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 منظمات أمام فتح اليوم العالم يشيدىا التي ركود ال عدم وحالات التغير وسرعة والتقدم التطور إنّ 
 مع وتتواكب تتعايش أن عمييا فرض مما الجديدة، الأسواق إلى والدخول لمنمو واسعة مجالات الأعمال

 أفضل تقديم إلى دائما تسعى المنظمات ىذه جعل الذي الأمر الأحداث، وسريع المتشابك العالم ىذا
ّمرارّباست تسعى وجعميا المناسبين والزمان الوقت وفي الأسعار وبأحسن الجودة مستويات بأعمى المنتجات

 .التسويق وتقنيات رائقط وأحسن أفضل تبني خلال من وجميورىا المنظمة بين العلاقة أواصر بناء إلى
 المستيدفة وأسواقيا المنظمة بين العلاقة توطيد في تساعد التي التسويقية الأساليب وأنجح أىم من ولعل

 المنظمة بين الفعال الاتصال تحقق التي الحيوية التسويقية الوظائف من ىو فالترويج الترويج، ىو
 ،المستيدفة السوق وبين ومنتجاتيا ونشاطيا

 ظروف ظل في المنظمات تستخدميا والتي التأثيرّفي الفعالة الأسمحة من اليوم الترويج أصبح لقد و
 التسويقية النشاطات بقية عمى ينفق ما إجمالي منةّكبيرّ نسبة يشكل عميو ينفق ما أصبح كما المنافسة،

 .الأعمال منظمات من العديد في
 والمتكاممة الجوىرية العناصر من مجموعة من التسويقية الاتصالات مزيج أو الترويجي المزيج ويتكون

 التسويق إلى بالإضافة العامة والعلاقات المبيعات تنشيط الشخصي، البيع الإعلان، :في والمتمثمة
ّعممية بطريقة العملاء مع التواصل عمى بقدرتيا كبير حد إلى مرىون العناصر ىذه كل ونجاح المباشر،
ّعالية، وكفاءة بمصداقية المستيدف الجميور إلى المعمومة وايصال

 الوسائل أنجع من يعد شيارفالإ .ّالميمة بيذه لمقيام وأقدرىا الترويجيةّالوسائل أكثر منشيارّالا ولعل
 جيل عمى لمقضاء سبيل فيو تعزيزىا، أو مارائيم تغيير بيدف الناسّإلى والمعمومات الأفكار نقل في

 أول ظيور عند الإعلان إلى الحاجة ظيرت وقد المشروعات تقدمياّالتي الخدمة أو بالسمعة المستيمك
 الثورة بعد سيما لا و الحديثة الاكتشافات وظيور العمل وتقسيم لمتخصصّنتيجة ذلك وكان للإنتاج فائض

 زياىام بالسمع المستيمك لتعريف ضرورة شيارّالإ أصبح حيث العشرين،ّالقرن بداية وفي الصناعية
 الفعال العنصر الاشيار جعل إلى أدى مما غيرىا، عمى السمع بعض وتفضيلّالمبيعات وزيادة المختمفة

 استمالة وزيادة المستيمكين لدى والحاجة الوعي بخمق يقوم فيوّ الترويجي،ّّالمزيج عناصر من والقوي
 .الطمب
 عممية ممارسة إلى تحول ما سرعان لكن جديدة ومبادئ كأسس الأمر بادئ في شيارالإ فن واعتبر

 وقدرتيا المنظمات تواجو التي التسويقية المشاكل حل في قدرتو ثبتت أن بعد دورىا وتعاظم لمتطبيق قابمة
 في ولكنو ، التقدم من ىائمة مستويات المتقدمة الدول في شيارالإ حقق فقد التسويقي، أدائيا تحسين عمى

 بو يقوم أن يمكن الذي الدور تقدير عدم في تتمثل شديدة محنة يواجو زل ا ي لا تقدما الأقل المناطق
 .والعالمي القومي الاقتصاد مستوىّعمى
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 :إشكالية البحث :أولا

يتسم العصر الراهن بمجموعة من التحديات الدتزايدة و غير الدسبوقة التي أصبحت تحيط بالدنظمات من كل 
 :جانب، و انطلاقا مدا سبق فإن مشكلة البحث تتمحور حول السؤال الجوهري التالي

 مستغانم ؟ MBHOWSINGالإشهار في المؤسسة الاقتصادية؟و ما واقع ذلك بمؤسسة ما أهمية 

 : الأسئلة الفرعية ثانيا 

 فرضيات البحث :ثـــــــــــــــالثا
  يلي: نوردها فيما الفرضيات بعض صياغة تم أهداف البحث تحقيق أجل من  

 يساهم الاشهار في خلق أداء تسويقي كمي فعال في الدؤسسات الاقتصادية. -
 رقم الاعمال.يساعد الاشهار الدؤسسات الاقتصادية في زيادة حجم  -
 الاشهار يزود العميل بمعلومات عن الدنتج ومنافعه. -

 : مبررات اختيار الموضوعرابعا

 كثرة الدؤلفات حول موضوع الاشهار الذي مس جوانب مختلفة    -

 الدزايا العديدة التي يمنحها التطبيق امبادئ الاشهار   -

 اعتماد الدنضمات على الاشهار -

 : أهداف البحث خامسا

 من خلال هذا البحث إلى تحقيق جملة من الأهداف نوردها فيما يلي :   نسعى

في حياة  التعرف على الإشهار كأحد أهم و أبرز أساليب خلق أداء تسويقي فعّال،وتوضيح الدور الذي يلعبه  -
 .الدنظمات

 .التعرف على أهم أهداف و أنواع الاشهار -
 .شهاريةالتعرف على مكونات وطرق تصميم الرسائل الا  -
 التعرف على واقع الاشهار بالدؤسسات الاقتصادية. -

 أهمية البحث :سادسا
 :إنّ للبحث أهمية نظرية و أخرى عملية تتمثل فيما يلي

 تكمن في تحقيق الإثراء الدعرفي في موضوع الإشهار و الأداء التسويقي، : الأهمية النظرية و العلمية -1
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تتمثل في لفت أنظار رجال التسويق إلى ضرورة الاهتمام بالإشهار، وتبصيرهم بأهم  :الأهمية العملية -2
 العناصر و الجزئيات التي ينبغي أن تتضمنها،وأهم الأسس العلمية التي يجب أن ترتكز عليها،

 : منهج البحثسابعا
 

 الجانب في اعتمدنا فقد الدقدمة، الفرضيات صحة واختبار وتحليلها، البحث هذا إشكالية دراسة بهدف     
 تحليلها. و محاولة بالبحث الخاصة الدفاهيم على للوقوف الوصفي و الدنهج التحليلي، الدنهج على النظري

 الدؤسسات على النظرية الدفاهيم إسقاط بهدف ، التطبيقي الفصل في الحالة دراسة طريقة على الاعتماد تم كما    
 لذلك " نموذجا MBHOWSINGمؤسسة " من متخذين عامة ، بصفة الجزائرية الاقتصادية

 : الدراسات السابقةثامنا
 :من بين الدراسات التي اطلعنا عليها نذكر ما يلي

 : هيكل البحثتاسعا 
للإجابة على الإشكالية و تأكيد أو نفي الفرضيات و من اجل عرض موضوع بطريقة منظمة تم تقسيم البحث 

 فصلين نظريين و فصل تطبيقي :  إلى ثلاثة فصول ،
"و نتعرض فيه إلى أهم التعريفات الدتعلقة ،  اساسيات حول التسويق: جاء تحت عنوان "  الفصل الأول

 .الترويج ،  بالتسويق

، ثم التعريج على  ما هية الاشهارالإيطار  طياته في تناولنا "، اساسيات حول الاشهار " : عنوانه  الفصل الثاني
 الرسالة الاشهارية . ، ثم أضفنا بعد ذلكأهدافه و انواعه 

و " -مستغانم–  MBHOWSINGهمية  الإشهار بمؤسسة أالفصل الخامس :  جاء تحت عنوان "  
بمستغالً ، و قسم هذا الفصل إلى  MBHOWSINGيتم من خلاله إسقاط الدراسة النظرية على مؤسسة 

 ،  علاقة الدؤسسة مع الزبائن سسة ، أما الدبحث الثاني فيتمحور حول خصص الأول منه للتعريف بالدؤ  ،مبحثين 

وفي الأخير تنتهي الدراسة بخاتمة عامة تجيب عن تساؤلات البحث ، كما تتضمن مجموعة من النتائج و    
 الاقتراحات التي من شانها أن تجيب عن تساؤلات أخرى ذات صلة بالدوضوع.
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- منير نوري، التسويق ،" مدخل المعلومات و الإستراتيجيات"، ديوان الدطبوعات الجامعية، بن عكنون، 
،7003الجزائر، د ط،   

،7002، الدكتب الجامعي الحديث، مصر، د ط، التسويقعبد السلام أبو قحف،    
 41، ص5551الدكتب العربي الحديث، الإسكندرية، مصر، د ط،  ، التسويق،محمد سعيد عبد الفتاح

 11، ص7000دار الجامعية الجديدة للنشر، مصر، د ط، أساسيات التسويق، عبد السلام أبو قحف،  - 1
 - محمد فريد صحن، التسويق، الدار الجامعية، الإسكندرية، مصر، د ط، 7007، ص

 2، أحمد فهمي البرزخي، استراتيجية التسويق،عمان دار وائل للنشر والتوزيع،الطبعة الأولى6نزار عبد المجيد البرواري
ص6 2002  

"، دار الصفاء للنشر إدارة الترويج والاتصالات التسويقية:مدخل تطبيقي واستراتيجيعلي فلاح الزعبي، "
 ،7005والتوزيع،عمان، الطبعة الأولى 

، دار زهران للنشر والتوزيع ،عمان الطبعة للسلع والخدمات الترويج التجاريعيسى محمود الحسن، 
 .73،ص7050

، دار اليازوري العلمية الاتصالات التسويقية المتكاملة)مدخل استراتيجي(محمد الطائي، أحمد شاكر العسكري،
 .45،ص 7005للنشر والتوزيع ، عمان، الطبعة 

، مدخل كمي وتحليلي، دار حامد للنشر،عمان، استراتيجيات التسويقمحمود جاسم محمد آل صميدعي، 
 .720،ص7002الطبغة 

، تسويق الترويج)المفاهيم ، الاستراتيجيات، العمليات( النظرية والتطبيقعصام الدين أمين أبو غفلة،   1
 .75،ص7007متقدم،الجزء الثالث، مؤسسة حوس الدولية،

 .22مرجع سابق،ص، الترويج التجاري للسلع والخدماتعيسى محمود الحسن، 

 
1

"،دار و مكتبة الحامد للنشر و الترويج، الطبعة الاولى ،عمان الاتصالات التسويقية و الترويجتامر البكري ،" -
 .552،ص 7002،الاردن،

"،مذكرة ماجستير غير واقع و اهمية الاعلان في المؤسسة الاقتصادية الجزائريةليلى كوسة ،" - 1
 .7003،17قسنطينة، منشورة،جامعة
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 .500 -33ص ص 1997الدار الجامعية للطباعة و النشر ،الإسكندرية، ، "الإعلان ،"محمد فريد الصحن -
 77،72 ،ص ص  2005الجامعي،العين، الكتاب دار " ، والمبادئ الأسس الإعلان،"  أحمد ، الله دفع النور

. 
1
"، مذكرة ماجستير غير المؤسسة الاقتصادية الخدميةتقييم واقع الاتصال التسويقي في فؤاد بوجنانة،"  - 

 33،ص7005منشورة،جامعة ورقلة،

الترويج و الاعلان التجاري:اسس ،نظريات،تطبيقات: مدخل بشير عباس العلاق،علي محمد ربابعة،" 
 .515-510،ص ص 7003"،دار اليازوري العالدية للنشر و التوزيع،عمان ،متكامل

 
،الطبعة الأولى دار الوفاء لدنيا الطباعة، الإسكندرية  "،في التسويق مقدمةمحمد حافظ حجازي، "

 261 .، ص 2005،
، الدكتب العربي الحديث، الإسكندرية ،الطبعة الخامسة، التسويقمحمد سعيد عبد الفتاح، 

 717،ص1995
،دار الفجر 02"،المجلد رقمالموسوعة الاعلاميةمحمد منير حجاب،"

 .577،ص7002للنشر،القاهرة،
 و النشر  "،النسر الذهبي للطباعةاساسيات التسويق الحديثطاهر مرسي عطية،"

 .233،ص7002النشر،القاهرة،
 ،7000"،دار الشروق للنشر و التوزيع،الاردن،الطبعة الاولى،التسويقاحمد شاكر العسكري،"

ميدانية  ،دراسةفي المؤسسة الاقتصاديةو اساليب تطويره" ،"الاتصال التسويقيفريد كورتل
 551مقارنةناطروحة دكتوراه غير منشورة،جامعة الجزائر، الجزائر،ص
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inion,10eme edition, Paris, 1997, p 580. 

III.  

IV. Burk wood.Marian, "Marketing planning:stratégies, mise en 

oeuvre et contrôle",1ere édition, Pearson éducation, France 

,2005,p 219 

 

V. - Laurent francois, "Les études de marech", éditio 

d’organisation, Paris, 2001, P 518 
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 خطة البحث :

 
 الفصل الأول : اساسيات حول التسويق

 للتسويق الايطار النظري المبحث الأول : 

 المطلب الأول : التسويق مفهومه 

   أهمية التسويق المطلب الثاني: 

 أهداف التسويق الثالث : المطلب  

 الثاني : تطور المفهوم التسويقي بحثالم
 المزيج التسويقيالمطلب الأول :

 المطلب الثاني :عناصر المزيج التسويقي 

 المزيج الترويجيالمطلب الثالث:  
 الفصل الثاني : مدخل الى الاشهار 

 المبحث الأول: أساسيات حول الإشهار
 مطلب الأول : تعريف الاشهار 

 المطلب الثاني  : وظائف الإشهار

  الإشهار أنواع المطلب الثالث : 
 :الإشهاري النشاط ومتابعة تخطيط المبحث الثاني  : 

 :الإشهارية الرسالة : تعريف المطلب الاول 

 الرسالة الاشهارية  أنواعالمطلب الثاني : 

 الجيدة الإشهارية الرسالة شروط : المطلب الثالث 
SARL MB HOUSING الفصل الثالث: دراسة حالة 

 المبحث الأول :مفاهيم عامة حول المؤسسة 

تعريف المؤسسة و هيكلها التنظيمي  المطلب الأول :  

نشاط المؤسسةالمطلب الثاني:   
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الخدمات المقدمة من طرف المؤسسةالمطلب الثالث:   

العلاقات مع السبائنالمبحث الثاني :   

زبائن المؤسسةالمطلب الأول:   

كيفية القيام بعملية الاشهارالمطلب الثاني:    

في المؤسسات الاقتصادية . ر أهمية الاشهاالمطلب الثالث:   
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 د:ــــــــــــــــــــتمهي

و سرعة الانتقال من مرحلة الثورة الصناعية إلى مرحلة الثورة الدعلوماتية  إن كثرة الدؤسسات و اختلاؼ أنشطتها،
إنما يعتٍ ظهور الكثتَ من التحديات و الدشكلات التي تواجو الدؤسسات، و بقاء الدؤسسات و صمودىا في مثل 

برقيق لرغبات مستهلكيها و درجة إرضائهم و الوقوؼ في وجو الدنافسة لتحقيق  ىذه البيئة إنما يتوقف على
 أىدافها و أحلامها ما جعلها تتبتٌ الدفهوم الحديث للتسويق.
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 للتسويق الايطار النظري المبحث الأول : 

 لاجتماعية و الثقافية و السياسيةالاقتصادية و ايعد التسويق من أقدم النشاطات الإنسانية في بصيع الديادين 
 وجي، ىذا ما أدى إلى ظهور الثورةإلا أنو بلغ مرتبة ىامة في عصرنا الحالي مع زيادة و سرعة التطور التكنول

الدعلوماتية لشا ساعد في انتقال التكنولوجيات بتُ الدنظمات بشكل سريع . فالدنظمة التي تريد برقيق أىدافها من 
 رار و بقاء يجب أن تعتمد على قدرتها على تسويق منتجاتها، و يتم ىذا بتلبية حاجات و رغبات مستهلكيها استم

 و لذذا سنحاول توضيح مفهوم التسويق و أهميتو، لستلف مراحل تطور الدفهوم التسويقي و عناصر الدزيج التسويقي 

 المطلب الأول : التسويق مفهومو 

الدفهوم التسويقي من أىم الدفاىيم الدعاصرة لدا لذا من أهمية في تطوير الدنظمات و برقيق أىدافها. و لذذا  إن
 سنتطرؽ لتعريف التسويق 

لقد مر الدفهوم التسويقي بعدة تعريفات عبر الزمن نتيجة تطور النشاط التسويقي، و لا بد من الإشارة أنو 
ماء التنظيم و الإدارة فيما يتعلق بدفهوم التسويق لاختلاؼ التوجهات توجد إختلفات بتُ الاقتصاديتُ و عل

 الفكرية و الاختصاصات العلمية .
 و لذلك قمنا بالتعرض لعدة تعريفات و لزولة وضع تعريف شامل .    

يرجع أجل ىذه الكلمة إلى الإلصليزية و ىي تتألف من مصطلحتُ و هما « marketing »ػ أصل كلمة 
« Market  » التي تعتٍ السوؽ، و« ing  » التي تعتٍ داخل أو ضمن . و ىي كلمة مشتقة كذلك من

و الذي «  Mercatus »و التي تعتٍ الدتجر و كذلك من الدصطلح اللاتيتٍ «  Mercari »الكلمة اللاتينية 
 يعتٍ السوؽ.

مال الخاصة بتوجيو تدفق السلع 6 " التسويق ىو لشارسة الأنشطة الأع 8594عرفتو الجمعية الأمريكية للتسويق في 
 .1و الخدمات من الدنتج إلى الدستهلك أو الدستخدم "

على أنو " تنفيذ أنشطة الدؤسسة التي توجو تدفق السلع و الخدمات من الدنتج إلى الدستهلك النهائي  يعرؼو 
 .2أو الدشتًي الصناعي لإشباع حاجات العملاء و برقيق أىداؼ الدؤسسة "

" يتضمن حاجات و رغبات الدستهلك و تفهمها على ضوء طاقات الدؤسسة ثم تعريف  بأنوكما بعرؼ 
الدختصتُ بها لكي يشكلوا منتجات وفق الحاجات السابق برديدىا ثم توصيل ىذا كلو للمستهلك مرة أخرى. أما 

 .3مهمة إدارة التسويق فهي التخطيط و الرقابة على على العملية التسويقية لتحقيق ىدؼ معتُ"

                                                           
1
 .88، ص7003، ديوان الدطبوعات الجامعية، بن عكنون، الجزائر، د ط، "مدخل المعلومات و الإستراتيجيات ،"منتَ نوري، التسويق  - 

2
-  Lendrevie, autre, Mercator, Dunod, 8 édition, Paris, France, 2006, P 12. 

 
3
 .14ص سبق ذكرهمرجع منتَ نوري،  - 
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ىو ذلك النشاط الاقتصادي و الاجتماعي الذي يهدؼ إلى إشباع حاجات الأفراد و  و بعرؼ ايضا بانو "
 4الجماعات من خلال عمليات التبادل".

يدكن تعريف التسويق على أنو "لرموعة من النشاطات التي تسمح لرجل السابقة  من خلال ىذه التعاريف 
ت العملاء، و تلبيتها على شكل منتجات أو خدمات أو أفكار التسويق باكتشاؼ و التنبؤ برغبات و حاجا

 .بطريقة برقق و تنمي الولاء لدى العملاء، و برقق أىداؼ الدؤسسة"
 أىمية التسويق :  المطلب الثاني

رد توصيل السلع أو تقدم لرمن واقع إبصاع الكثتَ من الكتاب و الدمارستُ فإن أهمية التسويق لا تقتصر على 
 إلى الدستهلكتُ أو الدنتفعتُ بها، بل إن الأمر يتعدى ىذا بكثتَ.الخدمات 

  فالتسويق يساعد على خلق الدنفعة الشكلية للسلع الدنتجة و ذلك عن طريق إبلاغ إدارة الإنتاج أو
 التصميم برغبات الدستهلكتُ )الدشتًي الصناعي أو النهائي( و أرائهم بشأن السلع الدطلوبة، 

  التوظيف، خلق الكثتَ من فرص 

  يساىم في خلق و العديد من الدنافع منها الدنفعة الدكانية )النقل(، الدنفعة الزمانية )التخزين(، الدنفعة
الحيازية أي توصيل السلعة أو تقدم الخدمات للمستهلك أي نقل حيازة السلع من الدصنع إلى 

 الدستهلك.

  يعتبر التسويق وسيلة لغزو الأسواؽ الدولية من خلال اكتشاؼ الفرص التسويقية في ىذه الأسواؽ
 .5و مواجهة الدنافسة مع الشركات الأجنبية أو الدتعددة الجنسيات داخل الأسواؽ الأجنبية

 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
 14،صنفس المرجع - 4

 . 85، ص7002، الدكتب الجامعي الحديث، مصر، د ط، التسويقعبد السلام أبو قحف،  5 -
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تدبتَ مواد 
 الخام 

 استهلاك السلع و الخدمات  عملية التبادل الوسيطية   انتاج السلع و الخدمات  

 

 الدنفعة الشكلية

 

 

 المنفعة الملكية   المنفعة الزمانية  

 الدصدر 6 شريف ابضدالعاصي 

 
 أىداف التسويق:  المطلب الثالث

 يسعى النشاط التسويقي و يهدؼ إلى ما يلي 6 
  إشباع حاجات 
  و رغبات الدستهلك و الحصول على رضاه من خلال دراسة سلوكو و العوامل الدؤثرة في عملية ابزاذ

 ؛قراره الشرائي 
  المحافظة على الدستهلك و العمل على إبقاء القناعة لديو في أن السلعة أو الخدمة التي تقدمها الدؤسسة

 ؛لو ىي الأفضل و الأقدر على إشباع حاجاتو و رغباتو 
  الاقتناع بالربح القليل في البداية لتحقيق الربح الكبتَ و الأوفر في الدستقبل، و كذلك من أجل القناعة

 ؛و الرضا و الولاء لدى الدستهلك بالسلعة أو الخدمة 
  ؛تغطية حصة الدؤسسة في السوؽ 
  ؛التنبؤ برغبات و حاجات الدستهلكتُ و منو التنبؤ بالطلب و الدبيعات 
 ؛و الإمكانيات الدتاحة للمؤسسة دراسة القدرات 
 ؛ 6المحافظة على الدركز التنافسي للمؤسسة 
 7الوصول إلى مزايا تنافسية. 

و منو يتضح لنا أن الذدؼ الأساسي للتسويق الحديث ىو البحث عن حاجات و رغبات الدستهلكتُ و تلبيتها  
 قيق أىداؼ الدؤسسة .بطريقة أكثر فعالية من الدنافستُ للفوز بولائهم و رضاىم و ىذا لتح

                                                           
6
 41، ص8551الدكتب العربي الحديث، الإسكندرية، مصر، د ط،  ، التسويق،لزمد سعيد عبد الفتاح - 

 11، ص7000الجديدة للنشر، مصر، د ط، دار الجامعية أساسيات التسويق، عبد السلام أبو قحف،  - 7
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 الثاني : تطور المفهوم التسويقي بحثالم
رغم وجود النشاط التسويقي منذ القدم إلا أنو تغتَ و تطور عبر الزمن، و ىذا التغيتَ راجع للتطورات 

الحاصلة في المجتمعات من تقدم تكنولوجي و انفتاح الأسواؽ و ارتفاع قوة الدنافسة، و التغتَ الدستمر لأذواؽ و 
ؤسسات مرت بأربع مراحل كبرى ىي مرحلة رغبات الدستهلكتُ، و منو سنتطرؽ لتطور الفكر التسويقي في الد

التوجو بالدفهوم الإنتاجي، مرحلة التوجو بالدفهوم البيعي، مرحلة التوجو بالدفهوم التسويقي و مرحلة التوجو بالدفهوم 
 الاجتماعي.

 : مرحلة التوجو بالمفهوم الإنتاجي  اولا
تعمل في ظل التوجو الفكري الإنتاجي كانت الدنظمات التي مرت بدرحلة الثورة الصناعية   8570حتى عام 

حيث كانت مشكلة الإنتاج ىي الشغل الشاغل للإدارة، و مكانة إمكانيات الإنتاج مازالت قاصرة على إشباع 
حاجات السوؽ، و وفقا لذذا التوجو فإن على الدنظمة أن يقتصر إنتاجها و توزيعها على تلك الدنتجات التي 

 على الكفاءة. تتصف عملية إنتاجها بأكبر درجة
و مثل ىذه الفلسفة الفكرية قامت على أساس الفرص الاقتصادية الشهتَة و القائل )بأن العرض يخلق 

 .8الطلب الخاص بو(
 مرحلة التوجو بالمفهوم البيعي :  ثانيا

 .9ايعتبر الدفهوم البيعي من التوجهات الشائعة الاستخدام بواسطة العديد من الدنظمات في النظر إلى أسواقه
،و يتم 10و يعتٍ ىذا الدفهوم أن كل شيء يدكن بيعو بصرؼ النظر عن رغبة الدستهلكتُ فيو من عدمها

التًكيز في ىذه الحالة على وظيفة التًويج بصفة عامة و البيع الشخصي على وجو الخصوص و ذلك لبيع منتجات 
 .11من فتًة زمنية إلى أخرى الشركة، و من بشة فإن معيار النجاح في ىذه الحالة ىو زيادة الدبيعات

 مرحلة التوجو بالمفهوم التسويقي : ثالثا
 ة عن الدفهوم البيعي إلى الدفهومبعد الحرب العالدية الثانية و في بداية الخمسينيات برولت إدارة الدؤسس

 ستهلك في تشكيل القرارات بل جعلالتسويقي، حيث أن مدخل التسويق الحديث يؤكد على مشاركة الد
 .12الدستهلك سيد الدوقف

 و من ىنا يدكن القول بأن للمفهوم التسويقي ثلاثة ركائز أساسية ىي 6 
  ؛التوجو لحاجات الدستهلك و رغباتو قبل الإنتاج و بعده 

                                                           
 82، صسبق ذكرهمرجع منتَ نوري،  - 8
 30، ص7007الدار الجامعية، الإسكندرية، مصر، د ط،  التسويق،لزمد فريد صحن،  - 9

 83، صذكره مرجع سبقمنتَ نوري،  - 10
 38، صذكره قبمرجع سلزمد فريد صحن،  - 11
12

 73، صسبق ذكرهمرجع لزمد سعيد عبد الفتاح،  - 
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   ؛تكامل جهود الدنظمة لخدمة ىذه الحاجات و الرغبات 
 . برقيق الربح في الأجل الطويل  

 مرحلة التوجو بالمفهوم الاجتماعي :  رابعا

طبقا لذذا الدفهوم فإنو يضاؼ إلى عناصر الدميزة للتوجو بالدفهوم التسويقي عنصر مراعاة الدسؤولية الاجتماعية 
للمؤسسة عند ابزاذ القرارات بصفة عامة أو القرارات التسويقية بصفة خاصة فقد يكون على الدؤسسة أحيانا أن 

و الرغبات الخاصة بجماعات معينة متعارضة مع اىتمامات الدؤسسة لشا أدى إلى توسع  تستجيب لبعض الحاجات
نطاؽ الدفهوم التسويقي و تعديلو و أدى إلى ظهور ما يسمى بالدفهوم الاجتماعي للتسويق و ىو مدخل لابزاذ 

دخل يسعى إلى فملثل ىذا الد .13 القرارات يؤدي إلى تكامل كل أنشطة الدنظمة لإشباع حاجات المجتمع ككل
 برقيق الأىداؼ في الأجل الطويل عن طريق خلق التوازن بتُ حاجات الدستهلك و حاجت المجتمع ككل.

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

                                                           
 84، صبق ذكرهمرجع سمنتَ نوري،  - 13
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 : المزيج التسويقي  المطلب الأول 
 : تعريف المزيج التسويقي  اولا

 علة أرض الواقعيج التسويقي يدثل إن الدزيج التسويقي ىو الركيزة الأساسية أو بشكل أدؽ فإن الدز 
 الإستًاتيجية التسويقية الشاملة التي ترسمها الإدارة العليا للمنظمة.

و مهما تعددت التعاريف الدقدمة للمزيج التسويقي و مهما اختلفت وجهات النظر يبقى التعريف الأكثر 
( و الذي اقتًح فيو بذميع Jerome Mc karthyاستخداما في الأدبيات التسويقية ىو التعريف الذي قدمو )

 و ىي الدنتج، سعره، توزيعو و التًويج لو.«  Ps 9 »متغتَات الدزيج التسويقي في أربعة أصناؼ يرمز لذا بػ 

 : عناصر المزيج التسويقيالمطلب الثاني

 :المنتج   -1
ىو لرموعة من الدنافع التي يحصل عليها الدستهلك لإشباع احتياجاتو. و الدنتج كذلك " لرموعة الخصائص 

التي تشبع الحاجات و يحصل الدستهلك من خلال قيامو بعمليات الدبادلة و التي تتضمن لرموعة من الدنافع الدادية 
 أنو يتكون من ثلاثة مكونات أساسية و ىي 6 و النفسية " و يرى كوتلر أنو لابد و أن ننظر إلى الدنتج على

 و ىو لرموعة الدنافع غتَ ملموسة للمنتج و التي يعتقد الدستهلك أنو يحصل عليها،الدنتج الأساسي  

فهو يتكون من الدلامح و الأبعاد الدادية الدلموسة و التي تسهل عملية الدبادلة للمنتج   الدنتج الدلموس 
 الأساسي، 

حيث يتضمن لرموعة الخدمات الدصاحبة للمنتج، و كذلك تلك الجوانب النفسية التي برسن  يالدنتج الدتنام
 من القيمة الإبصالية التي تلقاىا الدستهلك في مقابل ما دفعو من نقود و يدخل في 

  
 ذلك شهرة ىذا الإسم أو العلامة و الضمان و مدتو و تركيب الدنتج و صيانتو ... إلخ.

  و يكون الدنتج إما فكرة أو سلعة ملموسة أو خدمة . 
وتسمح العلامة بتمييز الدنتوج عن غتَه من الدنتوجات الدنافسة و إعطائو ىوية فريدة , لذلك تتبع الدؤسسة واحدة 

 او اكثر من السياسات الاتية 6
  علامة واحدة لكل الدنتوجات 
  علامة واحدة لكل سلسلة الدنتوجات 
  علامة لكل منتوج 
 علامة واحدة لدنتوجات لستلفة 
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 :السعر  -7
يعتبر السعر أحد أىم القرارات الإستًاتيجية التي تؤثر على لصاح الشركة، و تستمر أهمية قرار التسعتَ ليس 

 فقط من تأثتَه على الدزيج التسويقي كأحد عناصره و لكن يدتد أثاره ليشمل الأداء الكلي للشركة.
السعر بأنو القيمة التي يدفها الدستهلك لبائع السلعة أو الخدمة لقاء الحصول عليها و في ىذا و قد يعرؼ 

الدعتٌ يقصد بالسعر الوحدات النقدية التي يحددىا البائع و يرتضي قبولذا لقاء السلعة أو تلك القيمة التي تم 
بصة قيمة السلعة في وقت ما إلى قيمة برديدىا من قبل البائع بشنا لسعة أو خدمة و يعرؼ أيضا على أنو فن تر 

 نقدية.
 و من أىم القرارات الذامة في لرال التسعتَ ما يلي 6

 ػ برديد السعر الأساسي للسلعة .
 ػ برديد الخصومات التي بسنح للموزعتُ .

 ػ برديد أسعار الخدمات و الضمان للسلعة .
 ومن بتُ سياسات التسعتَ نذكر ما يلي 6

  سياسة الأسعار الدوازية 
  سياسة الاختًاؽ 
  سياسة سعر الدرتفع 
  سياسة السعر التًويجي 
  سياسة السعر النفسي 

 :التوزيع   -7
التوزيع ىو إيصال السلع من الدنتج إلى الدستهلك في الدكان الذي يريده و في الزمان الذي يرغب فيو و 

بأسهل و أسرع الطرؽ لشا يحقق لو الدنفعة الدكانية و الزمنية و الحيازية، و تتم عملية التوزيع بواسطة قنوات التوزيع 
قل ملكية الدنتجات أثناء تدفقها من الدنتجتُ إلى و ىي لرموعة من الدنظمات أو الأفراد الذين يقومون بن

 الدستهلكتُ النهائيتُ.
 و تتمثل قرارات التوزيع فيما يلي 6

 ػ برديد سياسة التوزيع من حيث التوزيع مباشر أو غتَ مباشر .
 ػ برديد درجة التوزيع الدستخدم .

 ػ برديد البرامج التي تضمن تعاون الوسطاء و تنمية العلاقات معهم .
 ػ برديد قرارات النقل و التخزين .

 بحيث كل مؤسسة تعتمد على واحدة من السياسات الاتية 6
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  التوزيع الدكثف 
 التوزيع الانتقائي 
  التوزيع الحصري 

 :  الترويج  -9
ىو لرموعة من الأعمال التي يقوم نشاط التسويق من أجل زيادة قدرة الدؤسسة على بيع و تصريف منتجاتها 
و خدماتها و منافسة الدؤسسات الأخرى في السوؽ و الحصول على أكبر حصة فيو، و الوظيفة الأساسية لنشاط 

وظائفو و مكانة و درجة توافره في التًويج ىي تعريف الدستهلك بالدنتج )سلعة أو خدمة( من حيث خصائصو و 
السوؽ و السعر الذي يباع بو. و لا يقف نشاط التًويج عند ىذا الحد بل يتجاوز ذلك ليمتد إلى لزاولة إقناع 

 الدستهلك باقتناء الدنتج و كذلك عملية تذكتَه بوجود الدنتج في السوؽ.
   

 المزيج الترويجيالمطلب الثالث:  
 

الأختَ  في الدزيج التسويقي، ومن أىدافو أنو يجعل الإعلان لا يعمل بدعزل عن العنصر التًويج يعتبر 
التًويج بدا أنو عنصر من عناصره ولذذا يجب برديد الخطط الإعلانية بالتخطيط مع الخطط التًويجية للعناصر 

 الأخرى.
وىذا يعتٍ أن  فكلمة التًويج مشتقة من الكلمة العربية "روج، راج، رواجا" وروج الشيء أي عرؼ بو

 التًويج ىو الاتصال بالآخرين وتعريفهم بالدنتجات التي بحوزة البائع.
ولقد عرؼ ويليام إدوارد التًويج بأنو التنسيق بتُ جهود البائع في إقامة منافذ للمعلومات و في تسهيل 

 14بيع السلعة أو الخدمة أو القبول بفكرة معينة.
وحثو للحصول على الدنتجات التي من شأنها أن تعيده إلى حالتو ويعرؼ بأنو ىو عملية إقناع الدستهلك 

 الطبيعية.
   6 مزيج التًويجيلل العناصر و الأنشطة الداعمة  و الشكل الدوالي يوضح 

عناصر الدزيج التًويجي(:   1-1) رقم  شكلال  

                                                           
14

 2002ص6 2002 62ق،عمان دار وائل للنشر والتوزيع،الطبعة الأولىنزار عبد المجيد البرواري، أبضد فهمي البرزخي، استًاتيجية التسوي - 
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Source : Kotler,Op-Cit,p470. 

إذ  ؛التسويق بحاجة ماسة إلى التًويج أي إلى مزيج من الأنشطة التًويجيةإن عملية من خلال الشكل اعلاه ف
 يتألف التًويج من العناصر التالية6

 الإعلان: أولا 
 يتميز الإعلان عن غتَه من أوجو النشاط التًويجي بخصائص ىي6

الإعلان مثل أنو جهود غتَ شخصية، الاتصال بتُ الدعلن والجمهور يتم بطريقة غتَ مباشرة بوسائل  -
 الصحف والمجلات والراديو والتلفزيون؛

الإعلان يختلف عن البيع الشخصي الذي يتم بواسطة مندوبي البيع الذين يتصلون شخصيا بالجمهور  -
 لبيع السلع والخدمات؛

 15لا يقتصر على عرض السلع وترويجها فقط؛  -
 16علومات في كثتَ من الأحيان.يفصح فيها عن شخصية الدعلن بينما الدعاية لا يحدد فيها مصدر الد -

 للإعلان لرموعة من الديزات يتسم بها وىي6

                                                           
، دار الصفاء للنشر والتوزيع،عمان، الطبعة الأولى "مدخل تطبيقي واستراتيجي:إدارة الترويج والاتصالات التسويقية"علي فلاح الزعبي،  - 15

 95،ص7005
 . نفس المرجع - 16

 

البيع 
 الشخصي

العلاقات 
 العامة

الدعاية 
 والنشر

ترويج 
 المبيعات

 الإعلان
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بالانتشار الجغرافي للإعلان عن طريق وسائل الاتصال غتَ الشخصية يصل الإعلان إلى عدد كبتَ من  -
 الدستهلكتُ؛

 يدكن تكرار الرسالة الإعلانية لعدد من الدرات وتدعيمها من خلال عدد من الوسائل الإعلانية؛  -
 إن تكلفة الرسالة الإعلانية الواحدة لكل مستهلك تعتبر منخفضة. -
 البيع الشخصي: ثانيا

ىو عبارة عن اتصال شخصي ومباشر بتُ البائع والدشتًي في لزاولة لإبسام عملية التبادل، وتقوم الشركة 
التي تعمل لديها، ويلعب رجال البيع دورا بارزا في التًويج عن  أو الدنتج بالبيع الشخصي من خلال القوى البيعية

 منتجات أي شركة.
وقد يتم اتصال رجال البيع مباشرة بالدستهلك كما ىو الحال في السلع الصناعية وبعض السلع  

بالوسطاء )بذار الجملة أو بذار التجزئة( وذلك في معظم السلع الاستهلاكية  الاستهلاكية أو من خلال الإتصال
 وبصفة خاصة السلع الديسرة.

يتميز البيع الشخصي بارتفاع تكلفتو من حيث العدد والكفاءة وذلك حسب حجم الدؤسسة؛كما لا  
رد معتُ أو لرموعة أفراد في لحظة يحقق الانتشار الذي يحققو الإعلان؛ وفي البيع الشخصي يتم توجيو الرسالة إلى ف

 17زمنية واحدة.
 ترويج المبيعات:  ثالثا

غالبا ما يكون الإعلان والبيع الشخصي معززين لأداة ترويجية أخرى ألا وىي ترويج الدبيعات، وترويج 
الدبيعات ىي عبارة عن لزفزات قصتَة الأجل ىدفها تشجيع شراء أو بيع منتج أو خدمة، وإذا كان كل من 

لإعلان والبيع الشخصي يقدمان أسبابا لشراء منتج أو خدمة فإن ترويج الدبيعات يقدم الأسباب التي تؤدي إلى ا
 18الشراء الفوري.

 19و تتمثل أىداؼ تنشيط الدبيعات فيما يلي6
 استقطاب وجذب مشتًيتُ جدد تسهيل عملية فتح أسواؽ جديدة؛ -
 الصمود بوجو الدنافسة؛ -
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 .73،ص7080، دار زىران للنشر والتوزيع ،عمان الطبعة الترويج التجاري للسلع والخدماتعيسى لزمود الحسن،  - 
، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع ، عمان، الطبعة التسويقية المتكاملة)مدخل استراتيجي( الاتصالات.لزمد الطائي، أبضد شاكر العسكري،- 18

 .48،ص 7005
 .720،ص7009، مدخل كمي وبرليلي، دار حامد للنشر،عمان، الطبغة استراتيجيات التسويقلزمود جاسم لزمد آل صميدعي،  - 19
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 20الراكدة؛زيادة الدبيعات للمنتجات  -
 التًغيب في تكرار الشراء؛ -
 المحافظة على العملاء؛ -
 دفع وبرفيز العملاء لابزاذ قرار الشراء من خلال بذربة منج جديد. -

 
 العلاقات العامة:  رابعا

( العلاقات العامة بأنها لرموعة من  Webster’s New Collegiate Dictionary يعرؼ قاموس )وبستً
أو ابراد أو حكومة أو أي تنظيم في البناء الاجتماعي، من اجل خلق علاقات جيدة النشاطات تقوم بها ىيئة 

وطيبة وسليمة مع الجماىتَ الدختلفة، التي تتعامل معها، كجمهور الدستهلكتُ والدستخدمتُ وبضلة الأسهم، 
 21.وكذلك الجمهور بوجو عام، وذلك لتفستَ نفسها للمجتمع حتى تكتسب رضاه

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 
 
 

                                                           
، تسويق متقدم،الجزء الثالث، مؤسسة حوس ، الاستراتيجيات، العمليات( النظرية والتطبيقالمفاىيم )الترويجعصام الدين أمتُ أبو غفلة،  - 20

 .75،ص7007الدولية،
21

 .22، مرجع سابق،صالترويج التجاري للسلع والخدماتعيسى لزمود الحسن،  - 
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 النشر)الدعاية(:  خامسا
ىي عبارة عن النشاط الذي يؤدي إلى التأثتَ في عقيدة الجمهور سواء لجعلو يؤمن بها أو عكس ذلك. 
وقد ينصب موضوع الدعاية على سلعة أو خدمة أو منشأة بقصد تكوين عقيدة تتعلق بواحدة منها، وفي ىذه 

تخدم أساليب الدعاية في برقيق أغراضو. يعتبر النشر من الحالة تسمى الدعاية التجارية التي ىي في الحقيقة تس
 الأدوات الرئيسية الدستخدمة بواسطة العلاقات العامة بهدؼ نشر أخبار ومعلومات عن الدؤسسة.
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 6خلاصة 
 
فقد رأينا أن من ىذا الدبحث نستخلص أن التسويق ىو سبيل الدؤسسة للارتقاء بأدائها و برستُ تنافسيتها،  

للتسويق أهمية كبتَة في تلبية حاجيات و رغبات الدستهلكتُ الدتغتَة و التنبؤ بها لشا يزيد من ولائهم للمؤسسة، و  
 كذلك في اكتشاؼ أسواؽ جديدة لشا يرفع من مردودية الدؤسسة، و لو دور كبتَ في برقيق أىداؼ الدؤسسة .

من السياسات تعرؼ بالدزيج التسويقي الذي يضم الدنتج، سعره،  و برقيق أىداؼ الدؤسسة يعتمد على تشكيلة   
 .توزيعو و التًويج لو 
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 :دـــــــــــــــــتمهي

 

 مع بالاتصال تقوم أن الدؤسسة أولويات من وإلظا توزيعها، ثم وتسعتَىا السلعة إنتاج على الدؤسسة مهمة تقتصر لا
 إلذ دائمة بحاجة فالزبون اتصال، عامل بطبيعتها انهكو  من نابع وذلك معها، صلة في ىم من وكل زبائنها لستلف

 .اتهوتوجها اتهعمليا بدختلف حتى أو اتهبدنتجا أو بالدؤسسة تعلقت سواء الدختلفة الدعلومات
 شرائها في يها و اثارة الرغبةعل الطلبخلق  لأنو السلعة و سهل بيع  الدؤسسة أمام الأسواق تحف فالإشهار
،  الدستهلك إلذ الوصول من هاكنم و الجمهور ذوق معرفة على الدؤسسة اعدس الإشهار فان ذلك، إلذ بالإضافة
 .أىدافها برقيق في الاقتصادية الدؤسسات تعتمدىا التي الأساسية الركائز من الإشهار أصبحو بالتالر 
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 المبحث الأول: أساسيات حول الإشهار
 المطلب الأول: ماىية الإشهار

 التطور التاريخي للاشهار : أولا
 الإشهار تعريف المطلب الأول :

  و سوف نوردىا فيما يلي:  معناه لتوضيح وىذا للإشهار، التعاريف من العديد جاءت لقد
 والأفكار والخدمات، السلع لتقديم الشخصية غتَ لوسيلة او :"أن علىالاشهار   للتسويق الأمريكية الجمعية عرفت

  .1"معلوم أجر ومقابل معلومة جهة بواسطة
 بامتياز إقناعو و صناعية أو بذارية بدنشأة الجمهور تعريف في الدستخدمة الوسائل لرموع ": بأنويعرف  كما 
  .2"إليها بحاجتو ما بطريقة إليو والإيعاز اتهمنتجا
 الأجر مدفوعة متخصصة غتَ وسيلة عبر لغري الشخصي غتَ الاتصال أشكال من شكل ": بأنو كوتلر وعرفو

  .3"ولزددة معلومة جهة وبواسطة
 الوسائل لصالح بشنو تسدد التي الدشهرة، الدؤسسة لحساب شخصية غتَ اتصال عملية": أنو على عرفكما ي

 السلع عن الإشهار ويكون الإشهار، وكالات إعداد من الأحيان أغلب في الإشهار ىذا ويكون لبثو، الدستعملة
 . 4سياسية وكذلك اجتماعية لأغراض وأحيانا بذارية، لأغراض والخدمات

 :الآتية النقاط في الإشهار خصائص تلخيص لؽكن السابقة التعاريف خلال من
 شخصية؛ غتَ اتصال وسيلة الإشهار -
 النشر؛ عن لؽيزه ما وىذا الدشهرة للجهة مدفوع أجر مقابل أنو -
 والإقناع؛ الحث التذكتَ، الإعلام، إلذ يهدف اتصالر نشاط -
 والدؤسسات؛ والأشخاص والخدمات والأفكار السلع من كل الإشهار يشمل -
 بصهوره؛ إلذ توصيلو يريد فيما الدطلقة الدشهر حرية -
 للربح؛ الذادفة وغتَ الربح إلذ الذادفة والدنشآت والذيآت الدؤسسات كافة إليو تلجأ -
 ونشاطو؛ وصفتو شخصيتو عن يفصح حيث الإشهار في الدعلن صفة وضوح -
 بدساعدة أو ، الدؤسسة جانب من شخصي غتَ اتصالر نشاط بانو:  الإشهارتعريف  لؽكن سبق ما ذكر وعلى
 اللافتات ، لاتلمجا ، الصحف الراديو، التلفاز،) الجماىتَية الاتصال وسائل خلال من خاصة، إشهارية وكالة

 لإقناع ومزاياىا، منافعها وشرح ،و بدنتجاتها و خدماتها  بالدؤسسة، للتعريف (الانتًنت ، الإشهارية والدلصقات
                                                           

1
 .696،ص 6006"،دار و مكتبة الحامد للنشر و التًويج، الطبعة الاولذ ،عمان ،الاردن،الاتصالات التسويقية و الترويجتامر البكري ،" -
 .6007،56،مذكرة ماجستتَ غتَ منشورة،جامعة قسنطينة،"واقع و اىمية الاعلان في المؤسسة الاقتصادية الجزائرية"ليلى كوسة ، - 2

3
 - Kotler.P, et autres, "Marketing management", edition Publi –inion,10eme edition, 

Paris, 1997, p 580. 
4
 - Laurent francois," Les études de marech", éditio d’organisation, Paris, 2001, P 518 
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 لذا حسنة صورة وبناء ،منتجاتها و خدماتها على الطلب زيادة أو لخلق وتوجيهو سلوكو، على والتأثتَ بصهورىا
 .الدختلفة التجارية ااتهوعلام اتهولخدما

 

 من خلال ما سبق يمكن استخلاص خصائص الاشهار فيما يلي :

  الاشهار وسيلة اثصال غير شخصية 

  ثحمل المعلن لنفقات الاشهار 

  هى نشاط اشهاري يستهدف الاقناع و الحث 

  حرية المعلن المطلقة فيما يريد ايصاله للجمهىر 

  وضىح صفة المعلن للاشهار 

 

 
 : وظائف الإشهار لثااثــــــــــــ
 للمستهلكتُ والتفستَ والشرح والتوضيح والإخبار الإعلام الأساس في وظيفتها اتصالية إعلامية مادة الإشهار يعتبر
 على استخدامها وطرق وفوائدىا السلعة عن الكافية بالدعلومات يزودىم وىو شرائها، في يرغبون التي السلعة عن

 5:يلي فيما الإشهار وظائف أىم تلخيص ولؽكن الدناسبة والأساليب الطرق أفضل
 المعلومات توفير   -1

 والدعروضة، الدتنوعة السلع بتُ والدفاضلة للتميز كأساس تستخدم أن لؽكن التي الدعلومات بتوفتَ الإشهار يقوم    
 أتاح كما بينها، الاختيار إمكانية مشكلة خلق الصناعية الثورة عن نتج الذي السلع وتنوع الإنتاج زيادة أن حيث
 قرار ابزاذ في الدستهلك مساعدة على الإشهار يعمل ىنا السلع، من ىائل كم لعرض الفرصة التكنولوجي التطور
 .ذلك على تساعده التي الدعلومات وتوفتَ تقديم طريق عن يلائمو الذي الشراء
 :الإشباع تحقيق -2
 ولا الخصائص، حيث من الدنتجات تتشابو عندما خاصة والخدمات، السلع تسويق في ىاما دورا الإشهار يلعب

 عن بزتلف تنافسية ميزة للسلعة ويعطي الإشهار يتدخل ىنا التجاري، الاسم أحيانا بينها الاختلاف يتعدى
 الإشباع برقق ونفسية سلوكية بدؤثرات وربطها للمستهلك برققها التي الخصائص إبراز طريق عن الدنافسة، السلع
 .معتُ بزمن مرتبطة أو اتهذا السلعة في الدزايا ىذه تكون قد لو، الذاتي

 
 

                                                           

 .600 -77ص ص  1997،الإسكندرية، النشر و للطباعة الجامعية الدار ،"الإعلان ،"الصحن فريد لزمد -5 
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 :السوق قطاعية  -3
 القطاعات ىذه احتياجات تشبع منتجات وتقديم معينة، وقطاعات فئات إلذ اىتمامو توجيو التسويق رجل لػاول

 القطاعات إلذ الشركة وصول في مهما دورا الإشهار ويلعب قطاعات، إلذ السوق تقسيم بدفهوم يعرف ما وىو
 .الخ...والسن والجنس الدخل حسب الدستهلكتُ إلذ السلعة يوجو حيث الدختلفة،

 :التأثير سرعة -4
 مشاكل أو أزمات مواجهة في وسهولة بسرعة تغتَه لؽكن الذي التسويقي الدزيج عناصر ضمن من الإشهار يعتبر
 فعاليتو، تتضح أن قبل طويلا وقتا يأخذ التوزيع نظام فتغيتَ السلع، من الدخزون أو الدبيعات كالطفاض معينة

 ويبقى السعر، وبزفيض الأزمة لدواجهة أصغر أحجام إلذ تعديلها يتم حيث طويلا وقتا تأخذ قد السلعة كذلك
 في الدستهلكتُ وتفضيلات الابذاىات وتغيتَ قصتَة فتًة في الدبيعات لاستمالة وسريعا فعالا عنصرا الإشهار
 .الطويلة الآجال

 
 :التكاليف -5

 إلذ الكتابات من الكثتَ أثارت بحيث تكلفة التًولغي الدزيج عناصر أكثر من الأحيان من كثتَ في الإشهار يعتبر
 على ودلالة مؤشرات يعطي لشا الكلية التسويقية التكاليف من %65 إلذ تصل أن لؽكن الإشهار تكاليف أن

 .الدسطرة الأىداف لتحقيق لو الفعال التخطيط ألعية
 :الأزمات مواجهة  -6
 يقوم حيث معتُ، وقت في الدعروضة السلع نقص عن تنشأ قد التي الأزمات مواجهة في ىاما دورا الإشهار يلعب

 النادرة الدوارد استخدام بزفيض لؽكن كما توفرىا، وأماكن السلعة استخدام كيفية الدستهلك وتعليم بإرشاد
 .أيضا طريقو عن استخدامها في والتًشيد
 : السريعة غير المنافسة -7
 عنها والابتعاد الأسعار حرب وتفادي السعرية الدنافسة عن الابتعاد الدنتجتُ لزاولة بعد الإشهار ألعية ازدادت

 طرق السلعة، بسايز :مثل السعر بخلاف الأخرى، التسويقي الدزيج عناصر على تعتمد التي السريعة غتَ بالدنافسة
 .الطلب في التأثتَ بغرض الدعلومات تقديم التًويج، التوزيع،
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  الإشهار أنواع المطلب الثاني : 
 يقسمو من فمنهم الإشهار حسبو معينا،ينوع ابذاىا منها واحد كل ،يتخذ للإشهار تقسيمات عدة ىناك   

 آخر وقسم إليو، الدوجو الجمهور الجغرافي النطاق حسب يقسمو ومن ، نشره في الدستخدمة الوسيلة حسب
 :6 أنواع عدة إلذ الإشهار ويتنوع برقيقها، إلذ يسعى التي الأىداف حسب يقسمو

 موضوعو حسب:  ولاأ
   7: إلذ موضوعو حسب الإشهار يصنف 

  اتهصور  وبرستُ بعث وإعادة وخصائصها، بالخدمة بالتعريف الإشهار ىذا ويتعلق : الخدمة إشهار -6
 .شرائها على وتشجيعهم تهملإثار  والدرتقيتُ الحاليتُ العملاء ابذاه

  لأنو الدؤسسة، في العامة العلاقات بوظيفة الإشهار من النوع ىذا يرتبط ما غالبا : المؤسسة إشهار -6
 .عملائها لستلف أمام لذا طيبة وسمعة للمؤسسة جيدة صورة وبناء حسن انطباع تكوين إلذ يهدف

 

 بواسطتها المشهر الوسيلة حسب:  ثــــــــــانيا
 : إلذ الوسيلة الدشهر بواسطتها حسب الإشهار يصنف و

 الكلمة  وتعد الخ...الندوات الإذاعات، في الدسموعة الكلمة خلال من يتم  : المسموع الإشهار -6
 الصوت ويتميز أدائها بطريقة تتميز حيث الإشهار، في الإنسان استعملها وسيلة أقدم الدسموعة

 كما والذمس والجهر والإيقاع التنغيم في خصوصيات من لػملو ما خلال من التأثتَ على بقدرتو
 .الحلم واستثارة والتخيل والوىم الإلػاء على كبرى بطاقة لتزويده بالدوسيقى مصاحبتو لؽكن

  على الدلصقات النشرات الكتب، ، لاتلمجا الصحف لنشره وسيلة يتخذ و :المكتوب الإشهار -6
 : في الدكتوب الإشهار ويتمثل الخ،..الناس يكثر حيث اتهحاسا في أو الددن  جدران

  الدلصقات الدوريات، ،لاتلمجا و الصحف اشهارات  :الدطبوعة الاشهارات. 
  بعينهم لأشخاص وترسل تسلم التي والكتيبات الدطويات :الدباشرة غتَ الاشهارات. 
 العامة النقل وسائل في والاشهارات والدعارض الشوارع اشهارات  :الخارجية لاشهاراتا. 

  والدوسيقى واللون بالصورة يتم والسينما، التلفزيون الأساسية وسيلتو  :البصري السمعي الإشهار -3
 عمل فريق والصازه إنتاجو على يتعاون ميكروفيلم عن عبارة فهو والدوضوع، والحركة الأداء وطريقة

                                                           

 
6

 . 66،63 ص ،ص  2005الجامعي،العتُ، الكتاب دار ،"  والمبادئ الأسس الإعلان،"  ، أبضد الله دفع النور -
7
 "، مذكرة ماجستتَ غتَ منشورة،جامعةتقييم واقع الاتصال التسويقي في المؤسسة الاقتصادية الخدميةفؤاد بوجنانة،"  - 
 .77،ص6009ورقلة،
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 الصوت، وضبط التسجيل والإضاءة، التجميل الحلاقة، والأثاث، الديكور الإخراج، في متخصص
 .والتمثيل التًكيب

  ألعية بازدياد ألعيتها زادت وقد الانتًنيت، شبكة على الإشهار في يتمثل :الالكتروني الإشهار -4
 الدتقدم الدستوى إلذ وصلت حتى اتهإعلانا وتطورت ىائل إعلامي كوسيط العالدية الدعلومات شبكة

 مستخدميو عدد ازدياد بعد النقال الذاتف شاشة على الإشهار إلذ إضافة اليوم، نراه الذي والدتطور
 .العالد حول

 المتضمنة الإشهارية الرسالة نوع حسب: ا لثثـــــــــــــا
 :إلذ نوع الرسالة الاشهارية حسب الإشهار يصنف و

 .بالتسويق الإشهار استًاتيجيات ارتبطت لذلك والدنافسة، بالاستثمار ارتبط :تجاري إشهار -6
 بتقديم العام الرأي على التأثتَ ولزاولة الدختلفة، والآراء الأفكار عن بالتعبتَ ويرتبط :سياسي إشهار -6

 الدتواجدة الأخرى الآراء كل   بتُ من والأفضل الأحسن ىو بأنو الرأي، ألعية يبرز شكل في الإشهار
 .الانتخابية للحملات الدعاية في الحال ىو كما الساحة، في

 تلقيح  مواعيد عن الإشهار مثل للمجتمع عامة منفعة أو خدمة تقديم إلذ يهدف :اجتماعي إشهار -3
 .الدرور حوادث أو معينة أمراض من والحذر الوقاية إلذ الدعوة أو الأطفال

 
  تحقيقها إلى يسعى التي الأىداف حسب:  ثــــــــــــالثا

 :8إلذ الأىداف التي يسعى إلذ برقيقها  حسب الإشهار يصنف و
 أو قبل، من السوق في وجود لذا يسبق لد التي الجديدة السلع بتسويق يتعلق :التعليمي الإشهار -6

 إلذ يهدف الدستهلكتُ، لدى معروفة تكن لد استعمالات لذا ظهرت التي الدعروفة القدلؽة السلع
 .صيانتها وكيفية خصائصها استعمالذا، طرق بالسلعة، التعريف

 الدعلومات لو يوفر حيث تواجدىا، أماكن إلذ ويرشده بالسلعة الدستهلك يعرف: الإرشادي الإشهار -6
 .حاجاتو إشباع وكيفية النفقات، وبأقل وقت أي وفي لشكن جهد بأقل عليها الحصول لو تيسر التي

 لحث الدنافسة السلع عن بسيزىا التي السلعة ولشيزات خصائص إبراز إلذ يهدف :التنافسي الإشهار -3
 .غتَىا دون وتفضيلها اقتنائها على الدستهلك

 ا،به تذكتَه بغية للجمهور، وخصائصها بطبيعتها معروفة بخدمات ويتعلق .:التذكيري الإرشاد -4
 الإشهار من النوع ىذا ويتبوأ التنافسية، الأسواق حالة في وخصوصا لديو، النسيان عادة على والتغلب

 .9(الخدمة) الدنتج حياة دورة من النضوج مرحلة في خاصة ألعية
                                                           

8
 .65-64،ص ص مرجع سبق ذكره، أبضد الله دفع النور - 
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 بشكل نفسو عن يفصح فلا الدستهلك، نفس في التشويق يثتَ شكل في يأتي :ويقيسالت الإشهار -5
 الأمر،ليتم ايةنه في نفسو عن يفصح حتى كذلك لفتًة ويظل استفهام علامة يتقدمو كأن واضح،
 .والفضول الإطلاع حب قبيل من كان ولو حتى معو التعامل

  .معتُ موسم أو مناسبة في خدمة أو سلعة عن التًويج إلذ يهدف الذي ىو :المناسبات إشهار -6
 مثل إشهار، أنو على للجمهور الانطباع يعطي أن دون إخباري شكل في يأتي : الإخباري الإشهار -7

 .الخ...الدشاريع من مشروع افتتاح مراسيم عن يتحدث الذي النوع ذلك
 المستهدف الجمهور حسب: ا ــــــــــــرابع

 :إلذالجمهور الدستهدف  حسب الإشهار يصنف و
  الدواد عن الإشهار مثل معينة، خدمة أو لسلعة الأختَ الدستهلك إلذ يوجو :الاستهلاكي الإشهار -6

 يقتصر قد كما واسع نطاق على الدستهلكتُ من كبتَة فئات إلذ يوجو قد الخ،.. الدنظفات الغذائية،
 .الخ...أطفال نساء، الدستهلكتُ فئات من لزدود عدد أو فئة على

  تباع التي الصناعية بالسلع ويتعلق عامة، بصفة والدنتجتُ الصناعيتُ إلذ يوجو :الصناعي الإشهار -6
 .والإدارية البيعية متهعمليا في أو الإنتاج لأغراض لاستخدمها آخرين نتجتُلد

 تتعلق بدعلومات معينة لرالات في واختصاصيتُ معينة مهن أصحاب بتزويد يتعلق :المهني الإشهار -3
 التي الوسائل بعض على التًكيز يتم ما وعادة بشرائها، يوصون أو بأنفسهم انهيستخدمو  بسلع

 .الخ...،البريد الدتخصصة لاتكالمج الدستهلكتُ ىؤلاء تناسب
 الجغرافي النطاق حسب : خامسا

 إلذ: النطاق الجغرافي حسب الإشهار يصنف و
 أو الواحد، القطر حدود داخل السلعة ترويج إلذ يهدف الذي الإشهار ذلك :المحلي الإشهار -6

 حدود داخل المحلي الدستهلك إلذ موجو بالتالر وقراه، مدنو داخل معينة جغرافية منطقة على التًكيز
 دولة داخل أو لزدودة جغرافية منطقة بزدم التي الحجم صغتَة للشركات بالنسبة وينتشر الدولة، ىذه

 .معينة
 في معها تشتًك التي اورةلمجا الدول إلذ الواحدة الدولة حدود يتعدى الذي ىو :الإقليمي الإشهار -6

 .الخليج ودول (الأوروبي الابراد)الاقتصادي الانتماء (، العربي الوطن)القومي الانتماء نفس
   من الدستهلكتُ بصهور إلذ فيوجو بأسره، العالد ليضم ينتشر الذي الإشهار ىو :الدولي الإشهار -3

 من النوع ىذا يعرف . حولذا وتوحدىم الواحدة السلعة بذمعهم استثناء، دون الدعمورة ألضاء كافة
                                                                                                                                                                                     

9
"،دار اليازوري العالدية للنشر الترويج و الاعلان التجاري:اسس ،نظريات،تطبيقات: مدخل متكاملبشتَ عباس العلاق،علي لزمد ربابعة،"  - 

 .656-650،ص ص 6007و التوزيع،عمان ،
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 الاقتصادية، بظروفها العولدة بسيزىا التي الأختَة السنوات في خاصة كبتَا وانتشارا تطورا الإشهار
 التلفزيوني الفضائي والبث الاتصال وسائل تشهده الذي الكبتَ التطور مع لكن والسياسية، الاتصالية

 الإقليمي و المحلي الإشهار بتُ الديكانيكي الفصل الصعب من أصبح الدولة، حدود يتجاوز الذي
 .الفضائي البث تعدي مع الدولة حدود الإشهارات تتعدى حيث

 تنظيم إدارة الاشهار على أساس وسائل الاشهار
 
 
 
 
 
 
 

 المصدر : احمد عادل راشد , الإعلان , مرجع سبق ذكره
 
 

 :الإشهاري النشاط ومتابعة تخطيط المطلب الثالث : 
 الدتعلقة القرارات أىم و من  بالإشهار الدتعلقة القرارات من العديد ابزاذ مسؤولية عاتقها على الإدارة تأخذ

 :وىي الإشهارية بالعملية
 الإشهار؛ بديزانية تتعلق قرارات  -
 والتصميم؛ التكوين حيث من الإشهارية بالرسالة تتعلق قرارات -
 .الإشهار بوسيلة تتعلق قرارات -

 
 
 
 
 
 
 

 إدارة الاشهار 

 قسم لوحات الطرق قسم التلفزة  قسم المجلات  قسم الصحف 
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 مستويات استراتيجية الاشهار
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 المصدر :
67 op cit p ، De la stratégie marketing à la  création publicitaire،Joannis Henri 

 
 :الإشهارية الرسالة : تعريف اولا

  10".الدنتجات لاقتناء وبرريكهم والإقناع الرغبة بتوفتَ وحثهم للمتلقتُ الدؤسسة دعوة "ىي الإشهارية الرسالةتعرف 
 أو السلعة عن بيانات على الرسالةالإشهارية وبرتوي إرسالو، الدراد للإشهار والشكل الدضمون كما تعرف بانها"

 التوزيع وأماكن السعر عن معلومات أيضا الرسالة تتضمن قد كما -وظائف أو ومواصفات خصائص– الخدمة
                                                           

 261 .ص ، 2005،،الطبعة الأولذ الإسكندرية الطباعة، لدنيا الوفاء دار  ،"التسويق في مقدمة" حجازي، حافظ لزمد -10 

 استراتيجية الاشهار

 

 

 

 الجمهور المستهدف 

 

 الهدف الاشهاري 

 

 الميزانية  

 

 

 البرمجة    

 التموقع     

 

 

 استراتيجية وسائل الاعلام

 

 اهداف وسائل الاعلام 

 الجمهور المستهدف 

 التوقيت     

 معوقات وسائل الاعلام  

 الاستراتيجية الابتكارية  

 

 الجمهور المستهدف 

 الوعد         

 الهدف الإبداعي

 النبرة        
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 من غتَىا على عنها الدعلن الخدمة أو السلعة تفضيل على المحتملتُ الدشتًين حث إلذ تهدف أخرى معلومات مع
 11. الدنافسة البدائل
 يتم الذي الإشهار موضوع أنها نقل لد إن الإتصال نظام عناصر أىم أحد" ىي الإشهارية الرسالة فإن وعموما

 الخدمات أو الدنتجات عن الخدمة أو الدنتوج بسييز عن يبحث الدعلن كان وإذا .الدستقبل إلذ الدرسل من نقلو
 وابتكارا وافية ودراسة كبتَا اىتماما الإشهارية الرسالة يولر أن عليو فإن الإشهار، خلال من وذلك الدنافسة
 .متميزا وإبداعا

 أنواعهاانيا: ـــــــــــــــــــــــــــث
 :12الإشهارية للرسالة التالية الأنواع بتُ لظيز أن لؽكن

 لإثارة لزاولة دون حقيقية بصورة الدعلومات صياغة على وتعتمد :التفسيرية الإشهارية الرسالة -6
 لتبرير ومنطقية واقعية أسبابا تبرز فهي خيالية، أو عاطفية بأساليب الدشاىد أو الدستمع أو القارئ
 معينة؛ سلعة استهلاك إلذ الدستهلك دعوة

 الدتلقتُ · أذىان في العلامة أو الدنتج الخدمة، اسم تثبيت إلذ تسعى :التذكيرية الإشهارية الرسالة -6
 الدبيعات؛ على للمحافظة

 على تؤثر جذابة وصيغة بصيلة فنية صورة في الدعلومات إليو للمعلن تقدم التي وىي :الخفيفة الرسالة -3
 .مثلا الفكاىي الطابع الرسالة تأخذ كأن العقل قبل العاطفة

 يفهم ثم  مشكلة أو عقدة أو معينة حكاية أو قصة صورة في تكون وىي :قصة شكل تأخذ الرسالة -4
 الدشكلة؛ أو العقدة لذذه الحل

 تقليد  لػاولون الأفراد أن على الرسائل من النوع ىذا ويعتمد :التقليد على تعتمد التي الرسالة -5
 الدنتوج تستعمل لزبوبة شخصية بظهور وذلك مثلهم يكونوا أن يتمنون أو بهم يعجبون الذين الأفراد

 الخدمة؛ أو
 على الرسائل  من النوع ىذا ويركز :أخرى منتجات مع المنتوج مقارنة على تعتمد التي الرسالة -6

 الدعلن الخدمة أو الدنتج يتغلب حيث التجارية علاماتها أو اسمها لػدد لا بديلة أخرى منتجات مقارنة
 .الدشاكل ومعالجة والخصائص الدزايا في عنها

 خلالذا من برقيقو إلذ الدؤسسة تسعى الذي الذدف بزدم أن بد لا أنو إلا الإشهارية الرسائل أنواع اختلفت ومهما
 .بيعيا أو اتصاليا كان سواء

 
                                                           

11
 .656،ص1995 ،،الطبعة الخامسة الإسكندرية الحديث، العربي الدكتب ،التسويق الفتاح، عبد سعيد لزمد - 

12 - Burk wood.Marian, "Marketing planning:stratégies, mise en oeuvre et contrôle",1ere édition, 

Pearson éducation, France ,2005,p 219 
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 الجيدة الإشهارية الرسالة شروط :  ثــــــــــــــالثا
 أن للرسالة بد لا وإلظا العملية، ىذه ينظم عمل لسطط على الإشهارية الرسالة وضع عملية تعتمد أن يكفي لا

 الرسالة في توافرىا الواجب الإعتبارات أو الشروط ىذه بتُ ومن الفعالية تضمن حتى الشروط بعض وتوافق برتًم
 :يلي ما نذكر الإشهارية

  مبكرة إدراكية عملية والإنتباه الدنبهات، أو للمثتَات انتقائية عملية الإنتباه  :الإنتباه جذب -6
  13:فئتتُ في الانتباه جذب عوامل العلماء ويلخص

 وغتَىا؛ وحركتو ولونو الإشهار حجم وتشمل :بالدثتَ تتصل عوامل 
 ودوافعو لو جاذبيتو ودرجة للإشهار الشخص ألفة وتشمل :الدلاحظ بالشخص تتصل عوامل 

 .لضوه وميولو
 ترتيب  ويساعد الدفهومة والعبارات البسيطة الألفاظ الرسالة تستخدم بأن وذلك :الفهم سهولة -6

 ذلك؛ برقيق في الرسالة موضوع السلعة،العلامة، بالخدمة، الدباشر وارتباطها الرسالة عناصر
 · الإشهار؛ أىداف بزدم أن الرسالة على إذ  :الإشهار أىداف مع التوافق -3
 تكون · حتى وتكرارىا السلعة بذربة إلذ الدستهلك الرسالة تدفع بأن وذلك :الشراء بواعث إثارة -4

 السلعة؛ شراء عادة عنده
 :إلذ بالإضافة ىذا تكرارىا خلال من يتم وذلك الدستهلك ذىن في بززن أن الرسالة فعلى :التكرار -5
 الدهنة وأىداف مبادئ مراعاة ضرورة. 
 والأمانة بالصدق الإلتزام. 
 الإجتماعية والعادات التقاليد مراعاة... 
 الإشهار ميزانيةرابعا : 

 ومبررة، مدروسة تكون أن بد لا والتي الإشهار ميزانية برديد قرار الإشهارية بالعملية الدتعلقة الدهمة القرارات من
 الدتوسط القريب، الأجل في سواء وعوائده بشاره يؤتي استثمارا وإلظا مصروفا يعتبر لا ذكرنا وأن سبق كما فالإشهار

 .البعيد أو
 ميزانية ولؼدم الدقدرة الإشهار مصروفات لػدد مالر، شكل في الإشهار لخطة تربصة "ىي الإشهار ميزانيةتعرف 

  14"العليا الإدارة مستوى على القرارات لابزاذ كأداة الإشهار
 15. "سنة تكون ما غالبا معينة زمنية لفتًة الإشهار بغرض الدؤسسة بزصصها التي الدالية الدبالغ كما تعرف بانها  "
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 .966،ص6003،دار الفجر للنشر،القاىرة،03"،المجلد رقمالموسوعة الاعلاميةحجاب،"لزمد منتَ  - 
14

 .477،ص6004"،النسر الذىبي للطباعة و النشر،القاىرة،اساسيات التسويق الحديثطاىر مرسي عطية،" - 
 .666،ص6000"،دار الشروق للنشر و التوزيع،الاردن،الطبعة الاولذ،التسويقابضد شاكر العسكري،" - 15
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 :تضم وىي
 ودعاماتها؛ الجماىتَية الإتصال وسائل في الإشهارية الدساحة أو الإشهاري الحيز شراء* 
 الإشهارية؛ الرسائل بإنتاج الدتعلقة التقنية الدصاريف* 
 .الإدارية الدصاريف* 

  في المؤسسة الإشهار و أىداف  أىمية:  المبحث الثاني
 المطلب الأول :  أىداف الإشهار 

 تصنيف ولؽكن لزددة زمنية فتًة خلال الدستهدف الجمهور إعلام عملية لرال في المحددة الدهمة ىو الإشهار ىدف
 :يلي كما أىدافو

 : المبيعات في المستمرة الزيادة: أولا
  16:أساسية طرق بثلاث عنها الدعلن الخدمات أو الدنتجات على الطلب زيادة إلذ يؤدي أن للإشهار لؽكن

 ؛الحالية استهلاكهم معدلات بزيادة الخدمة أو للمنتج الحاليتُ الدستخدمتُ إقناع -
 ؛للمنتج جديدة واستخدامات خدمات تقديم على الإشهار يركز أن -
 .للمنتج جدد مستخدمتُ جذب لزاولة -

 :الشركة وصورة ذىنية طيبة عن سمعة خلق: ا ــــــــــــثاني
 نص في توجد والتي الخدمة أو الدنتج عن السيئة الانطباعات بعض على القضاء أو تعديل لزاولة على يعمل حيث

 لدى بالدنتج والاعتزاز الثقة من عالية درجة خلق يقوم قد كما عنو، أفضل ذىنية صورة خلق ولزاولة الدستهلك،
 .والإعلام الاتصال وسائل في عنها يعلن متهتجامن يرون عندما بالشركة، العاملتُ
 :المنافسين إشهارات أثر من التخفيف:  ثالثــــــــــــــا

 وسهولة التعدد من درجة وخلق السوق في اتهيلامث على تتفوق بذعلها التي السلعة ولشيزات منافع عرض طريق عن
 . 17بالسلعة الخاصة العلامة أو الغلاف بسييز

  الشركة منتجات عن الاستفسار طلبات تشجيع:  رابعـــــــــــــــــــا
 الإشهار يستخدم قد حيث التجزئة متاجر بعض على يتًددون الذين الأفراد عدد زيادة إلذ الإشهار يهدف حيث

 .البيع عملية بإبسام البيع رجل قيام قبل السلعة عن المحتمل للمستهلك فكرة لإعطاء
 :يلي ما حسب الإشهار أىداف كوتلتَ فيليب صنف ذلك إلذ إضافة
  الإعلام:  اــــــخامس

 :طريق عن جديدة سلعة ظهور عن

                                                           

 
 .281-271 ص ص ،  2001،  2003الإسكندرية، الجامعية، الدار ،"الإعلان ؛"السيد إسماعيل -16
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 . 685ص ،مرجع سبق ذكره،السيد إسماعيل - 
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 ؛الدعروفة السلعة لاستقبال جديدة طرق اقتًاح -
 ؛السلعة سعر تغيتَ عن الإعلام -
 ؛الإقناع السلعة تأثتَ مبدأ شرح -
 ؛معينة بعلامة يتعلق فيما الأفضليات خلق -
 .الدستهلك عند السلعة خواص إدراك تغيتَ -
  الإقناع:  اــــــــسادس

 :طريق عن
 ؛السلعة عن الصحيحة غتَ الفكرة تصحيح -
 ؛بالسلعة يتعلق فيما الدشتًين لساوف تذليل -
 ؛الشركة صورة خلق -
 ؛فوره الشراء بعملية بالقيام الدستهلكتُ إقناع -
 ؛للشركة التجاري الدمثل مع الاتصال بضرورة الدستهلكتُ إقناع -
 ؛الدواسم مابتُ الفتًة في للنسيان للمستهلكتُ الفرصة إتاحة عدم -
 .السلعة حول الدستهلكتُ إعلام تعزيز -

 رالتذكي:  سابعــــــــــا
 :على بالاعتماد

 ؛العاجل القريب في تناسبهم أن لؽكن السلعة أن الدستهلكتُ تذكتَ -
 .السلعة تباع أين الدستهلكتُ تذكتَ -

 اىداف الاشهار   2-2شكل رقم 
 الشهرة  المجال الجغرافي 

 
 الصورة  لمجال الشعوري ا

 
 التصرف المجال السلوكي 

 الدصدر : 
Guy , Marketing pour l’entreprise ,Galino éditeur Eja ,Paris, 2003, p 231 
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 المطلب الثاني: أىمية الإشهار في المؤسسة
 لذا بالتًويج يقوم فهو ،اتهاخدممنتجاتها و  لتوزيع وسيلة كونو في للمؤسسة ة الاشهار بالنسبةألعي تكمن  

 في زيادة للمؤسسة لػقق ما وىذا شرائها، على لحثهم ا،به اىتمامهم وجلب لذا، الدستهلكتُ انتباه وجذب
 لذا طيبة سمعة وتكوين حسنة صورة بناء الإشهار بواسطة الدؤسسة تستطيع كما أعمالذا، رقم من ويرفع ا،تهمبيعا

 تنافسي مركز خلق وبالتالر عليها، والمحافظة لعلامتها واسعة شهرة على الحصول إلذ بالإضافة ا،تهولخدما
  18.للخدمة

 : يلي فيما حصرىا لؽكن الأسباب من لرموعة لاجتماع الإشهار ألعية وتزايدت تنامت كمالقد و 
 بصهورىا إلذ نفسها تظهر أن إلذ بالدؤسسة دفع والعالدي، الوطتٍ الصعيدين على الدنافسة وتوسع اشتداد  -
 ا؛تهبعلاما والتذكتَ وجودىا بإثبات وذلك
 الشراء نية ولخلق الدعنية الجماىتَ لدختلف معروفة لغعلها قويا اتصالا يتطلب الجديدة الدنتجات بعث  -
 لديهم؛
 وبرستُ شهرتو زيادة إلذ منهما كلا دفع الدنتجتُ، وعلامات الدوزعتُ علامات بتُ الدنافسة عنصر وجود  -
 صورتو؛

 الاتصال؛ على الإنفاق رفع في ساىم الإعلام لوسائل الذائلة والعروض الاتصال منافذ عدد ارتفاع  -
 للجماىتَ؛ التعليمي الدستوى ارتفاع  -
 الدعلومات لنقل الاتصال وسائل توفتَ ضرورة إلذ أدى والدستهلك الدنتج بتُ الدسافة بعد  -

 .بينهما
 متطلع للمعلومة متطلب ومستهلك بالدعلومات يعج لزيط مع تتكيف أن الدؤسسة على ، الأسباب لذذه ونتيجة

 رأسها وعلى الاتصالية اتهعمليا لدختلف داخلي تنظيم بوجود إلا يتم لا التكيف ىذا .الدستجدات إلذ
  19.الإشهار

 20موردىا فيما يلي:  التًولغي الدزيج بعناصر الإشهار أما عن علاقة 

 
 
 

                                                           

- فريد كورتل،"الاتصال التسويقي في المؤسسة الاقتصاديةو اساليب تطويره"،دراسة ميدانية مقارنةناطروحة دكتوراه غتَ منشورة،جامعة الجزائر، 
.665الجزائر،ص

18
  

19
 .79،ص مرجع سبق ذكرهليلى كوسة،  - 

20
 .666،ص6007دار الذدى للطباعة و التشر و التوزيع،عتُ مليلة،الجزائر، ،" مدخل للتسويق"،فريد كورتل - 
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  : العامة بالعلاقات الإشهار علاقة:  أولا
 عليو للتأثتَ الدستهلك، إلذ مباشرة بطريقة يتوجو فالإشهار العامة، والعلاقات الإشهار بتُ واضح تكامل ىناك

 والجماعات الرأي قادة : مثل الدستهلك قرارات على سيؤثرون من إلذ العامة العلاقات توجو وبالدقابل مباشرة
 وإقناعو الدستهلك ثقة كسب ويتم الإشهارية، للرسائل أكبر مصداقية يعطي ما وىذا الخ،...الصحافة الدرجعية،
 .ااتهخدم وكذلك للمؤسسة وولائو وفائو تعزيز أو بالشراء،

 يكون لشا (،والدوظفتُ العمال) الداخلي الجمهور ويهمل للمؤسسة الخارجي الجمهور إلذ الإشهار يوجو ما عادة
 أفراد بتُ للعمل مناسب جو بزلق التي العامة العلاقات دور يبرز وىنا الفئة، ىذه عند والإلعال بالتجاىل إحساسا
 .لذا ولائهم من وتزيد للمؤسسة الانتماء روح تعزز حيث للموظفتُ، إضافي لزفز تعتبر بذلك وىي الدؤسسة،

 
  المبيعات بترويج الإشهار علاقة: ثـــــــــــــانيا
 في كان سواء الإشهار، على الاعتماد ىو الدبيعات ترويج عملية لنجاح الأساسية الشروط أىم أحد إن

 ىذه كل من بدزيج أو البيع أماكن في أو الإشهارية، الدلصقات عبر أو التلفزة، في أو لاتلمجا أو الصحف
 .الوسائل

 : التالية للأسباب نظرا الإشهار دون الدبيعات ترويج عملية في الشروع الدستحيل من أنو إلذ بالإضافة
 الدبيعات؛ ترويج لعملية الجمهور وبرضتَ إعلام في لصاعة الأكثر الوسيلة ىو الإشهار -
 عليو؛ وتؤثر الجمهور من قدر أكبر بسس التي التسويقي الاتصال وسيلة ىو الإشهار  -
 التًويج رسالة تعاد أن لغب كما الإشهار، مزايا أىم من وذلك وواضحة، لستصرة الدبيعات ترويج رسالة -

 الغرض؛ ذابه يفي الذي التسويقي الاتصال عناصر من الوحيد العنصر ىو والإشهار مرات، عدة
 تسمح لا لكنها جدد مستهلكتُ جذب عن نابذة الدبيعات، في مؤقتة بزيادة تسمح الدبيعات ترويج -

 الددى على يؤثر لأنو لوفاء ا معدل وزيادة الصورة بتحستُ الكفيل الإشهار ووحده الوفاء، معدل بزيادة
 الطويل؛

 على التأثتَ في والدتمثل الذدف نفس برقيق على يعملان الدبيعات وترويج الإشهار من كل أن كما -
 تغيتَ على يعمل فالإشهار لؼتلف، عملهما أسلوب أن إلا الدستهدف، للجمهور الشرائي السلوك
 أما الجماىتَ، وتوجهات وتصورات ومعارف، معلومات في تغيتَات إحداث طريق عن الأفراد سلوك
 معينة، خدمة بذريب أو شراء معتُ، سلوك تبتٍ على الفرد وبرريض بدفع تقوم فهي الدبيعات ترويج

 . 21متكاملان عنصران لعا ولذلك
 الشخصي بالبيع الإشهار علاقة  ثالثـــــــــــــا:
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 يستقبلو البيع نقاط إلذ الدستهلك توجو وبعد(  الخدمة) بالدنتج الدستهلك ويذكر لػبب، يعرف، الإشهار إن  
 لإغراء لو، وخصائصها مزاياىا بشرح ويقومون الخدمة عن الدعلومات، لستلف لو ويقدمون الشخصي البيع رجال
 البيع ورجال نفسيتو، على بتأثتَه للشراء الدستهلك لػضر فالإشهار إذا الشراء، على الدتًددين الدستهلكتُ وإقناع

 .الشراء عملية إبسام على بإقناعو رسالتو ويدعمون الإشهار عمل سيكملون الشخصي
 أن لؽكن فلا ، متكاملان مانهلأ التسويقي، اتصالذا في العنصرين ىذين من أيا إلعال الخدمية للمؤسسة لؽكن لا

 إشهارية بضلة دون بساما، لرهول منتج بيع العقلاني من وليس يباع، لا (خدمة) منتج على بإشهار الدؤسسة تقوم
 22. إشهار دون للبيع معتٌ ولا بيع دون للإشهار معتٌ لا أي البيع، لعملية ومرافقة مسبقة
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 خلاصــــــــــــــــــــة: 
 

 التوجو إلذ بالإنتاج التوجو فمن معينا توجها عرفت مرحلة كل مراحل، بعدة مر تطورا التسويقي الدفهوم عرف لقد
 .المجتمعي التوجو إلذ وصولا والتسويقي البيعي بالتوجو ومرورا بالدنتوج،
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 جمهيـــــــــــد:

ٌ بلذ جحذًذ الاػاس الىـشي اللام لهزه الذساظت في الفصل   إبشاص ظىحاوٌ في الفصل الخالذ  الثاويو  الأو

هذا الفصل  أهميت جأحيحيذ  MB HOUSINGحىدة الخذمت و اجشها كلى سطا الضبىن بمؤظعت 

ت والىاكم الللمي لهزه المؤظعت .  الخؼبيلي للشبؽ بين الذساظت الىـشٍ

هزه المؤظعت ولذساظت هزا الجاهب اكخمذها كلى المللىماث والىجائم الملذمت مً ػشف كماٌ ومعؤلي 

 هما كمىا بلذة اكتراحاث .
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 مفاهيم عامت حىل المؤطظت . المبحث الأول :

 . الخىظيمي هااهيكلو  الخعسيف بالمؤطظت الأول :المطلب 

جقع في ولاًت مظخغاهم بحي .  SARLذاث المظؤوليت المحدودة   هي مؤطظت للترقيت العقازيت 

  . « VSP »الياطمين وهي مخخصت في بىاء وبيع الظكىاث بصيغت البيع على الخصميم 

من طسف أزباب العمل الرًن هم عبازة عن شسكاء في زأض مال هره المؤطظت  7002طىت  جأطظت

دج ومن أهم الإهجاشاث التي قامت بها هره المؤطظت بىاء طكىاث  150.000.000,00و الري ًقدز بـ 

و طكاهاث اخسي ببلدًت . 7022طكن والري جم جىشيعها طىت  752جسقىيت ببلدًت مصغسان المقدزة بـ 

 إلى ًىمىا هرا . 7027طكن جسقىي  .بداث الاشغال فيها مىر  2331ة  مقدزة ب صياد

 الى وهي زضا الصبىن  . جقدم لكم الشسكت فسيق جقني وججازي كفىء وهرا الخحقيق غاًت المؤطظت 

 ببىاء وبيع الظكىاث :  SARL MB.HOUSINGجقىم 

 الهيكل الخىظيمي           

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 المصذس: مللىماث ملذمت مً ػشف المؤظعت .

 

 الشريك

 
(01) 

 الشريك
 

(02) 

 مصلحة البيع
 

لمـجـلسا الأمانة  

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 المدير العام
 

 الشريك
 

(03) 
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هم أشخاص ػبيليىن ٌؽتروىن قي سأط ماٌ هزه الؽشهت باظهم مخخلفت اي بيعب  :الشسكاء  1- 

 مخخلفت 

 روا هفاءة كاليت  ًلىم بدعيير المادي والمالي للمؤظعت ٌلذ المذًش هى أكلى سجبت في المؤظعت : المدًس 2- 

 مً بينها 

 ًلىم بعهش كلى ممخلياث المؤظعت  .

 ًلىم بىطم اظتراجيجياث و خؼؽ للدعيير للىصىٌ إلى الأهذاف المعؼشة .

 جيلفت  بأكلسبخ م يلجح

ي ؼان هذه فشاساث كالذًً ًجخملىن لاخذ  الأشخاصًخيىن هذا المجلغ مً مجمىكت : المجلع 3-

 المؤظعت . 

 جمش كليها حميم الىثائم الخاصت بهزه الؽشهت .                                          : الأماهت  -4

 بجميم اللملياث الخاصت بهزه اللمليت . الليامي هزه المصلحت ًخم بيم المىخىج و فف:مصلحت البيم  -5

 وشاط المؤطظت: الثاوي المطلب 

وؽاغ هزه  المؤظعت اكخصادي فهي جلىم ببىاء ظىىاث راث ػابم جشكىي  مً احل بيلها لضبائنها   إن 

و مً بين هذه  العىىاثزه همً احل بىاء  أخشي بهذه اللمليت ًجب وطم كلىد مم مؤظعاث  وللليام

 : المؤظعاث
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 .و الخجهيزي عمليت البىاء فالمظاهمت  مؤطظاث :(2-3) زقمشكل ال                       
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 الخدماث المقدمت من طسف المؤطظت:  لثالثا المطلب

صيغت البيم بها ان هذف المؤظعت هذف بيعي  ولهزا الغشض ًجب هعب كذد هبير مً الضبائً الان 

 هي صيغت البيم كلى الخصميم  وللليام بهزا اللمل ًجب اخذ مجمىكت مً الاحشاءاث والخذابير

 جىحيه الصبىن . : أولا

جلىم بلمليت  بيم العىىاث   المؤظعت الآنذ كليها المؤظعت مالتي حلخ الأظاظيتٌلذ الضبىن الشهيزة 

فيلىم الضبىن بذفم ملذم بذون الحصىٌ كلى كلذ ظىً ولهزا جلىم المىظعت بخىحيه الضبىن الى 

 :فييىن الخىحيه في ماًلي التي ظىف ًخؼشق اليها او بالاخص التي جخؼشق اليها المؤظعت   الأكماٌ

 جخم اللمليت كبر كذة مشاحل 

اسة الضبىن  -  الى المؤظعت الى مصلحت المبيلاث  اي ًاحي الضبىن .صٍ

ف الضبىن كلى العىً وميان جىاحذه .الخلشٍف بالمىخىج )العىً(   -  ًلىم سحل البيم بخلشٍ

 فيها حميم مميزاث وخصائص هزا المىخىج و مً بين جزهش  .مميزاث وخصائص هزا المىخىج   -

 المؼبخ مجهض . -

 مً هىكيت الجيذة . الأسطيت  -

 المؤظعاث المؽشفت كلى التهيئت مؤظعاث روا هفاءة كاليت. -

 حيذة . الأبىابهىكيت  -

لخين لذفم  لأهه هىا ًلىم سحل البيم بؽشح :ؼشح كمليت الذفم   -  :ًىحذ ػشٍ

م اللشض البىيي -1 في هذه الحالت الضبىن ًلجا لاخذ كشض بىيي مً البىً :  الذفم كً ػشٍ

 لدعذًذ العىً .

م دفلاث : الذفم بذون كشض بىيي -2 اما في هزه الحالت ًذفم الضبىن جمً العىً لىحذه كً ػشٍ

 ًحذدها سحل البيم

أي : Contrat Mutuel (MB.Housing - Souscripteme)وطم إجفاكيت بين الضبىن و المؤظعت  -

 . إرا اكخىم الضبىن بهزا المىخىج هظم اجفاكيت لخخم كمليت البيم
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 حظاب مبلغ القسض . :ثاهيا  

مً بين الخذماث التي جلذمها المؤظعت  هي حعاب مبلغ اللشض  فلىذما ًلجا الضبىن لدعذًذ كً 

لت البىً  ًلىم سحل البيم بحعاب المبلغ الزي ظىف  ًخحصل كليه الضبىن لذفم معخحلاث  ػشٍ

م الخلش  إلى الزهاب دون العىً   :منها  الأؼياءف كلى بلع البىً  كً ػشٍ

كلذ  أيفيجب كلى الضبىن ان ًيىن ٌلمل بصفت دائمت  (CDI) . كلذ كمل غير محذد المذة  -

فم ليي ٌعخؼيم حعذًذ الذًىن التي كليه  للبىً الان البىً ًلىم بذكمل غير محذد المذة 

 المعخحلاث .

جلاجىن   ًًخحصل كلى ساجب ؼهشي لا ًلل ك ن ٌؽترغ كلى الضبىن ان ًيى   .المشجب الؽهشي  -

 وان وان متزوحا  فهى وسوحخه لاًللان كً المبلغ المزوىس ظلفا .دًىاس حضائشي  ألف

 ير كً خمعت وظخىن ظىت . غفيجيب ان ًيىن ظً الضبىن ص : العً -

 :ت ملاحظ

 ن صغير ولما وان مبلغ اللشض اهبر ولما وان ظً الضبى 

 حعامل المؤطظت مع البىك . :  اثالث

الضبىن في غنى كً  أن أيمً بين الخذماث التي جىفشها المؤظعت إلى صبائنها إلى وهي حلاملها مم البىً 

م  مً احل جىفير مبلغ اللشضالخلامل مم البىً  فخلىم المؤظعت بخحذًذ مبلغ اللشض  ورالً كً ػشٍ

المؤظعت وظيؽ  فم ملف الضبىن الى البىً  والحشص كليه حتى ًدعنى له اخز مبلغ اللشض أي جيىن د

ٌ فياهذ هىان كذة حلاملاث  في العىىاث العابلت  بين الضبىن والبىً  إلى أخش مشحلت  الخالي  فالجذو

 ًبين رالً 
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 مم البىً الضبائًوعبت حلامل     (2-3الجدول زقم )

 2116                 2115        21 14           2113            العىىاث        

 31                      53         61                     66      وعب الخلامل            

 

 المصذس: مللىماث ملذمت مً ػشف المؤظعت .

 

 الأولىمم البىً واهذ حذ مشجفلت في العىىاث  ىن أن وعبت حلامل الضب مً خلاٌ هزا الجذوٌ هلاحف

لت الخلامل المؤظعت و هجاح مؽشوكها الأوٌ الزي جم أن الؼلب حذ مشجفم  أي وهزا ٌلىد إلى ػشٍ

 .  2111حعليمه في ظىت  

 العلاقاث مع الصبائن:  ويالمبحث الثا

 صبائً المؤظعتالمطلب الأول : 

ظعت بالحفاؾ كلى صبائنها ؤ هزافها لذي جلىم الملا ش ي لخحليم المؤظعت  أهمٌلذ صبائً المؤظعت مً 

ىلعم الضبائً المؤظعت  الى هىكين و هما لهم مخؼلباتهمودالً بخىفير   : وٍ

ىىعمىن هم اًظا : صبائً افشاد ين هذفهم ؼشاء معىً للافامت فيه وٍ وهم كباسة كً اشخاص ملىىٍ

 الى كعمين 

وهم الضبائً الزًً كىذما ًأجىن إلى المؤظعت ًأجىن لذيهم هـشة ؼاملت كً : جيذون الضبائً ال -1

شغبه  المؤظعت فخيىن لذيهم سغبت في ؼشاء العىً فيلىم سحل البيم هى بذوسه بؽشح مفصل وٍ

 كلى أخذ هزا المىخىج  فهىا جذخل حىدة الخذمت في إسطاء الضبىن .

وهم الضبائً الزًً ًاخذون كشساتهم بصلىبت فهىا ًلىم  سحل البيم بالخذخل :الضبائً المترددون  -2

ليت وهىا جىمً  لت حعىٍ في اكىاق هزا الضبىن ومً هفائت سحل البيم لاكىاق هزا الضبىن  بؼشٍ

بين اظاليبه رهش حميم محاظً العىً بالاؿافت الى الخذماث التي جلذمها المؤظعت لضبىن 

 والدعهيلاث  لدعليمه لللشض مً ػشف المؤظعت .

عت وهزفهم ليغ الؽشاء بل جلذًم وهم الضبائً الزًً ًأجىن الى المؤظ: يئىط منهمالضبائً الم -3

ت  فهؤلاء الضبائً ًخلشف كليهم سحل البيم في الىهلت الاولى  فلاٌلؼيهم الىكذ اهتر ئلت حعاظ جيزً

 مً كؽشة دكائم .
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وهم صبائً كباسة كً مؤظعاث هذفهم ؼشاء محلاث مً احل الخجاسة فيها او فخح : صبائً المؤظعت

لت الخلامل  إداسة في المعاهً ماالملاملت جخخلف كً العابلت فلاجيىن لذيهم حعهيلاث  ولىً هشٍ

 ملهم جيىن حيذة .

 المطلب الثاوي :كيفيت القيام بعمليت الاشهاز

اث المىاػً و هزا ما ًذكىه ان ًيىن  هحً وللم ان كؼاق العىً حعاط حذا بحيث ٌلخبر العىً مً أولىٍ

بمىخىحها و بلائها في العىق و  هىان مؤظعاث مىافعت . و لهزا ًجب كلى المؤظعت ان جدبم كذة ػشق للاؼهاس 

   مً بين هزه الؼشق :

M.B.HOUSING@HOTMAIL.FR   ذ الىترووي محترف فخح   - بشٍ

ؽ  ذ الالىترووي بالمؤظعت و مىخجاتها و حميم الخفاصيل الخاصت بالعىً و بىطم ؼشٍ بحيث ٌلشف هزا البرً

رلً فذًى ًبين   

LA PAGE MAGHREB   كلذ اجفاكيت مم كذة مجلاث ملشوفت وػىيا و كشبيا مً بينها مجلت-  

ف بالمىخىج في الصفحاث الخاصت بالتركيت  تخاصت بالمؤظعت و الخلشٍ التي جلىم بىطم معاحت اؼهاسٍ

ت.  الللاسٍ

.LES PANNEAUX PUBLICITAIRE  ت هبري في الؼشكاث الىػىيت   -وطم لىحاث اؼهاسٍ

ف بالمؽشوق .و  طم كصاصاث جلىم بىفغ المهام الأخشي أي الخلشٍ - 

ت   المؽاسهت المىخـمت في الملاسض الخاصت بالتركيت الللاسٍ

 

في المؤطظاث الاقخصادًت . ز المطلب الثالث: أهميت الاشها  

 جىمً أهميت الاؼهاس فيما ًلي :

ادة حجم المبيلاث :  صٍ

هلاحف مً خلاٌ دساظدىا ان حجم مبيلاث المؤظعت هما جبين فيما ظبم اهه اسجفم ملاسهت بالمؽشوق العابم 

. فلاحـىا ان  2112ثم كامذ بئهجاص مؽشوق اخش في أواخش ظىت  2111فالمؤظعت كامذ بمؽشوق في ظىت   

وق الثاوي .وعبت المبيلاث حذ مشجفلت و ان الضبىن مخلهف و مخحعغ لحياصة العىً في المؽش   

 و هزا ما ًذكى الى ان الاؼهاس اجخذ حاهب حذ فلاٌ لجلب الضبائً الى المؤظعت 

فمً خلاٌ الاجصاٌ المخىاصل بين مصلحت المبيلاث و الضبائً . اجضح لىا ان مىخىج المؤظعت اصبح مؼلىبا 

ن رلً:بيعبت كاليت و هزا بعبب الؼشق المخبلت في الاؼهاس بالمىخىج و الجذوا الخالي ًبي  

 

 

 

 

 

mailto:M.B.HOUSING@HOTMAIL.FRفتح
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 العىىاث  2113 2114 2115 2116

م   66 31 21 15 مبيلاث كً ػشٍ

 الاظلاس

 مبيلاث المؤظعت  21 11 15 13

 

 

 المصذس: مللىماث ملذمت مً ػشف المؤظعت .
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 :  خلاصـــــــــــــــــــت

حيث تم التطرق الى نشأة المؤسسة MB HOUSINGتضمن الجانب التطبيقي دراسة حالة مؤسسة 
والتعرف على وظائفها  وشرح ىيكلها التنظيمي،بعد ذلك تعرفنا على باقة متنوعة من الخدمات المقدمة من طرف 

ف يقيس رضا زبائنو.  الزبائن وكيكيفية تعاملو مع دور الاشهار في المؤسسة  ىذه الموسسة، وفي الأخير تطرقنا الى 
جودة  و دلك عن طريقنا ان المؤسسة تستعمل عدة طرق و عدة اساليب مختلفة لارضاء زبائنها  ومن ىذا لاحظ

و ىذا ما يساعدىا كأداة مهمة في تحقيق التنافسية معتمدا على كسب رضا الزبون   ا الخدمات المقدمة من قبله
فضار على ىده المشاكل اقترح على المؤسسة احسن اختيار المورد والعمل معو على رفع من مردودية المؤسسة ولل

 بعقد مضبوط . 
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 لاخاتمة
 صأبح الرةهوف أحد الةهجناة احلدتوب لملؤررب لإاقةصادوب الةو ةمطل فو محضو وةموذ
 ابلدمواموكوب هالةغوذ، ؤد وطمل الرةهوف طله ؤوجاد البرل المتله للذضب بوم ؤمكاماة المؤررب
 ذهغباة المةرنلكوم مم خلال هصض الوراراة الملائمب هملاةكابلم مض بطصنا لةحقفو أنداف

 ملاؤررب.
 موتل الةذهوج أحد رواراة الرةهفو الةو ةةوح للمؤررب  ؤمكاومب لإاةصال بخمةلف
 مجانوذنا هالورذ بنا محه ةمبو رلهق مطوم، فمةوجب لدهذن لإاةصالو هالوبطو ؤذداد لإانةمام بن

مم قبل املؤررب الةو ةطةبذ ببضوطةنا طامل اةصال.
مؤ لإانشاذ نه أحد مطاصذ املذوج الةذهوجو، ؤد أمن اةصال جمانوذه غوذ شخصو
 ةروخدم هرائل طلإالام امجلناوذوب لةمذوذ ذرائلن ؤله الجمنهذ الهارض مةرخدما لإابداض

اهلأصابل هملاةطب هرمةطملا اضلذفو المفرو هالوركهلهجو.
وحت لوطب دهذا باذذا فو مقل لأافكاذ هةغووذ لإاةجاناة هةطدوم الرلقه، هالإنشاذ
 شمكاض اجةماطو هاةصالو هاقةصاده وندف ؤله طصذ مهصهطن هالةذهوج لن، هفو ندا وطةمد
 لطه لإاقماض هالةدكوذ هجبد ابةمنا امجلنهذ هالةأوتذ فون طهذص اجلهامب لإاوجاوبب هلاةذكوذ
 لطونا  لةكهوم همباء صهذب دنومب حهل مهصهنط، هلندا ةخةلف أنداف لإانشاذ باخةلاف

 هماصوطن همراطون.
 قلد خصض لإاشناذ للبحت الطملو حوت ومكم قوار فطالةون بالإةرطامب بماقوور لإاةجاناة
اهلإخبةاذاة المفروب املذضبةب باخشلصوب هلاةدكذ هذدارب المدذهد مم لإاشناذ رهاء اةصالوا أه
جةاذوا. ابلإصافب ؤله دذارب الرلهق هكوفوب ةغووذن هاةجاانة امجلنهذ محه لإانشاذ ادةن مم

 وحت مدصاقةون هأرلهب لإاقماض هضذوقب اطلذص ههورلب لإاةصال.
 نهكدا ومكم طابةاذ لإانشاذ مقرا طملوا لن مهصهطاةن هممانجن هدق ةهصل ؤله مجمهطب
 مم لأاضذ الضمذوب الةو اةرناقا مم مخةلف الطلهم المذةضبب بن، طله طاةباذ مأ أندافن ةةحدد
 لطه صهء المضم لإاجةماطو هالإقةصاده الرائد مم حوت حجم الشماض لإاقةصاده هقهه الرهف

وبضهطب املرةنلكوم هشذائنحم الضبقوب هاحوةاجاةنم هذغباةنم.
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 مهم نما ةبده أنموب لإاشناذ فو املؤررب لإاقةصادوب هدهذن اكلوبذ فو ؤحدات الةهاصل
 ضم جمنهذ المؤررب همقل مخةلف الطملهماة ؤلون رهاء املةطلقب باملؤررب داةنا أه بمةمجاةنا أه

 أبرطاذنا أه بأمشضةنا الةرهوقوب أه غوذنا.
 مم دلق وطد لإانشاذ طمذصا لاومكم لإاةرغماء طمن فو هقة صأحة فون الطملهمب ةراهه

 أذر املا،ل خصهصا مض ؤمفةاح أهرفا مضطم دهل الطالم طله اطلالم الخاذجو.
 
 
 
 

 وف القماض
 
 

 لاةو ومكم ؤوجاذنا
 
 

 لؤه جبلم مم الةمائج
 
 

 ملامجذب مة الةهصل
 لاتنائج:

 مم خلال الدذارب
لاةالوب:

 مأ هاقض لإاشناذ فو الطالم املةقمد ووبم الةهنج محه اةرخدام لإاةمذومة هأرالوب لاةرهفو
 ملاباشذ؛

مأ المؤرراة لأاجوبمب قد رانمة هقبهب فو ةقدم الإنشاذ باطلالم اطلذبو؛
مافةاح لإاقةصاد اجلذائذه لطه اقةصاد الرهف بكشل طام هفةح قضاض لإاةصالاة بشكل

 اخص قد رانم فو ةهضذ قضاض لإانشاذ مم مهحاو طدودب مخلصنا فو:
 
 

 ü البحت مط ؤضاذ قامهمو هشةذوطو وضمم رهف لإاشناذ فو اجلذائذ هدلق مابض مم

 مقاطب وةخلص فحهاان فو صذهذب البحت طم قامهم جدود للإنشاذ وةلاءم هالهصض اجلدود الده
 طةوشن املؤررب لإاقةصادوب اجلذائذوب؛

 ü دخهل الشذكاة لأاجبموب ؤله الرهف اجلذائذوب قد رانم فو دفض طلجب لإاتةرماذ

 وف مجال لإاشناذ؛
 ü مأ اجلامب لأاكبذ مم لإامافف طله لإاشناذ وطهد ؤله قضاض لإاةصاةلا؛

 ü مأ لإاشناذ فو الجذائذ قد طكر ةضهذ هةقدم قضاض لإاةصاةلا هقهب المؤرراة

 لاماشضب فون؛
طةبةذ مؤررب مهوبلور ؤحده املؤرراة الماشضب فو رهف انلاةف القمال ؤله جامب

وجذه هممجب، هقد دلخة ندن املؤررب –مهوبلور- ذمحلب جدودب ممد رمب 2002 مةوذة
ابملمافرب الشدودب، هفو ضل ةلق اضلذهف طذف لاةذهوج نؤةماما كوبذا مم ضذف مورذه

 ملاؤررب طهله ذأرن لإاشناذ الده كامة لن أنموب باغلب بذذة مم خلال:
ü مرانمب لإاشناذ فو هصض حد لملمافرب اطرلذوب؛
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 ü أنموب لإانشاذ ةبذذ مم خلال الدهذوم الةجاذه هالإةصالو اللدوم وطلبنما؛

 دؤ ولطب لإانشاذ دهذا ةجاذوا مم خلال:
 
 

 v ذوادب ذقم طأمال المؤررب؛

 خلف موذاة ةمافورب؛
v 

 ذوادب طدد املةشذكوم؛
v 

 ذوادب احلصب الهرقوب؛
v 

 هوطلب لإانشاذ دهذا اةصالوا مم خلال:
 ةدطوم شنذب المؤررب؛

v 

 مهقبط الطلامب هةذورخنا فو دنم الفدذ؛
v 

 v ؤباقء لإانشاذ فو داكذب الفذد مما وفدطن ؤله ةمبو رلهق مطوم؛

 ؤحدات الةهاصل بوم المؤررب هجمنهذنا.
v 

 ü وةكامل لأاتذ لإاةصالو مض لأاتذ الةجاذه للإنشاذ هولاةذم مطن لةحقفو الفطالوب ؤد

 مأ فطالوب لإاشناذ طله املةرهه لإاةصالو ةحقف فطالةون طله المةرهه الةجاذه هبالةالو فطالوب
 بكشل طام.

 طله مطواذ الةدكذ لقوار فطالوب لإانشاذ مم الماحوب لإاةصالوب فو مؤررب لإاشناذ
 مة طلإاةماد

 همبولور هدق خلصما ؤله المةائج الةالوب:
 ü مأ مطدل الةدكذ وخةلف مم مؤررب ؤله أخذه هدق طاد طأله مطدل ةدكذ ؤله

 ةمطاملو الناةف الماق؛ل
 ü ةطذف مطةلاد ةدكذ ؤشناذاة مةطالمو انلاةف المقال ةدبدبا خلال أشنذ المرب؛

 ü وةأتذ مطدل الةدكذ بجملب مم الطهامل ممنا الصضغ لإاشناذه المماذر مم ضذف

 ملاؤررب هنه الحال بالبرمب لجوذه، هدذجب لإابداض الخلاف هنه احلال بالبرمب ؤله مجمب؛
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 ü مأ ةدكذ لإانشاذ وةأتذ بمموذاة الهوربل الةو مقلةن هلاجهامب الفومب الةو كهةمن هكدا

 حلاهافذ املهصهطوب الةو جاءة فون.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


