف

 1.لأخرومن وقت كل عنصر من العناصر تختمف باختلبف المنتج ولممنتج الواحد أو درجة استخداميا ل

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1
كتوراه الفلسفة فً إدارة الأعمال، مؤسسة  ، دالعمليات( النظرية و التطبيق  ،) المفاهيم ، الإستراتيجيات الترويجعصام الدٌن أبو علفة ،   

 .42ص  ،2002، الطٌبة للنشر و التوزٌع
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 يالمزيج الترويج إطار:الطرق التي يمكن الاعتماد عمييا في 11الجدول رقم 

 العيوب      المزايا الاستخدامات أمثمة الخصائص الترويج أنواع

Advertising 
 الإعلبن

غير اتصالات  -
مدفوعة  شخصية

خلبل الثمن من 
 المتاحة.   الوسائل

 التمفزيون  -
 الراديو -
الجرائد  -

 والمجلبت 
 البريد –

 المباشر.

الترويج  -
لممنظمات 
 والمنتجات.

 .حفز الطمب -
 إعلبنات -

 المنافسين.
جعل رجال  -

 فاعمية. أكثرالبيع 
استخدام زيادة  -

 المنتج.
 المنتج. تعزيز -
 العملبء. تعزيز -
تقميص تقمبات -

  .المبيعات

فاعمية التكمفة  -
جميور  إلىلموصول 

تكمفة لكل  بأقلكبير 
 فرد.
 بإعادةيسمح  -

 الرسالة.
يضيف  أنيمكن  -

 قيمة لممنتج.
صورة  يعزز -

 المنظمة.

الكمية قد التكمفة  -
 .تكون عالية

يوفر تغذية  لا -
  .عكسية سريعة

من الصعوبة  -
 إلىقياس الفاعمية 

 .المبيعات أساس
يكون  أنيمكن  -

البيع  من إقناعاقل 
 الشخصي.

 
 
 
 
 

Personale 
selling 

 البيع الشخصي

المعمومات و  -
لمعميل  الإقناع

بشراء الخدمات 
من خلبل 
الاتصال 

 الشخصي. 

زيادة مندوبي  -
 المبيعات.

زيادة الخبراء  -
 المستشارين.و 
 

 توليد المبيعات. -
ميمة  يسيل -

تحديد نقاط القوة 
 والضعف
 لمخدمات.

يمكن الحوار مع  -
 العميل.

 اتصالات خاصة. -
 التأثيرمن  المزيد -

 عمى العملبء.
تغذية عكسية  -

 مباشرة.
مفيد في حالات  -

 البيع المعقدة.

 .أعمىتكاليف  -
يتعذر الوصول  -
الجميور الكبير  إلى

 بفاعمية.
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Publik 
relations 

 العلبقات العامة.

اتصالات غير  -
 شخصية.

 

الجرائد  -
 والمجلبت.

المذياع  -
 والتمفزيون.

 الإدراكيخمق  -
بمنتجات المنظمة 

 وعلبقاتيا
 .وأنشطتيا

في  تساعد -
عمى  المحافظة

الايجابية  النظرة
 العامة.

تساعد في  -
 تفادي الصورة

 .لممنظمةالذىنية 

مجانية ولكنيا  -
 إدارة إلىبحاجة 
لضمان  متأنية

وصول رسالة 
 صحيحة.

 موثوقة. -

ضعف السيطرة  -
 الاتصال. عمى مادة

قد يكون جيدا  -
 .جماىيرياورديئا 

عمى  التأثير -
 يكون المبيعات لا

 .فوري
بشكل عام غير  -

 للئعادةقابل 
  والتكرار.

Sales 
promotion 

 المبيعات.ترويج 

يقدم مغريات  -
محفزات  أو

 أعضاءلمعملبء 
 قنوات التوزيع او

 لأجلرجال البيع 
 تشجيع الشراء.

 اليدايا. -
 المشاركة. -
عينات  -

 مجانية.
محفزات  -

نقدية وغير 
 نقدية.

 التذكارات. -
 

عمى  تحفز-
 .المنتجتجربة 

نياية  تغير -
 خطوط المنتج.

 تذكر العملبء. -
تتحكم بتقمبات  -

 المبيعات.

 الطمب في تحفز -
 القصير. الأجل

ذكر ت أن يمكن -
 منتج القديم.عملبء ال

 

تقييم  إعادةيمكن  -
 إذاالعلبقة فيما 
من  تعذر دعميا

 أشكالخلبل 
 .الأخرىالترويج 

تزيد حساسية  -
السعر وتقمص ولاء 

 العملبء.
 
 
 

Direct 
marketing 

 التسويق المباشر
 
 

البريد  -
 المباشر.

ذو  الإعلبن -
 الاستجابة
 المباشرة.

الرسائل و  -
الاتصال 

المباشر من 
 خلبل البريد.

 التمفزيون. -

 الإدراكخمق  -
 بالعلبمة التجارية.

 تحفز عمى -
 تكييف المنتج.

خمق الطمب  -

توفر قاعدة  -
 بيانات معمومات

 أشكالتوفر  -
 متنوعة. وأنماط

 يمكن قياس -

كبريد  إليياينظر  -
لم تستخدم  إذاقديم 

 بشكل سميم.
 قد تكون مكمفة. -
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 عمى السمعة. الانترنيت. -
 تزيد المبيعات. -

 .الفاعمية
يمكن ربطيا مع  -

 .ترويج المبيعات
Sponsorship 

 الدعاية
الدعم المالي  -
المادي  أو

 لمخدمات.
 الحدث. -
 النشاط. -
د أو الفر  -

 أو المنظمة
 المنتج.

 

و  الأحداث -
 المنافسة.

 التجييزات. -
 المباني. -
 .الأفكار -
برامج  -

 أوتمفزيون 
 خدمات..

 ترويج صورة. -
تحدد مع  -

 محددة. أغراض
تنشا علبقات  -

ايجابية مع 
 الجميور.

منافع المؤسسة  -
 تعززة.م
يحقق منافع  -

 خيرية.
تحدد مع غرض  -

 خاص.

تعزز  أنيمكن  -
 .الخصوصية

من الصعوبة  -
 قياس الفاعمية.

تبعد أن يمكن  -
المجموعات عن 

 الميمة.
 
 

دار  ،11ط استراتيجيات التسويق منظور متكامل، محمد عبد الله العوامره، عواد الزيادات، المصدر:محمد
 .218 ،217ص ص  ،2112 عمان، لمنشر والتوزيع، الحامد

 :البيع الشخصي-0

 نذكر منيا: تعار يفىناك عدة البيع الشخصي:-1-1

قناعيم إخبارىماتصال شخصي بالعملبء المرتقبين بيدف  بأنويعرف  :الأولالتعريف - بشراء منتجات  وا 
 1المنظمة.

مع العملبء معين وانو عممية اتصال شخصي  شيء أداءعمى  الآخرينقناع انو حث وا   التعريف الثاني:-
 2المرتقبين.

معينة من خلبل خدمة أو العميل الحالي والمرتقب بشراء السمعة  إقناعالتعريف الثالث:ىو عممية -
 1الاتصال الشخصي.

                                                           
1
 .450ص ،0995، 00 ط ،قبل، عمان،الأردندار المست ،إستراتيجيات التسويق مدخل سلوكي ،محمد إبراهٌم عبٌدات  

2
 .095،095ص ص  ،0995 ،دار التالٌف ،مدخل إداري ،مبادئ التسويق أحمد فهمً جلال،  

1
، مؤسسة  الطٌبة كتوراه الفلسفة فً إدارة الأعمال، دالنظرية و التطبيقات ،العمليات( ) المفاهيم ، الإستراتيجي الترويجعصام الدٌن أبو علفه ،   

 .29ص  ،2002، وزٌعللنشر و الت
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 إلىيقومون بالزيارات  الأشخاصوكخلبصة القول يمكن تعريف البيع الشخصي عمى انو ىم مجموعة من 
خبار لإقناع أو مكان آخر المنازل  المستيمكون و حثيم عمى شراء المنتج. وا 

 2مراحل: 16وىي تضم  :مراحل البيع الشخصي:1-2

التغمب ، تقديم السمع وطرق عرضيا، معرفة رغبة العميل، المقابمة، المتوقعينئن الحصول عمى الزبا-
 .البيععممية  إتمام، عمى الاعتراضات

  .البيع الشخصي أىمية:1-3

عمى جيود التي يبذليا المعنيين بالبيع  للئنفاقتخصص المؤسسات التسويقية الحديثة مبالغ ضخمة 
و ىذا لان البيع الشخصي  ،الأخرىمع باقي عناصر المزيج التسويقي  إنفاقويتم  الشخصي مقارنة مع ما

 الأسواقبمعمومات ىامة عن كيفية الاتصال الناجح بجماىير المستيمكين في مختمف  التسويق إدارةيزود 
 3المستيدفة.

 الإعلان:-0

 4نذكر منيا: تعار يفىناك عدة :تعريف الإعلبن:2-1

و الخدمات وترويجيا بواسطة والسمع  الأفكاروسيمة غير شخصية لتقديم  بأنويعرف  :الأولالتعريف -
 مدفوع.جية معمومة مقابل اجر 

 الإعلبميةالرسائل  إذاعة أونشر  إلىالمختمفة التي تؤدي  الأنشطةىو مجموعة من  التعريف الثاني:-
الجميور  إقناعل من اج أوخدمات  أوشراء سمع المسموعة عمى الجميور بغرض حثو عمى  أوالمرئية 

كمجيود ترويجي يوجو  الإعلبنالمنشآت المعمن عنيا و يعتبر  أو الأشخاص أو للؤفكاربالتقبل الطيب 
 لمجماعات و الجماىير. أساسا

 إعدادالجماىير كبيرة العدد وحين يتم  إلىوسيمة الاتصال التي تقيميا لموصول  ىو التعريف الثالث:-
ويقوم المعمن بشراء  ،رالانتشا و يتم تسميميا لممشترين من خلبل وسائل النشر واسعة الإعلبنيةالوسائل 

                                                           
2
 جامعة مستغانم، ،خروبة ،مذكرة تخرج لنٌل شهادة الماست ،جامعة مستغانم ،دور المزيج التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية ،ناٌر علً  

 .33، 34،ص ص 2002
3
 .55،ص  00،2000ط  الأردن، عمان ، دار الثقافة للنشر و التوزٌع، ،إدارة الترويج و الإتصال شلاش،عنبر إبراهٌم   

4
 دار و مكتبة الحامد للنشر و التوزٌع، ،00ط ،إستراتيجيات التسويق )منظور متكامل( ،محمد عبد الله العوامرة ،محمد عواد الزٌادات  

 .209ص  ، 2002ن،عما
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المتخصصة  الوكالات إحدى إلىقد تمجأ  أوبنفسيا  إعلبنياو قد تعد المنشأة  الإعلبنيالوقت  أوالمساحة 
ة في تصميم مع الوسائل المتخصصالنشر بالاتفاق  إجراءاتلمنشر و اتخاذ  إعدادهو  الإعلبنفي تصميم 

 النشر بالاتفاق مع الوسائل المتخصصة. إجراءاتلمنشر واتخاذ  أعدادهو  الإعلبن

يوضح  بالتذكيروتنتيي  الإعلبم أو بالأخبار تبدأ الأدوارعددا من  الإعلبنيؤدي  :الإعلبن:دور 2-2
 في الحياة العممية. الإعلبنالتي يقوم بيا  الأدوار أىم الآتيالشكل 

 .للئعلبنالمختمفة  الأدوار:13الشكل رقم

 

 

 

 

 

،الأردن، عمان دار المستقبل، مدخل سموكي، التسويق، إستراتيجية ،عبيدات إبراىيمالمصدر:محمد 
 .145ص ،1997

 العلاقات العامة-3

بالمنتج  الأمرحين يتعمق  أىمية أكثرنجدىا  تستعمل لترقية و ترويج صورة العلبمة لممؤسسة، تعريف:
و نظرا  لوجود عوائق )منتجات كيميائية(و  الإشيارالصناعي ذو التكنولوجية العالية و حين يستعمل 

يتضمن نشاط العلبقات العامة علبقات المنشاة بجماىيرىا المختمفة وتتعامل العلبقات العامة من خلبل 
 طرق ذات جانبين:

 يعني بالتعرف عمى مشاكل الجماىير المختمفة ومدى ولاء لمنتجاتيا. :أوليما -

بوجودىا وتعريفيا  الإحساسو  مشاريعيافي اة ليذه الجماىير يعني بمشاركة المنش :الأخرو الجانب -
 1بسياسات المنشأة ومنتجاتيا.

                                                           
1
 .55،ص 00،2000،إدارة التروٌج و الإتصال،دار الثقافة للنشر و التوزٌع،عمان ،الأردن،ط عنبر إبراهٌم شلاش  

 أدوار الإعلان

-التشجٌع-الإخبار

 التذكٌر.

مساعدة البٌع 

 الشخصً

وسٌلة الاتصال 

 واسعة الإنتشار

 

هو بدٌل البٌع 

. الشخصً  
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 ترويج المبيعات -4

شفافية ووضوحا و معيا زادت استخدامات ترويج  أكثر الأسعار أصبحتالمنافسة في السوق  مع زيادة
 العملبء.كسب  عمىالتركيز المبيعات لقد أسيمت مجموعة ىذه العوامل في زيادة التأكيد و 

الخاصة  الأنشطةحيث تتضمن  الإعلبنىي الوظيفة تجمع بين جانبي البيع الشخصي و  :تعريف:4-1
فضلب عن تقديم اليدايا الشخصية و  الكوبوناتالسعرية و  نوافذ العرض والمعارض والحوافز بإدارة

ترويج المبيعات بشكل كبير مع المتعاممين لدعم تجارة التجزئة ودعم الطمب عمى  أدواتالعينات وتستخدم 
 2.الأخرىجنب مع الوسائل  إلىالسمعة وخدمات المنشأة، وتعمل جنبا 

 3من بينيا: : النمو في ترويج المبيعات أسباب:4-2

فان فاعمية  الإعلبنأصبح العملبء اقل حساسية اتجاه كمما  ، إذاالإعلبنو مجموعة  الأسعارارتفاع  -
 سوف تتآكل. الإعلبنتكمفة 

فكمما زاد قادة السوق من استخداميم لترويج مبيعات فانو سيصبح  ،وتقدير ترويج المبيعات نمو احترام -
 العنصر الأكثر تقديرا في المزيج الترويجي.

من خلبل  الأمدضغط الوقت عمى المبيعات يجعل المكاسب قصيرة  أن ، حيثتقميص وقت التخطيط -
 أساليب ترويج المبيعات التي تبدو أكثر جاذبية.

 4:التسويق المباشر-5

 

 

 

                                                           
2
 .57عنبر إبراهٌم شلاش،نفس المرجع السابق،ص   
3
،دار و مكتبة الحامد للنشر و  00محمد عواد الزٌادات ،محمد عبد الله العوامرة،إستراتٌجٌات التسوٌق )منظور متكامل(،ط 

 .200،ص 2002التوزٌع،عمان،
4
  .57عنبر إبراهٌم شلاش،نفس المرجع أعلاه،ص  
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لتحديد حمقة تواصل بين الموزعين  الإعلبنالتي تستعمل الأنشطة يعرف عمى انو كل  :تعريف:5-1
 المباشر عددا من الاستخدامات التي يشبو العديد لمسمع و الخدمات والمستيمكين النيائيين.كما يوفر البريد

 إلييا. الإشارةمن الترويج التي سبقت  الأخرى لإشكالمنيا 

 عمى:الحقيقية لمبريد غير مباشر تتمثل في قدرتو  الميزة إن

 .الأشكالو  الأنماطالتنوع الواسع من  -

البريد المباشر من ووفقا لطمبات العميل و ىنا زيادة ممحوظة في استخدام  تصالات شخصيةلإاجمل  -
ويعطي العميل  الأفراد إلىقبل المؤسسات الخدمية ومن مزاياه توصل المعمومات اللبزمة عن الخدمة 

 اسبة.الوقت لمراعاة المعمومات و الاستجابة المن

 1ليا عدة تعاريف نذكر منيا: :الدعاية-6

 من جية ثانية نجدالعامة.تقميديا تعد جزء من وظيفة العلبقات  لأنيامن العلبقات العامة  ليا بعد      
من العلبقات العامة  أوسعتصل بشكل  أنياعمييا فضلب عن  الإنفاقمحيط الاىتمام و زاد  أصبحتأنيا 
المنظمة  بإمكانو  ،عنصرا من عناصر المزيج الترويجي تمثل أصبحتعام  بشكل أنياو  ،العملبء إلى

و بحوث تعميمية و لأسباب  الأفكار ،التجييزات إلىالمنافسات  أو الأحداثبدءا من  شيءأي  رعاية 
تكون الرعاية فاعمة و تحقق  أنالخدمات و السمع.ولأجل  أو ،نباستخدام برامج التمفزيو  ،خيرية أوتجارية 

و  المستيدفالنشاط الذي تم رعايتو مدركا من قبل الجميور  أويكون الحدث  أنمخطط ليا يجب  فأىدا
أكبر في الرعاية من قبل أغمب المنظمات و ذلك بسبب أنيا توفر تستحوذ الأنشطة الرياضية عمى اىتمام 

 فرصة لاستيداف جميور واسع.

 . العوامل المؤثرة في المزيج الترويجي المطمب الثاني:

من  الأىدافالأمثل الذي يساىم بشكل فعال في تحقيق  أوتعتبر عممية تحديد المزيج الترويجي المناسب 
 2مسؤولية رجل التسويق.و توجد مجموعة من العوامل التي تؤثر في تحديد ىذا المزيج كما يمي:

فكمما كان المبمغ  ميزانية الترويج عمى عممية اختيار عناصر المزيج الترويجي، يؤثر حجم :الميزانية-1
الاعتماد عمى البيع الشخصي و تنشيط المبيعات دون  إلىالمخصص لمترويج محدودا اتجيت المنشأة 

                                                           
1
 .200نفس المرجع أعلاه،ص محمد عواد الزٌادات ،محمد عبد الله العوامرة،  

2
، دكتوراه الفلسفة فً إدارة الأعمال ، مؤسسة  ) المفاهيم ، الإستراتيجيات ،العمليات( النظرية و التطبيق  الترويجعصام الدٌن أبو علفه ،   

 .35-32،ص 2002الطٌبة للنشر و التوزٌع ، 
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 إلىبالنسبة  الإعلبنمبمغ ضخم ينفق مرة واحدة رغم انخفاض تكمفة  إلى الإعلبنوذلك لحاجة  الإعلبن
ي حالة وجود ميزانية كبيرة لمترويج فقد ف أما.لكل مستيمك مقارنة بالبيع الشخصيتكمفة الرسالة الواحدة 

 في الترويج. الإعلبنالاعتماد عمى  إلىتمجأ المنشأة 

 المنتج عمى عناصر المزيج الترويجي المستخدمة كما يمي: تؤثر طبيعة طبيعة المنتج:-2

 الترويجية بالنسبة لمسمع الاستيلبكية والسمع الصناعية. للؤدواتالنسبية  الأىمية :14الشكل رقم

                             السمع الصناعية                                 السمع الاستيلبكية                                                                                                 

                                                                                                         

 

 

 

 الأىمية النسبيةالأىمية النسبية                             

 النظرية والتطبيق، العمميات، الاستراتيجيات، المفاىيم، الترويج، عصام الدين أمين ابوعمفة،المصدر:
 .43ص ،2112 مؤسسة الطيبة لمنشر والتوزيع،

 الإعلبنكمما اتسعت السوق التي تتعامل فييا المنشأة كمما زاد الاعتماد عمى  النطاق الجغرافي لمسوق:-3
محدود من العملبء زاد الاعتماد عمى البيع  في الترويج وكمما كانت السوق محدودة و مركزة في عدد

 الشخصي في الترويج.

الترويج ىو المشتري الصناعي فان البيع  إليوعندما يكون المشتري الموجو  المجموعة المستيدفة:-4
الصناعي من معمومات عن المنتج  الشخصي يكون ىو أدارة الترويج الرئيسية لما يحتاجو المشتري

.أما مباشر اتصال شخصي إلىوخصائصو الفنية و كيفية استخدامو و غيره من المعمومات التي تحتاج 
التجزئة يكون البيع  الوسيط كتاجر الجممة او أو الموزع ىوالترويج  إليوعندما يكون المشتري الموجو 

 ويجي.الشخصي وتنشيط المبيعات أىم عناصر المزيج التر 

 النشر

 تنشيط المبيعات

 الإعلبن

 لبيع الشخصيا

 النشر

 الإعلبن

 تنشيط المبيعات

 لبيع الشخصيا
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و تنشيط المبيعات  الإعلبنالترويج ىو المستيمك النيائي يكون  إليوتري الموجو المش وعندما يكون -
 خاصة في المزيج الترويجي و ذلك لزيادة عدد المستيمكين و انتشارىم في مناطق مختمفة. أىميةذات 

المرحمة عناصر المزيج الترويجي باختلبف  أىميةتختمف  المرحمة التي يمر بيا المنتج في دورة الحياة:-5
 .يمر بيا المنتج في دورة الحياة التي

تشجيع  تعريف المستيمكين بالمنتج و حثيم عمى تجربتيم و إلىففي مرحمة التقديم ييدف الترويج  -
و يتيح  والنشر في خمق المعرفة بالمنتج، الإعلبنيساعد  أنفي ىذه المرحمة  ،الموزعين عمى التعامل فيو
 .الوسطاء بالتعامل في المنتج بإقناعو يقوم البيع الشخصي  ،تجربة المنتجتنشيط المبيعات فرصة 

الدوافع الانتقائية  إثارة إلى ىذه الحالةففي مرحمة النمو يبدأ دخول منافسين لمسوق و ييدف الترويج في  -
 .و تفضيل المستيمكين لمنتج المنشأة من المنتجات المنافسة

المحافظة عمى ولاء المستيمكين  إلىمرحمة النضج التي تتسم بزيادة عدد المنافسين ييدف الترويج  وفي -
لممنتج وتنمية استخدامات جديدة لممنتج و استقرار المبيعات و يركز ترويج السمع الاستيلبكية عمى 

عمى البيع الشخصي الذي  أساسامد في ترويجيا فيعت الإنتاجيةالسمع  أما ،و تنشيط المبيعات الإعلبن
 .بالإعلبنيدعم 

تقميل سرعة انحدار المبيعات  إلىالترويج في ىذه المرحمة و ييدف  أىميةوفي مرحمة التدىور تقل  -
أقل حد ممكن و كذلك البيع الشخصي  إلى الإعلبنوينخفض الترويج عموما لتخفيض التكمفة فينخفض 

  .عاتوقد يستخدم تنشيط المبي محدودا،يكون دوره 

ظرا ن أساسا الإعلبناستخدام  إلىتمجأ المنشآت العاممة في ظل المنافسة الاحتكارية  طبيعة المنافسة: -6
 .التمايز إظيارعمى  الإعلبنلتمايز منتجاتيا عن المنتجات المنافسين و تركيز 

الترويجي الأمثل  فانو من الصعوبة بمكان تحديد المزيج ،احتكار القمة أوفي حالة المنافسة الكاممة  أما
 .نظرا لازدياد حدة المنافسة بين المنشآت و محاولة كل منيا  التفوق في مجال الترويج

الترويج يعتمد عمى نوع  أشكالاستخدام أي شكل من  أن الترويجية التي تتبناىا المنشأة: الإستراتيجية -7
 .التي سيتم تبنييا الإستراتيجية

 أما جدا، كبيرة الاعتماد عمى البيع الشخصي بدرجة إلىتحتاج  فإنياالدفع  إستراتيجيةتبني ففي حالة  -
 .وتنشيط المبيعات يكون كبيرا الإعلبنالجذب فان الاعتماد عمى  إستراتيجيةفي حالة 



الأول:مفاهيم عامة حول الترويج و إستراتيجياته.الفصل   
 

 
21 

 .إستراتيجية الترويجالعوامل المؤثرة في اختيار  :15الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

،المفاىيم، العمميات،النظرية و التطبيق،مؤسسة الطيبة ، الترويجعمفو أبوعصام الدين أمين المصدر:
 .45،ص2112لمنشر و التوزيع،

 الترويج والعوامل المؤثرة عمييا إستراتيجية المطمب الثالث:

 1من بين العوامل المؤثرة في استراتيجة الترويج نذكر مايمي:

 .الترويج أشكالكمما كان من الممكن تنويع  فكمما توافرت الموارد المالية و البشرية، الموارد المتاحة:-1

مرتفعة تحتاج الى المزيد من جيود  ،عية و الفنية والسمع الاستيلبكيةفالسمع الصنا طريقة السمعة:-2
الثمن و السمع  الرخيصةالسمع  أما ،من عناصر المزيج الترويجي الأخرىالبيع الشخصي و بدرجة أكبر 

 أوعناصر  أكثرو التغميف و تنشيط المبيعات تعتبر من  الإعلبنالتي يتم شراؤىا بصفة متكررة فان 
 الملبئمة لترويجيا. الأساليب

الاعتماد عمى البيع  إلىتحتاج  فإنياالدفع  إستراتيجيةالتي سيتم تبنييا:في حالة تبني  الإستراتيجية-3
و تنشيط  الإعلبنالجذب فان الاعتماد عمى  إستراتيجيةتبني في حالة  أما الشخصي بدرجة كبيرة جدا،

 المبيعات يكون كبيرا.

 الاعتماد عمى عناصر مزيج الترويجي الممكن استخداميا. دورة حياة السمعة:-4

                                                           
1
 .205،205،ص ص 00،2000عنبر إبراهٌم شلاش،إدارة التروٌج و الإتصال،دار الثقافة للنشر و التوزٌع،عمان ،الأردن،ط   

العوامل المؤثرة في اختيار 
                إستراتيجية الترويج. 

. 

المرحمة التي يمر بيا المنتج 
 في دورة الحياة.

 طبيعة المنتج حجم الميزانية

منتج 
 صناعي.

منتج 
 إستيلبكي.

مرحمة  محدود كبير
 التقديم

النمو  مرحمة
 و النضج.
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 أماالبيع الشخصي بالنسبة لمسمع الصناعية أي المشترين الصناعيين  أىميةتزداد  :طبيعة السوق-5
 ، أومل مع المستيمكين النيائيين.و كمما كان حجم السوق صغيرافتزداد أىميتو في حالة التعا الإعلبن
(كمما كان من المفضل استخدام البيع معينة أسواق،أماكنتركيز السكان)المستيمكين عالية في  درجة

 الشخصي.

 السمعة: إستراتيجية-6

 السوق -

 الأسواقالتنويع في -

 المزيج الترويجي المختمفة.السمع يتطمب تنويعا في أشكال أو استخدام عناصر  -

 الموارد المالية المتاحة )ميزانية الترويج(-7

 قد تم التطرق إلييا مسبقا
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 الترويج. إستراتيجيةمفاىيم عامة حول  الثالث :المبحث 

ىي الوسيمة  إذ التسويق، إستراتيجيةكثيرة تعكس وجيات نظر الكتاب و الباحثين حول  تعار يفوردت 
خطط منفصمة بل ىي خطة موحدة  أوالغايات و الأىداف و ليس مجرد خطة  إلىالمستخدمة لموصول 

تربط جميع أجزاء المنظمة معا وتكون شاممة أي تغطي جميع أنشطة المنظمة و متكاممة و متجانسة 
 أىداف المنظمة.وصولا لتحقيق 

 وأىميتيا. الإستراتيجيةتعريف  :الأولالمطمب 

التسويق ىي نتيجة عمميات التخطيط في كافة المستويات التنظيمية حيث أن  إستراتيجية أنكن القول يم
 منيا: تعار يفىناك عدة 

 :الإستراتيجيةتعريف  أولا:-

حسب كوتمر:"ىي تحديد المنظمة لأجزاء السوق التي يمكن خدماتيا بشكل فعال بدلا  التعريف الأول:-1
والميزة التنافسية لممنظمة و التسويق بجاذبية السوق  إستراتيجيةمن التنافس في كل مكان.و تعني 

 1المخاطرة المتوقعة و تطوير البرامج التسويقية تبعا لذلك".

يصمد أمامو  أنالتسويق ىي المنيج والوسيمة الذي لا يمكن  إستراتيجيةحسب بورتر:" التعريف الثاني:-2
 2المنافسون".

الموجية لمتعرف نحو تحقيق أىداف المنظمة ومن  الأجلىي اتخاذ القرارات طويمة  التعريف الثالث: -3
مجال خلبل دراسة عوامل القوة و الضعف في بيئة المحيطة بالمنظمة مما يعززىا موقعيا التنافسي في 

 3عمميا.

حاجات  لإشباعو توزيعيا واستخداميا ىي الطريقة التي يتم بيا تخصيص الموارد  التعريف الرابع:-4
 4ورغبات المستيمكين و خمق ميزة تنافسية لمشركة.

 

                                                           
1
ئل للنشر و ،دار وا00،المفاهٌم الأسس الوظائف،ط إستراتيجيات التسويقنزار عبد المجٌد البرواري،أحمد محمد فهمً البر زنجً،  

 .049،ص2003التوزٌع،
2
 .049نزار عبد المجٌد البر واري،أحمد محمد فهمً البر زنجً،نفس المرجع أعلاه،ص   

3
 .09،ص 2003،دار حامد للنشر و التوزٌع ،02،ط  إستراتيجيات التسويقمحمود جاسم الصمٌدعً،  

4
،مذكرة تخرج لنٌل شهادة الماستر،خروبة،جامعة التنافسية دور و الإستراتيجية التسويقية في تحقيق الميزة عشعاش منصورٌة،  

 .40مستغانم،ص



الأول:مفاهيم عامة حول الترويج و إستراتيجياته.الفصل   
 

 
24 

 1 في النقاط التالية: إيضاحيايمكن  الإستراتيجيةأىمية  إنثانيا:أىمية الإستراتيجية:

انجاز ممكن و ذلك من خلبل معرفة اتجاىات و أىداف المنظمة لفترة زمنية طويمة  أفضلتحقيق  -
 نسبيا.

 أىدافا و توجيات واضحة المستقبل. الإستراتيجيةتغطي الخطة  -

 كإدخالميمة في المنظمة  إحداث تغيرات إلىالتعرف عمى العوامل الداخمية و الخارجية المؤدية  -
 البحث عن أسواق جديدة. أو سواقالأمنتجات جديدة أو التوسع في 

متخذي القرار عمى معرفة الاتجاىات الصحيحة في اتخاذ القرارات و تساعد المدراء  الإستراتيجيةتساعد  -
 عمى فحص المشكلبت الرئيسية.

 تنظيم تدخل القرارات المالية و التسويقية الميمة المتعمقة باتجاىات المنظمة. -

التنسيق و التكامل و التفاعل مع  أومتخذي القرار من تحقيق الاتصال الكفؤ  الإستراتيجيةتمكن الخطة  -
 كافة الفعاليات لممنظمة .

 الكفؤة: الإدارية الأعمالالتخطيط الاستراتيجي الناجح ىو بحد ذاتو من  إن إلى إضافة -

 الإستراتيجية إعدادالتسويقية ومراحل  الإستراتيجيةأنواع  المطمب الثاني:

وبعد التسويقية. الإستراتيجية إعدادىناك اختلبف وتباين بين مختمف الكتاب والباحثين في وضع مراحل 
 .الإستراتيجية لإعدادالمنيج التالي  نأخذعمى عدة مراجع يمكننا أن  اطلبعنا

  2 تكمن في عدة مراحل أىميا الإستراتيجية التسويقية: إعدادمراحل  :أولا

 ، لذا عميناليا أن تحدد أىدافيا التسويقية بدقة فعال، لابدلكي يكون نشاط المؤسسة  :الأىدافتحديد  -1
 المتاحة لدييا. الإمكانيات السوق، وتتعرف عمى مطالب القطاعات المختمفة من  أن

و القدرات المتوفرة  الإمكانياتيجب عمى المؤسسة تحميل كل من  :الإمكانياتتخصيص القيود و  -2
 تأخذ بعين الاعتبار القيود القانونية. أنيجب عمييا  لدييا، كما

 
                                                           

1
 .20،20،ص ص 02،2002،دار الحامد للنشر و التوزٌع،طإستراتيجيات التسويق مدخل كمي و تحليليمحمود جاسم محمد الصمٌدعً،  

2
 .00،ص2003ة تخرج لنٌل شهادة ماستر ،،مذكر دور و أهمية التسويق البنكي في تحسين العلاقة مع الزبونعبد الله مصطفى،  
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 التالية:وفقا لممعايير  الإستراتيجيةيتم صياغة  :الإستراتيجيةصياغة  -3

 .، وتحديدىاالمستيدفة الأسواقبالبحث عن  معيار اليدف:

و قنوات  أسعارتقوم عمى توفير منتجات و  إستراتيجيةويتم فيو اختيار المؤسسة ما بين  معيار الخطوات:
 تتميز بتغيير بعض السياسات التسويقية. إستراتيجية المستيدفة، أوتوزيع و ترويج ملبئمين لمسوق 

 منتجاتيا. ، لإنجاحتقوم المؤسسات بالضغط عمى عناصر المزيج التسويقيالمحركة: معيار العناصر

 تجانس.عمى التطابق و ال السوق، المبيعات، المرودية، بالتركيزمن حيث حجم -4

 المختارة ،و تحديد وسائل عمميا. الإستراتيجيةفي ىذه المرحمة يتم تركيب  :طةالاختيار و تركيب الخ-5

 الاستراتيجيات التسويقية أنواع ثانيا:

-المكان-السعر-المنتج"استراتيجيات الخاصة بالمزيج التسويقي )6حسب كوتمر يوجد ستة " -
 1تسويقية تنتيجيا المنظمة. إستراتيجيةالترويج(فيي جوىر أي 

جديدة  منتجاتتعني الدفاع عن الحصة السوقية لممنظمة من خلبل تقديم  الدفاعية: الإستراتيجية-1
 استراتيجيات ىي:6 إلىوصاحبو ىذا الخيار ىي المنظمة القيادية في السوق وتنقسم 

 دفاع المنظمة عن موقعيا. إستراتيجية :1-1

 :أي دفاع المنظمة عن أطراف السوق.الأجنحة الدفاع عن إستراتيجية :1-2

 الدفاع باليجوم الوقائي .إستراتيجية  :1-3

 م المقابل.الدفاع باليجو  إستراتيجية :1-4

الجديدة وتحديد توسيع السوق وتنويعو وشن  الأسواقأي الانتشار في  الدفاع الموقفي: إستراتيجية :1-5
 ىجمات مضادة أو المبادرة باليجوم ضد المنظمات المنافسة في الوقت المناسب .

أو ما يعرف  بالانسحاب  الأضعف الأسواقأي بالتخمي عن  الدفاع بالانكماش: إستراتيجية :1-6
 الاستراتيجي.

                                                           
1
،دار وائل للنشر و 00نزار عبد المجٌد البرواري،أحمد محمد فهمً البر زنجً،إستراتٌجٌات التسوٌق ،المفاهٌم الأسس الوظائف،ط  

 .034،032،ص ص،2003التوزٌع،
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"استراتيجيات 5مة ضد منافسييا فيناك خمسة "المنظ الإستراتيجيةتستخدم ىذه  اليجومية: الإستراتيجية-2
 ىجومية.

:تكون في السوق حيث تبحث المنظمة عن جانب القوة بدلا الأماميةمياجمة الجبيات  إستراتيجية :2-1
 .المنافسين سعارإزاء أ منتجاتيا سعارسة و غالبا ما يتمثل ذلك بتخفيض أمن المناف

تمك  أوالقائدة لمسوق التي لم تغطييا المنظمة  الأسواقتكون عمى  اليجوم الجانبي: إستراتيجية :2-2
 المنافسون. أداءالمناطق التي يضعف فييا 

تكون بمحاولة تطويق المنظمة المنافسة بالاستيلبء عمى مناطق واسعة  المطوق:اليجوم  إستراتيجية :2-3
 من أسواقيا.

 سيولة. الأكثر الأسواقوفيو يتم تجاىل المنظمة المنافسة بالتوجو نحو  اليجوم الثانوي: إستراتيجية :2-4

و ىو خيار لممنظمات الصغيرة بازدحام الخصم ومضايقتو لمحصول  ىجوم العصابات: إستراتيجية :2-5
 .أسواقودائم في عمى موطئ 

السوق بدلا من تحديو  قائد ني بمحاولة المنظمة الصغيرة عادة إتباعتع التسويقية: الإتباع إستراتيجية -3
الاقتصار عمى جزء واحد من السوق و تمتاز  أوتعديمو  أوالذي يطرحو  المنتجأو منافسة و ذلك بتقميد 

 إستراتيجية أنواعتجنب المنظمة تحمل نفقات الابتكار و تطوير الضخمة...ومن  بأنيا الإستراتيجيةىذه 
 :الإتباع

 المزور إستراتيجية-أ

 المقمد إستراتيجية-ب

 المحور-ج

 المخاطرة لاكتشافالاكتشاف:يستخدم من قبل المنظمات المغامرة عادة و تتقبل تحمل  إستراتيجية-4
 عالية جداعالية و تكون ىذه المنظمات ذات سيطرة  أرباحجديدة و طرحيا في السوق لتحقيق  منتجات

 السوق. إلى
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و تعد أكثر جاذبية و ملبئمة لممنظمات الصغيرة التي لا ترغب  الصغيرة: الأسواققيادة  إستراتيجية-5
القميمة  الأىميةالصغيرة ذات  الأسواقالقائدة و بنفس الوقت تتحاشى منافستيا فتستيدف المنظمات  بإتباع

 المعدومة بالنسبة لممنظمات الكبيرة. او

مستوى المنظمات  إلىلموصول تعني محاولة المنظمات غير القائدة بالتسابق  الملبحقة: إستراتجية-6
خلبل اليجوم عمى قائد السوق أو اليجوم عمى  السوقية منزيادة حصتيا  الأقلفي  أوملبحقتيا  أوالكبرى 

 كما يجب. أعمالياالمنظمات المناظرة والتي لا تؤدي 

 استراتيجيات الترويج  المطمب الثالث:

المستخدمة فقد يكون  الإستراتيجيةالترويجية وفقا لنوعية عممية التختمف الوسائل و الرسائل المستخدمة في 
و قد يكون الترويج موجيا لمتعامل مع  اليدف الرئيسي من العممية الترويجية ىو المستيمك النيائي،

 المستيمك النيائي. إلىالموزعين والوسطاء المتعاممين مع منشأة و متابعتيم حتى تصل المنتجات 

 الجذب. الدفع و إستراتيجية:أولا

 push strategy :الدفع إستراتيجية-1

 إذالمستيمك النيائي  إلىالترويجية خلبل قنوات التوزيع المختمفة حتى تصل  الأنشطةتعتمد عمى دفع 
تاجر التجزئة بالتعامل في  إقناع إلىتاجر الجممة بشراء المنتج يسعى بدوره  إقناع إلىيسعى المنتج 

الدفع يكون  إستراتيجية.وعند استخدام المستيمك النيائي بالشراء إقناع إلىالمنتج ثم يسعى تاجر التجزئة 
محدود  بقدر إلا الإعلبنفي المزيج الترويجي عمى البيع الشخصي و لا يستخدم  الأساسيالتركيز 

 1الدفع الحالات التالية: إستراتيجيةو تتناسب لتعريف المشترين بالسمعة 

 خصائصيا. إبراز إلىالمرتفعة التي تحتاج  و الجودة الأسعارالمنتجات ذات  -

 مرة . لأولالمنتجات الجديدة التي تقدم لمسوق  -

 صغر حجم ميزانية الترويج. -

 

                                                           
1
ارة الأعمال،مؤسسة حورس الدولٌة للنشر ،دكتوراه الفلسفة فً إدالتسويق مفاهيم إستراتيجياتعصام الدٌن أمٌن أبو علفه،  

 .297،ص 2002والتوزٌع،
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 الدفع الترويجي  إستراتيجية :16الشكل رقم

 الجيود الترويجية               

 

 

 الطمب                      

مؤسسة حورس الدولية لمنشر  الاستراتيجيات، المفاىيم، التسويق، ،عمفو عصام الدين أمين أبوالمصدر:
 .298ص ،2112 والتوزيع،

 الوسائلو  الإعلبنأن تقوم المنشاة بالتركيز عمى البيع الشخصي و  الدفع ىو إستراتيجيةكما تعرف 
،أي التركيز عمى ترويج منافذ التوزيعأعضاء  إلىوتوجيو تمك الجيود الترويجية  الأخرىالترويجية 

في والذين يقومون بدورىم  تاجر التجزئة، إلىو دفعيم لتوجيو حملبت الترويج  المنتجات لتجار الجممة ،
صم قوية منيا الخ سعريوالمستيمكين و يدعم ىذا الجيد الترويجي بسياسات  إلىتوجيو الجيد البيعي 

ومسموحات الترويج كحوافز لأعضاء منافذ التوزيع عمى دفع المنتجات اتجاه المستيمك وبالتالي فان الدفع 
 يعني اشتراك المنتج و الموزعين في دفع المنتجات خلبل قنوات التوزيع بقوة حتى تصل إلى المستيمك.

 الجذب: إستراتيجية-2

معمن عنو و من ثم خمق الطمب المستيمك النيائي بشراء المنتج ال إقناعالجذب عمى  إستراتيجيةتعتمد 
 إستراتيجيةوعند استخدام التجزئة النيائي بسؤالو عن المنتج لدى تجار  جانب المستيمكعمى المنتج من 

 إلىواسع النطاق الموجو أساسا  الإعلبنالجذب:يكون التركيز الأساسي في المزيج الترويجي عمى 
الجذب مناسبة في حالة:المنتجات التي تتميز بانخفاض سعرىا و  إستراتيجيةوتعتبر ي المستيمك النيائ

 1معدل دوران البضاعة.ىامش ربح الوحدة منيا وقيمة مبيعاتيا في الصفقة الواحدة و ارتفاع 

 

 

 
                                                           

1
 .299عصام الدٌن أمٌن أبو علفة،نفس المرجع السابق ،ص   

 المنتج
قنوات  المستهلك

 التوزٌع



الأول:مفاهيم عامة حول الترويج و إستراتيجياته.الفصل   
 

 
29 

 الجذب الترويجي إستراتيجية :17رقم الشكل

 

 الأنشطة الترويجية               

 

مؤسسة حورس الدولية لمنشر  الاستراتيجيات، التسويق،المفاىيم، ،عمفو عصام الدين أمين أبوالمصدر:
 .299ص  ،2112 والتوزيع،

 (.الإبعاد)والإيحاءالضغط  إستراتيجية ثانيا:

 ىو الأسموب الإقناعالقوي في الدعائي تتبنى عمى الأسموب  إستراتيجيةالضغط: ىي  إستراتيجية-1
و  المنتجات، بقضية المنشأة و سمعيا و خدماتيا و تعريفيم المنافع الحقيقية لتمك الأفراد لإقناع الأمثل

 إتباعوقد قدمت الكثير من المنشأة عمى  بحيث يتكرر ىذا الأسموب في كافة أساليب الترويج المستخدمة،
بائعو السيارات...أي عمييم -ذلك:منتجو التأمين أمثمةومن  سةحدة المنافىذا الأسموب لدفعيم في ذلك 

رسال لمكوبوناتوقد يستخدم ىذا الأسموب من خلبل نشر ادفع بعد ذلك  أو الآنادفع  ،لآنالبالشراء   وا 
 1رجال بيع لتجار التجزئة و العرض المباشر في متاجر التجزئة.

 الدعائي القوي في الأسموبعمى تبني  الإستراتيجيةأن تعتمد ىذه  :الضغط إستراتيجيةكما تعرف  -
الأفراد بالمنتجات والخدمات المقدمة من المنظمة و تعريفيم بالمنافع  الإقناع و ىوا لأسموب الأمثل لإقناع

 2الحقيقية لتمك المنتجات.

ن من خلبل تعريف المستيمكي الإقناعتعتمد بموجبيا المنظمة الأسموب المكثف في  و تعرف كذلك:
 3.لمنتجاتيابالمنافع الحقيقية 

 

                                                           
1
 .73،ص 00،2000دار الثقافة للنشر و التوزٌع،عمان ،الأردن،ط  ،إدارة الترويج و الإتصالعنبر إبراهٌم شلاش،  

2
 .253،ص 02،2002،دار الحامد للنشر و التوزٌع،طالتسويق مدخل كمي و تحليليإستراتيجيات محمود جاسم محمد الصمٌدعً،  

3
،دار وائل للنشر و 00،،طإستراتيجيات التسويق المفاهيم الأسس الوظائفنزار عبد المجٌد البر واري،أحمد محمد فهمً البر زنجً،  

 .222،ص 2003التوزٌع،

 
 

 قنوات المستهلك المنتج
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و  المبسط )السيل( القائم عمى الحقائق من جية، الإقناعتعتمد عمى أسموب  بأنيا :الإيحاء إستراتيجية
 1.بقناعة تامة من جية أخرى قرارا لشراءاعتماد لغة الحوار طويل الأمد لدفع المستيمكين باتخاذ 

المبسط القائم عمى الحقائق و ىي ليست  الإقناع أسموبتعتمد عمى  الإستراتيجيةىذه  أن و تعرف أيضا: 
عمى جذب المستيمكين من  الإستراتيجيةبالضغط عمى الجوانب الدافعة في قضية المنتجات،و تعتمد ىذه 

 2ء بقناعة تامة.خلبل لغة الحوار الطويل الأمد و جعميم يتخذون قرار الشرا

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1
 .222بر زنجً ،نفس المرجع أعلاه،ص نزار عبد المجٌد البر واري،أحمد محمد فهمً ال  

2
 .253محمود جاسم محمد الصمٌدعً،نفس المرجع أعلاه.ص  
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 خلاصة الفصل

حيث يمعب دورا  القول نجد أن الترويج يمثل العنصر الرابع من عناصر المزيج التسويقي،وكخلبصة 
باستعمال  ،ياميما و أساسي في إقناع و التعريف المستيمكين بمنتجات المنظمة ودفعيم لشراء منتجات

 استراتيجيات ترويجية محكمة من أجل تنسيق الجيود المبذولة من قبل المنظمة.
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 تمهيد

وهررررااةلرررراةاس رررريةاال   رررر ةةتعرررريئة الأرررر ةا الررررالةارررردةااومررررتةااكاررررريةارررر،ةةاال اا رررر ةوة  رررريةةاال اا رررران 
ةولوا  ر ةالتيارياتةاال رايا ةاردةالامتصا،ا ةالىةلواسه ةهاهةاال اا   ةوااكةلنةأسرلة االأهراةاردةاا رو  

ارااةاتوسربةالاهراةااكصرولةالرىةلارفةةت اا را ةوةاااركةلرنةارعلةكصرواهاةالرىةةاالكاطةااايةت اطةاار، 
لصررا،يةت رراهمةارردةتكاارر ةتمومهرراةاالطلرروبةلررنةأسررلةتارر،امةل تسرراتةتل رردةكاسرراتةوةي  رراتةاال ررتهل انة

ااتردةت رللةاهراةةا لةل    ةتي بةادةاكتعلةاال ا ر ةاات اا را ةااكاااانةوةاال تا لاانة ااا لةاال ا ب 
ة تلاافةل تساتةانةل تساتةاال اا ان.

ةوةالىةهااةا  اسةاإنة،يا ت اةاللافةةاات اا ا ةادةهااةاامصلة تا،مةالىة عثةل اكث:

 مفاهيم عامة حول الميزة التنافسية. المبحث الأول:

 المبحث الثاني: أنواع ومصادر الميزة التنافسية و أهم إستراتيجياتها.

 محددات والعوامل المؤثرة في الميزة التنافسية و أهم نماذجها.    الثالث:المبحث 

 

 

 

 

ة

ة

ة

 

ة
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 مفاهيم عامة حول الميزة التنافسية. المبحث الأول:

لاة الاةلعةااايةأايفت،ةااعوال ةلنةتفاا،ةااصياااتةةاع،ةلصطللةاات اا ا ةلنةأ  يةاالصطلكاتةت،اولا 
ااتسايا ةوايرهاةالل اا  ةااكا،ةة كاس ةإاىةأ سةوأ ااابةس،ار،ةةكارثةأنةاات رااسةارمةاعر،ةااتصريةالرىة
كيا ةاا،اولةوةااايوجةلنةاا و ةوا  لاةإل ا ا ةاا ارا ةاردةاالواسهر ةوارااكةلا ر،ةلرنةتكاار ةتلارفةت اا ردة

ةاا ساحةإ لاةاه،ئةإاىةااتمو ةاا،الأم.ةةااسةااطةلنةأسلةتكاا 

 المطمب الأول: مفهوم المنافسة و أشكالها.

 أولا:مفهوم المنافسة:

اكر،،ةلااراتةااعلرلة،اارلةاا رو ةوااععمراتةةالامتصرا،ال نةتعيائةاال اا  ة أ هاةار لةلرنةأار الةت ظرامة
ةاالاتلم ةلاة انةاالتعاللانةالامتصا،اانة،اال،ة ا لةا  يةادةتك،ا،ةاا عي.

ادةظلة ظامةلنةهااةااا الةاإنة،ويةاا،وا ةااتصريةالرىةررلانةاا رايةااك رنةاهرااةاا ظرامةلرنةارعلةة-
ة1لنة لةا طيائةاالع ا . هاةةوالااتفامتواايةا لنةوةايضةاكتيامةاااوا انةاالاتلم ة

الل اا ر ةار،ةةلعرا دةتتل رلةاردةاالفاكلر ة رانةار،،ةلرنةا ارااصةأوة رانةار،ةةمروىةتتررا عةةوتعريئةأاررا:
ةااععم ة انةاال تسرانةوااتسرايةاردةصريااهمةالرىةااعلرع  وة رلةلراةاكر،ثةالرىةاال راواةةأو مسةااه،ئةوة

لع ررىةاال اا رر ةا ررلةلسررالةااصرر،هةاالت اا ررونةأارراة ررانةةوات ررعةااتمررو ةالررىةارراصةلرراةارردةاررد ةلكلررو، 
ة2وتص ائ.ةوا تاا اأص لةااص،ةاهاةاللا ةتأصالةةا،،همةوةلسالة ااطهمةكتىةا تبةاا اا ةالأصلل 

 لاةتارايةإارىةلكاوار ةاال ظلراتةاااررا ةالرىةأوةااتامارئةلرنةأ رايةاال تسراتةاا ،الر ة لراةتا،لر،ةهردةةة-
ة3ااعلع ةانةتعاطدةتلكةاا ،الأل.ادةاا و ةوةلكاولاتةصيئة

ة

ة

                                                           
1
 .01ص  10،دار جرٌر للنشر و التوزٌع،ط المنافسة  التنافسية والبدائل الإستراتيجيةزغدار أحمد،  

2
 .16،ص 0883،القاهرة،الحق في المنافسة المشروعة في مجالات النشاط الإقتصادي،الصناعة،التجارة،الخدماتأحمد محمد محرز،  

3
،مذكرة تخرج لنٌل شهادة الماستر،خروبة جامعة دور الإستراتيجية التسويقية في تحقيق الميزة التنافسيةعشعاش منصورٌة،  

 .15،ص 1102مستغانم،
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 ثانيا:أشكال المنافسة.

ة1ال نةالولاةااتلافةلا انةاال اا  ة،االةاااطاعةااواك،ةوةاال اا  ة،االةاا و .

ةاال اا  ةالىةل توىةاااطاعةااواك،:-1

اال   ر ةااص،ة اااطاعةلسلوا ةاال   اتةااتدةتعللةادةلسالةواك،ةوااتدةتتلافة إل ا ا ةإكعلةل تجة
نةاال اا ر ة،اارلةاااطراعةااواكر،ةتكرتمةوةةاتةا ايىةادةكاا ةت اانةا  عايااواك،ةةلكلةل تساتةاال    ا 

ااصرل ةوادةل رلةهراهةااكاار ةلا ر،ةلرنةليااراةةسللر ةلرنةا لرويةااتةةالىة لةل    ةالإهتلامة ل اا تها 
ةا :اال تجةوةاال و .وهاهةاا ااطةال نةكصيهاةادةاا ااطةااتااة اال تج

 اا  ر  ةالعريضةارإنةاال رتجةاهرتمة عوالرلةالإ تراجةاالاتلمر ةااتردةت راهمةاردةاللار ةةظيوئةطلبةااعلرل:-أ
إ ترراجةاال ررتجةااترر،ةلرررنةكاررثةلرر،ةةصررعكا ةوةاااالررر ةاالررراا ةااترردةتتكارر ةاررر،ةل رر،.وأااياة اررايةإارررىةأنة

ة لويةاال  يةةادةايضةاا لع .لنةاة اات ايها الاات اياااوا انةاال ظل ةاهااةاااطاعةلا ،ةأنةت ااة عانة

لررنةسا رربةااطلرربةاسرربةالررىةاال ررتجة،يا رر ةااع اصرريةاالاتلمرر ةاالكرر،،ةةالطلرربةوة،يا رر ةتطرروياتةااطلرربة
ةاعلةاافلنةوااعواللةاال  يةةادةاا و .

إنة،يا ررر ةتصررريااتةاال اا رررانةاررردةاااطررراعةااواكررر،ةتكرررتمةالرررىة رررلةل رررتجةا رررلع ةأوةةها رررلةاااطررراع:ة-ب
هررراهةاا،يا ررر ةتتطلررربةلعياررر ة رررلةاالررروي،انةوةةنةاررر،يسةاااطررراعةاارررايةاتواسررر،ةااهرررا لسلواررر ةلرررنةاا رررلعةأ

إرراا ةإارىةلعيار ةأار الةةاااريوجةل ر، ةااللواانةوااكواسفةاالاتلم ةااتدةتل عةاا،اولةإاىةهااةاااطاعةأو
ةاات اللة،االةاااطاعةااواك،.

ال رر ةأارر الةتترياوحةلرراة ررانةاال اا رر ةتعرريئةا  روا ةةوة اا  ر  ةاعرر،،ةاالترر،الانةاردةاا ررو ةاإ  رراة سرر،ةأن
ة.الاكت ايا ااال ةوةاال اا  ةة اكت ايليوياةةالاكت ايوةةاا الل   كاا ة ظيا  

 ظيار ةلرنةكرالاتةال رنةا رو ةاا رلعةوةااار،لاتةة ة كاار أنةتكار ةاال اا ر ةاا اللر ةاال اا  ةاا الل :ة-
ةوااتيطةتكا ةسلل ةلنةااايوطة وسفهاةاالاةالد:اعياها.أنة

ةع،،ةاايردةوطاا دةاا لع ةااواك،ة.تة-

                                                           
1
 .07-03ص السابق ،نفس المرجع زغدار أحمد  
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ةكيا ةاا،اولةوةااايوجةلنةاا و .ة-

ةوايةاالعلولاتةاا ااا ةانةاا و .تة-

ةسا سةاا لع .تة-

ةكيا ةا تاااهاةادةل انةوكيا ةا تعلااهاةادةأية ااطةلاي.ةيا ةا تاالةاواللةالإ تاج:كة-

اررردةظرررلةهرررااةاااررر لةلرررنةأاررر الةاا رررو ة سررر،ةأنةاررر،،اة  ارررياةلرررنةاال تسرررانةأوةة:الاكت اياررر اال اا ررر ةة-
ة ل تسر، كاثةأنة لةواك،ةل همةااتلئةانةاا اا ةادةا لةأوةطياا ةايضة عضةاصالأصةااعايرانة

ولرنةةادةظرلةار،مةتسرا سةاا رلعةاال تسر ةوةاالعيورر  ةاال تج كاثةات  ىةا،ةاا اطيةةالىةإ تاجةاااكة
 واصرر لةلتلتعرراة  ررلع ةتل كرر،ةورررعاةل تس،أوةاال ررتجة  رربةف ررالأنةاهررمةلاررلة كرروةة ررمةال ررنةاهررااةااعررايض

ةااتلئة وااةلاةانةاالكت يةااايةا مي،ة إ تاجةاا لع .ةاكت اييا ،ة

ةاال اا  ةالىةل توىةاا و ة  لة.-2

 ررلةالترر،ةهررااةالإهتلررامةإاررىة ررلةةاتواسرر،ونة رر، ةاال تسررانةلاةتاتصرريةأكاا رراةالررىةمطرراعةاارراانةاهتلالرراتإنة
اااطرراعةااررايةاعللررونة رر،.امدةلسررالةاالارريو اتةالررىة رر الةاال ررال:انةاهررتمةاال ررتجة ل اا ررا،ةارردةصرر اا ة

ل تسراتةتار لةة اات رايهاالع، ا   لةاو عةإهتلالات،ةاص اا ةاالايو اتةاايافا ةوةاصرالأيةااموا ر،ةةاالااه
نةامةت نةاال اا  ةلنةة ال تس،ل اا اة  كتىةال تسر،ل تسراتةتار لةل اا راةة اات رايهاا،يس ةا وارىةكتىةوا 

نةامةت نةاال اا  ةلنةاا،يس ةا واىة ة.عةاا تة الل ةالإكعلةاالاة ا هاأنةهاهةاا لة اات ايوا 

 المطمب الثاني:مفهوم التنافسية.

اواللةإ تراجةلتطرويةةوااتي ارفةالرىةةا تا،اما  وا ةاا،واا ةلنةاعلةةامتكامإنةلمهومةاات اا ا ةااتردة
ةا  وا .ةامتكامااسو،ةةللاةا اا،ةالىة

تعياررئةاات اا ررا :هدةااارر،يةةالررىةااصررلو،ةألررامةاال اا ررانة يرريضةتكاارر ةا هرر،ائةلررنةي كارر ةوة لرروةوةة
تو عةوةا ت ايةوةتس،ا، وت عىةاااي اتةوةيسرالةا الرالة صرم ةل رتليةةإارىةتك رانةااليا رفةةوةا تاياي
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وةاالكلارر ةوةتتكارر ةاات اا ررا ةلررنةاررعلةتررأ ايةاالتياررياتةااعاالارر ةةةلا ررتلياي ررا ة ارر لة،ويية ظررياةاات اا
ة1ا،ل ةلاة ع،ةاا اع...ااخ.-اا اعةالإ ت ايية–اات،يابةاال  ئة

اواللر،ةةا رتيعلالرىةةالامتصرا،ا هدةمر،يةةمطراعةلرنةاااطااراتةةلمهومةاات اا ا ةلنةوسه ة ظيةاااطاع:
ة2الإ تاسا ةادةاال،ىةااطوال.

مطاعةةص اادةلعانةاردة،وار ةلراةالرىةتكاار ةالىةأ هاةم،يةةاااي اتةادةة:اا ا  لاةال نةتعيائةاات -
ةالىة،امةوةااكلاا ةااك ولا ة.ةالااتلا،،ونةة ساحةادةا  وا ةاا،واا  

الررررىةااي كارررر ةاا لارررر ةااترررردةتتكارررر ة،ااررررلةة الااتلررررا،وةتارررراسةاات اا ررررا ةالررررىةل ررررتوىةاااطرررراعةااواكرررر،ةة-
لااااسةأايىةااص ة ت لم ةوسو،ةةاال تسراتةاال تسر ةلرنةطريئةل   راتةهرااةةااتلا،سا بةةإاىاااطاع 
ةاااطاع.

أوةااعلارلة ل تسراتةوةار،لاتةتع دةااا،يةةالىةتفوار،ةاال رتهلكةةلمهومةاات اا ا ةالىةل توىةاال ظل :-
نةالآاريانةاردةاا رو ةاا،واار ةوتاراسةاات اا را ةلرنةارعلةلعر،لاتة لروةأ  ية مرا ةةوةااالار ةلرنةاال اا را

ة3اال ظل ةوةم،يتهاةالىةتكاا ةكص ةأ  يةادةاا و .

،وارر ةاوةت اا ررا ةإااة ررانةاللرركةااارر،يةةالررىةتكاارر ة لرروةةامتصررا،اعت رريةةلمهررومةاات اا ررا ةل ررتوىةاا،وارر :-
ألرررراةاالسلررررسةوةالإمتصررررا،يةااعاالد.ةإمتصررررا،يةل ررررت،امةالررررىةاالرررر،ىةاالتو ررررطةوةااطواررررلةك رررربةاال ترررر،ى

 ةل تسراتةال رنةأنةت رااسةاردةا  روا ةااس،ةأ هاةتل لةمر،يةةاا،وار ةالرىةالرة:ا ليا دةال اا  ةاات اا ا 
ة4ااعاالا .

لنةاعلةهاهةااتعايائةال نةوصئةاات اا ا ة أ هاةااكةاالمهرومةاارايةاارومةالرىةأ راسةإلرتعكةاا،وار ة-
ةاالأ وا ةااعاالا .الا،يةةالىةاات اا دةادة

ة

ة
                                                           

1
 .00،ص 10،1111،مؤسسة شباب الجامعٌة،طالمنافسة والترويج التنظيميفرٌد نجار،  

2
 .15ص  10،دار جرٌر للنشر و التوزٌع،ط المنافسة  التنافسية والبدائل الإستراتيجيةزغدار أحمد،  

3
،مذكرة تخرج لنٌل شهادة الماستر،خروبة جامعة التنافسيةدور الإستراتيجية التسويقية في تحقيق الميزة عشعاش منصورٌة،  

 .16،ص 1102مستغانم،
4
  .16عشعاش منصورٌة،نفس المرجع أعلاه،ص   
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ةأبعاد ها.لمطمب الثالث:مفهوم الميزة التنافسية و ا

إنةاالاررفةةاات اا ررا ةتع رردةااارر،يةةالررىةتارر،امةل تسرراتةأوةارر،لاتة ارر لةأ  ررية مررا ةةواعااارر ةلررنةاال اا ررانة
 ة وا ةللاةاكا ةإا اعةوةيراةااف الأن.الآايانة،االةا 

 أولا:تعريف الميزة التنافسية.

ةاالافةةاات اا ا :تعيائة

مالرر ةأارررلةاف الأ هرراةوةأي رراحةلسفارر ةا م ررها.اااتلاافةارردةاالفاارراةةمرر،يةةاال ظلرر ةالررىةالرر ة:01تعياررئةة-
االعيوا ةواات لم ةوةاالفاااةاالورواا ةترائةل ا  ةاال ظل ةادةهراهةااصر اا ةوة أ هراةل ظلر ةيالأر،ةةاردة

نةاالافةةاات اا ا ةتاعةا نةاالارفةةدةملبةأيةلنةاات لم ةأوةااتلاف.وا  ااس،ايةةاات اا را ةالل ظلر ةاردةاا رو ةوا 
ة1ااتي افةالإ تياتاسد.ةاات اا ا ةتع دةت لم ةل امر ةأو

اهررردةااو رررال ةااتررردةت رررتطاعةة تاستهررراةاا هالأاررر  تعررريئةاالارررفةةاات اا رررا ةاررردةتي ارررفهمةالرررىةة:02تعيارررئةة-
ااااالر ةةلرعةالآايان. لراةتعلرلةالرىةالر ةاااالر ةالل ظلر ةواف الأهرا ةل اا اهااال ظل ةلنةاعلةااموفةادة

ة2دةتاومةالاهلاةاالافةةاات اا ا .اال،ي  ةالف ونةتع،ةأك،ةااع صيانةا  ا انةاات

الىةسرابةااف رالأنةو  را ةاال ا ر ةاااه ار ةاهراة ل ظلر ةأوةال تساتهراةوفارا،ةةتع دةم،يةةاال ظل ةة:03تعيائ
ة3همةوةتكاا ةيراهم.اااال ةاال،ي  ةلنةم ل

اررنةل اا رراهاةةتلاررفةاال ظلرر تع رردةاالاررفةةاات اا ررا ةاال ررت،ال ة أ هرراةاااصررالأصةااميارر،ةةااترردةة:04تعياررئ
ااموالأر،ةااتردةتكصرلةالاهراةةااكاااانةواالكتللان. لراةترمةوصرئةاالارفةةاات اا را ةاال رت،ال ة أ هراةاال رااعةأو

ة4إ ت  ااهاةلنةم لةاال ظلاتةا ايى.ةأوتالا،هاةاال ظل ة  ع،ةل،ىةلل نةوااتدةلاةال نة

ة

ة

                                                           
1
 .132،ص 10،1100،دار المسٌرة للنشر و التوزٌع ،ط التسويق الإستراتيجيمحمود جاسم الصمٌدعً،ردٌنة عثمان ٌوسف،  

2
 .71،70،ص ص 10،1101،دار الحامد للنشر و التوزٌع،ط و أثره في تحقيق الميزة التنافسية الخيار الإستراتيجيمحً الدٌن القطب ،  

3
 .081،ص 1117،دار الٌازوري للنشر و التوزٌع ، الطبعة العربٌة، إستراتيجيات التسويقثامر البكري ،  

4
لمٌزة التنافسٌة ،دار الحامد للنشر و التوزٌع ،الطبعة ، مدخل الحدٌث لاستدامة اإستراتيجية إدارة الموارد البشريةحسٌن ولٌد حسٌن عباس،  

 .030،ص 1104الاولى،
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التمرو ةالرىةلاريةوةهرااةاا ارانةال رنةأنةةتع دةأ هاةااعللا ةااتردةا راالةااهراة ارانةلرا ة:05تعيائةيممة-
وااه،ئةهوةااموف.وةا دةت رونةاال ظلر ةل اا ر ةا  يردةالاهراةأنةتتروايةة،وا  ةل ظل ةأوةا ونةااصاةأو

ة1وةتوايةاالواي،ةاالك،،ة.ةالااتفامأوةةااموفةوااولا دةا،ةةاواللةل ل:ااا،يةةوةااي   ةا

هرردةسللرر ةلررنةاااصررالأصةااترردةتلاررفةاال   رر ةاررنة ايهرراةلررنةاال   رراتةوتسعلهرراةة:06تعياررئةيمررمة-
ااتفاا،ةت عاةالا،يةةةإاىالىةسف ةلعت يةلنةاا و  وةهوة صابةم،ةاتس،ةةا تكوااهاتتمو ةالاهاةلنةاعلة

ة2اات اا ا ةالل    ةوة لةهااةارلنةاهاةادةا اايةتكاا ةأي احةترلنةاهاةالإ تلياي.

ةلي ررفةأاررررلهرردةمرر،يةةاال ظلررر ةالررىةصرراا  ةوةتط اررر ةالإ ررتياتاسااتةااترردةتسعلهررراةارردةة:07تعياررئة-
ة3 اا    ةالل ظلاتةا ايىةااعالل ةادة مسةاا ااط.

اااالر ةااتردةت رتطاعةاال   ر ةتكاااهراةاعلعلأهراة هراةت رللةاهراةاات رااائةومر،يتهاةهدةة:08تعيائةيممةةة-
االااا ة الاها كاثةا رونةااعلرع ةل رتع،ونةار،اعةاالرالةالكصرولةالاهراةاااالر ةاالكصرل ة إ رتا،امةطري ة

ة4طي ةلتع،،ة.

يضةالاهراةوةاارايةامرةااكرا،ةةو:هدة لةاللةا دةارلنة اا ةاال    ةادة ظرامةاال اا ر ة09تعيائةيمم
ة5تللكةلافتان:

ةكص ةلنةااعلع ةوةاال تهل انةاااانةاكصلونةالىةل مع ةاالافةةاعلةتلكةاامتيةةاافل ا .ة-

ة اا ةاال    .كص ةأايىةتترلنةة-

ةوةلنةاعلةهاهةااتعايائة  تالصةتعيائةاللافةةاات اا ا :

سلاعةم،ياتهاةوةإل ا ااتهراةوةة ا تيعلهدةم،يةةاال ظل ةالىةتكاا ةمال ةاعلا ةالعلع ةأوةااف الأنةوهااة-
ة.ل ةالىةتكاا ةااتلافةم،يةةاال ظاااال ةاال،ي  ةا،ىةااعلالةوةلواي،هاةاالتاك ة تواية ع،انةأ ا انةهلا:

                                                           
1
 .61،ص 1104،دار الأٌام، الميزة التنافسية وفق منظور إستراتيجيات التغير التنظيميعز الدٌن علً سوٌسً،نعمة عباس الخفاجً،  

2
 .21،ص 1100نشر و التوزٌع،طبعة أولى،،دار جرٌر للالمنافسة  التنافسية والبدائل الإستراتيجيةزغدار أحمد،  

3
 .01،ص 1113،الدار الجامعٌة،مصر،الموارد البشرية،مدخل لتحقيق الميزة التنافسيةمصطفى محمود أبو بكر،  

4
 Michelle Porter ,l’avintag concurrentiel’puf paris,p02. 

 
5
،مذكرة تخرج لنٌل شهادة الماستر،خروبة جامعة افسيةدور الإستراتيجية التسويقية في تحقيق الميزة التنعشعاش منصورٌة،  

 .17،ص 1102مستغانم،
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ة:ثانيا:أبعاد الميزة التنافسية

ة1  ع،انةأ ا ااةهلا:ايت طةتكاا ةاالافةةاات اا ا ة

اااالرر ةاال،ي رر ةارر،ىةااعلاررل:ال نةالل ظلرراتةإ ررتيعلةإل ا ااتهرراةاالاتلمرر ةارردةتك ررانةاااالرر ةةاا عرر،ةا ول:
ااترردةارر،ي هاةااعلاررلةال ررلعةوةااارر،لاتةااترردةتارر،لهاةتلرركةاال ظلرراتةللرراةا رراهمةارردة  ررا ةاالاررفةةاات اا ررا ة

كةااعلع ةأ همةاكصلونةلنةسفا ةتعاللهمةلعةاال ظلر ةالرىةاها.وةتتكا ةاالافةةاات اا ا ةالل ظل ةإااةأ،ية
ااسررو،ةةةإاررىمالرر ةأالررىةلررنةل اا رراها.وةالعرربة،ويةاا ررعيةارردةتك،ارر،ةلمهررومةاااالرر ةارر،ىةااعلاررلة الإررراا ة

ةوا،لاتةلاة ع،ةاا اع.ةالا، ةالااتلا،ا  اال تجةأوةااا،ل ةول،ىةةول،ىةالإم اع

ا ررتطاعةةاالاررفةةاات اا ررا ةأاررراةلررنةاررعلةارريضة رراا ةأوةا،لرر ةلاال ررنةتكاارر ةةااتلاررف:ةاا عرر،ةاا ررا د:
ة  هوا ةتالا،هاةأوةاللة  ا ةل ها.ةةاال اا ون

ةاات ظالا .وه اكةا،ةةلصا،يةالوصولةإاىةااتلافةلنةأهلهاةاالواي،ةاالااا ةواالواي،ةاا ايا ةوالإل ا ااتة

طيا ةكصواهاةالىةتلوالةإكتااساتهاة ايوطةةااتلافةانا اا    ةاللواي،ةاالااا :ال نةالل ظل ةأنةتكا ة
ةااص ةتتالةاهاةإ تاجة لعةوةا،لاتة  عيةأياصةلنةالآايان.

رراا ةإارىةإل ا ار ةاال ظلر ةاردةااكصرولةا اا    ةاللواي،ةاالا،ا :ااتدةتترلنةاالعر،اتةوةاات  واوساراة الإ
ال ررنةتارر،امةاال ررتجةأوةااا،لرر ةةالررىةإلرر،ا،اتةااعفلرر ةاعللارر ةالإ تاج.اررإنةلررنةاررعلةإ ررتيعلةتلرركةاالررواي،

يةاكار ة طياا ةلاتلم ةوةللافةةانةاال ظلاتةا ايى.وةتتل لةاالواي،ةاا ايا ةاالص،يةاا ااثةالتلافةااا
ة.الل ظل ةاالافةةاات اا ا 

ألاةاالص،يةاايا رعةالتلارفةهروةالإل ا اراتةةاات ظالار :وةااتردةتارايةإارىةمر،يةةاال ظلر ةالرىةإ،ايةة ظلهراةوة
ةاالوسو،انة هاةلنةأسلةلاا ل ةإكتااساتةالعلأها.ا ايا،ة

 

 

 

                                                           
1
 .03،04،ص ص 1113الدار الجامعٌة،مصر،الموارد البشرية،مدخل لتحقيق الميزة التنافسية،مصطفى محمود أبو بكر،  
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 و أهم إستراتيجياتها. أنواع و مصادر الميزة التنافسية المبحث الثاني:

االاررفةةةا ت ررايت  ررعةاالاررفةةاات اا ررا ةارردةا  رراسةلررنة،ااررلةاال ظلرر ة و هرراةهرردةااترردةتعلررلةالررىةالرر ةأوة
وة ااتراادةإنةاال ظلر ةة لر،اعتةوةاللاراتةوةلايسرات رونةلرنةاات اا ا .إنةاال ظل ةا ايةةانة ظرامةات

  ظامةاعللةادة الأ ةاايسا ةا  يةوةاتأ يةااهاةاإنةأيةلرنةأسرفا ةهرااةاا ظرامةاررعةارنةاا الأر ةاااايسار ة
اال ظلرراتةإاررىةتط ارر ةإ ررتياتاسا ةلعا رر ةايرريضةةهرراه لرراةت ررت ،ةة أنةت ررونةلصرر،ياةاللاررفةةاات اا ررا ةال ررن

 ةلي فةإ تياتاسدةلتلافةارلنةاهاةاا اا ةوةاا لوةادة الأ ةل ظلراتةا الرالةاوضة  ا ةاات ااسةوة  ا
ةوةتت وعةاالافةةاات اا ا ةلنةكاثةاات لم ةا ملةوةااتلاف.

 المطمب الأول:مصادر الميزة التنافسية

ة1:هلاةتص ئةاالافةةاات اا ا ةإاىةلص،يان

إ رتليايا ةاال ظلر ةاردةاللهراةوةاالتل لر ة:هدةلسلوا ةااع اصريةااتردةتر  يةالرىة،الولر ةوةاال،اعت-1
وة لراةاسعرلةهراهةاالر،اعتةااتةمروةةت هرلةة االوسو،اتةاايأ لااا ةوةاالااا ةوةااا،ياتةوةاالواي،ةاا اريا  

.لنةاررعلةمرر،ياتهاةالررىةالرر ةاااالرر ةوة ارر لةأارررلةلررنةاال اا ررانةوةأنةلاررفةةت اا ررا ةلا ت رراباال ظلرر ة
هاةوة لرراةااررو،ةإاررىةتكاارر ةةةوة ارريةما لرر ةا كررعلةل لمرر ةإااةلرراةتررمةتالارر،ت ررونةهرراهةاالررواي،ةااتةمالرر ة ررا،ية

ةاالافةةاات اا ا ةوةأنةت ،يةأ اطتهاة ا لةأارلةلنةاال اا ان.

ا رونةاوكر،هة اااراةاتكاار ةاالارفةةاات اا را ة رلةهروةةاال ظل ةاهاهةاال،اعتةلاةالتعكولنةلما،ةاااولة أنة
االرواي،ةاردةأ ارطتهاةالراهم.وأنةت رونةتلركةاالرواي،ةالرىةتكاار ةوةإ،الر ةلتواا ةلعةالإ تا،امةاامعالةاتلكة

ةاالافةةاات اا ا .

لايسراتةوةةإارى:تتل لة  اا ةاامعااااتةوا  ارط ةااتردةترتمة،اارلةاال ظلر ةاتكوارلةاالر،اعتةااعللاات-2
ةأوةا،لاتةوة لاةاكا ةااتمو ة اا و ةااتدةتعللة ها. وا ة ا تة لعة

وة ااترراادةاررإنةالإيت رراطةلرراة ررانةااعللارراتةوةاالاررفةةاات اا ررا ةإيت رراطةو ارر ةوةمررويةوةلاةسرر،وىةلررنةإلررتعكة
ةإارررىاال ظلررر ةالررر،اعتةاارررطةا ررردةتتكاررر ةاالارررفةةاات اا رررا   لةأ هررراةلارررتيط ة وسرررو،ةااعللاررراتةاتكوالهررراة

ةلايساتةااتةمال ةا،ىةااف ون.

                                                           
1
 .088،ص 1117،دار الٌازوري للنشر و التوزٌع ، الطبعة العربٌة، إستراتيجيات التسويقثامر البكري ،  
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نةاال ظلر ةمرا،يةةالرىةإ سرافةأ ارطتهاة  لمر ةأمرلةوةاااركةلرنةوالا،ةاإنةاالافةةاات اا را ةتتكار ةا ر،لاةت روة
ة ل توىةا ،ا ةلنةاعلةياعةل ك ىةااا يةةا،ىةااعاللان.ةالايتاا اعلة

إاة لرريويةااومررتةة ررانةا ،ا ةاالتكارر ةارر،ىةااعرراللانةوةاالررلةااررفلن ةكاررثةارريت طةل ك ررىةااا رريةة ااععمرر 
اررا،ةةإ ترراساتهمةوةالإيتاررا ة ل ررتوىةااعللارراتة لرراةارر ولةإاررىةوفاررا،ةةااررتعلمةوااترر،يابةاررتل نةااعرراللانةلررنةفة

تامررراضةاات رررااائةوةتالارررلةااتررراائةوةااررررااااتةإارررىةأ، رررىةكررر،ةلل رررن وةااوصرررولةإارررىةل رررتوىةااتلرررئة
ةةةااصمييةوةهااةلاةاكا ة ع،اةلهلاةلنةأ عا،ةاالافةةاات اا ا ةوةتكااها.

ة1تتكا ةلنةاعلةاالواي،ةوةااا،يات.ةاات اا ا ةإنةاالافةة-

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1
 .008،ص1104ثامر البكري،أحمد الصقال،التحلٌل الاستراتٌجً و المٌزة التنافسٌة،دار أمجد للنشر و التوزٌع،الطبعة العربٌة،  
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 المطمب الثاني:إستراتيجيات الميزة التنافسية

اطلرر ةالاهرراةالإ ررتياتاسااتةاات اا ررا ةاالوسهرر ة رراالافةةاات اا ررا ةااترردةوةرررعهاة ررويتية و ررال ةلهلرر ةارردة
ةاا و .ة اما ةتعاللةا الالةلعةاال اا انة،االة مسةااص اا ةأو

ةإ تياتاسااتة ا يهاةاالاةالد:واوس،ة عثة

ةةإ تياتاسا ةماا،ةةاا لم -1

لعر،لةةااترأ ايةالرىتيت فةهراهةالإ رتياتاسا ةإهتلرالهمةالرىةتامراضةاا لرئةةإارىةأ، رىةل رتوىةال رنة،ونة
اتمر ةلرعةاا مرا ةةةوهوةلاةالإ تاج وااكةإ ت ا،اةاالمهومةااا يةةوةالإ تا،امةا ل لةالواي،ةاال ظل ةاالتاك  

أ، رىةكر،ةلا ول.ووااراةاهراهةالإ رتياتاسا ةسوا  ر،ةالرىةرريطةالرىةاات رااائةإارىةةاي فةأك،الإ تاسا ةاااية
اال امرررر ة االااي ررر ةلرررعةاررإنةاال ظلررر ةتكررراولةفارررا،ةةل اعاتهررراةوة ااتررراادةكصرررتهاةاا ررروما ةإ رررت ا،اةا لمتهررراة

لوامررعةالررلة مرر ةةاررنةطيارر ةتامرراضةلسلررلةإ طعمرراةلررنةااارركةاررإنةاال ظلرر ةتكرراولةالرر ةةوة اال اا رران
ة1ت ااامهاةالإ تاسا  اات وااا ةوةاا كثةوةااتطواي.

ة2ااايوطةااعفل ةاتط ا ةهاهةالإ تياتاسا :

ةتتكا ةاا تالأجةااليسوةةلنةإ تياتاسا ةالإ تاجة أملةت لم ةادةكاا ةتواايةا،،ةلنةااايوطةوةهد:

ةادةاا عيةإاىةفاا،ةةلاتيااتةاال تهل انةال لع .وةكاثةا ،يةأيةتاماضةةوسو،ةطلبةلينةال عي -1

ة لطا ةاا لعةاالا،ل .-2

ةا،مةوسو،ةطي ة  ايةةاتلاافةاال تج.-3

ةوسو،ةطياا ةواك،ةةلإ تا،امةاا لع ة اا    ةا لةاالاتيان.-4

ةلك،و،ا ةت ااائةاات ،الةأوةا،مةوسو،هاة االيةة اا    ةاللاتيان.-5

ة3إ تياتاسا ةااتلاف:-2

                                                           
1
 .141،140،ص ص 10،1100التوزٌع ،ط  ،دار المسٌرة للنشر والتسويق الإستراتيجيمحمود جاسم الصمٌدعً،ردٌنة عثمان ٌوسف،  

2
 .125،ص 1112،دار الجامعة الجدٌدة للنشر،تكوين و تنفيذ إستراتيجيات التنافسنبٌل محمد مرسى ،الإدارة الإستراتٌجٌة ،  

3
 .141،140محمود جاسم الصمٌدعً،ردٌنة عثمان ٌوسف،نفس المرجع أعلاه ،ص ص   
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هةالإ رتياتاسا ةارإنةاال ظلر ةتارومة تلاارفةل تساتهراةارنةل تسراتةا اريىةاال اا ر ةاهراةوةاالاصرو،ةواااةاهرا
ةلفاجةاال تساتة إراا ةأا الةس،ا،ةةالىةاطةاال تساتةاااالأل ة اريطةار،مةااتالردةارنةلراةتطوايةال 

ارردةةالااتعارراتهرروةلوسررو،ةلررنةاال تسرراتةارردةاطرروطةإ تاسهررا.وةإنةااتلاررفةاعرريئة أ رر،ةاا ارراطةاالهلرر ةارردة
ايضةاال تساتةأوةااا،لات.ادةكانةاااية ويتيةإاىةااتلافةهوةال ةاد ةا،يكةاردة رلةصر اا ةالرىة

نةااتلارررفةاتطلررربةاررر،،اةلرررنةا  ارررط ةاال لمررر ة ااتصرررلاموةأ ررر،ةارررد ةلتلارررفةوةاياررر،.  ةوةااتطرررواية ةاا كرررثا 
تةالررىةاال ررتجة رروا ةأ ررانةهررااةااللافة.وهررااةاع رردةأنةاال ظلرر ةتاررومة ررإسيا اة ةااععلرر وةااتيلاررئةااتع لأرر 

ااتيااية ااتصلامةأوةااععل ةااتسايا ةوة ايهاة ه،ئةااتلاافةااايةاه،ئةادةاا هاا ةإاىةفاا،ةةاال رااعة لراة
ة.ايرىةااف الأن

ت اا ررا ةأارررلةوةامترريةةفل ارر ةاالسررالاتةااترردةال ررنةااتلاررفةااهررا:لنةأهررمةلسررالاتةااتلاررفةااترردةتكارر ةلاررفةة
ة1أطولةهد:

ةىةأ اسةااتمو ةاام د.ااتلافةال-

ةااتلافةالىةأ اسةااسو،ةة.-

ةااتلافةالىةأ اسةتا،امةا،لاتةل اا،ةةأ  يةالل تهلك.ة-

ةااتلافةالىةأ اسةتا،امةاال تجةمال ةأ  يةالل تهلكة ظايةاال لغةاال،اوعةاا،.-

ة2إ تا،الاتةإ تياتاسا ةااتلاف:ت تا،مةهاهةالإ تياتاسا ةادةااظيوئةااتااا :

-ااطلرر ةوسررو،ةطامرراتةإ تاسارر ةاالأررر ةأوة-فاررا،ةةارر،،ةا  رروا ةاالكاطرر ة اال ظلرر ة-اال اا رر ةااررت،ا،ة-
ل هراةاردةإ تراجةل تسراتةلتلارفةةأوةل تسراتةس،ار،ةةلتارا ه ةاردةةالا رتما،ةوسو،ةلواي،ةلااار ةو اريا ةال رنة

ةإ تاسهاةوت وااهاةلعةاال تساتةاااالأل .ظيوئة

ت ررت ،ةهرراهةالإ ررتياتاسا ةالررىةإاتاررايةلسررالةت اا رردةلكرر،،ة،ااررلةمطرراعةااصرر اا ة3إ ررتياتاسا ةااتي اررف:-3
ةااتي افةااا،لاتةاالتااي  ةس،ا أوةةل تجةأوةا،ل ةل مي،ةةأوةا،،ةلنةاال تساتةأوةااتي افةالى كاثةاتمة

                                                           
1
 .126نبٌل محمد مرسى ،نفس المرجع السابق،ص  

2
 .141محمود جاسم الصمٌدعً،ردٌنة عثمان ٌوسف،نفس المرجع السابق،ص ص   

3
 .141ثمان ٌوسف،نفس المرجع أعلاه ،ص محمود جاسم الصمٌدعً،ردٌنة ع  
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نة و ةلاةأوةأسفا ةلعا  ةلنةاا و ةت ونةاال ظل ةما،يةةالىةتل ا ةإكتااساتر،ةأوةار،اهاةارهيةةاارةالى ،.وا 
لعلأل ةالل ظلاتةااتةاهيةةادةاا و ةوةت ونةهاهةاال ظلاتةمرا،يةةالرىةتك،ار،ةةهاهةالإ تياتاسا ةت ونة

ةت ونةما،يةةاهاهةااص اا ة.ةإتساهاتةااص اا ةوة اا اةلا

 1هاهةالإ تياتاسا :ااايوطةااعفل ةاتط ا ة-

ةااكالاتةااتااا :ةااتاصصةادةأوةااتي افةإ تياتاسا تكا ةاالافةةاا اتس ةانةإ تا،امة

ا رر،لاةتوسرر،ةلسلوارراتةلاتلمرر ةولتلاررفةةلررنةاالاررتيانةللررنةاهررمةكاسرراتةلاتلمرر ةأوةا ررتا،لونةاال ررتجةة-
ةلاتلم . طي ة

ةا ،لاةلاةاكاولةأيةل ااسةلايةااتاصصةادة مسةاااطاعةاا ومدةاال ته،ئ.ة-

ةللةلواي،ةاااي  ةإلاة تيطا ةمطاعة ومدةلعان)لك،و،(.ا ،لاةلاةت ة-

ةتتماوتةمطاااتةااص اا ة ا لة  ايةلنةكاثةااكسمةوةلع،لةاا لوةوةااي كا .ا ،لاة

ةا ،لاةتات،ةك،ةةاواللةاات ااسةااالسة كاثةت ونة عضةاااطاااتةأ  يةساا ا ةانة ايها.ة-

ة2ت ا مةهاهةالإ تياتاسا ةإاىة واانةيلأا اانةهلا:

الرررىةتكااررر ةلارررفةة اا لمررر ةاررردةاااطررراعةأوةاااطااررراتةااتي ارررفةالرررىةاا لمررر :تكاولةاال ظلررر ةأنةتعلرررلة-1
االكررر،،ةةاال رررته،ا ةوة ااتررراادةتكررراولةااكصرررولةالرررىةلارررفةةت اا رررا ةاررردةهرررااةاااطررراعةأوةهررراهةاااطااررراتة

نةهاهةاالافةةاات اا ا ةتتالةالل ظل ةايضةأ عايةت اا ا ةااتةت لم ةل امر ةاردةهراهة ا سرفا ةاالك،،ة.وا 
ةاالك،،ةةاال ته،ا .

ااتلاف:ه اةت كثةاال ظل ةانةاال ظل ةانةااتلاافة،االةاااطاعةاا ومدةاال ته،ئ.وه اةةفةالىااتي ا-2
ةتكاولةإ تاجةل تساتةأوةا،لاتةلتلافةت ته،ئةا،ل ةااف الأنةوة ااتاادةتكاولةالإكتماظة هم.

ك رربةل ررنةالل ظلرراتةااا،لارر ةلررنةإت ااهرراةواارركةوارردةا ااررية سرر،ةأنةالإ ررتياتاسااتةاات اا ررا ةاارر عثةا
ةااظيوئةاا،االا ة)إل ا ااتةوم،ياتةاال ظل ةاالا،ا ةواا ايا ةااااياتةااتدةتتلتعة ها(.

                                                           
1
 .126ص ،بٌل محمد مرسى ،نفس المرجع أعلاهن  

2
 .243ص  ،ٌنة عثمان ٌوسف،نفس المرجع أعلاهمحمود جاسم الصمٌدعً،رد  
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ةوةاايسا )ك بةظيوئةص اا ةااا،ل  اال اا ان ااف الأن وظيوئةاا الأ ةااعال ةا ايى(.

ة:للاصةالإ تياتاسااتةاات وااا .02ااس،ولةيممة

 
ة

 إ تياتاسا ةااتي اف

ة
ة

 إ تياتاسا ةااتلاف

ةالإ تياتاسااتةاات وااا ةاات اا ا .
ة

 إ تياتاسا ةماا،ةةاا لم 

ة
ةالإاتااياتة

 
/ليتمرررررررررررررعةلرررررررررررررنةل امض

أوةتاررررر،امةارررررعلةاا رررررعي/
 ل تجةلتلاف.

ليتمرررررررعةا  ررررررراسةتاررررررر،امة
 ا،لاتةلتلافةةوةايا،ة.

 لمرر ةل امررر ةا  رراسةإ امرراضةاا
 .وةاال اا  ةلنةاعلةا  عاي

ة
ةتلافةاال تج

 
ل امررررر ةمطرررراعةأواررررر،،ة

ةاااطاااتةلنةلك،،
 اال ته،ا 

ليتمعرررررر ةارررررر،،ةمطاارررررراتة
  وما ةل ته،ا 

اااطااررررررررررررررررررررراتة ل امر ةاا و ةاا لا ة
ةاا وما ة

 
أية رررررررررروعةلررررررررررنةسا رررررررررربة

 وةااتمي،ةااتلاف
اا كررررررررررثةوةااتطررررررررررروايةوة

 اات وا 
ةااتلافوةااتمي، ااص اااتةوةاال تلفلاتةاا،اال 

 
،ايةاال رررايةةال اررريةوةةالإ رررتياتاسد اات ررروا ةةي،ا ررر ةا لرررانةاو رررئ ةلكلو،ةسا رررمةااصرررلا،اد االصررر،ي:

ة.354صة 2011 01طةااتوفاعةوةااط اا  
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 المطمب الثالث:أنواع الميزة التنافسية.

ةتص ئةاالافةةاات اا ا ةإاىة واانةيلأا اانةهلا:

ةأولا:لافةةاات لم ةا مل:

ة1لمهومةلافةةاات لم ةا مل:

للاةا ،يةادةاا هاا ةإاىةتكاا ةاوالأ،ةةلااي  ة اال اا ان ةالىةإ تاجةل تجة أملةت لم ةاال    تع دةم،يةة
لسلوار ةأ  يةاردةااكصرولةالرىة مرسةاات لمر ةا مرلةاراسةلل رنةاردة رلةااظريوئةو ااتراادةرريويةةترواية

ةلنةااايوط.

ة2ايوطةتط ا ةلافةةاات لم ةا مل:لنةأهلهاةلاةالد:

ةفاا،ةةلاتيااتةاال تهل انةال لع.ةوسو،ةطلبةلينةالىةاا لع  كاثةا ،يةااتاماضةادةاا عيةإاىة-

ةالل تج.ا،مةوسو،ةطي ة  ايةةاتلاافةة-

ة لطا ةاا لعةاالا،ل .-

ةوسو،ةطياا ةواك،ةةلإ تا،امةاا لع ةا لةاالاتيان.ة-

ا ررتجةل   رر ةأارريى(أوةارر،مةوسو،هرراة ررااليةة اا  رر  ةةلك،و،ارر ةت ررااائةاات ،ال)ت رر،الةل ررتجةل   رر ةةلرراة-
ةاللاتيان.

ة3لافةةاات لم ةا مل:واتمةلنةاعلةليام  ةااعواللةااتااا :طي ةااكصولةالىة

ةاال تساتةااتدةت تسهاةاال    ة تاس ةااتو عةااهاةليام  ةكسمةااكسم:ليام  ةة-

ةليام  ةااتعلم:ةوةاتمةاااكة لااي  ة،يس ةااتعلمة اال    ةلعةاالعااايةاالعلولة هاةادةاااطاعةة-

                                                           
1
،مذكرة تخرج لنٌل شهادة الماستر،خروبة جامعة دور الإستراتيجية التسويقية في تحقيق الميزة التنافسيةعشعاش منصورٌة،  

 .18،ص 1102مستغانم،
2
 .005،ص 0887،مركز الإسكندرٌة  للكتاب،مصر، الميزة التنافسية في مجال الاعمالنبٌل مرسى خلٌل ،  

3
 .006نبٌل مرسً خلٌل ،نفس المرجع أعلاه ،ص   
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الاالررر ة هررر،ئةإ رررتيعاهاةوةتكااررر ةاات رررااائةةوةةا  ارررط ليام ررر ةاايوا ط: لع رررىةااررريوا طةاالوسرررو،ةة رررانة-
ة ااتاادةااكصولةالىةلافةةت اا ا ة.

االهلر ةوةاال تسر ةالاالر ة ةوة ااتراادةارإنةةا  ارط تسلارعة عرضةةهروة الإاكرا :االاصرو،ةالإاكا ليام  ة-
ةاائ.ت ،يةإاىةتاماضةاات اةالإاكا ليام  ة

ليام رر ةاايف الرر :اا،ةةلرراةت ررتما،ةاال   رر ةاا رر ام ةإاررىة عررضةاااطاارراتةلررنةلاررفةةاات لمرر ةا مررلة ارر لة-
ألرراةارردة عررضةة اال ررتا،لانلتواصررل وايسعةاارركةإاررىة و هرراةتتلومررعةارردةأك ررنةاالوامررعةوةتوظررئةأك ررنة

إلاةا ونةاات  واوسااةاال تا،ل ة ياع ةااتياايةوةةاااطاااتةا ايى اإنةااتياثةوةالإ تظايةا ونةأارل 
ة ااطةاااوةةوةاارعئةاهم.ةوا تاائاال اا انةة لو ااتإلاة ييضة،يا  ة

:اك،ثةأنةتعتل،ةاال   ر ةإارىةتط ار ةإسريا اتة صرم ةطواار ةمر،ةايسرعةااركةإارىة رو ةليام  ةالإسيا ات-
ة مهلهاةوةكاثة ل ةتاماضةاات ااائ.ةوة ااتاادةاإنةليام  ةالإسيا اتةا للةاهمةاهاهةالإسيا ات 

ليام رر ةااتلورررع:إنةااتلوررررعةالاتلررئةا  ارررط ةارر،ةارررا،ةةتررأ ايةالررىةا اصررريهةارر،ةةلرررنة ا هرراةل رررتوىة-
ةاعااا ةالإل،ا،ةوة هوا ةااوصولةإاىةاالوي،ان.ةا سوي 

ةلافةةااتلاف:ة ا اا:-

اررنةاال ررتجةأوةاال تسرراتةااترردةةلمهررومةلاررفةةااتلاف:االاصررو،ة هرراةمرر،يةةاال   رر ةالررىةتارر،امةل ررتجةلاتلررئ
إنةاااال ةاالراا ةالل تجةاسبةأنةت  يةالىةميايةاال رتهلكةةاا،لهاةاال اا ونةلنةوسه ة ظيةاال تهلك 

والكصرولةالرىةهراهةاالارفةة)لارفةةااتلاف(رريويةةتروايةلسلوار ةلرنةة ايا ةاا لع ةوتكا ةا،ةاايراةا هرا 
ة1ااايوط:

ةالد:ةايوطةتط ا ةلافةةااتلاف: وي،هاةاالا

اال ررتجة) ررلع ةأوةا،لرر (وة ،يسرر ة لاررفهةاررنة ارريهةلررنةارردةةالااتعارراتا رر،لاةاارر،يةاال ررتهل ونةمالرر ةة-
ةاال تسات.

ةتع،،ةإ تا،الاتةاال تجةوةتواااهاةلعةكاساتةاال تهلك.ة-

                                                           
1
 .00عشعاش منصورٌة ،نفس المرجع السابق ،ص   
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ةا،مةوسو،ةا،،ة  ايةلنةاال اا انةات عة مسةإ تياتاسا ةااتلاف.ة-

لافةةااتلافةالفمةتوايةلسلوار ةلرنةااعوالرلةتر،اىة عوالرلةةطي ةااكصولةالىةلافةةااتلاف:الكصولةالى
ة1ااتلافةوهدة لاةالد:

وةمر،ةا ررونةالإسريا اتةااتا،ايار :تتل لةهراهةالإسريا اتةاردةإاتارايةا  ارط ةااتردةاسربةأنةاعتلر،ةالاهراةة-
وةااسو،ة و رررالألةةاااررر،لاتةاالا،لررر  ةتلارررفةاال رررتجةاررردةاررر،ةةأاررر الةل ها:اصرررالأصةوة مرررا ةةاال تسرررات 

ةالإ تاج..إاخ.

:االاصو،ةه اةأ ،ةطةاالوسو،ةة انةا  اط ةاايف ال ال نةأنةاأتدةتلافةاال تجةلنةاعلةاايوا ةاايوا ط:ة-
كاررثة سرر،ةارردةة تاسرر ةااترراياخةاارراية رر،أتةاارر،ةاال   رر ةللاي رر ة ارراطها ةال ررنةأنةتررأتدةااصررا ةااتلاررف 

ةااص اا ةت ونةاهاةهاهةاالافة.ةااياابةأنةاال   اتةااتدة ا تةاا  ام ةادةاا،اولةإاىةمطاع

ة انةل ع:م،ةت ونةلافةةااتلافةالل    ة تاس ةلومعهاةوةااكةلنةاعلةمي هاةلنةاال تهلةاالومع:ة-

كاثةتتوس،ةاال    ة كوةأ اط ةس،ا،ةةةا ،يةاات اللةإاىةكصولةاال    ةالىةلافةةااتلاف ةاات الل:-
ة إ تاجةاالوا،ةا واا ة و الألهاةااااص .ل ع:لنةاعلةماامةاال    ةةل تس ةالاال  

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

1
 .127نفس المرجع السابق،ص  ،نبٌل مرسً خلٌل  

 



 الفصل الثاني:مقاربات الميزة التنافسية.
 

 50 

 .محددات و عوامل المؤثرة في الميزة التنافسية و أهم نماذجها المبحث الثالث:

و طرررا ةاات ااس. لررراةت ارررأةاالارررفةةاات اا رررا ةلرررنةالل ظلررر ةلرررنةارررعلةكسرررمةاالارررفةة االارررفةةاات اا رررا  تتكررر،، 
ولررررنة لرررر ةا ررررونةلررررنةة الأرررر ةتتلاررررفة ررررااتياايةاال ررررتلي ارررراللانةأ ا رررراان.و ااتاادةت اررررطةاال   رررراتةارررردة

كترىةال رنةااترأ ايةااهراةوةتك،ار،ةل ايهراةاا رل ا ةةااريوييةلعيا ةل و اتهاةاايلأا ا ةواتساهاتهراةاال رتا لا  
ةوهااةاتمةلنةاعلةتكلالةاا الأ ةاات اا ا .

 :محددات الميزة التنافسية المطمب الأول:

ة1لنةاعل:تتك،،ةاالافةةاات اا ا ةالل ظل ة

ةأولا:كسمةاالافةةاات اا ا :

أوةتلااررفةةاتكارر ةاللاررفةةاات اا ررا ة ررل ةالإ ررتليايةإااةأل ررنةالل ظلرر ةاالكااظرر ةالررىةلاررفةةاات لمرر ةا مررل 
اال تجةادةلواسهر ةاال ظلراتةاال اا ر ةوة ار لةارامة للراة ا رتةاالارفةةأ  رية للراةتطلربةسهرو،اةأ  ريةلرنة

وةل للاةهوةااكالة اا    ةا،ويةةكااةةاال تساتةااس،ار،ةةارإنةاللارفةةةأ يها اال ظلاتةالتيلبةالاهاةوةتكاا،ة
 : ااكة لاةهوةل انةادةااا لةأ، اهاات اا ا ة،ويةةكااهة

ةاالافةةاات اا ا :،ويةةكااةة08ااا لةيممة

ة ةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةة

 

 

 

ةةةةةةةةةةة

ةا الال ةلسال ةاد ةاات اا ا  ةالال االافة ةلي ى ةال تابةاالص،ي:  ال ةالا   ،يا   لي ف
ة.86 صة1998 لصي 

                                                           
ة.85 صة1998  الةلي ىةالالة االافةةاات اا ا ةادةلسالةالاالالة لي فةالإ   ،يا ةةال تاب لصي ة 1

 حجم المٌزة التنافسٌة 

 

 المرحلة

(0مٌزة تنافسٌة )  

(1مٌزة تنافسٌة )  

 التقدٌم التبنً التقلٌد الضرورة
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وتع،ةأطولةاالياكلة اا    ةالل ظل ةاال الأ ةاللافةةاات اا ا ةا و هاةتكتاجةإاىةاا  ايةلنةةليكل ةااتا،م:-أ
لرريويةااررفلنةإ تارراياةااتم ارريةوةالإ ررتع،ا،ةاا اررييةوةاالررا،يةوةاالررااد.وةتعرريئةا رر،هاةاالاررفةةاات اا ررا ةلررعة

ةأ  يةاأ  ي.

كاررثةالإ تاررايةلإات ررايةأنةاالت اا ررونةتعرريئةاالاررفةةاات اا ررا ةه رراةإ ررتاياياة  رر ااةلررنةةليكلرر ةاات  ررد:-ب
ةوةت ونةاالواوياتةه اةأمصىةلاةال ن.ة ، واةاي فونةالاها 

ا ونةاال اا ونةمرالواة تالار،ةلارفةةاال ظلر ةةاتياسعةكسمةاالافةةوةتتس،ةاالأاة كوةااي و، ةليكل ةااتالا،:-ج
ةوة ااتاادةتتياسعةأ  ااتهاةالاها.

ك انةاالافةةاات اا ا ةااكااا ةوةتطوايهاة ا لة ياعةأوةإ اا ةلافةةتتأتدةه اةريويةةةليكل ةااريوية:-،
ااةارمةترتل نةلرنةااتك رانةأوةااكصرولةالرىةةس،ا،ةةالىةأ رسةتاتلرئةتلالراةالرىةأ رسةاالارفةةااكااار   وا 

ةلافةةس،ا،ةةاإ هاة تما،ةأ  اااتهاةتلالاةوا ،هاةا ونةلنةااصعبةااعو،ةةإاىةاات ااسةلنةس،ا،.

وةهااةةلنة اكا ةاا ظيا ةأنةتكا ة ل ةالإ تليايا ةالافتهاةاات اا ا  ةأ ،ةال نةالل ظل   ت تجةللاة   ة
إااةتل  تة ،ويهاةلنةااكماظةالىةلارفةةاات لمر ةأمرلةأوةتلاارفةاال رتجةاردةلواسهر ةاال ظلراتةاال اا ر  ا نة

ل ظلرراتةاصررعبةتكااارر،ةلررنةاا اكارر ةااعللارر ةاصوصرراةإااة ا ررتةه رراكةسهررو،ةلعت رريةةت ررالةلررنةطرريئةاا
ةأ يها.اال اا  ةالتيلبةالىةتلكةاالافةةأوةتكاا،ة

ة ا اا: طا ةاات ااسةأوةاا و ةاال ته،ئ:

وةلرنةأل لر ةااركةةياتةاردةاات لمر ةلااي ر ة اال ظلراتةاال اا ر   اعة طا ةاا ااطةال رنةأنةاكار ةوارإنةتوة
ل اااةااتوفاعةاا،ل ةمطااراتةإ تا،امة مسةةا يةةا ا ةواك،ة ةالإ تما،ةةلنةتا،امةت هاعتةإ تاجةلاتي   

اال،ىةوةااص ةا ،ةةامتصا،ااتوةلنةه اةتتكا ةة وما ةلاتلم ةأوةل اط ةلاتلم ةأوةص اااتةلتيا ط  
وارردةةتيطاهرراةاللارراتةاال ظلرر  ةااترردةاال رراط ةوسررو،ةاعمرراتةلت،االرر ةوةلتيا طرر ة ررانةمطاارراتةاا رروما  

اعلةااتي افةمطاعةلعانةوةا،لت،ة أملةت لم ةأوةةاالاا لةال نةال طا ةاارا ةأنةاكا ةلافةةت اا ا ةلن
ةتا،امةل تجةللافةا،.

ة لاةاتا لة طا ةاات ااسةلنةأي ع ةأ واعةوةهد:
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اع ررسةلرر،ىةت رروعةلايسرراتةاال   رر   ااكةت رروعةااف ررالأنةاارراانةاررتمةارر،لتهمةوه رراةاررتمةةاااطرراعةاا ررومد:-1
ة لةاا و .ةالإاتاايةلاة انةااتي افةالىةاااطاعةلعانةلنةاا و ةأوةا،ل 

ة ارررطتهاة ررروا ة ا رررتة،االاررر ةأوةاايساررر  اارررايةإارررىة،يسررر ةأ،ا ةاال   ررر ةا ة،يسررر ةاات الرررلةا لرررالد:-2
ةااات اللةا لالدةااليتمعةلااي  ة اال ااسةم،ةاكا ةلفاااةاات لم ةا ملةأوةااتلااف.

اال   ر ةوةا رللةهرااةاا عر،ةال رلةار،،ةاال راط ةااسييااار ةأوةاار،ولةااتردةت رااسةااهراةةاا ع،ةااسييااد:-3
لنةتكاا ةلفاااةت اا ا ةل اةاعلةتا،امة واا ةواك،ةةلنةةا  اط ةوةااوظالأئةا يةار،ةةل راط ةسييااار ة

كارثةتار،مةل تساتهراةأوةةت يفةأهلا ةهاهةاالافةة اا    ةالل   اتةااتدةتعللةالرىة طرا ةاراالد ةلاتلم  
ةا،لاتهاةالىة لةأ كا ةااعاام.

اوسررو،ةيوا ررطةةاعت رريةاررنةلرر،ىةااترريا طة ررانةااصرر اااتةااترردةتعلررلةارردةظلهرراةاال   رر  ةمطرراعةاا ارراط:-4
اارر،ةةلررنةلررنةاررأ ،ةالرر ةارريصةاتكاارر ةلفاارراةت اا ررا ةا،ارر،ة ة ررانةا  اررط ةاالاتلمرر ةا رريةارر،ةةصرر ااات 

االاتلمرر ةااترردةت تلرردةةا رريةااصرر اااتا ارريا،ةوااااررياتةةأوة واوسارراال ررنةإ ررتا،امة مررسةاات ررهاعتةأوةاات 
ةإااهاةاال    .

مرر،ياتهاةولار،انة ارراطهاة ررمة كرراولة عرر،ةااارركةةتررع مااترردةتعلرلةاال   رر ةالررىةاا كررثةاررنةاالارفةةاات اا ررا ة
ورعةلعااايةوةروا طةتت رمة اا،ا الا ار ةاااراسة،يسر ةصروابةاالارفةةاالعتلر،ةةوةااتعريئةالرىةالإطرايةوة

ةا تالأجةاالوسو،ة.كتىةاتمةتكاا ةاةااك،و،ةااتدةتر طها 

 المؤثرة في الميزة التنافسية المطمب الثاني:العوامل

ة1يا د( أنةاالافةةاات اا ا ةت اأةلنةااللان:اا،ةأورلة لةلنة) ا وسةوةت

اال تسرراتة  لمرر ةأ، ررىةلررنة لمرر ة-وااصرر،ة هرراةأنةاال ظلرر ةت ررتطاعةأنةت ررتجةااارر،لاتةاا مررا ةةاالااي رر :-1
ةااعاللةاتأ ية عواللةأايىةوةهد:إ تاجةاال اا انةاها وةهااة

ةوهدةتاايةإاىةل توىةاات ااائةااتدةتتكللهاةاال ظل ةادة،االها.ة:اا ما ةةاا،االا :1-1

                                                           
1
 .42،43،ص ص 1101ق المٌزة التنافسٌة ،مذكرة تخرج لنٌل شهادة الماستر ،رزقً أمال ،رضا الزبون مصدر لتحقٌ 
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وةهررردةتارررايةإارررىةاات رررااائةااتررردةتتكللهررراةاال ظلررر ةلرررعةاال ظلررراتةة:اا مرررا اتةاات ظالاررر ةاالت ا،اررر :1-2
ةاااايسا .

تةاال راول ةلرعةف الأ هراةوةلسهيهراةاصرااكهاةاااراصةوهردةتترالةالل ظلر ةتكاار ةكرالاةمول ةاال اول :-2
ةأ ا ا ةأايىةهد:وةهااةااعاللةاتأ ية عواللةة ها 

أوةةاالسهرررفان ةوةهررردةتارررايةإارررىةت لمررر ةت ررروا ةاال ظلررر  ة:اات رررااائةااليت طررر ة اا كرررثةوةااتطرررواي:2-1
ةااف الأنة أارلةا  عاي.

ارر،لاتةااترردةتسعلهرراةلاتلمرر ةاررنة–ل تسرراتة-وةهرردةاصررالأصة:اااصررالأصةااميارر،ةةاا،لرر ةاال ررتج:2-2
ةااا،لاتةاال اا ان.–اصالأصةاال تساتة

اررنةااتعالررلةلررعةةالت عرروا:ت ررااائةااتكواررل:وةهرردةاات ررااائةااترردةتكللهرراةااف ررالأنةوةاالسهررفونةإااةلرراة3-2
ةتلكةاال ظل .

سر،يةا ريهةوةااا لةالآتدةا انة صويةةوارك ةا لةلنةهاهةااعواللةااتدةتر  يةاردةاالارفةةاات اا را  وللاةا
لاةاررإنةاال ظلرر ةت ررتا،مةهرراهةأنةهرراهةا لررويةاسرربةالررىةاال ظلرر ة أنةت سفهرراةم ررلةاال ظلرراتةاال اا رر  وا 

ةالإ تياتاسا ةلنةأسلةاالكا ة اال ظلاتةاال اا  ةااسةإلا:

ةاللةاال  يةةادةاالافةةاات اا ا ::ااعوة09ااا لةيممة

ة

ة

ة

ة

ة

اات اا ررررررررا  لا يةةتارررررررريجةا اررررررررلةاررررررررها،ةةاالصرررررررر،ي:يفمدةألال يررررررررراةااف ررررررررونةلصرررررررر،يةاتكاارررررررر ةاالاررررررررفةة
ة.54 ص2012 لا تي

     التكالٌف المرتبطة بالبحث

    الكفاءة المقارنة

           الخصائص الفرٌدة

    الكفاءة التنظٌمٌة المتبادلة

             تكالٌف التحوٌل

            الكفاءة الداخلٌة

 قوة المساومة      

 المٌزة التنافسٌة
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 المطمب الثالث:نماذج الميزة التنافسية.

ةه اكةلااي تانةيلأا اتان و لةلااي  ةتاتلئةانةا ايىةادةلعااستهاةالصا،يةاالافةةاات اا ا ة.

ةأولا:تكلالةاااوىةاات اا ا ةا ويتي:

لرنة لر ةا رونةلرنةاارريوييةلعيار ةل و اتهراةاايلأا را ةت اطةاال    ةادة الأ ةتتلافة ااتياايةاال تليةوة
تساهاتهرراةاال ررتا لا ةكتررىةال ررنةااتررأ ايةااهرراةوةتك،ارر،ةأ ايهرراةاا ررل ا   ل اا ررانةةتواسرر،الررمةتعرر،ةاال   رر ةةوا 

اااطراعةةلري،ةو،ار ااطهاةاك ب  لةتتع،اهةإاىةموىةأايىة ا،ويهاةااتأ ايهاةالىةا اطونةادة مسةمطاعة 
ة1.ت لىةهاهةاااوىة اوىةاات ااسةوةإاسا ااةأوة ل اا 

 كاثةال نةتل الهاةلنةاعلةااا لةااتااد:

ة: لواجة ويتيةالاوىةااالسةاات اا ا .10ةااا لةيمم

ة

ة

ةته،ا،ةاال اا انةااس،،ةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةة

ةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةة

ةم،يةةاالاتيانةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةم،يةةاالوي،ونةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةة

ةته،ا،ةاال تساتةاا ،ال ةةةةةةةالىةاال اول ةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةة

ةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةة

ة.132صة 2008 01طةلسلوا ةاا الةااعي ا  ةالإ،ايةةالإ،ايةةالإ تياتاسا  ةاالابة ا،اي  االص،ي:

 

ة
                                                           

1
،ص 1102عشعاش منصورٌة،دور الإستراتٌجٌة التسوٌقٌة فً تحقٌق المٌزة التنافسٌة،مذكرة تخرج لنٌل شهادة الماستر،خروبة جامعة مستغانم،  

06. 

     المنافسون الجدد

          المشترون        الموردون 
   المنافسة بٌن الشركات

               القائمة 

 

       المنتجات البدٌلة
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ةاات اا ا ةااال  ةادةتكلالةااص اا ةلااأتد:واترلنة لواج" وتي"الاوىة

ااسرر،،ةالصرر اا ةمرر،ياتةس،ارر،ةةإاةاسلرربةا ارررا ةةته،ارر،ةاال اا ررانةااسرر،،ةوةاالكتللررانةارردةااصرر اا :-1
ته،ارر،ةةوارااكةاهررمةاار لونةلارراطيةأوة لررواي،ة  لاراتة  ارريةةل ل:ااي  ر ةارردةااكصرولةالررىةكصر ة رروما  

ةالل ظل ةاااالأل .

ة ة ااتاررررياعاتهررررااةااته،ارررر،ةاعتلرررر،ةالررررىةلرررر،ىةوسررررو،ةاوالأرررر ةاارررر،اولةإاررررىةااصرررر اا و ااتأ اررر،ةاررررإنةكسررررمة
ة1ااك ولا  وةااولا ةاللاي  .

ة2تك،،ةلنةالإم،امةالىة،اولةل اا انةس،،ةالص اا ةوةهد:وةارع"ة ويتي"اوالأ ةيلأا ا ةلنةاأ هاةأنة

ةااا،يةةالىةااتلتعة لافةةإمتصا،ااتةااكسمة.ة-

ةال و .ااتلافةادةاال تجةاالا،مةة-

ةكسمةالإ ت لاياتةوةاالتطل اتةاايأ لااا )االوسو،ات(.ة-

ةاا لئةاا ،ال ةالص اا .ة-

ةاات هاعتةاالتاك ةالوصولةإاىةاال اااةااتوفاعا .ة-

ةت ط ة ااكسم.اال اوئةاا لموا ةااليةة-

ةاا اا  ةااك ولا .ة-

ل تسرراتةأارريىةللا لرر ةالل ررتجةااررايةة رر،اولااصرر،ة رر،ةأنةت ررونةه اارركةته،ارر،ةةته،ارر،ةاال تسرراتةاا ،الرر :-2
ة3تا،ل،ةااص اا .

ة

ة

                                                           
1
 .056،ص 1102،دار المسٌرة للنشر و التوزٌع ،طبعة أولى ، ت تطبيقيةالإستراتيجية مفاهيم عمليات حالاماجد عبد المهدي مساعدة ،  

2
 .87،ص 1117،دار الٌازوري للنشر و التوزٌع ، الطبعة العربٌة،إستراتيجيات التسويق ثامر البكري ،  

3
 .87ثامر البكري،نفس المرجع أعلاه،ص  
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اا لعةاا ،الر ةهردةاا رلعةااتردةت ر،وةلاتلمر ةظاهياراةا  هراةت رتطاعةأنةتار عةااكاسر ة م رهاةووااراةا رويتية-ة
الىةا  عايةااتدةتميرهاةاااي  ةةاإنةوسو،ةاا لعةاا ،ال ةاس،ةلنةااعالأ،اتةاالكتلل ةالاي  ة ورعةماو،

ة1نةأنةتكا ةأي اكهاةاها.وااتدةلنةاالل 

ة2وةاتومئةل،ىةتااا،ةته،ا،ةاا ،الألةالت عايةادةااص اا ةالىة ع  ةاوالل:-

ا  عايةااتدةاواسههاةااف الأنةة-ا ،ا ةاا   ا ةال ،الألة-اصالأصةاا عية–ل،ىةتواايةاال تساتةاا ،ال ةة-
ة.مارل ة انةاا ،الألا ،ةاال

ااتماوررررا ةاللارررتيانةارررالعةهالررراةأارررراةاررردةلسرررالةتكلارررلةةتعت ررريةاااررروىةاااررروىةااتماوررررا ةاللارررتيان:-3
والرىةإل ا ار ةالاةاهاةلرنةمروةةتأ ايار ةالرىةاالي رفةااتماورردةالل ظلراتةاااالألر ةةاالومئةاات اا دةال و  

ة3،اولةل ظلاتةس،ا،ةةال و .واعت يةاالاتيية)ااف ون(ةادةلومئةموىةادةااكالاتةالآتا :

واتمةااايا ة  لااتة  ايةةس،اةكاثةأنةااايا ةةااتي افةا،ىةاالاتيان ةا ،لاةت ونةه اكة،يس ة  ايةةلن-
ةادةاا و .  لااتة  ايةةاهاةموةةيلأا ا ة

ةا ،لاةتت مةاال تساتةاالاتياةة اا لطا ةوةا،مةااتلااف.-

ةة.ت ااامهاا ،لاةتعت يةاال تساتةاالاتياةةل و اةيلأا ااةلنةاال تجةوةتل لةسف اةهالاةلنة-

ةاال تساتةااص ااا ة ايةلهل ة اا    ةا واا ةاال تجةأوةااا،ل .ا ،لاةتعت ية-

ة.ااص ااا ةلاةتكلدةألوالةاالاتيان ونةاال تساتةادةكاا ة-

ة.نةسا بةاالاتيانة اات اللةااالمدا ،ةااو و ة وسو،ةته،ا،ةل-

ة4اااوىةااتماورا ةاللوي،ان)االسهيان(:-4

                                                           
1
 .058،ص 1102،دار المسٌرة للنشر و التوزٌع ،طبعة أولى ، تطبيقيةالإستراتيجية مفاهيم عمليات حالات ماجد عبد المهدي مساعدة ،  

2
 .133ص2008 01طسلوا ةاا الةااعي ا   لالإدارة الإستراتيجيةةاالابة ا،اي    

3
،ص 1114،دار الٌازوري للنشر و التوزٌع ،الطبعة العربٌة  ،الإدارة الإستراتيجية ،مفاهيم و عمليات و حالات دراسيةزكرٌا مطلك الدوري ،   

015. 

 
4
 .030فلٌب سادلر،نفس المرجع أعلاه،ص  
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لةااص اا ةالىةااتةااعواللةااتدةتك،،ةتوافنةاااوىة انةاعتل،ةتوافنةاااوىة انةاالوي،انةوةاااي اتة،اا
لرراةه اارركةإ  رراة كررولةااتي اررفة   رراط ة كرروة ،اارر ة ل ررل ة ررلة–ااارري اتةاااالألرر ةارردةااصرر اا ةواالاررتيانة

وةالىةماالهمة تويا،ةلر،الةلاةاوسر،ةار،ة ر،الةوةة انةالىة  يةكسلهمةوةتي افهم،ااتويا،.تتومئةموةةاالوية
ت رااائةااتكرولةإاررىةلروي،انةلاريانة اا  ر  ةااعاللر ةارردةااصر اا ةوةاارللةاالروي،انةا مواررا ةةايتمراعالرىة

ةلوي،يةاال و اتةااكاوا ة)ل لةاي  ةإ تالة اا    ةاص اا ةااكا  اتةالآاا ة(

وةلاة رالاةتلركةااتردةةوةلوي،يةااا،لاتةااله ا )ل لةاي اتةلياسع ةااك ا ات(و عضةاا اا راتةااعلااار  
ةعلالة لهاياتةايا،ة.تفو،ةاا

إاتارا ةااع اصريةة لرواجة رويتية  ر،ةاارايةإارىةاال اا  ة انةاااي اتةاااالألر :ال لةهرااةااع صريةليت رف-5
ل ةكااااةاردةصر اا ةلعا ر ة.وةلنةأهمةااعواللةاال  يةةالىةا،ةةاات ااسة انةاال اآتةاااالأا ي ع ةاا ا ا 

ة1الد:ةلا

لوا رررعةة لارر،ايةاات رررااائةاايأ رررلااا ةت رررااائةاات ررر،ال ةتلااررفةاال رررتج لعرر،لةاا لررروةاررردةااص اا  ل رررتوااتةة
ة.ااخ،يس ةااتلي فةوةااتوافنة انةاال اا انة...ةااايوجةااليتمع  

لررر،ىةوا رررعةلرررنةإل ا اررر ةتلاارررفةةت رررااائة ا تررر ة  ررر ا ةأمرررل ةليتمرررع ةتتلارررفة  لررروارررإااة ا رررتةصررر اا ةلررراة
   يةهروةترواايةاريصةي كار ةسار،ةةالعظرمةاالاراي انةاردةاةالاكتلالاإنةة اال تج ،يس ةاااا ةلنةااتلي ف
ةااص اا ةوةااع سةصكال.

ارررااةارررإنةلرررنةاالتومرررعةأنةتعلرررلةااعوالرررلةا ي عررر ةاا رررا ا ة ل ا ررر ةلكررر،،اتةلهال ررر ةالرررىة،يسررر ةاات رررااسةأوة
ةاالفاكل ة انةاال اا ان.

ة ا اا:تكلالة ل ل ةاااال .

اررردة تا ررر،ةااارررهايةاالارررفةةاات اا رررا  أك،ةة1985اعررر،ة لرررواجة ل رررل ةاااالررر ةاارررايةم،لررر،ة رررويتيةارررامةةةةةة
نةأ،اةةااتكلالةاايلأا دةاتكلالةةالإ،ايةةالإ تياتاسا ا   ابةااك،ا  ةادة اتكلالةااعواللةاا،االا ةالل ظل .وا 

ا الالةااتدةتتل نةاال ظل ةةوااوظالأئةوةاللااتة  اط تاسا ةهدةتعيائة ل ل ةاااال ةالأاا لم ةالإ تيا
واعت رريةتكلاررلةةاتصرر ائةمالرر ةإاررىةل تساتهرراةأوةارر،لاتها ةلررنةتأ،اتهرراةارردةااتصررلامةوةالإ ترراجةوةاات واررع 

                                                           
1
 .88،ص 1114،دار وائل للنشر ،طبعة الأولى  أساسيات الإدارة الإستراتيجيةمؤٌد سعٌد السالم،  
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 ل ل ةاااال ةاالورلةادةااا لةااتراادةااتعريئةالرىةا ورراعةاا رالأ،ةةاردةاال ظلر ةوةإل ا ار ةتطروةاريوة
ة1اات اا ا .تك انةمال ةا  اط ةالوصولةإاىةتكاا ةاالافةة

 :تحميل سمسمة القيمة.11الشكل رقم 

 ةةةةةةةةة
 
 
 
 
 

 لشةااي لتاةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةها
 
 
 
ة
 
 

ةة
ة
ة
 

صةة 2005ط عرر ةا واررىةة ،ايةوالأررلةال اررية أ ا ررااتةالإ،ايةةالإ ررتياتاسا ةل ارر،ة ررعا،ةاا رراام ةاالصرر،ي:
125. 

ة

                                                           
1
،ص 1114،دار الٌازوري للنشر و التوزٌع ،الطبعة العربٌة ، الإدارة الإستراتيجية ،مفاهيم و عمليات و حالات دراسيةزكرٌا مطلك الدوري ،  

024. 

 

 اا  ا ةااتكتا ةالاي  )الإ،ايةةااعال  االكا    ااتلوال ااتاطاطةالإ تياتاسد(.

 إ،ايةةاالواي،ةاا ايا )الإاتااي اات،ياب ااتطواي(.

 االاتياات)ايا ةاالوا،ةا واا  ا لات الإل،ا،ات(.ةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةة

 ااتطوايةاات  واوسد)اا كثةوةااتطواي تك انةاال تجةوةااعللاات(.

الإل،ا،اتة
ةاا،االا 

)ل اوا ة
االوا،ةا واا ة
 وةاالاافن(.

ااا،ل ة
ة)ااتي اب 

ةااصاا   

مطاعة
 اايااي(.

اات وا ةوة
ةاال اعاتة

)الإاعنة
ة ااتيواج 

ةاات عاي 

ااععماتةلعة
م واتة

 ااتوفاع(.

الإل،ا،اتة
ةاااايسا 

ة)االاافنةوة

توفاعة
اال تساتةتال ة

 ااص ع(.

ةااعللاات

ة)اال الأن 

ةااتسلاع 

ةالااتااي( 

ااتع لأ ةوة
 ااتيلائة
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ةا  اط ةاايلأا ا :-

إ تعمةاالوا،ةاييضةتا،الهاةإاىةا م امةاالاتص ةادةةوهدةتلكةا  اط ةااتدةت صبة كوةسلبةوةةةةةة
ة1تتأايةهاهةا  اط ة الآتد:ةوتا،امةااا،ل ةاا الأ،ةةالسللةتلكةااعللااتةواللااتةالإ تاجةوةاات وا ة

الإلرر،ا،اتةاارر،االد:وهوةاارركةاا ارراطةاايلأا رردةاالتعلرر ة إ ررتعمةواررفنةوةتوفاررعةاالرر،اعتةإاررىةاللارراتة-أ
الإ ترررراجةوةاالترررررل  ةل املرررر ةاالرررروا،ةواايما رررر ةالررررىةاالاررررفونةوةس،وارررر ةااكي رررر ةوةاا اررررلةوةاالرررري،و،ةإاررررىة

ةسهيان.وةلنةاالما،ةالإاايةةه اةإاىة ظامةالإ تاجةادةومت،.اال

ااعللاات:تاللة اا ةااعللااتةااااص ة تكوالةاال،اعتةإاىةل رتجة هرالأدةوةاالتل لر ة أ ارط ةااتع لأر ة-ب
الإات ايةوت هاعتةاللااتةالإ تاج.ارعةانةااعللااتةااتردةت رلىة صر،اا ةاا الأر ةةااط اا  ةوةااتيلائ 

أنةتكا ةلافةةت اا ا ة وا ة انةااكة ااتهاةأوة لايساتهاة  هاة ت ونةلوررعةم رولةويرراةوةااتدةال نة
لعااسرر ةاالرروا،ةاا الاوارر ةاا اتسرر ةاررنةاللارراتةاال ررتهلك.وةاتررأ يةاارركةلررنةاررعلةااعللارراتةااترردةتتعلرر ة 

ةااتص اع.

ااا،لاتةإاىةاالارتيانةوتل رلةةالإل،ا،ةاااايسد:تلكةا  اط ةاالتعلا ة تسلاعةوةافنةوتوفاعةاا لعةأو-ج
ااطل ااتةاالس،وا ةاللااتةاات لامةوةاعلةإ تايايةاللااتةالإل،ا،ةاااايسدةةاالوا،ةا واا  ةاا لعةاا هالأا  

امتيةةل ا   ةتكا ةاال مع ةاالت ا،ا ة طيائةاللا ةالإل،ا،ة وا ة انةااكةاللسهفةأوةاالاتييةو أا الةوة
ة تةااعاو،ةاالتم ةالاهاةطوال ةا ل،. اةل ااعةلاتلم ةوةااص ةإااةلا

اات رروا ةوةاال اعررات:وةتتل ررلة  اارر ةا  اررط ةااتةااصررل ة ااررامةاالاررتيية رروا ة ررانة هررالأدةأوةو رراطة-،
ااععمر ةةإاتاايةااا واتةاات وااا  ةاااوةةاا اعا  ةوةتترلنةاللةأ اط ةااتيواج ة ايا ةاا لعةوةااا،لات 

ولاارركة ررأنةهررااةاا ارراطةارر،ةأهلارر ةوةكاوارر ةلتلاررفةةارردةتكاارر ةةعتلرر،ة وة اا رراتةاات ررعايةاالةلررعةااف ررون 
ااععمرر ةلررعةااف ررونةوةالرر ةمالرر ةارر،ةا رريةأ اررط ةاات رروا ةاالاتلمرر ةوة هرراةاعررففةلررنةإ ررتياتاسا ةاات رروا ة

ةاالعتل،ةةلنةم لةاال ظل .

مطررررعةةالرررر  الإ،ةااترررر،ياب ةا  ا ررررا ةااترررردةترررريت طة تارررر،امةارررر،لاتةااصرررراا   ةااارررر،لات:وهدةا  اررررط ة-ه
لنةاأ هاةأنةت ت للةلتطل اتةااعللااتة وا ة ا تةالإ تاسا ةأوةاات وااا ةوةاايااي...إاخ.وهاهةااا،لاتة

ةااتدةترائةموةةول ا  ةالل ظل ةادةتعالعتهاةاااايسا ةوة وا ة ا تةلعةاالاتييةاا هالأدةأوةااو اط.
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ةا  اط ةاا ا ،ةة)اال اا،ة(:-2

سررو،ةةارردة ل ررل ةاااالرر ةوةاا،االرر ةالأ اررط ةا  ا ررا ةارردةاال ظلرر ةااتةهرردةلسلوارر ةا  اررط ةاالوةةةةةة
ة1اااصوصا ة لسالةااص اا ةااتدةتعللة هاةوةهاهةا  اط ةاا ا ،ةةهد:

ااتر، اي:وةاتعلرر ةهررااةاا اراطة وظامرر ةارريا ةاالر،اعتةااترردةاررتمةإ رتا،الهاةلررنةم ررلةاال ظلر ةارردة ل ررل ة-أ
اااال .وتترلنةاالوا،ةا واا  ااتسهافات اال الأن تسهافاتةااتايال ا   ا ...إاخ.واه،ئة ااطةاات، ايةإاىة

ةالآتد:ةتكاا 

ااسرررو،ةةوةاا ررريا ةاررردةالإ رررتعمةوةتامررراضةةتعظرررامةلررر،اعتةاال ظلررر ةلرررنةاالررروا،ةا وااررر ةوة لررراةاكاررر -
ةاات ااائ.

ة  ا ةاعم ةلتا  ةلعةاالسهفان.-

ةتكاا ةااالا ةأارلةادةاللااتةااايا .-

ةتكلالةاا ،الألةادةاالصا،يةاالتاك ةلنةاالسهفان.-

تطوايةاات  واوسد:اال ظلاتةاالعاصيةةاااومةا،اهاةل اك ةوا ع ةووارا ةادةلسرالةاات روعة إ رتا،امة-ب
اات  واوسارراةارردةلسررالاتةالإ ترراجةأوةلرراةارريةاااهرراةلررنةأ اررط ةأارريىةلاتلم .ولاارركة ررأنةإ ررتا،امةااتطرروية
ااك،اثةوةاالعاصيةلنةاات  واوساا  وئةا اهمة ا لةأ ا دةادةتأ اية ا  اط ةا ايىةررلنة ل رل ة

هااةةواتأ يالاتلم .أوةل تا عةوةا يةاللااتهاةاةااكاريوة وا ة انةااكةادةااومتةةاااال ةادةاال ظل  
ة:ااتطويةاات  واوسدةادةالآتد

ةاا كثةوااتطواية ا  اط ةاالتعلا ة عللااتةالإ تاج.

ةتعلا ةااععم ة انةم مةاا كثةوااتطوايةوا م امةا ايىةادةاال ظل .

ةالإيتاا ة ل توىةاالهايةةوةااتاصصةا،ىةااعاللانةادةاال ظل .

ةااكيس ةااتدةم،ةتكصل.ااا،يةةالىةلواسه ةا فلاتةوةااكالاتة
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إ،ايةةاالواي،ةاا ايا :هدة اا ةا  اط ةاالتعلا ة إاتارايةوتوظارئةوتر،يابةوةتطروايةاالرواي،ةاا اريا ةوة-ج
ةوةاا را ،ةةاردة ل رل ةاااالر .وااكماظةالاها وة لاةال دةكاس ةاال ظل ةاامعلا ةوةا يةأ ارطتهاةا  ا را ةأ

ةاتأايةلسالةإ،ايةةاالواي،ةاا ايا ة الآتد:

الإيتارا ة ل ررتوىةسررو،ةةاا الأرر ةةلررنةاررعلةتعظررامةأ،ا ةااعرراللانةوة لرراةاكارر ةأ، ررىةل ررتوىةلررنةااترراائةأوة-
ةاالعاب.

ةورعة يالجةااتكمافةاسلاعةااعاالان.-

ةتعلا ةااععم ةلعةاا اا اتةوةالإتكا،اتةاالهال  ةااتةااععم ة ااص اا .-

ةتطواية ما ةةااعاللانةوةتالالة يا ة،ويانةااعللة.-

مااةاا  ىةااتكتا ةالاي  :وتت ونةاا  ا ةا  ا ا ةالل ظل ةلنة اا ةاال توااتةاات ظالا ةاال  وا ةانةت -،
ةاارر ونةاااا و اررر  اةااك رررا ات ةالإ،ايةةاالااارر  ةااتاطررراط ةالإ،ايةةااعالرر  ةا  اررط ةاالاتلمررر ةارردةاال ظلررر  

 ترررالأجةتكلالهررراةاا ل رررل ةاااالررر ةوةأهلاررر ةتارررومةاال ظلررراتة صررراا  ةإ رررتياتاسااتهاةالرررىةةوةااععمررراتةااعالررر 
أ اطتها وأهلا ة لة اراط اايوا طةاالطلو ر  إنةأيةتيااريةاردة ل رل ةاااالر ةالل ظلر ةامريضةالاهراةتعر،الة

ة1إ تياتاسااتهاة لاةاتعلأمةوةااكةااتيااي.

ة

ة

ة

ة

ة

ة
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 خلاصة الفصل:

تتل رلةاردةةالامتصرا،ا لنةاعلةاال اكثةاار عثةااتردةترمةااتطري ةإااهراة سر،ةأنةاالارفةةاات اا را ةالل   ر ة
إااةأنةة لااي ر ة اال اا رانةةالامتصرا،ا ااكةاالمهرومةالإ رتياتاسدةواار،ا الا دةاارايةاظهريةتمرو ةاال   ر ة

هرااة ةوةمر،يةةالرىةاال اا ر   ريةل   اتةةوةلاع،ةل   اتةا ايىة  ونةأةااتما اات ااسةم،ةا ،يةإاىة
لفاااةت اا ا ةت هلهاةإاىةةلافةةأوةا ت ابوةهااةلاةا،اعهاةإاىةاا كثةانةة  تاس ةااريوطةاال تليةةالاها

لاترردةااسررابةوةوةارر سمة ررلةااارركةاررنةالة ةوةا  رر اا ةالررىةل اا رراهاة ا اررا ارراطهاةأولاةا ررتليايا رررلانة
وةترائةهاهةا اايةة ،ويهاةا اصريةس،ار،ةةال الأر ةتفار،ةلرنةتعاار،هاةةوةةاالافة ةاا الأ ةوةاا،اعة انةاا  الأا 

اياررعةلررنةارر،ةةمواهرراةاات اا ررا  ةو صررم ةاالرر ةاررإنةتكاارر ةاالاررفةةاات اا ررا ةالل ظلرر ة كاسرر ةةالعلررلةالررىة
،ياكةةةا تارائ ااال    ةاالتموم ةهدةااتدةتتل نةلنةة ا تليايااتك انةةوااتس،ا،ةةوةااتطوايةالافتهاة وا 

ة تا،ايةاالص،يةا صلدةةوةااكااادةاللافةةاات اا ا ةاال تلية.وة

ة

ة

ة
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 تمهيد

بعدما تطرقنا في الفصل الأول و الثاني  و إلى الإطار النظري الفكري لمفيوم إستراتجية الترروي  و المير   
فرري ىررلا الفصررل إسررناط الجانررل النظررري ومررى أ ررد البنرروك الج اوريررة  بنررك الف  ررة  و  التنافسررية نسررن اول

التروي  تعد من الأسبال التي تسرعى البنروك فري وكالة سيدي لخضر ( فتطبيق إستراتجية –التنمية الريفية 
ليين من أجل تنديم منتجات تمبي  اجات و رغبات المسرتيمكين ال رات نينيا لموصول إلى أىداف المنظمة 

و المسرررتنبميين بال ررركل المناسرررلةفكل مؤسسرررة بنك(ترغل فررري إ رررت ل المكانرررة التنافسرررية التررري تسرررم  ليرررا 
 بتميي  منتجاتيا ون منتجات المنافسينةوسنتطرق في ىلا الفصل إلى مب ثين:

 بنك الفلاحة و التنمية الريفية. التعريف بالمؤسسة المالية المبحث الأول:

كيفيثثة تثث نير إسثثتراتيتية التثثرويل كثث داة لتح يثثن الميثثدة التنالسثثية لثثد  بنثثك الفلاحثثة و  المبحثثث النثثان :
  التنمية الريفية.
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 التعريف بالمؤسسة و التنمية الريفية. مبحث الأول:ال

 1تعريف البنك الفلاحة و التنمية الريفية و نش ته. المطمب الأول:

نفيو 13/03/1982الم دد بتاريخ 82/106يعتبر من أ د البنوك ن أ نقد تأسس بموجل المرسم 
مؤسسة تنتمي إلى النطاع العمومي و المتخصصة في تمويل النطاع الف  ي و الأن طة المختمفة في 

الريفنوللك بنصد تطوير الريف و تطوير الإنتاج الغلاوي و ال راوي و ال يواني ومى الصعيد 
بدخول الب د نظام إقتصاد السوق و طنيةكما يعتبر بنك الوداوع وقد توسع داور  ىلا الإختصاص الو 

تضاوف ن اطو فبعدما كان من وكالة متنا ل ونيا من طرف البنك الوطني الج اورينأصب   اليا يضم 
ين وامم7000ي غل  والي وكالة جيوية و ىو  31وكالة مو وة ومى النطر الج اوري و 280 والي 

إطار موظفةوىو ىيوة إقتصادية تندم مختمف الخدماتنفبعد الإص  ات والتوجو ن و إقتصاد السوق 
 ويعتبر من أىم البنوك في الج اور باوتباره يمتمك أكبر  بكةة أصب  بنك البدر تجاريا  ام ن

الف  رررررررررررررررة و التنميرررررررررررررررة الريفيرررررررررررررررة  ررررررررررررررركة مسررررررررررررررراىمة لات رأسرررررررررررررررمال لات رأسرررررررررررررررمال قررررررررررررررردره  بنررررررررررررررك -
 برررالج اور العاصرررمة ن يررر  رررارع العنيرررد وميررررو   17الرويسررري ل دجنالكررراون منرىرررا 330000000000

 يتمتع بالإستن ل المالي ويعد تاجرا مع الغيرة

الريفيرة فري المركر  الأول فري البنروك  ونظرا لكثافة  بكتو وأىميتو فإنو قد تم تصرنيف بنرك الف  رة والتنميرة
فري ترتيرل  4100مرن برين  668كمرا أنرو ي ترل  ن2001التجارية من طرف مجمس "قاموس البنك" طبعرة 

 البنوك ومى المستوى العالمية

 و التنمية الريفية لديو ميمتين وىي: وىنا نرى أن بنك الف  ة

 ىي تو يع ومن  النروضة الميمة الأولى:

 تتمثل في التنمية  ي  أن برنام  ىله التنمية مرتبط بالنطاع الف  ية الثانية:الميمة 

 ون أ  بنك الف  ة والتنمية الريفية يعود العاممين و ىما:

                                                           
1
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وللرك فري النردر  ومرى تمبيرة  نالاقتصرادي لاسرتن لاار  السياسية و ىلا مرا سراىم فري الإد العامل الأول:-1
إجمرالي  60%ستوي المعي ي و تنمية الريرف الرلي يمثرل سركانة أكثرر مرن ال اجيات الوطنية وكلا رفع الم

 السكانة

النطراع الف  ري فري الإ تيراطي الروطنينو كرلا إوراد   العامل الثاني:ىو ضررور  إقتصرادية أي م راركة-2
  الإنتاج الف  ية مرد وديةلمف  ة و بناء السدود و رفع في تنظيم الجيا  الإنتاجي 

 1بنك الفلاحة والتنمية الريفية. و وظائف مهام و أهداف المطمب النان :

 أولا:مهامه

إن لبنك الف  ة و التنمية الريفية أدوار متعدد  في الن اط الإقتصادي وىلا ما يجعل منرو البنرك الأول فري 
مررن بررين ميررام  بالإضررافة إلررى دفررع مرتبررات العمررال المعتمرردين لديررو و مررن  ا جررالنترتيررل البنرروك التجاريررة 

 البنك نلكر:

 *ت جيع النطاوات الف  ية و ترقية العالم الريفي بمن  النروض بمختمف أ كالياة

 * يعمل البنك ومى ت نيق التوا ن في الإقتصاد الوطني و تجنيبو في كل مر  ظاىر  التضخمة

 ةا جالنمتوسطةنوطويمة قصير من خ ل من  النروض بمختمف أنواويا  الاستثمارات*ت جيع 

 تمويل الن اطات التجارية لات الأىمية البار  ة*

 *مساود  المواطن و ال بون في أي وممية ينوم بياة 

ومميررة مررن  النرررروض متعرردد  الأ رركالنكما يسرراىم البنرررك فرري ومميررة التنميرررة *م اربررة البطالررة مررن خررر ل 
 لإيداعةأو غيره من ومميات ا الم مية من خ ل قبولو لوداوع ال باون وبر دفاتر الإدخار

وللررك بنصررد تطرروير  ميمتررو تمويررل النطرراع الف  رري و الأن ررطة المختمفررة فرري الريررفن بنررك متخصررص:-1
 المختمفةةالريف وبر أن طتو 
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وىررو  تيرردف إلررى تكرروين أو ت ديررد رأس المررال الثابررتن ا جرراليمررن  النررروض متوسررطة  بنررك التنميررة: -2
قرروض ب رروط أسريل  سرعر الفاورد  أقرل وضرمانات أ رق يمن يرا  إمتيا  لممين الف  يرة و الريفيرةن يعطي

 مما يفعمو مع غيره(ة

نفرس الوقرت بنرك وداورع ينبرل الوداورع التجاريرة مرن أي  رخص معنروي أو فري  يتمير  بأنرو بنك ف  ري: -3
أما من جية التمويل  مادي وينرض الأموال لأجال مختمفةةكما يعمل ومى ت جيع النطاع الف  ي وترقيون

خصوصا في تمويل النطاع الف  ي و كلا تمويل المؤسسات التري تنروم بالن راط الف  ري بعرد  فيو الكمف
من طرف البنك الوطني الج اورينومنو أىداف البنك  سل الماد   م تكر 1982أن كان ىلا المجال قبل 

 "من قانونو الأساسي و التي تتمثل في:2"

 تنمية النطاع الف  ية *

التمويرل  سرل النروانين المعمرول  ية ال رفية و الف  يرة الصرناوية و ضرمان ىرلا ترقية الن اطات الف  *
 ةبيا

 أهداله:نانيا:

 توفير السيولة من أجل التصدي لطمبات المودوينة *

النروض  بمرد وديةوللك بالرفع من الموارد وجعمو يتمتع  ت سين نووية الخدمات والع قات مع ال باونن *
 قوانين ال لرة ا ترامالإنتاجية المتنووةنمع 

الصررارم لمخ ينةنسررواء بالرردينار أو بالعممررة  البنرراء ضررمن أكبررر البنرروك فرري البمرردنوللك وررن طريررق التسرريير *
الصعبةنوكللك ت نيق مردودية أكبر بت سرين الإنتراج ومرى مسرتوى العمميرات المعالجرة اليوميرةةيمن  البنرك 

 الوسيمة الإو مية المتعدد  الغاباتة لصال   باونو أفضل الخدمات بواسطة التكنولوجيا و

 نالنا:وظائفه

 و تنمية الريفية   ةوظاوف بنك الف 

 يمي : ينوم البنك بعد   وظاوف من بينيا ما

 أولا:وضع سياسات إتصال فعالة لت نيق الأىداف المخططة من خ ل :
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ىيوررة المرروظفين  و تطرروير  نى النررروض  الخارجيررة بصررفة ون نيررةالعمررل مواجيررة مخرراطر الصرررف ومرر -
  ةإوطاء الأولوية ل اممي ال يادات

 إوطاء الدوم الإو مي -

 ورض منتجات و خدمات جديد  من خ ل: ثانيا:

 تصفية الم اكل الماليةة -

 أخل الضمانات الم ومة  و تطبينيا ميدانياة -

 تمويل التجار  الخارجية ة -

 و الرد ومى طمباتيم ة ا تراميمالاستنبال الجيد لم باون  و  -

 يمي : تطبيق الخطط  و البرام  الداخمية وفق سياسة ال كومة من خ ل ما ثالثا:

 تطوير الموارد و العمل ومى رفع منيا و ت سين تكاليفياة -

 الإستعمال الر يد للإمكانيات التي تمن يا السوق المالية ة -

 و تننياتياةمساير  التطور ال اصل في والم المينة المصرفية  -
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 1بنك الفلاحة و التنمية الريفية )وكالة سيدي لخضر(. ونشاطات تعريف المطمب النالث:

 أولا:تعريف الوكالة.

بولاية  04منيا موجود  بولاية غمي ان و  06 وكالاتن10تضم المديرية الجيوية  لولاية مستغانم/غمي ان 
وومى بعد  الرابط بين مستغانم و تنسن 11ومنيا وكالة سيدي لخضر ومى الطريق الوطني رقم  مستغانمن

ىله الوكالة ىي الو يد  ومى مستوى المنطنة المتواجد  بيا بإستثناء وكالة لبنك  نمرك  الولايةكمم من 50
 22ويعمل بيله الوكالة  نبمديات 10الوكالة خدماتيا لسكان وتندم  نوميسيدي التنمية الم مية بداور  

 موظفة

 ة867 ارع سيدي وبد الله بسيدي لخضر  العنوان العادي:

  WWW.BADR_BANQ.NETالعنوان الالكتروني:

 045-24-72- 69 رقم الياتف:

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1
 من وثائق المؤسسة.  
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 1:يمنل هيكل التنظيم  لوكالة بدر سيدي لخضر،مستغانم.21الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 المصدر :من وثاوق المؤسسةة

 

 

                                                           
1
 من وثائق المؤسسة.  

(الفلاحة و التنمية الريفية)وكالة سيدي لخضر الهيكل التنظيمي لبنك  

  للاستغلالالوكالة المحلية  رقم الوكالة )المؤشر( المجمع الجهوي للإستغلال

 المديرة

 المساعدة

 المكتب الأمامي 

 خزينة 

 المكتب الخلفي 

 المصلحةرئيس 

 الإستقبال و التوجيه

 

 مكلف بالزبائن

 محاسبة المدفوعات

 رئيس المصلحة

 خدمة سريعة

 رئيس المصلحة

وظيفة التجارة 

 يةجالخار

 وظيفة المحاسبة

 الديون وسائل الدفع 

 الشؤؤن الإدارية الشؤؤن القانونية

 قطب التحويلات
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 .نانيا:نشاطاتها

 لو دور ىام في الن اط الإقتصادي فيو يعمل ومى:

 تنديم النروض لممؤسسات الصغير  و المتوسطة مثل :قطاع السيا ة و الصيد الب رية -

 جاريةةتنديم خدمات لمعم ء بما في للك تسييل التعامل ون طريق فت   سابات  -

 طويمة الأجلةالنيام بعممية البناء و الت ييد من خ ل النروض المتوسطة و ال -

إجررراء ومميررات الإيررداع و السرر ل أي تنفيررل جميررع العمميررات المصرررفية و الإوتمررادات الماليررة الخاصررة  -
 بالنرض و الخ ينة التي ليا صمة بأومالو قصد تسيير أموالو أو إستخداموة

الت وي ت الوارد  مرن الييورات المسرتخدمة  إضافة ميامو المتعمنة بسموك الموظفين  ي  يتولى إستنبال -
 إلى  سال الموظفين ة

تنرررديم النرررروض و السرررمفيات لنررراء سرررندات وامرررة إلرررى الإدارات و تمويرررل م ررررووات الدولرررة و الولايرررة و  -
 البمديات و ال ركات الوطنيةة

والخراص نسرواء  إستثمار مبالغ الوداوع في  ركل قرروض ف  يرة أو تجاريرة تمرن  لمنطراوين العرامإواد   -
 بالعممة الوطنية أو العممة الصعبة  سل إستراتيجية الم اريع الممولةة

ي ررافظ ومييررا  نلررة أو تضررمنيا و يؤجرىررا و ينتنييررايكتتررل بجميررع السررندات العموميررة الترري تصرردرىا الدو  -
 نوم بالخدمة المالية ليله العنودةومييا و يرىنيانو يتعامل بيا نكما ي
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 إستراتيتيات الترويل ك داة لتح ين الميدة التنالسية   :المبحث النان

 1.منتتات وخدمات بنك الفلاحة  و التنمية الريفية المطمب الاول:

ييدف بنك بدر من خ ل وضع سياسات تتعمق بالمنتجات و الخدمات إلرى الرفرع مرن ال صرة السروقية  و 
  باع  اجاتيم  ورغباتيمةإ و نلإىتمام بتوقعاتيمعمل ومى إرضاء ال باون ون طريق اال

 منتتات بنك الفلاحة و تنمية الريفية : :أولا

 وتتمثل أىم المنتجات في : 

الطبيعيرين و المعنرويين الرلين يمارسرون ن راطا  للأ رخاصيفت  ىلا النوع مرن  سرال  الجاري:ال سال  -
 ف  ون (ىلا المنت  المصرفي بدون فاود ة نتجارية ن مؤسساتر تجاتجاريا 

 لدى البنكة يفت  ىلا النوع من ال سال للأفراد اللين يرغبون في الإدخار  سال الصكوك ال يكات(: -

وىررو وبررار  وررن منررت  مصرررفي يمكررن لمررراغبين مررن إدخررار أمررواليم الفاوضررة وررن  :BADRدفتررر الترروفير  -
تطاوة باسرر  اجرراتيمنومى أسرراس فواوررد م رردد  مررن طرررف البنررك أو برردون فاوررد   سررل رغبررات المرردخرينن

سرررنة مرررن طررررف ممثمرررييم 19 تتجررراو  أومرررارىمىرررؤلاء المررردخرين ال ررراممين لررردفتر التررروفير ال ررربال الرررلين لا 
 ال رويينة

ييدف بنك الف  رة و التنميرة الريفيرة مرن خر ل السياسرة الإتصرالية إلرى إلغراء التباورد بينرو و  الإتصال: -
لرى رسرم صرور  إيجابيرة لمبنرك مرن خر ل إور م  نخاصة ال باون مرنيم بين الأطراف الخارجية و الداخميةن وا 

 الأفراد ون المنتجات و الخدمات خاصة الجديد  منياة

 نلكر منيا مايمي:من بين وساول الإتصال 

  ةالطبعيين جو للأ خاص المعنويين ووبار  ون تفويض لأجل و بعاود مو  ندات الصندوق:س-أ

الطبعيررين و المعنررويين إيررداع الأمرروال الفاوضررة وىرري وسرريمة تسرريل ومررى الأ ررخاص  لإيررداوات  جررل:ا-ل
 ون  اجاتيم إلى آجال م دد  بنسبة فواود متغير  من طرف البنكة

                                                           
1
 من وثائق المؤسسة.  
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منررت  يسررم  بجعررل ننررود المرردخرين بالعممررة الصررعبة متا ررة فرري كررل ل ظررة   سررال بالعممررة الصررعبة: -ج
 منابل واود م ددا  سل  روط البنكة

كمررا توجررد وررد  منتجررات أخرررى لرردى بنررك الف  ررة والتنميررة الريفيررة كالرردفتر المخصررص لمسرركن إضررافية إلررى 
التي تكون وفق دراسات و روط مسبنة من بينيا:قروض  وننالتي يمن يا البنك ل باوالإوتمادات والنروض 

 قروض الإستغ ل وغيرىاة الإستثمارن

 ت ةيالأنترنيكون ون طريق  لكتروني:لدفع الإا -

خرر دون الوصرول يكرون ورن طريرق ت ويرل ال سرابي مرن  سرال ال برون إلرى  برون أ التصري  الجبراوي: -
 ت (ةيو اللي ينوم بالت ويل و الأمر بالدفع ون طريق الأنترنىإلى البنك  البنك 

لبنرك  و يبنرى من البنك و يكون ممك الم بون اللي يطمبو  وياجيا  الدفع الإلكتروني :إوطاءه لم بون كرا-
 ر مبا ر   منابل الإ تراك ةخي يريده و يدفع من بنك إلى بنك أوند ال بون في المكان الل

 خدمات بنك الفلاحة والتنمية الريفية: نانيا:

بما أن البنك ىو مؤسسرة ماليرة تنروم بتمنري الوداورع مرن طررف أصر ال الفراوض فري المرال و تمن يرا ومرى 
المرررالنفمن خررر ل ىاتررران العمميرررات الرويسررريتان  تمنررري الوداورررع و مرررن   ررركل قرررروض لأصررر ال العجررر  فررري 

 يترتل ود  ومميات أو خدمات لمنيام بيا أىميا: النروض(

ىله البطاقة موجية ل باون بنك الف  ة و التنميرة و التنميرة الريفيرة  ير  تمكرن  امميرا مرن  بطاقة بدر: -
و ىلا ورن  وكللك الك ف ون الرصيد في أي وقت يريدهن النيام بعمميات الدفع و الس ل للأوراق الماليةن

 طريق المو ع ا لي لمبنوك الأخرىة

 فت  مختمف ال سابات لم باون وتخميص الصكوك بأمر المعني أو بأمر ا خرينة -

 ةالت وي ت المصرفية -

 الخدمات المتعمنة بالدفع والت صيل فييا يخص التعام ت الخارجية ة -

 كراء الخ اون ال ديديةة خدمة -
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 بيع و  راء الأوراق الماليةة -

 خصم الأوراق التجارية -

مرن معاينرة ومراجعرة الت روي ت التري طررأت التري تمكرن ال براون  :BADR NETخردمات البنرك لممعاينرة -
 ومرى أرصردتيم وبرر إسرتعمال الأرقرام ال خصرية السرررية ليرم المعطرا  مرن طررف البنركنمن خر ل إسررتعمال

 أجي   الإو م ا لي المتا ةة

 ربكة الف رص السرمكي فري  باسرتعمالالتي تسم  بخدمة أ سرن ل براون البنرك  :خدمات الف ص السمكي  -
فيمرا يخرص الإتصرال الخرارجي ي  رظ وجرود إىتمرام تنفيل العمميات الت ويمة المصرفية في الوقرت ال نينية

إل يعتمررد ومررى الإ رريار قصررد إقامررة و قررة  ال الررداخمينبنرك الف  ررة و التنميررة الريفيررة بررو أكثررر مررن الإتصرر
 داومة مع ال باون ال اليينة

 1)الإتصال(:الترويتية الوسائل  المطمب النان :

إلررى إلغرراء التباوررد بينررو وبررين الأطررراف ييرردف بنررك الف  ررة والتنميررة الريفيررة مررن خرر ل السياسررة الإتصررالية 
لرى رسررم صرور  إيجابيرة لمبنررك مرن خر ل إورر م الأفرراد بمنتجاتررو  الخارجيرة والداخميرة خاصررة ال براون منيمنوا 
وخدماتررروةأفرد بنرررك الف  رررة و التنميرررة الريفيرررة مديريرررة تخرررتص بالسياسرررات الإتصرررالية و التسررروينية تررردوى 

 بمديرية الإتصال و التسويقة

أكثرر مرن الإتصررال يخرص الإتصرال الخررارجي ي  رظ وجرود إىتمرام بنررك الف  رة و التنميرة الريفيرة بررو فيمرا 
إل يعتمد ومى الإ يار قصد إقامة و قة داومة مع ال باون ال راليين والم افظرة ومييرا و  الداخمي الداخمين

مسرتعممة  تعامميم مرع البنرك و إقبراليم ومرى الخردمات الجديرد  التري ينردميان تنميتيا بصور  تضمن إستمرار
 في للك الوساول الترويجية التالية:

البنك":وىي وبار  ون مجمة يصدرىا البنك  ي  يتطرق فييا لمختمف ن اطات البنرك مجمة البنك"أخبار  *
ال و ىرري لات إسررتعم ات البنكيررةنيررتم مررن خ ليررا التعريررف بمختمررف المنتوجررات و الخرردم فرري فتررر  م رردد ن
 ال باون في نفس الوقتة وم دوج لمموظفين 

                                                           
1
 من إعداد الطالبة.  
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 ير   نال براون بمختمرف الخردمات البنكيرة ىري وبرار  ورن وسريمة لتعريرف الجميرور  و :* من ورات خاصة
 يتم تنديم مثل ىله الوساول إلى مختمف الوافدين إلى الوكالات البنكة

رية  ىي وسيمة تستخدم لمتعريف بمنتجات  و خدمات البنك ورن طريرق إلصراق لو رات إ ريا *الممصنات :
كمررا تنرروم الوكالررة بتنررديم م ررافظ  و مررلكرات إلررى بعررض ال برراون نو الترري  نبم ررالات فررروع البنررك أوداخمررو

 ت مل  عار بنك الف  ة  و التنمية الريفيةة

إضرافة إلرى م راركة البنرك  نالريفيرة ومرى تنظريم الممتنيرات ميرةيعتمرد بنرك الف  رة و التن :*الع قات العامة
و وررض مختمرف  نالأفررادفي المعارض الوطنيرة و الدوليرة فري الج اورر أو خارجيرا قصرد التنررل أكثرر مرن 

وت ويررردىم بمختمرررف المعمومرررات والإجرررراءات ال  مرررة فررري ال صرررول  نالمنتجرررات  و الخررردمات التررري ينررردميا
كما يمتمك بنك الف  ة و تنمية الريفيرة موقعرا خاصرا برو  نبالنروض البنكية ا ما يتعمق منياومييانخصوص
الترري ليرررا دور إتصرررالي فررري تعريرررف بالبنرررك  و بعرررض  نWEBوبرررر صرررف ات الويرررل الإنترنرررتومررى  ررربكة 

 منتجاتو  و خدماتو  وكل ما يخص كيفيات  و أليات التعامل ا فراد مع البنكة

 1و كيفية تح ين رضا الدبون. التامعات  و وكالة التشغيلعلاقة بنك بدر مع  :المطمب النالث

 مع التامعات )علاقة مباشرة(. بنك بدر علاقة:أولا

الطمبررة المتربصررين فرري البنررك وررن طريررق رسررالة تررربص تعطررى لمطمبررة الجررامعين  اسررتنبالتكررون فرري  الررة 
 المطمولةيكون التنويم  سل العمل  المؤسساتن وه بالسماح ليم بتربصيم في ىل

 علاقة غير مباشرة (.علاقة بين بنك بدر و وكالة التشغيل الشباب )  :نانيا

و قرررة التوظيرررف متعمنرررة ب ررريادات جامعيرررة يمكرررن تكوينيرررا ورررن طريرررق البنرررك الرررلي يطمرررل  ررريادات يكرررون 
 البنكةغيل  سل العدد المطمول من جامعية من مكتل الت 

د الإنتيراء ي صرل و ونر نيعمل دراسة ميدانية فري نفرس الوقرت:كمية الطل الطالل الجامعي يدرس و  منلا
 ةجامعة الطل الأكثر فيوىلا يكون وندما يكون يدرس أربعة سنوات ومى  نومى وظيفة ت غيل

 

                                                           
1
 من التحليل الشخصي للطالبة.  
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 تح ين رضا الدبون ل  بنك الفلاحة و تنمية الريفية .   نالنا:

وىلا لجلبو و ال فاظ  الترال الوطنينقام البنك بفت  ود  وكالات ومى مستوى  لمتنرل أكثر من ال باونن-
صرب  أوبرللك  دمات التري ت ربع ا تياجاترونمن الخ ومى مستوى كل وا د  منيا يتم طرح ودد معين وميون

و  الأمرررررانالرررررلي يب ثرررررون ورررررن  بالخصررررروص و المؤسسرررررات ومرررررى العمرررررومن الأفررررررادلمبنرررررك  مرررررول لم ررررراكل 
ت فينررراك مرررن الأفرررراد مرررن يب ررر  ورررن أمررراكن يعررررض البنرررك خررردما الرا ةنللإجابرررة ومرررى ىرررله الا تياجررراتن

يخترررارون مرررن برررين أ ررركال التوظيرررف الموضرررووة أمررراميم و ىنررراك الررربعض ومرررى  لوضرررع أمرررواليم المررردخر ن
أي إمكانيرة  بالنسربة ليرؤلاء يمرن  البنرك قرروضن لت نيق و إنجا  م اريعيمن إلى أموالنالعكسنىم ب اجة 

الييكمة التي يمكن أن ت نق للك وليا  متوافنة و م ومةنرصد رؤوس أموال التي يجل أن تسدد في أجال 
 و قة مبا ر  مع ال بون في الوكالةة

و  اسرررتنبالياو ىررري قرررادر  بفضرررل ىياكرررل  نلمبنرررك الاسرررتغ ل تكررراف الوكالرررة تمثرررل الخميرررة الأساسرررية متعررردد  
الوسرراول المترروفر   تسررتغل كررل نن رراطياميمررا كانررت طبيعتيررا و قطرراع  نونمعالجتيررا الفعالررة مررن إ ررباع ال برر

لرردييا لجررلل ال برراون و لالررك بغرررض خرردمات و منتجررات البنكيررة ىررم ب اجررة إلييررا فرري  يرراتيم ال خصررية و 
 العممية ة

جيرد ن من أجل أن تعمل في  رروط  وممياتيان ومن أجل تأدية مياميا المتغير  و ال اممة و تنفيل مختمف 
 ةالفعالةأن تتبنى نوع من التنظيمات الييكمة  يجل
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 خاتمة الفصل

يتوفر  تنافسيةن فالبنكيممك بنك الف  ة و التنمية الريفية ود  مرتك ات أساسية لت نيق التروي  وخمق مي   
سرراودتو ومررى التعامررل الجيررد مررع العمرر ء وكسررل ةةةإلخ نواليررةةومررى وررد  منتجررات وخرردمات لات كفرراء  

 رضاىم نوىله ىي السياسة المتبعة من طرف وكالة بنك الف  ة و التنمية الريفية لمستغانمة

و للرك مرن  نجيرودات كبيرر  لكرن فري إطرار م ردود كما أن الموظفين بالوكالرة لردييم روح العمرل فري برلل م
و  نالمسرتمر الت سرين التركي  ومى العميرل وو قراتيم ال سرنة معرون بيا مثل: ينومونخ ل الأن طة التي 

الإداريررة لممنافسررة و مررن أجررل خمررق ميرر   تنافسررية فرري الوكالررة و ت سررين صررورتو  الا تياجرراتومررى التركيرر  
 لدى العم ءة
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 خاتمة عامة :

 ذ جنننيلاننن ل أذاننن ل أ  كننن لل أ ننن ل لصننن  ل أنننللننل أي نننذكلاننن ل أم   ننن  لل،مننننل نننوللمذكنننذعلمننن       
ألم  ا نةل أدنديدةلمننلل يثلنصي  لمجي ةلعللل لإ ن ج يةل،ةل   ملي أ غي ل أ  يعلذل أم  م ظ ذفلييئي

 أ ن ل ينثل ت مندلعلنلل  ن    يجيةل أ ن ذي لل،ميزةل   ا يةلغي لا يلنةلأل لليندل ولل أي ثلعنلط قل   يه 
  ذنلمذجهةل ألل أزي ئنلذل أذ نط  ل أم تن ملينلمنعل أم دن ةلذل  ن تم لل أتديندلمننل أطن قلأم  ذأنةلجن  ل

لذلي أ  أ :ل أزي ئنلألم ظمة

 ت يفهملي  ذ عل أ لعلذل أ دم  ل أ  لي ذزةلل لا ص للي لآ  ينلذي أم   لذلند ةلأ ت يفللاذل أ  ذي لل-
 ل أي ئع

ل لآ ن ين أ جن  لان ل لنقل أليمنةل أزينذنللذل أ فنذقلعلنلل  أ   ا يةلع ص  لن   ي لذلجنذا ل أميزة ت ي لل-
ل أ ميزلي أمذ  دل.لي أ ت لذل جمل أ ذقل أم  هدفلذ

ليإ     يجي  ل أمزي ل أ  ذيج لأ   ينل أميزةل أ   ا يةل.يل زملي كل أفو ةلذل  ميةل أ يفيةلل-

 التوصيات و الاقتراحات :

 الإقتراحات:

 لنذمل يفينةل أ  مينةل أمنل ولل أد   ةل أ  لام  ليه ل ذلل أ  ذي لذل يفيةلم  ه لمننلطن فلي نكل أفو نةلذل
لي لديمل لاا      ل أ  أيةل:

مننلجهنةلذل  لينقلد جنةللمد   ةلعدةلي ذكلا ل مذيلل أمد ذعل أذ  دلاصدل ألد ةلعللل غطينةل لإ  ن  ل-
ل أ ط لمنلجهةلن  ىلذل ل  مل لأعي  لايم ليي ه .

منللمنعل أزين ئنلجديندةل م  هن ل نهذأةل أ ت     د ثل أ ل ي  ل أم  تملةلمنلط فل أي ذكليإد  للصني لل-
ل.داةل ذلجتله لن يذل أداةلا ل  في ل

ل طذي ل أمتلذم  لأدىل أي كل  لل   طيعل أ فذقليينل أد   ةل أ ذقل.-

ل أتمللعللل  ك  ل أتمو للذل   لثل هملمنل ولل   ينل لأد  ل.-
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لي للم  ذي  هم.ل لقلم يطل   ا  ليينل أمذظفينلذل ط    ل أي ك-

 :التوصيات

ذل  أنكلمننل نولل أمنداقل أند  ل لان ل نللان عللل فتيللدذ ل أ ا ينةل أد  لينةلذل أ   جينةل ظن  للأامي هن لل-
لذلمنل ولل أمداقل أ   ج للذلمداقل لإد  ةل أتلي للذلمداقل أي كل أم  زيل.

لك ذ ةل أ ت ذنليينل أمص  فلا لم حل أل ذضللذل ذزيته ل.ل-

 منن وكل ألنند   لأ ي نن ل أمتنن يي لذل ألنن     ل أجدينندةللذل لإ جنن  ل  ننذلل لأزمننة ننذاي ل أ فنن    لذل أ ينن   لل-
 أ ل يننةل أ نن ل م نننل أ ننلط  ل أ ا ييننةلمنننلاينن رل أم نن ط لينن أط قل أ نن ل نن ،لعليهنن لمتنن يي ل أدذأننةل، أننلل

ل. أم     ج   ل ذاي ليي    لذل أمتلذم  ل أ  ل م نلداةلم ل لذملييل

 أفاق الدراسة:ل-

أن  لاإ  ن ل ل ن  لل، لن ن ىيقللذليم نلد    يلمنلجذ   دي لا ل لأ ي ل أللننلمج لل أي ثلذ  عللذلعم
ل:يل ليتضل أمذ كيعل   لصلةليمذكذعل أي ثلذل أ  ليم نلننل  ذنلع  ذي ه لأي ذثل  ذيليةل م 

لنث ل      يجي  ل أمزي ل أ  ذيج لا ل تزيزل أميزةل أ   ا ية.ل-

لناميةل      يجيةل أ  ذي لا ل  ليقل ك ل أزيذن.ل-

ل. أ   ا يةل ذيل لا ل  ليقل أميزةنث ل أمزي ل أ ل-
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 الممخص

يعتبر الترويج كعنصر من عناصر المزيج التسويقي وله هدف خاص يتمثل في تطوير المبيعات لمنتج 
فترويج المبيعات يحاول الضغط مباشرة عمى سموكيات المستهمك و ذلك بتقديم مجموعة من  معين،

الحوافز التي تشجعه عمى شراء السمعة أو الخدمة وتعني إستراتيجية الترويج بتشكيل حالة من التنسيق 
راتيجية لمجهود المبذولة من قبل المنظمة التي تستهدف جماعة معينة من المستهمكين وفقا لأهداف إست

التسويق التي ترغب بتحقيقها المنظمة.كما يعتبر الترويج كأداة لتحقيق الميزة التنافسية فهي بمثابة القيمة 
 .القيمة المدركة لمزبون و التميز و لها بعدين منهاالتي تخمقها المؤسسة لمزبون 

 :إستراتيجية،الترويج،الميزة،الميزة التنافسية.الكممات المفتاحية
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