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111 الإسراء﴾    للَِّهِ  الْحَمْد   وَق ل  ﴿   وجل عز   ا﵀ ق ال  

70و ق ال أيضا﴿ وإذْ تَ أذَّنَ ربَُّك مْ لَئِنْ شَكَرْت مْ لأزَيدَنَّك مْ ﴾ إبراهيم    

ف الحمد والشكر والفضل أولا وأخيرا ﵀ العلي العظيم الذي وفقنا لإتمام هذا العمل  
 المتواضع.

ين شني يوسفالشكر إلى الدكتور  بكما أتقدم    

 .وأتقدم بالشكر الجزيل  إلى كل من ساعدني من قريب أو بعيد في إنجاز هذا العمل
الشكر إلى كل عمال المكتبة بجامعة مستغانم.بكما أتقدم    

 و شكر موصول للسادة أعضاء لجنة المناقشة كل من الأساتذة المحترمة.

طيبة والابتسامةكما لا أنسى كل من شجعني بالكلمة ال  

 وبالدعاء إلى كل هؤلاء أقول  

 شكرا

 



أهدي ثمرة جهدي هذا إلى من أناروا لي دروب العلم و المعرفة و لم يبخلوا علي   

 .بجهد إلى أعز ما في الوجود أمي و أبي الكريمين حفظهما ا﵀ و أطال في عمرهما

ابني محمد زكرياء حفظه ا﵀. قرة عيني  إلى  

.إخوتي ، والى كل أفراد عائلتي القريبة والبعيدةإلى كل    

.و إلى كل من سعتهم ذاكرتي و لم تسعهم مذكرتي  

.أهدي هذا العمل المتواضع



Résumé 

Cette  étude porte sur l'un des domaines de la commercialisation, le 

marketing social comme un domaine qui est de plus en plus important qui nous 

permet de découvrir les opportunités marketing dans l’environnement, de les 

analyser et de les exploiter afin d’exécuter les stratégies efficaces et d’offrir des 

services particuliers ou des idées utiles au temps et dans le lieu qui conviennent 

aux utilisateurs actuels et futurs. 



Dans le cadre du marketing moderne, l’attention des organisations des 

associations lucratives sociale a augmente dans l’exercices de leur activités et          

dans la présentation de ses programmes.    

En fin de compte, les résultats atteints ont démontré que les associations 

Lucratives d’Algérie appliquent les principes du marketing social pendent 

l’exercice de ses activités, mais l’application de ses principes se fait d’une façon 

incorrect et d’une manière non conforme. 

Les mots clé : 

Marketing sociale , secteur caritatif , organisation non lucratives ,association 

,association caritatives algérienne.         
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 الملحق رقم )3( : الاستبيان

 

 وزارة التعلٌم العالً والبحث العلمً

-مستغانم –جـــامعة عبد الحمٌد بن بادٌس   

 كلٌة العلوم الاقتصادٌة والتجارٌة وعلوم التسٌٌر

 

قسم العلوم التجارٌة      

تسوٌق فرع:     

 

 استمارة استبٌان حول

 

 

 

 

 : تحت إشراف              :                                                              إعداد الطالبة  

 بن شنً ٌوسف -غلام الله وسٌلة                                                                         د  

      

 تحٌة وبعد، 

المقدمة فً إطار إتمام متطلبات  الاستمارةلً الشرف أن أتقدم إلى سٌادتكم بطلب ملأ هذه        

( فً الخانة Xالعلامة )لذا نرجو منكم وضع ،  فً العلوم التجارٌة الماسترالحصول على شهادة 

 المناسبة.

 هذه المعلومات المقدمة لن تستخدم إلا من أجل أغراض البحث العلمً. 

تقبلوا منً فائق الاحترام و التقدٌر.         

 

 

 

 

الخٍري فً الجزائر التسوٌق الاجتماعً و أثره على تطوٌر القطاع  

خٍرٌة جزائرٌةحالة جمعٍات   

 

 

. 

 

 



 

 المحور الأول: البيانات الأولية

 : المعلومات الشخصٍة 

 أنثً        ذكر                                          الجنس   :    -1

 سنح 52-22       سنح                   22أقل من             السن     :  -2

 سنح  52أكثر من         سنح                     53-52         

 الاتتدائٍ التعلُم   لا َقرأ و لا َكتة                   الدراسٍ:المستىي  - 5

 التعلُم الثانىٌ                         التعلُم المتىسط    

 دراساخ علُا      التعلُم الجامعٍ                         

 الحالح المدنُح:      أعزب                                    متزوج  -5

  الأصلُح :الىضعُح المهنُح  -2

 طثُة                                      طالة                                 

 عامل حر                                  معلم                                       

                               متقاعد              مىظف تالإدارج العمىمُح                                

                   أخرى:.......................................                     

  الجمعُح :معلىماخ عن 

 ...............................اسم الجمعُح : ...................................................... -3

 ....................................................................................التأسُس :تارَخ  -4

 نشاطات و برامج الجمعية: الثانيالمحور 

 اطاتها ؟ما هً الأهداف التً تسعى الجمعٌة إلى تحقٌقها من خلال ممارسة نش - 8

 التكافل الاجتماعً                                      كفالة الأٌتام           

   التكفل بالمرضى                الاعتناء بالشباب وخدمة المجتمع          

                                    مساعدة الفقراء          

 أخرى:.......................................          

 تقدمها الجمعٌة ؟ما هً أهم البرامج و الأنشطة التً  -9 

 الرحلات الترفٌهٌة         تقدٌم المساعدات المادٌة                                   

 أنشطة رٌاضٌة                      التكفل النفسً و الصحً                                  

 فنٌة و ثقافٌة                   أنشطة                

 أخرى:.......................................        



 

 حسب؟هل تختار الجمعٌات برامجها  -01 

 علٌها الإدارةموافقة                                 سهولة تنفٌذها                       

                 سهولة تموٌلها                                       

 ...............................أخرى:.......        

م  برامج و أنشطة الجمعٌة؟ٌتقدٌتم  كٌف -11  

 فً المناسبات الاجتماعٌة و الدٌنٌة                حسب الأهداف المسطرة                            

فً أٌام العطل                    حسب طبٌعة و نوعٌة النشاط                              

هرٌا                                  ش     أسبوعٌا                                                        

               ................:....................أخرى                 

؟ الذي تنشط فٌه الجمعٌة كثٌرا ما هو المجال -11  

 مجال تقدٌم الخدمات              مجال جمع التبرعات                                

                      مجال نشر الأفكار                مجال الاستثمار لصالح الجمعٌة                 

     

   ماهً الأماكن التً تمارس فٌها الجمعٌة نشاطاتها ؟ -11

المدارس و الجامعات                                             مقر الجمعٌة                            

كز                    االمعارض والمر                               المناطق العمرانٌة                  

  الاقتصادٌةالمؤسسات      دولٌة                       الملتقٌات المحلٌة وال              

 الشبابودور الثقافة                                                المساجد      

 .............أخرى : .................................   

 جمعٌات و هٌئات أخرى؟ هناك اتصالات بٌنكم و بٌن  هل -11

 

نعم                                                    لا                                      

 ؟ما نوع هذه الجمعٌات والهٌئات، ف إذا كانت الإجابة بنعم -11

وطنٌة                              محلٌة                                    

متخصصة فً نفس المجال                                               دولٌة                

واقتصادٌة مؤسسات اجتماعٌة           مكملة لمجال الجمعٌة                                   



 ...........أخرى : ..............................              

 ة ؟الجمعٌ ما هً مصادر إٌرادات - 11

مساهمات الأعضاء                                  مصدر حكومً                     

تبرعات                                   مصدر محلً                     

        ناتج عن الزكاة، هبة، وقف    ٌة                  بعض نشاطات الجمع                   

        .....................................أخرى : 

 المحور الثالث: دور التسويق الاجتماعي في الجمعية

  ؟ الاجتماعً ما مدى معرفتك بالتسوٌق -11

 دارس جامعً                                                            الخبرة المٌدانٌة

  الإطلاع و القراءة                             حضور ملتقٌات و دورات فً التسوٌق 

دور فً الجمعٌات الخٌرٌة؟  الاجتماعً للتسوٌق هل  -18  

      له دور كبٌر جدا                                                            له دور مقبول

 لٌس له دور                                                   له دور كبٌر              

 ؟ الاجتماعً صٌن فً التسوٌقمخت مجمعٌتكبهل ٌوجد  -11

 لا                                نعم                                     

 ذا كانت الإجابة نعم ، هل ٌعتبر دورهم ؟إ -12

 ثانوٌا                مهما نوعا ما                     ساسٌا                      أ   

تم من خلال :ٌ مفً جمعٌتكممارسة التسوٌق  -11  

موظف مختص                                                                 الإدارة العلٌا   

 وسٌط خارجً            خصصة                                                  تإدارة م

لمبادئ  و الممارسة لتطوٌر الفهم مجمعٌتكما هً الوسائل التً ٌمكن أن تستخدم من قبل  -11

؟ الاجتماعً التسوٌق  

تقدٌم دورات للمعنٌٌن فً التسوٌق      فً التسوٌق         استقطاب متخصصٌن أكادٌمٌٌن   

الإطلاع على الأدبٌات فً مجال التسوٌق                  استقطاب أصحاب خبرة فً التسوٌق      

 الاستعانة بمتخصصٌن خارجٌٌن لتقدٌم الخبرة



.............................أخرى : ..........................  

 ؟ ) المنتفعة أو المستفٌدة( ما هً الفئة المستهدفة - 11

 الشباب    الأطفال                               

 المرضى                           البطالٌن         

  الأٌتام                            الأرامل         

                        عموم المجتمع        

........................أخرى : ..............                   

 ؟ ) المتبرعون( ما هً الفئة المستهدفة -11

 الموظفٌن                      المؤسسات الاقتصادٌة و الاجتماعٌة         

 رجال الأعمال                                              الجامعٌٌن            

 الأصدقاء                                              الأطباء         

........................أخرى : ..............                   

هل تقوم جمعٌتكم بدراسات حول جمهورها المستهدفة ؟ -11   

نعم                                                       لا                              

حول ماذا تنصب هذه الدراسات؟إذا كان بنعم ،  -11  

عدد الجمهور                                         الأعمار                            

المستوى العلمً                                      الحالة العائلٌة                                       

                                         مستوى الدخل                     

  ؟ ها وفق اتر نشاطاسعالجمعٌة أضع ت هل- 11

 أسعار المنافسٌن                                        التكالٌف الكلٌة للنشاط         

 بما ٌحقق أهداف الجمعٌة         

 ؟م نشاطات الجمعٌة من خلال ٌتقدهل ٌتم  – 18

 أقرب الأماكن للمستفٌدٌن                                                 قنوات متعددة                 

 نشطتها ؟التروٌج لأب الجمعٌة هل تقوم  -11

 نعم                                                              لا                                             

؟ فً التروٌج لنشاطاتها و برامجهاماذا تستخدم الجمعٌة فإذا كان بنعم ، -12   



                       العلاقات العامة                                     الاتصال الشخصً             

المعارض                                                الإعلان              

أسالٌب النشر المختلفة              

                     ما هً وسائل الجمعٌة لإشهار أنشطتها؟ - 11

تلفاز                                  رادٌو                                       

لوائح حائطٌة     الصحف و المجلات                                                   

الانترنت                                               النشرٌات                     

الكلمة المنقولة                     

........................أخرى : ..............                      

نجاح برامجها و نشاطاتها ؟الجمعٌة  كٌف تقٌم  – 11  

 توسٌع عدد المتبرعٌن  ادات عالٌة                     عند تحقٌق إٌر                  

 توسٌع عدد المستفٌدٌن                                           عند سهولة تنفٌذها                                      

........................أخرى : ..............                    

 المحور الرابع: الصعوبات التي تواجه الجمعيات

 ؟ الاجتماعً تطبٌق التسوٌقهل تواجه الجمعٌة صعوبات فً  -11

نعم                                                        لا                      

الصعوبات؟فً حالة الإجابة بنعم ، فما نوع هذه  -11   

..............................................................................................................  

ما هً الحلول التً تقترحها من أجل تجاوز هذه الصعوبات؟ -11  

..............................................................................................................

..............................................................................................................
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