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 تقديم: - 1
نو عالم تكنولوجيا الدعلومات إتعيش البشرية في وقتنا الحاضر عالدا متغيرا يختلف كثيرا عما كان من قبل،         
ستفادة من السرعة، الفعالية، تحسين للإ دولقتصاديات الإتحول العديد من  إلى أدتالتي  تصالات الدتقدمةلإوا

 مهمة أصبحت التي ،تكنولوجياال ىذه التنافسية، كل تلك الدزايا تحققت بفضليزة الد تحقيقوكذا  ، الكفاءة،النوعية
 أتاحتمما ، والدعلومات الآليةالإقتصادية خاصة بعد تزايد إستخدام الحاسبات  الأنشطة وإدارة الأعمال ةللممارس

والدلاحظ أن الوقع الأكبر لذذه التكنولوجيا يجد صداه في  في جميع الديادين، الفرصة للمؤسسات لتطوير قدراتها
تصال إذ أصبحت الدؤسسات تهتم أكثر فأكثر على إيجاد أفضل الطرق للإ على وجو الخصوص، ميدان التسويق
نفتاح  كلمة السر لإق يعتبر  يفالتسو الدتجددة وبإستمرار،  حاجاتو ورغباتووكسب رضاه بما يكفل تلبية  بالدستهلك

مهمة  أداةعتباره إب ،ستمرار للمؤسساتعماد الأرباح والبقاء والإيعتبر  حيث ،كل أبواب التقدم على آفاق أوسع
ضرورة  والإتصال تكنولوجيا الدعلوماتمع سيادة  في الوقت الراىن أصبحفي التقرب من الدستهلك وبطبيعة الحال 

 تصال بالدستهلك وتقليص الفجوة بينو وبين الدنتج.لإكونها تحسن خدمات ا  ،يالتسويقال المجفي  دراجهالإحتمية 
الدنتج، السعر،  :عناصر رئيسية أربعة تضمالتي  ةالتسويقي الأنشطةيتجسد من خلال لرموعة من التسويق و         
تصالذا الخارجي إفي  التي تعتمد عليو الدؤسسة عناصر ىذه الحد أىم أ  الأخيرحيث يعتبر ىذا  ،الترويجو  التوزيع
ن الترويج إوضمن ىذا السياق ف، الشرائي والتفاعلي مفي سلوكه عليهم والتأثير مإقناعه، ملإخبارى ستهلكينمع الد

من خلال مهور الدستهد  وذلك الجنسياب الدعلومات من مصدر معين إلى إتصال يتم من خلالو يدثل نظاما للإ
        .أكثر فأكثر قيمة الدعلومات تتزايد وبالتالي، تصالوسيلة أو أكثر من وسائل الإ

 الأخيرة أىمىذه  تبارعالإنترنت بإ شبكة عبر متاحاالترويج صار تطورت الخدمات الإلكترونية و ولقد        
تقنية  مكانياتإ الإعتماد علىللنشاط الترويجي من خلال  أفضلتوفر فرصة  إذ إبداعا،تصال لإوسائل تكنولوجيا ا

 الوسائل التقليدية.التي توفرىا  مكانياتالإتفوق بكثير تلك التي  ختلف الدنتوجاتلدعلان لإفي نشر ا
حيث ترتبط  ،التي تحقق النجاح والتفوق في السوق الركيزة الأساسيةويدكننا النظر إلى أن الترويج بمثابة         

لذا  يحتاجو الدستهلك، وفاعلية وىذا ما ةبكفاء بجمع ومعالجة وتوصيل الدعلومات والإتصال تكنولوجيا الدعلومات
 تصالات الترويجية.لإمن الدتوقع أن يكون لذا تأثير كبير على عملية ا

والذي سنحاول الإجابة عنها في إطار ىذه  نطلاقا مما سبق يدكن طرح الإشكالية التاليةإ إشكالية البحث: - 2
 تصال في رفع فعالية النشاط الترويجي؟لإكيف تساىم تكنولوجيا الدعلومات واالدذكرة،  

 الأسئلة الفرعية: - 3
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 وللإجابة عن ىذه الإشكالية تتبادر في أذىاننا التساؤلات التالية:       
  ؟والإتصالما ىي العلاقة بين تكنولوجيا الدعلومات  -
  ؟كيف يؤثر النشاط الترويجي على السلوك الشرائي للمستهلك -
 تصال في رفع فعالية النشاط الترويجي؟لإماىو دور تكنولوجيات الدعلومات وا -
 ماىو آفاق النشاط الترويجي بالدؤسسات الجزائرية في ظل تكنولوجيا الدعلومات والإتصال؟ -

 فرضيات البحث: - 4
 قصد الوصول إلى إجابات للتساؤلات السابقة تم طرح الفرضيات التالية:       
    لا يدكننا الفصل بين تكنولوجيا الدعلومات والإتصال، فهناك علاقة تكاملية فيما بينهما. -
من  ، وذلك من خلال لرموعةتخاذ قرار الشراء عند الدستهلكإثير في أالتو  إقناعدور كبير في  الترويج يلعب -
 ، البيع الشخصي، العلاقات العامة، تنشيط الدبيعات.الإعلانكعناصر  ال
ستيعاب وتطبيق السليم لتكنولوجيا الدعلومات إطا وثيقا بمدى ارتبإترتبط كفاءة وفاعلية النشاط الترويجي  -

 والإتصال. 
 الدعلومات والإتصال في ميدان التسويق. اإن الدؤسسات الجزائرية بعيدة كل البعد في تطبيقها لتكنولوجي -
 البحث:  أهمية - 5

 تكمن أهمية البحث في الآتي:        
الدزايا العديدة التي يدنحها التطبيق  إلىىذه الدراسة تظهر من خلال حداثة الدوضوع، وبالنظر  أهميةإن         

الجيّد لتكنولوجيا الدعلومات والإتصال في جميع المجلات وبالخصوص في لرال الترويجي ضمن النشاط التسويقي، 
فائدة وجدوى إستخدام تكنولوجيا الدعلومات والإتصال في الترويج، في ظل أوضاع تتسم  السعي لإبرازفمن الدهم 

 ة.بالإتجاه نحو العولد
 أهداف البحث: -  6

من خلال تحديد الإشكالية وتحليل جوانبها، فإن الغرض من ىذا البحث يدكن حصره في الأىدا          
 التالية:
  .تصال في ميدان التسويق داخل الدؤسساتلإعتماد على تكنولوجيا الدعلومات واإتوضيح مدى ضرورة  -
 وأىم خصائصها وإستخداماتها. إبراز أهمية تكنولوجيا الدعلومات والاتصال -

 تصال في رفع فعالية النشاط الترويجي.لإتحديد دور تكنولوجيا الدعلومات وا -
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 ختيار الموضوع:إأسباب  - 7
 :ختيارنا لذذا الدوضوع لعدة أسباب نوجزىا فيما يليإقد تم        

تصال وكذلك لإوا تتكنولوجيا الدعلوماالرغبة الذاتية والديول الشخصي لدثل ىذه الدواضيع الدتعلقة بمجالات 
نوع  إلى، بالإضافة ويجيتصال على النشاط التر لإالتسويق، ولزاولة التعر  على تأثير تكنولوجيا الدعلومات وا

 .بالعلوم الإقتصاديةفهذا الدوضوع متعلق  ،ودرسأالتخصص الذي 
 حدود الدراسة: - 8

تدت الدراسة التطبيقية بالدؤسسة الجزائرية لإنتاج الحليب ومشتقاتو بولاية مستغالً في الفترة الدمتدة من        
دراسة حالة، حيث إخترنا مؤسسة إنتاجية كنموذج  أسلوبوتقوم ىذه الدراسة على  ،5102فريل أ إلىفيفري 
ستغلالذا لتكنولوجيا إوذلك لدعرفة موقع ىذه الأخيرة من النشاط الترويجي ومدى  ،راسة النظرية عليهاسقاط الدلإ

 الدعلومات والإتصال.
 المنهج المتبع: - 9

 بالنسبة للجانب النظري من أجل إظهار الجوانبالإستقرائي  تبعنا الدنهجإللإجابة على الأسئلة الدطروحة 
 والإتصال، ومدى مساهمتها في رفع من فاعلية النشاط الترويجي، بينماالنظرية الدتعلقة بتكنولوجيا الدعلومات 
 مؤسسة سايدكس لإنتاج الحليب ومشتقاتو. لدراسة حالة إعتمدنا على الدنهج الوصفي التحليلي 

 البحث:وهيكل خطة  - 11
خطة  إرتأينا أن تشملضوء الفرضيات الأساسية الدوضوعة سلفا، على لدعالجة إشكالية البحث الدطروحة، و        

نظرية  تقسيم البحث إلى أربعة فصول، ثلاثة فصول بحتنا جانبين، أحدهما نظري والآخر تطبيقي، من ىنا جاء
 وفصل تطبيقي.

 تم تقسيمو الأولحيث تم في الدقدمة طرح الإشكالية وتبيان التصور العام لدوضوع البحث، بينما الفصل         
فقد  الدبحث الثاني أماالتي لذا علاقة بتكنولوجيا الدعلومات،  فيوالتعار يستعرض الدفاىيم  أولذامباحث،  ثلاثة إلى

  في الدبحثين إليوتم التطرق  جاء ليربط ماالذي الدبحث الثالث،  وأخيرا صالتالإ بتكنولوجياجاء للتعريف 
.تبيان العلاقة بين تكنولوجيا الدعلومات وتكنولوجيا الإتصال أيالسابقين 



 مقدمة عامة
 

 

 د‌

 حيث تم تقسيم ىذا الفصل إلى ،النشاط الترويجيالثاني من الدراسة أساسيات حول  خصص الفصل       
راحل م، أسباب، وكذا دا ، وظائفمبحثين، الدبحث الأول يستعرض الدفاىيم التي تخص الترويج من تعريف، أى

خصائص  أىم بإبرازالدبحث الثاني فقد تم التطرق فيو إلى عناصر الدزيج الترويجي  أما، الترويج ستراتجياتوإ
 .ووظائف كل عنصر

ي، حيث تم تقسيم يجتكنولوجيا الدعلومات والإتصال في رفع فاعلية النشاط الترو  أثرتناول الفصل الثالث        
الدزايا  أىمالذي يشمل ، لكترونيلإالترويج ا مفاىيم حوليبرز  الأول ، الدبحثأساسينمبحثين  إلىىذا الفصل 
 تكنولوجيا الدعلومات أشكال حديد لتفجاء  الدبحث الثاني أما الخاصة بالترويج عبر الإنترنت، والخصائص
  في النشاط الترويجي.الدستخدمة  والإتصال 

 ،الدراسة الديدانية للفاعلية النشاط الترويجي في ظل تكنولوجيا الدعلومات والإتصال إلىوتطرق الفصل الرابع        
 ،مبحثين إلىينا تقسيم ىذا الفصل أرتإتاج الحليب ومشتقاتو، وعليو لإنالدؤسسات الجزائرية  إحدىوكانت في 
عتماده في إستبيان التي تم ، تناول عرض للإالدبحث الثانيوىو التعريف بالدؤسسة لزل الدراسة، و  الأولالدبحث 

 جاء فيهما. جمع البيانات ضمن الدراسة التطبيقية ومن ثم تقييم وتحليل ما
ىم النتائج التطبيقية مع أالفصول النظرية و  نتائج أىمخاتدة البحث التي تتضمن  إلىلنصل في النهاية        
 الدراسة  إثراءقتراحات بغية الدساهمة في ا، متبوعة بجملة من التوصيات والإنفيه أوعلى صحة الفرضيات  التأكيد
 تدفع بالباحثين للمزيد من البحوث العلمية  أنالتي يدكن  الدستقبليةالبحث  آفاققتراح إ وأخيرا
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 :تمهيد
 تعتبر حيث، قتصادي للدول ابؼتقدمةتصال نقلة نوعية في ابؼناخ الإلقد أحدثت تكنولوجيا ابؼعلومات والإ       

تقود التقدم في القرن الواحد الرئيسية التي  العوامل حدأ تأصبحو ن أىم المجالات التي شهدت تطورا ىائلا، م
ونتعلم منها ونعمل بها، كما أن التقدم في  بها والعشرين، فتكنولوجيا ابؼعلومات غنًت الطريقة التي نعيش

ىذه البنية التحتية ابؼتسعة وفرت لنا أدوات  ،ؤسساتابؼ مي بنية برتية بع أنشئتصالات تكنولوجيا ابغاسبات والإ
تصال من ابؼفاىيم لإتكنولوجيا ابؼعلومات وا ومنو أصبحت ،ابغصول على ابؼعرفةتصال عبر العالم، وكذلك الإ

نتشارا في عصرنا ىذا، وأكثر من إالصناعات  نتشار في العديد من بؾالات ابغياة، كما تعتبر من أكثرالواسعة الإ
 .الكثنً من ابؼؤسساتذلك ىي برتل مكانة رائدة في 

 :مباحث على النحو التالي ةبتقسيم ىذا الفصل إلى ثلاثوعلى ىذا الأساس سنقوم        
  ؛ماىية تكنولوجيا ابؼعلومات: ابؼبحث الأول

  ؛تصاللإماىية تكنولوجيا ا  :ابؼبحث الثاني
 .تصاللإتكنولوجيا ابؼعلومات وا العلاقة بنٌ :ابؼبحث الثالث
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 ماىية تكنولوجيا المعلومات المبحث الأول:
إذ جاءت لتغطي   ،من ابؼصطلحات ابعديدة التي دخلت حياتنا بشكل كبنً مصطلح تكنولوجيا ابؼعلومات       

ختراعات التي كتشافات وابؼستجدات والإلإ بـتلف أنواع ابسثل  ، كما أنهاكل جوانب إدارة ومعابعة ابؼعلومات
سترجاعها، في الوقت ابؼناسب إبززينها و  ،تنظيمها ،برليلها ،البيانات، من حيث بصعها بصي تعاملت، وتتعامل م  

 بأقصى سرعة، وبالطريقة ابؼلائمة وابؼتاحة.
  وخصائصها ، مكوناتهامفهوم تكنولوجيا المعلومات المطلب الأول:

  :تكنولوجيا المعلومات مفهوم - 1
 التكنولوجيا في الآتي:مصطلح قبل التطرق إلى تعريف تكنولوجيا ابؼعلومات ينبغي تعريف        

وىي مشتقة من الكلمة  (technology) ىي تعريف لكلمةكلمة تكنولوجيا  :التكنولوجيا تعريف  - 1 - 1
 دراسة. أووتعني علم   (logos)  من مأخوذةفهي   (logy)  أمارة، ا، وتعني ابؼه(techno)اليونانية 
بؾموعة من العمليات تسمح من خلال طريقة واضحة للبحث العلمي  أوعملية " :أنهاعلى  وتعرف       
"الإنتاججل تطوير أرف العلمية من اوتطبيق ابؼع الأساسيةالتقنيات  بتحسنٌ

1. 
ستخدام منتجات إتطبيق ابؼعرفة العلمية لتصميم، إنتاج، و ىي "بؼصطلح التكنولوجيا  شاملومنو كتعريف        

"على تطوير البيئة الطبيعية الإنسانية والتحكم فيهاوخدمات توس  مقدرة الإنسان 
2. 

 المعلومات: تعريف - 2 - 1
ستفادة لإستخدامها واإبؼعلومة ىي عبارة عن بيانات تم تصنيفها وتنظيمها بشكل يسمح با" التعريف الأول: -

"منها
3. 

 بؽا والتي ،مستقبلا للفرد نفعا أكثر شكل في لتصبح إعدادىا تم التي البياناتابؼعلومات ىي ": التعريف الثاني -
"بزاذىاإ يتم التي القرارات في أو ابؼتوق  أو ابغالي ستخداملإا في مدركة قيمة

4. 
 تعريف تكنولوجيا المعلومات: - 3 - 1 

                                                           
ماستر في  مذكرة دراسة حالة وكالة موبيليس، الترويجي في ابؼؤسسات ابػدمية ابعزائرية،تصال وأثرىا على ابؼزيج لإبظنً طاجنٌ، تكنولوجيا ابؼعلومات وا 1

 .                                                                          22، ص 2102 - 2102العلوم التجارية، بزصص بذارة دولية، جامعة بؿمد خيضر، بسكرة، 

              .012 ص ،2112 الطبعة الأولى، القاىرة، دار السحاب، تصال ومستقبل صناعة الصحافة،لإتكنولوجيا ابؼعلومات وابؿمود علم الدين،  2

3
رة مذك دراسة حالة بؼؤسسة ابؼطاحن الكبرى للجنوب، قتصادية ابعزائرية،لإدور تكنولوجيا ابؼعلومات في برقيق ابؼيزة التنافسية في ابؼؤسسة ا بؿمد رفرافي، 
  .2، ص 2102 - 2102ستر في العلوم التجارية، بزصص بذارة دولية، جامعة بؿمد خيضر، بسكرة، جيما

4
دراسة حالة مستشفى  ستشفائية العمومية ابعزائرية،ابؼؤسسات الإ تصال الداخلي فيتصال في برسنٌ الإلإبشنً كاوجة، دور تكنولوجيا ابؼعلومات وا 

  .01، ص 2102 - 2102 جامعة قاصدي مرباح، ورقلة، علوم التسينً، بزصص نظم ابؼعلومات ومراقبة التسينً،مذكرة ماستر في بؿمد بوضياف، 
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 :كالآتيرؤية كل واحد بؽا وىي   بزتلف حسبلتكنولوجيا ابؼعلومات عدة تعريفات        
ابؼعلومات تشمل بصي  ابعوانب ابؼتعلقة بابغاسبات الآلية أي ابؼكونات ابؼادية، تكنولوجيا " :الأولتعريف ال -

 ."ابؼكاتب وآليةتصالات عن بعد والبرامج ابعاىزة والإ
ابؼبنية على تكنولوجيا  ؤسسةبؼفي اتكنولوجيا ابؼعلومات تتضمن بصي  أنظمة ابؼعلومات  إن" :الثاني تعريفال -

 ."ابؼعلومات، وكذلك بصي  ابؼستفيدين منها
تكنولوجيا ابؼعلومات ىي كل أشكال التكنولوجيا ابؼطبقة بؼعابعة وبززين وتوزي  ابؼعلومات في " :الثالثتعريف ال -

تصال والشبكات تتضمن ابغاسبات الآلية ومعدات الإ ،لكتروني، وابؼعدات ابؼادية ابؼستخدمة بؽذا الغرضإشكل 
"وأجهزة الفاكس

1. 
العناصر والقدرات التي تستخدم في بص  البيانات وابؼعلومات في " تكنولوجيا ابؼعلومات: وبفا سبق تتمثل       

"تصالات بسرعة عالية وكفاءةستخدام تكنولوجيا ابغاسوب والإإوبززينها ونشرىا، ب
2. 

    مكونات تكنولوجيا المعلومات:  - 2
 .والاتصالاتالشق ابؼادي، الشق الذىني،  :يمكن تقسيم تكنولوجيا ابؼعلومات إلى ثلاثة مكونات رئيسية       

 ،(computer hardware)معدات ابغاسوب  من ويتكون :(Hardware) الشق المادي - 1 - 2
  .(Internet) نترنيتوالإ (automatic control) التحكم الأوتوماتكي

 Artificiel) الذكاء الاصطناعي، (software) البربؾيات يتكون من :(Software) الشق الذىني -2 - 2

Intelligence) وىندسة البربؾيات (software engineering). 
الاتصالات بالأسلاك النحاسية،  تبدأ  :(Communication Technology)الاتصالات   - 3 - 2 

 .3والبعدية وابػلويةفالآلات الضوئية، وثم اللاسلكية 
 الشكل التالي مكونات تكنولوجيا ابؼعلومات:يوضح و        

                                                           
 ، ص ص         2102 ،القاىرة، الطبعة الثانية يتراك،إلكتروني، لإتكنولوجيا ابؼعلومات ودورىا في التسويق التقليدي وا عبد الله فرغلى علي موسى، 1

25  - 22.              
ابؼعرفة في ظل الإقتصاد "الدولي الثاني حول ابؼلتقى مداخلة مقدمة في قتصادية، غزازي عمر، فضيل رابح، تكنولوجيا ابؼعلومات وأثرىا في التنمية الإ 2

 ، ، شلف"بوعليحسيبة بن "جامعة ، 2007ديسمبر "2 - 2"، ابؼنعقد يومي "الرقمي ومساهماتها في تكوين ابؼزايا التنافسية للبلدان العربية
 .2ص 

3
 .88، ص 2112 الثالثة،، الأردن، الطبعة نظم ابؼعلومات الإدارية ) إدارة ابؼعلومات في عصر ابؼنظمات الرقمية(، مؤسسة الوراق سليم ابغسنية، 
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 تكنولوجيا المعلوماتمكونات : ) 1)الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 تطبيقات تكنولوجيا المعلومات

 .98 صرج  سابق، م ،سليم ابغسنية :المصدر
 خصائص تكنولوجيا المعلومات: - 3
إن أىم ما يميز تكنولوجيا ابؼعلومات ىو تطوير ابؼعرفة وتقوية فرص تكوين  صطناعي:الذكاء الإ - 1 - 3

 جل الشمولية والتحكم في عملية الإنتاج.أابؼستخدمنٌ من 
جل أتجهيزات ابؼستندة على تكنولوجيا ابؼعلومات من من التوجد بؾموعة  تكوين شبكات الاتصال:  - 2 - 3

  ا.تدفق ابؼعلومات ويسمح بتبادبؽتصال، وىذا ما يزيد من لإتكوين شبكات ا
ذه التكنولوجيا أن يكون مستقبل أو مرسل في نفس الوقت، فابؼشاركنٌ في ى يمكن بؼستعمل  التفاعلية: - 3 - 3

 تصال يستطيعون تبادل الأدوار وىو ما يسمح بخلق نوع من التفاعل بنٌ الأنشطة.لإعملية ا
ابؼشاركنٌ غنً كما أن  ،الرسالة في أي وقت يناسب ابؼستخدم ستقبالإتعني إمكانية   :اللاتزامنية - 4 - 3

 ستخدام النظام في نفس الوقت.إمطالبنٌ ب

 تكنولوجيا ابؼعلومات

 الاتصالات الشق الذىني الشق ابؼادي

الأسلاك 
 النحاسية

الألياف 
 الضوئية

 اللاسلكية

الذكاء 
 الاصطناعي

ىندسة 
 البربؾيات

التحكم  ابؼعدات البربؾيات
 الاتوماتيكي

تكنولوجيا 
 الانترنيت
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ستمرارية إنترنت مثلا تتمت  بستقلالية تكنولوجيا ابؼعلومات، فالإإىي خاصية تسمح ب  اللامركزية: - 5  - 3
  بأكملو.مستوى العالمنترنت على عملها في كل الأحوال فلا يمكن لأي جهة أن تعطل الإ

أثناء تنقلاتو من  ت ىذه التكنولوجيايمكن للمستخدم أن يستفيد من خدما قابلية التحرك والحركية: - 6  - 3
 ابغاسب الآلي النقال، ابؽاتف النقال...الخ.كعن طريق وسائل الاتصال الكثنًة   إلى آخر مكان

الاتصالية إلى فرد واحد أو بصاعة معينة بدل توجيهها وتعني إمكانية توجيو الرسالة  اللاجماىرية: - 7 - 3
  .بالضرورة إلى بصاىنً كبنًة، وىذا ما يعني إمكانية التحكم فيها

لم، بحيث امساحات غنً بؿدودة من العفي فأكثر وىو قابلية ىذه الشبكة للتوس  أكثر  :التوسع  - 8 - 3
 جغرافيا. تكتسب قوتها من الانتشار

حيث تأخذ ابؼعلومات مسارات بـتلفة  ،ىذه التكنولوجيا ووىو المحيط الذي تنشط في والكونية: العالمية  - 9 - 3
نتقال عبر ابغدود لإلكترونيا، واإيتدفق بأن  رأس ابؼاللومعقدة تنتشر عبر بـتلف مناطق العالم، وىي تسمح 

 .الدولية
حجما ىائلا من ابؼعلومات ابؼخزنة  تتيح وسائل التخزين التي تستوعب :الوقت والمكانتقليص   - 10 - 3 

 أن تكنولوجيا ابؼعلومات بذعل كل الأماكن الكترونيا متجاورة. إلى جانب  والتي يمكن الوصول إليها بسهولة
سموعة إلى رسالة موىي إمكانية نقل ابؼعلومات من وسيط لأخر، كتحويل رسالة   قابلية التحويل: - 11 - 3  

 مطبوعة أو مقروءة.
بغض النظر عن الشركة أو البلد الذي  ،تصاليةوتعني إمكانية الربط بنٌ الأجهزة الإ قابلية التوصيل:  - 12 - 3

 يتم فيو الصن .
التفاعل الذي ينتج ما  قتسام للمهام الفكرية م  الآلةيتمثل ىذا الإ قتسام المهام الفكرية مع الآلة:إ - 13  - 3

 .1بنٌ الباحث والنظام
 
 
 

 أسباب زيادة أىمية تكنولوجيا المعلومات الثاني:المطلب 

                                                           
1
  .22 - 22ص ص  مرج  سابق، بؿمد رفرافي،  
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 تعقد وتقلب بيئات الأعمال: - 1

أن تقوم بأداء الأخنًة  ىذه يجب على ومنو، أكثر تعقيدا وتقلبا تؤسساابؼ تعمل فيها أصبحت البيئة التي        
نظم  ؤسساتتستخدم ابؼ فمثلا، الأنشطة التي تهدف إلى برسنٌ وبضاية عملياتها في البيئة غنً ابؼستقرة وابؼعقدة

مستوى غنً منتظم من ابؼبيعات يتم  وجدوإذا ، ابؼعلومات التنفيذية كي توفر ملخص يومي أو كل ساعة للمبيعات
 .الأوانقبل فوات  لتصحيح الأنشطة اللازمة الإجراءاتوتتخذ  ،كتشافو على الفورإ

 المنافسة القوية والاقتصاد العالمي: - 2
حيث أدت ، العديد من الضغوط بسارس من قبل ابؼؤسسات الدولية وكذلك من التكنولوجيا ابؼتقدمة يوجد       

تكون قوية خاصة عندما تتدخل ابغكومات باستخدام  الأخنًةىذه العوامل إلى حدة ابؼنافسة العابؼية، وىذه 
لتكنولوجيا ابؼعلومات أن تساعد وفي ىذا الصدد يمكن ، وحوافز التصدير ةالدعم أو من خلال السياسات الضريبي

ستخدام تكنولوجيا ابؼعلومات يتم برسنٌ الإنتاجية، إتنافس عابؼيا في ابغصول على مزايا العوبؼة، فبتالتي  ؤسساتابؼ
  .ةورف  مستوى ابػدمة، وزيادة الربحي

 المسؤولية الاجتماعية: - 3
في الآونة الأخنًة  ىذه ابؼؤسسات أصبحتحيث والمجتم  لا ينقط ،  ؤسساتشك أن التفاعل بنٌ ابؼ لاب       

تتمثل أىم  حيث، أكثر إدراكا بؽذا التفاعل وأهميتو، وتسعى إلى ابؼساهمة التي تعرف باسم ابؼسؤولية الاجتماعية
جتماعية لإوابؼزايا االرقابة البيئية، والصحة والسلامة ابؼهنية، وتكافؤ الفرص، في بؾالات ابؼسؤولية الاجتماعية 

 للعاملنٌ، والتوظيف والإسكان، ومراعاة حقوق ابؼستهلك. 
برامج  ةنظم دعم القرار بؼراقبستخدام إب ؤسساتابؼ وتدعم تكنولوجيا ابؼعلومات مثل ىذه الأنشطة بتمكنٌ       

 النظم ابػبنًة لتحسنٌ الرقابة البيئية.بالإضافة إلى تكافؤ الفرص، 
 :المتغيرة للقوى العاملةالطبيعة  - 4

أصبحت القوى العاملة متنوعة، كما أن تركيبتها تتغنً بسرعة، فهناك عدد متزايد من السيدات والأطفال في        
سوق العمل، وفضلا عن ذلك فئة ابؼعاقنٌ، وذلك في كل ابؼواق ، وأيضا ىناك العديد من العمال الكبار في السن  

 فيبرقيق التكامل بنٌ بـتلف العمال  عى إلىوتكنولوجيا ابؼعلومات تس، مالذين يعملون أكثر من طاقاته
 .ؤسساتابؼ
 
 توقعات المستهلك: - 5
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طلب أفضل ي بفا يجعلوأصبح ابؼستهلك أكثر دراية ومعرفة بابؼتاح من السل  وابػدمات وجودتها،  لقد       
يحتوي على البرامج التي يريدىا، وغنًىا  مشتري ابغاسب الشخصي يطلب ابغاسب الآلي الذيفمثلا ابؼنتجات، 

  .ةمن ابػيارات الأخرى مثل السعة التخزينية وسرعة ابؼعابع
ومن ىنا ظهر ، ابؼستهلكنٌلومات بسرعة لإشباع رغبات وحاجات توصيل ابؼعإلى اجة بح ؤسساتابؼلذلك        

 تحقيق ذلك.لدور تكنولوجيا ابؼعلومات 
 التكنولوجية:بتكارات ختراعات والإالإ - 6

في ىذا الصدد بقد أن التكنولوجيا تلعب دورا متزايدا في التصني  وابػدمات، كما أن التكنولوجيا ابعديدة        
رتفاع مستوى ابعودة، ولذلك فان التكنولوجيا إخلق بدائل عديدة للمنتجات وابػدمات، والى  وابؼتطورة أدت إلى

 .تزيد من حدة ابؼنافسة
 الموارد:تغير ىيكل  - 7

 نبأأدى إلى زيادة أهمية تكنولوجيا ابؼعلومات، ففي العصر الصناعي ساد الاعتقاد تغنً ىيكل ابؼوارد  نإ       
فيوجد عامل  اليومأما ، ىي الأفراد، الآلات وابؼعدات، ابؼواد ابػام والأموال ؤسساتفي ابؼىناك أرب  موارد رئيسية 

وإذا  ، في حاجة للبدء في معابعة ابؼعلومات كموردسسات ابؼؤ رئيسي خامس ىو ابؼعلومات، وىذا بالطب  يعني أن 
الإطلاق، فهي ن ابؼعلومات ليست نادرة على إكانت ابؼوارد الأربعة التقليدية أصبحت الآن نادرة إلى حد ما، ف

  .موجودة في كل مكان
 العولمة: - 8

العوبؼة، حيث أصبحت تكنولوجيا  يى ابؼعلوماتمن أىم العوامل التي أدت إلى زيادة أهمية تكنولوجيا        
 ،تصالاتلإبذاه العوبؼة من خلال استخدام ابغاسبات الآلية وتكنولوجيا اإب ؤسساتلملابؼعلومات بدثابة المحرك 

والثورة ابؼعلوماتية كطاقة مولدة وبؿركة للعوبؼة بكل ما برمل من تقنيات جديدة وأساليب حديثة، وذلك عبر 
 .1لكترونيلكترونية والتعليم الإالتجارة الإ

 

 

 زايا تكنولوجيا المعلومات م: المطلب الثالث
                                                           

1
                                                                                                 .22 - 28 ص  ص عبد الله فرغلى علي موسى، مرج  سابق، 
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 فيما يلي: هاأدى إلى برقيق العديد من ابؼزايا وتتمثل أهم ؤسساتابؼستخدام تكنولوجيا ابؼعلومات في إإن        
لمؤسسات لتعمل تكنولوجيا ابؼعلومات على زيادة ابؼبيعات من خلال مساعدتها  زيادة المبيعات والأرباح: - 1

برسنٌ الربحية خاصة في ظل بزفيض و  في إشباع حاجات ورغبات ابؼستهلكنٌ، بفا يترتب على زيادة ابؼبيعات
 التكاليف.

ستخدام تكنولوجيا ابؼعلومات في إبزفيض التكاليف من أىم الفوائد النابذة عن يعتبر  :ض التكاليفتخفي - 2
الصناعية مبالغ طائلة  ؤسساتابؼفمثلا توفر  ،آلية لتخفيض التكاليف رق، حيث تقوم بأعمال بطؤسساتابؼ
تستخدم تكنولوجيا  ؤسساتوالبعض الأخر من ابؼلحاسبات الآلية في رقابة الإنتاج وابؼخزون ل هاستخدامإب

 .ابؼعلومات في تنفيذ الإنتاج حسب الطلب
تكنولوجيا ابؼعلومات لتحسنٌ وضعها في البيئة ؤسسات تستخدم العديد من ابؼ :الحصول على مزايا تنافسية - 3

لتلك ابؼؤسسات  التنافسية، وابغصول على مزايا تنافسية من خلال تصميم برامج وتطبيقات مبتكرة تسمح
 .بابؼنافسة بصورة أكثر فعالية

ستخدام تكنولوجيا ابؼعلومات من قبل ابؼؤسسات ىي برسنٌ جودة إمن أىم أسباب  :الجودة نتحسي - 4
 لقياموالوحدات الطرفية للحاسب الآلي  ابؼهندس يستخدمفمثلا  ،ابؼخرجات، والتصميم بدساعدة ابغاسب الآلي

تعديلات  سترجاع ىذه الرسومات لإجراءإرسومات ىندسية، ويقوم بتخزينها في ملف بابغاسب الآلي، ويستطي  ب
ابغاجة إلى كذلك يقلل  و عليها بسهولة من اجل برسنٌ جودتها، وىذا النظام يوفر المجهود ابؼبذول في التصميم 

 .1مهندسنٌ آخرين
 تكنولوجيا المعلومات: الفرص الإستراتجية التي توفرىا بع:االمطلب الر 

حيث أتاحت ىذه  بـتلف أنواع ابؼؤسسات،نً واضح على تصالات تأثلإابؼعلومات وا اأصبح لتكنولوجي       
  والتي تتمثل فيما يلي: عديدة بؽا،التكنولوجيا فرص إسترابذية 

ستثمارات رأس ابؼال إكبر العناصر وابؼكونات في أبسثل  قد أصبحت تكنولوجيا ابؼعلوماتل :إدارة رأس المال - 1
فقد تضاعف الاستثمار في تكنولوجيا ، ، في العديد من الدول والمجتمعات الصناعيةؤسساتللشركات وابؼ

  .5113رأس ابؼال ابؼستثمر في عام    %53، ليصل إلى أكثر من ثلث 0891ابؼعلومات منذ عام 
أصبح لتكنولوجيا ابؼعلومات والاتصالات دور مهم في  الأعمال: نجاز مختلف أنواعإفي  ةمهم قاعدة - 2
 ،لكترونية، الطبالتجارة الإ ابعامعات، ،قد أصبح أي نشاط من الأنشطة من إدارة الأعمالو  ،ؤسساتابؼ

                                                           

. 22  - 22ص  ص سابق، رج معبد الله فرغلي علي موسى،   1
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والتسويق بدا فيو ترويج ابؼبيعات لا يمكن بؽا أن تستمر وتعمل وتنشط بدعزل عن تكنولوجيا  الإعلام والصحافة
 ابؼعلومات.

واحدة من أىم  حيث تعتبر تكنولوجيا ابؼعلومات ىي الأداة الأكثر فاعلية في زيادة الإنتاجإن  الإنتاجية: - 3
في تنمية الإنتاج  نًدور كببؽا فتكنولوجيا ابؼعلومات ، الأدوات والوسائل التي تؤمن الابتكارات والإبداعات ابؼطلوبة

 بدختلف أنواعها. ؤسساتبؼوابػدمات في ا
، فإذا ما ؤسساتمتيازات إسترابذية للمإتكنولوجيا ابؼعلومات فرصا مهمة و تقدم  فرص وامتيازات إستراتجية: - 4

أن تغتنم الفرص في الأسواق المحلية والعابؼية، فما عليها إلا أن تطور منتجاتها  ؤسساتمن ىذه ابؼأرادت أي 
 ووافية في ضخمة تمنٌ استثماراأتعندما يتم كبنًة   الفرص تكونو  ،وخدماتها بشكل ينتج ويؤمن خدمات جديدة

 .1ابؼعلومات للصمود أمام ابؼنافسنٌ اتكنولوجي
 تصال لإالمبحث الثاني: ماىية تكنولوجيا ا

ذات الإنتاج التقليدي ابؼعتمد على  ؤسساتمن أىم التطورات التي شملت القطاعات، تغنً بنية عمل ابؼ       
وبالتالي التركيز على تطوير رأس ابؼال الفكري ، قتصاد جديد مبني على ابؼعرفة والإنتاج الفكريإعناصر الإنتاج إلى 

تصال تكنولوجية حديثة تتحكم في تدفق إعتماد على وسائل لإبتكار، عن طريق الإىتمام بتشجي  التجديد والإوا
 النهضةجزء لا يتجزأ من  أصبحت ىذه الأخنًةتصال، لإفي تكنولوجيا اذىل ابؼتطور الومن خلال  ،ابؼعلومات

 .التكنولوجية ابؼعاصرة والراىنة وإحدى بشارىا
 تصال لإاتطور عملية مراحل  المطلب الأول:

 :يما يليفأساسية، بسثل  مراحل ةمسبخ في تطورىا الاتصال عملية تبسيز        
ستطاع الإنسان أن يتكلم إذ أصبح من ابؼمكن لأول مرة عن إتصال، عندما لإالأولى في بؾال ا بؼرحلةابدأت 

 . كتشافات التي قام بها العديد من العلماءبتكارات والإ ل العالم بفضلو بصي  الإطريق الكلام أن يحص  

أقدم طريقة للكتابة في العالم، وىي الطريقة  "السوماريون" تراعخلإ نتيجةحدثت ابؼرحلة الثانية أما        
تصال الفردي سائدا خلال لإكان ا  وقدستغرق عصر الكلام والكتابة معظم التاريخ البشري، إحيث ، "السومارية"

 .2الفترةتلك 

                                                           
1
 - 22 ص ص ،2112عامر إبراىيم القندليجي، علاء الدين عبد القادر ابعنابي، نظم ابؼعلومات الإدارية وتكنولوجيا ابؼعلومات، دار ابؼيسرة، الأردن،  
22. 

                                                                                                         .212 - 212ص ابؼعاصرة، القاىرة، الطبعة الأولى، ص  تتصالاإبراىيم البطل، تكنولوجيا الإ بؿمد منى 2
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معالم بدأت و ، قترنت بظهور الطباعةإ، التي تصالللإ الثالثةرحلة ابؼعشر، ظهرت تاس  في منتصف القرن الو        
، ابؽاتف، التلغراف، ةالكهرومغناطيسيابؼوجات ، كتشاف الكهرباءإ لمن خلا، في ىذا القرن تصال الرابعةثورة الإ

كتمل نموىا في النصف الأول من القرن العشرين، فقد شهد ىذا إحيث  ،والسينماالفوتوغرافي و  التصوير الضوئي
  .والتليفزيونكالإذاعة تصال،  لإالقرن ظهور عدد كبنً من وسائل ا

، في ستخدام ابغاسب الإلكترونيإبرز مظاىر التكنولوجيا ابؼتمثلة في أ وشهد النصف الثاني من القرن السابق       
  .1قل حيز متاح وبأسرع وقت بفكنأسترجاع ابؼعلومات، في إبززين و 
ونقل الأخبار وابؼعلومات ابؼختلفة عبر الدول  ةستخدام الأقمار الصناعيإابػامسة في رحلة ابؼبذسدت        

 والقارات بطريقة فورية.

الراىن، إلى شبكات  يجتماعي عن الواق  الطبيعلإقتصادي والإنتقل النشاط اإ، السادسةابؼرحلة  أما       
إلى بعض النظم  ةنترنت بالإضافلإتفاعلية ورقمية مبنية على أساس ابؼعاينً ابؼفتوحة، كما ىو ابغال في شبكات ا

 .2التليفزيونية التفاعلية
 وأنواعو عناصرهتصال، مفهوم الإ :المطلب الثاني

جتماعي بطبعو، لا يستطي  العيش إعتباره كائن إتصال ظاىرة اجتماعية بؽا علاقة بطبيعة الإنسان بلإيعد ا       
 بدعزل عن الآخرين. 

  :تعريف الاتصال  - 1
 وسنعرض فيما يلي بعض التعريفات:، تعريف الاتصال من عدة زوايالقد تناول العلماء      
بدعنى عام أو شائ  أو يذي  عن طريق  ،(Communis) تصال مشتق من أصل اللاتينيإأصل كلمة        

تصال، نعمل على إقامة مشاركة م  الطرف الآخر في ابؼعلومات والأفكار لإقوم بعملية انابؼشاركة، فعندما 
ة ابؼعنى نفسو، حيث تشنً إلى إقامة الصلة بنٌ أطراف عملية غة العربي  كما برمل نفس الكلمة بالل    بذاىات،لإوا
 تصال.الإ
ستخدام الرموز، سواء  إعملية نقل الآراء والأفكار وابؼعلومات بنٌ طرفنٌ أو أكثر بتصال الإ": الأولف يالتعر  -

"أو ابغركات ستخدام الإشاراتإكانت مكتوبة أو مقروءة أو مسموعة أو ب
3. 

                                                           

            .88 ص ،2112 ،ت، دار الفجر، القاىرة، الطبعة الأولىننتر عبد ابؼلك ردمان الدناني، الوظيفة الإعلامية لشبكة الإ 
1
  

                                                                                                   .201 - 219 سابق، ص ص مرج منى بؿمد إبراىيم البطل،  2

                                                                                     .2 ص، 2112عالم الكتب، القاىرة، الطبعة الأولى، تصال، لإتصال الشخصي في عصر تكنولوجيا الإفؤادة عبد ابؼنعم البكري، ا 3
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لشخص ما، أو عبارة عن معلومة، أو بؾموعة يكون موجو  شيء مالتصال إىو فعل تصال لإا"التعريف الثاني:  -
 .1"لتصاابؼعلومات للإ نم

حد الأطراف أىو عملية مستمرة تتضمن قيام " :تصالالتعريفات السابقة يمكن أن نقول أن الإخلال  من       
 ."خرتصال إلى الطرف الآإبتحويل أفكار ومعلومات معينة إلى رسالة شفهية أو مكتوبة، تنقل من خلال وسيلة 

 تصال:لإعناصر عملية  ا -2
ىذه  بدونإذ تصال تتطلب عددا من العناصر الأساسية ابؼترابطة وابؼكملة لبعضها البعض، لإإن عملية ا       

 تتمثل ىذه العناصر في الآتي:     و  ،تصال أن تتم بشكل فعال ومؤثرالإ لا يمكن لعمليةالعناصر 
خر، وقد وىو شخص لديو بؾموعة من الأفكار وابؼعلومات التي يود أن ينقلها إلى الطرف الآ المرسل:  - 1 - 2 

 سم مؤسسة معينة.إيكون ابؼرسل شخص واحد أو بصاعة أو ب
الأفكار إلى بؾموعة من الرموز ذات معان مشتركة بنٌ ابؼرسل وىي عبارة عن برويل  :الرسالة  - 2 – 2

 .2وابؼستقبل
تصالية ابؼتاحة لغرض إيصال الرسالة إلى ابؼستقبل، وبزتلف ىذه يقصد بها كافة الوسائل الإ :الوسيلة - 3 - 2

 تصال والغرض من الرسالة وبؿتواىا.ختلاف بيئة الإإالوسائل ب
ىو الشخص ابؼستهدف من طرف ابؼرسل، أي متلقي الرسالة ويجب مراعاة خصائصو من  المستقبل:  - 4  - 2
 .3جل ضمان قبولو لمحتوى الرسالةأ

يقوم ابؼستقبل بناءا على ما تلقاه من معلومات، وإدراكو وفهمو وتفسنًه بؽا بالرد  التغذية العكسية:  - 5  - 2
ومستخدما وسائل معينة ويتكرر الأمر في الإرسال  ىنا ينقلب ابؼستقبل إلى مرسل لرسالة معينةو ، هاعلي
 ستقبال.لإوا
فهناك أشخاص آخرون بؿيطون تتكون من عناصر عديدة،  تصال بيئةعملية الإبيحيط  تصال:لإبيئة ا  - 6 - 2

 .4اتصاللإبكل من ابؼرسل وابؼستقبل، وىناك أحداث ووقائ  تتم أثناء ا
   تصال:لإأنواع ا - 3

 فيما يلي:تصال لإأنواع اتتمثل        
                                                           

 
1
 Jean - Marc Décaudin, la Communication Marketing, Economica, Paris, 3éme édition, 2003 ,p 6.  

 
                                                                                          .28 - 22ص ، ص 2119، تصال، الدار ابعامعي، القاىرةماىر، كيف ترف  مهارتك الإدارية في الإ بضدأ 2

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                        .  222 -222 صص ، 2110، سلوك ابؼستهلك ) مدخل إسترابذي(، دار وائل، عمان، الطبعة الثالثة، بؿمد إبراىيم عبيدات 3

                                         .21 - 29 ص سابق، ص رج مبضد ماىر، أ
4
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 الخوغنً لفظي )إشارات، صور، رسوم... ،(شفهي أو كتابي)ينقسم إلى نوعنٌ لفظي  غوي:تصال الل  الإ  - 1 - 3
 تصال.لإبرسنٌ عملية ا إطاروذلك في  تكامل بنٌ النوعنٌ ىناك(، و 

السرعة مطلوبة أو عند نقد عندما تكون ، بذاه واحدإيصنف إلى نوعنٌ في  تجاه:تصال وفقا للإلإا - 2 - 3
عند الرغبة في زيادة الثقة بنٌ الأفراد وعند البحث عن  ،بذاىنٌإو ، الآخرين أو عند التستر عن أخطاء أو غنًىا

 ثر الرسالة في ابؼستقبل وغنًىا.أمعرفة 
وجها تصال إأي  ،شخصي تصالإ قسم إلى ثلاثة أنواعني :تصال من حيث درجة ومدى التأثيرلإا - 3 - 3

(،  الخجتماعات، برامج التدريب، حفلات تكريم...الإمثل ) ؤسساتبابؼ خاص ويكون تنظيميتصال إلوجو، 
 .1تصال ابعماىنًيستعمالو وسائل الإوىو الأوس  والأكثر تأثنًا لإ ،بصاىنًيتصال إ

 وينقسم لنوعان: وفقا  لطبيعة مصدره: لتصالإا - 4 - 3
نميز في بقاز الأعمال ابؼخطط بؽا و لإ ؤسسةتدفق ابؼعلومات وتنقلها داخل ابؼفي تتمثل  تصالات الداخلية:لإا - أ

 :فيما يلي لتتمث نوعنٌتصالات لإىذه ا
تصالات التي تنساب عبر القنوات الربظية وابؼتوافقة م  ابؽيكل التنظيمي ىي تلك الإ تصالات الرسمية:الإ -

 بذاىات: إتصال عدة للمؤسسة، وقد يأخذ ىذا النوع من الإ
 تصال من الأعلى إلى الأسفل، ويكون من الرؤساء إلى ابؼرؤوسنٌوىو الإ تصال النازل:لإا. 
 تصال من الأسفل إلى الأعلى أي من ابؼرؤوسنٌ إلى الرؤساءبذاه ىذا الإإيكون  تصال الصاعد:لإا. 

 
 جتماعية أو السياسية لإتصال بنٌ ابؼستويات الإدارية أو اا النوع من الإذويكون ى تصال الأفقي:الإ 

 .2قتصادية التي تق  في نفس ابؼستوىأو الإ
يكل التنظيمي والتسلسل الوظيفي ابؼخطط ابؽتصالات التي تتم خارج إطار لإىي ا تصالات الغير الرسمية:لإا -

داخل  ةلو، وىي تعبنً عن بـتلف العلاقات الشخصية وبعيدا عن الأطر الربظية التي بركم ابؼستويات التنظيمي
 .ابؼؤسسة

ؤسسات م  ابؼ املنٌ فيهاأو الع ؤسسةتصالات التي تقوم بها ابؼلإتتمثل في كافة ا الاتصالات الخارجية: -ب 
 .1ؤسسةأو من العامة من الناس و خارج ابؼ ،الأخرى أو م  زبائنها أو ابؼتعاملنٌ معها

                                                           
1
  .09 -08ص مرج  سابق، ص بشنً كاوجة،   

    .22ص ، 2112 تصال والعلاقات العامة، دار الصفاء، الأردن، الطبعة الأولى،ربحي مصطفى عليان، عدنان بؿمد الطوباسي، الإ 2
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  تصاللإالمطلب الثالث: مفهوم تكنولوجيا ا
الوسائط لتسهيل وصول ابؼعلومات وتبادبؽا وجعلها متاحة لطالبيها  أفضلتصال من لإا تكنولوجياتعتبر        

جل إشباع رغبة ابؼتلقي والبحث عن أابغصول على ابؼعلومات من  سهيلوفائدة ذلك ىي تبسرعة وفاعلية، 
 تصال عدة تعريفات يمكن إيجازىا في التعريفات التالية:ولتكنولوجيا الإ ،معارف جديدة

بؾمل ابؼعارف وابػبرات ابؼتراكمة وابؼتاحة، والأدوات والوسائل  تصاللإتكنولوجيا ايقصد ب" :الأولالتعريف  -
تبادبؽا وتوصيلها إلى ، نشرىا ،استرجاعها ،بززينها ،ابؼادية والتنظيمية ابؼستخدمة في بص  ابؼعلومات، معابعاتها

"الأفراد والمجتمعات
2. 

تصالات السلكية لإىي ابؼصطلح ابؼستخدم لوصف بذهيزات اتصال لإتكنولوجيا اإن " التعريف الثاني: -
ومن أمثلتها الفاكسمايل، ابؼؤبسرات ، واللاسلكية التي يمكن السعي إلى ابؼعلومات من خلابؽا والنفاذ إليها عبرىا

"التلفزيونية من بعد وابؼودم
3. 

تصال التي في بؾالات الإ ةتلك التطورات التكنولوجي" ىي: تصاللإتكنولوجيا امنو يمكن القول أن و        
ات ابؼمتدة من الرسالة إلى نً أثنتشار والتلإتسمت بالسرعة واإحدثت خلال الرب  الأخنً من القرن العشرين والتي 

"بنٌ المجتمعات أوالوسيلة، إلى ابعماىنً داخل المجتم  الواحد 
4. 

 تصالأنظمة الإ المطلب الرابع:
تراسل بابؼعلومات  عن تصالات البعدية، ىو عبارةالإأو تصالات عن بعد، نظم الإ :تصال عن بعدم الإنظا -1

راسلات على بيانات وتشتمل مثل ىذه ابؼ، عن طريق الوسائل الالكترونية، ويكون عبر مسافات بعيدة ابؼدى عادة
تكليف معدات خدمات الاتصال عن بعد، عبر  أن إلى الإحصاءاتشنً تو  ،الصوتيالبث  إلى إضافةرقمية، 

ليون في عام يتر  3ما يزيد عن  إلىلترتف  ، 2004ن دولار في عام يو تريل 2.2غت بللم ابؼختلفة، قد امناطق الع
-E)        مليارات رسالة الكترونية أربعة يوجد ،الإحصائيةثورة الاتصالات والشبكات  مثلةأومن  .2002

mail)،  فوريةومليار رسالة (Instant Messages) لم.اتبادبؽا في اليوم الواحد عبر الع يتم 
 :لاسلكيةالتصالات السلكية و لإا - 2

                                                                                                                                                                                     
                                                                                       .  34 - 35ص ص  ،5116 ،الأردنتصالات التسويقية والترويج، دار حامد، لإثامر البكري، ا 1

    .02 - 00 صص  ،2112 ابؼكتب ابعامعي ابغديث،علومات، تصال وعوبؼة ابؼعبد ابؼلك ردمان الدناني، تطوير تكنولوجيا الإ 2
.029رج  سابق، ص مبؿمود علم الدين،   3

  

 
4
ابؼعرفة في ظل الاقتصاد الرقمي "ابؼلتقى الدولي الثاني حول  مداخلة مقدمة في قتصاد ابعديد،تصال وملامح الإبغمر عباس، تكنولوجيا الإعلام والإ 

    . 2ص  ، ، شلف"جامعة حسيبة بن بوعلي" ديسمبر، "2 – 2"ابؼنعقد يومي  ،"التنافسية للبلدان العربيةومساهماتها في تكوين ابؼزايا 
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بذاىاتها ابؼتطورة ابعديدة، من إكانت الوسائل السلكية، وستبقى خاصة ب :تصالات السلكيةالإوسائل   1 - 2
وىي على أنواع يمكن إيجازىا ، النصية وابؼسموعة وابؼرئية ها،وابؼعلومات بدختلف أنواع تأىم وسائط تناقل البيانا

 بحسب تطورىا بالنقاط الآتية:
  الكابل المحوري: الأسلاك والكابلات النحاسية، -أ 

والكوابل  ىذه الوسائط ىي على ثلاثة أنواع: الأسلاك النحاسية الثنائية أو الاعتيادية، ثم الكوابل المجدولة       
 المحورية.

 .بؿدودة التحميل وابؼقاومة والتحمل ىيسائل ابعيل القديم، و و  من تعتبر عتيادية:لإالأسلاك النحاسية أو ا -
ويكون ، ابؼفصولة وابؼعزولة عن بعضها، ترزم ضمن غلاف واحد الأسلاكىي حزمة من  الكوابل المجدولة: -

 .لا يزال مستخدما وأن إلا، الضجيجو تصال عرضة للتشويش لإوسائل ا ىذا النوع من
ابؼعزولة  الأسلاكمن السابقة ابؼذكورة، وتشتمل على عدد من  أفضلىي وسيلة سلكية الكوابل المحورية:  -

وتتميز بسعة نطاق ذبذبتها وسرعتها ، خاصة، تكون متوحدة ومتوازية م  بؿور واحد بعوازلا البعض هعن بعض
 .1ليةاابعيدة والع

 
تنقل موجات ضوئية بسثل نبضات كهربائية بكفاءة عالية، وتستطي  نقل   البصرية:الألياف الضوئية أو  -ب 

كميات كبنًة جدا من البيانات وابؼعلومات بسرعة الضوء، التي تبلغ عشرة أضعاف الكابلات المحورية ابؼذكورة 
 .2سابقا

 :ةاللاسلكيتصالات لإاوسائل   - 3
سم إىو معروف ب وىي وسيلة لاسلكية تستخدم ما :الأرضيالمايكروويف  أوالموجات الدقيقة   - 1 - 3

يبلغ أكثر يمثل موجات قصنًة، ذات نطاق تردد واس   فوابؼايكرووي، تابؼعلوماالقصنًة في تناقل  الأثنًموجات 
 .3لذا فانو بالإمكان نقل كميات ىائلة من ابؼعلومات، مليون دورة في الثانية 090من 

                                                           
   ، ص ص2119تصالات، دار ابؼسنًة، الأردن، الطبعة الأولى، لإعامر إبراىيم قندليجي، إيمان فاضل السامرائي، شبكات ابؼعلومات وا  1
 89 - 92.  

2
 قياسية اقتصادية لأثر تكنولوجيا ابؼعلومات والإتصالات على الأداء الاقتصادي للمنظمة، دراسة حالة شركة القطن ابؼمتصياس  يابظينة، دراسة   

" Scothyd "  ،22، ص 2100 - 2101مذكرة ماجيستر في العلوم الاقتصادية، بزصص تسينً منظمات، جامعة بؿمد بوقرة، بومرداس . 

                                              .012 فاضل السامرائي، مرج  سابق، صعامر إبراىيم القندليجي، إيمان  
3
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ستقبال يسنً في مدار إعبارة عن جهاز إرسال و ىي  تصالات الفضائية:لإأو االأقمار الصناعية   - 2 - 3
فالأقمار الصناعية عبارة عن نقاط توزي  ، لجاذبية الأرضية، وقادر على إعادة نقل الإشاراتلالفضاء ابػارجي 

 .1البرقياتو يمكنها نقل الإشارات والبرامج ابؼسموعة وابؼرئية وابؼكابؼات ابؽاتفية 
 الثالث: العلاقة بين تكنولوجيا المعلومات والاتصالالمبحث 
               يحدث، أن يمكن لا تصاللإا وتكنولوجيا ابؼعلومات تكنولوجيا بنٌ الفصل نإف سبقبناء على ما         

 تكنولوجيا من جزءا تعتبر فهي تصاللإا تكنولوجيا تتضمن بقدىا فإننا ابؼعلومات تكنولوجيا تعريفات إلى وبالعودة 
 برامجت، تصالالإا ،الأوتوماتيكي التحكم ،الكمبيوتر بذهيزات: التالية العناصر في تتمثل والتي ،ابؼعلومات
 ج.البرامو  ابؼعرفة ىندسة، الكمبيوتر

 تكنولوجيا المعلومات وتكنولوجيا الاتصالات المطلب الأول: 
ثورة تكنولوجيا  أن أساسهما وجهان لعملة واحدة، على  وتكنولوجيا ابؼعلومات لتصالإتكنولوجيا اإن         

 للتطور الذي حصل في بؾالالتوازي م  ثورة تكنولوجيا ابؼعلومات التي كانت نتيجة بتصال قد سارت لإا
تصال، فقد بص  بينهما النظام الرقمي لإيمكن الفصل بنٌ تكنولوجيا ابؼعلومات وتكنولوجيا ا لا ، حيثابؼعلومات

وىو ما نلمسو واضحا من  .تصال م  شبكات ابؼعلوماتلإتصال فترابطت شبكات الإإليو نظم االذي تطورت 
تصال وما لإحياتنا اليومية من التواصل بالفاكس عبر شبكات التليفون، وفي بعض الأحيان مرورا بشبكات أقمار ا

في العالم أيضا وبذلك انتهى نتابعو على شاشات التليفزيون من معلومات تأتي من الداخل وقد تأتي من أي مكان 
 .2تصال وتطور كل منهمالإعهد استقلال نظم ابؼعلومات عن نظم ا

كل من تكنولوجيا ابغاسبات الآلية بنٌ  وتكاملا  تلابضاتشكل ابؼعلومات من الواضح أن تكنولوجيا و         
 ويمكن التعبنً عنها في الشكل الآتي:، تصاللإابؼعلوماتية( وتكنولوجيا ا)

 تصاللإالتكنولوجي بين تكنولوجيا المعلومات وتكنولوجيا ا التكامل :(2) الشكل رقم

 

 
                                                           

                    .90 ص ،2112 تصال وبؾتم  ابؼعلوماتية، أطلس، القاىرة، الطبعة الثانية،لإحنان يوسف، تكنولوجيا ا 
1
  

، ابعزائر، ء، الدار البيضا(ابعزائري ققياس النفاذ إلى تكنولوجيا ابؼعلومات والاتصالات بقطاع التعليم بالشر  )ىند علوي، بؾتم  ابؼعومات بابعزائر  2 
 .51 ص ،5118الطبعة الأولى، 

 

تكنولوجيا معابعة 
 برامج) ابؼعلومات
(داوعت  

  

 برامج 

تكنولوجيا بث 
تصالات لإا)ابؼعلومات 

 ،السلكية واللاسلكية
(أرضية وفضائية  

 

 

 تكامل
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 .53ص  رج  سابق،مياس  يابظينة،  المصدر:

 المطلب الثاني: مؤشرات قياس تكنولوجيا المعلومات والاتصال
أي  أو تصال في أي اقتصادلإلكي نتمكن من معرفة مدى توافر قطاع قوي ومؤثر لتكنولوجيا ابؼعلومات وا       

بؾتم   إلى لديو بالفعل ما يؤىلها للنفاذ انك  إذاستفادة تلك الدولة من ذلك القطاع، وما إدولة، وكذلك مدى 
 أو الدولة ستعدادإخدامها لقياس مدى ستإابؼعلومات، لابد من وجود عدد من ابؼؤشرات الدولية، التي يمكن 

 يلي: ابؼؤشرات ما أىمتصال، ومن لإابؼعلمات وا تكنولوجيا إلىالمجتم  للنفاذ 
  مؤشر الاستعداد الشبكي الرقمي: - 1

وتكنولوجيا  تصالاتقطاع الإستفادة من تطورات تم  للمشاركة في والإالمج أوستعداد الدولة إويعرف بددى        
 : كالآتي  ويعتمد حساب ابؼؤشر على قواعد رئيسية ىي ،ابؼعلومات

 وابغكومات.الأفراد، كمنو  ستفادة توافر عناصر أساسية لبناء بؾتم  ابؼعلومات أو المجتم  الرقمي والإ -
 تصال.لإستخدام تطورات تكنولوجيا ابؼعلومات واالاستعداد لدى تلك العناصر في المجتم  لإ درجة  -
 .1قتصادية وأساسية مناسبةإبيئة  وجود -
 : مؤشر الرقم القياسي للنفاذ الرقمي  - 2

تكنولوجيا  إلىقدرة بلد ما في النفاذ مؤشرات رئيسية تؤثر على  أوعلى عوامل  القياسويعتمد حساب ىذا         
 :كالآتي  تصالات وىيلإابؼعلومات وا

                                                           

.22مرج  سابق، ص بظنً طاجنٌ،   1
  

تصاللإتكنولوجيا ابؼعلومات وا  
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 0111لكل  المحمولةابؽواتف  امن السكان، ومشتركو  011لكل  ةابؽواتف الثابت امشتركو  البنية التحتية:  - 1 - 2 
 السكان.من 
 ساعة شهريا كنسبة مئوية من الدخل الفردي. 21نترنت الإ إلىرسوم النفاذ  :القدرة المادية - 2 - 2
 لتحاق بابؼدارس، مراحلها ابؼختلفة.لإبالقراءة والكتابة لدى الكبار، وا الإبؼام :المعرفة  - 3  - 2
 .1السكانمن  011نترنت لكل لإا امستعملو  :تصالاتوالإ الفعلي لتكنولوجيا المعلومات ستعماللإا  - 4 - 2

 تصاللإفي تكنولوجيا ابؼعلومات وانطلاقا من ىذين ابؼؤشرين ظهر مؤخرا مصطلح يعتبر الفارق بنٌ الدول إ       
 .وىو الفجوة الرقمية

 الفجوة الرقمية: - 3
تصال بنٌ لإستخدام تكنولوجيا ابؼعلومات واإساواة في ابؼتعرف بأنها ابؼصطلح ابؼستخدم لوصف حالة عدم        

النامية أو بنٌ ابؼناطق الريفية وابؼناطق ابغضرية، وتقاس الفجوة الرقمية بدرجة توافر أساس ابؼعرفة و الدول ابؼتقدمة 
رتباط بشبكة ابؼعلومات لإتصال، ودرجة الإبدكونات الاقتصاد الرقمي الذي يستند إلى تكنولوجيا ابؼعلومات وا

  .2التبادل الرقمي للمعلومات والعلمية وتوافر طرق ابؼعلومات السريعة وابؽواتف النقالة وخدمات
يقيس مدى تقدم الدول في إرساء البنية الأساسية للمعلوماتية،  ،أصبح مؤشر بؾتم  ابؼعلوماتيةأي         
ستيعاب التطورات ابؼستجدة والتغنً ابؼتسارع في تكنولوجيا إىذا الشأن وقدرتها على  بزذتها فيإت التي اوالإجراء

 .3قتصاد الرقميلإأصبحت تكون أسس ا التي تصالاتلإابؼعلومات وا
 تصالاتلإوا المعلومات اتشبك ثالث:المطلب ال

 تعريف شبكة المعلومات: - 1
 أصبح الشبكة ىي بؾموعة من ابؼكونات ابؼعلوماتية تتصل م  بعضها للمشاركة في ابؼوارد وتبادل ابؼعلومات        
تصالات، لإلشبكة شركة ا بحاجة فأنتتتحدث بابؽاتف  أن أردت فإذاتصال، لإابؼستحيل بذاىل شبكات ا من
تتشكل الشبكة من بؾموعة ، و تصالاتلإنترنت أنت بحاجة إلى حاسوب وشبكة اأن تبحر في عالم الإ أردت وإذا

                                                           
1
ابؼعرفة في ظل "الدولي الثاني حول ابؼلتقى مداخلة مقدمة في  تصالات في شمال إفريقيا،الإبن داودية وىيبة،واق  وأفاق قطاع تكنولوجيا ابؼعلومات و   

 .4ص   ، شلف،"حسيبة بن بوعلي"جامعة ديسمبر   "2 – 2"، ابؼنعقد يومي"الإقتصاد الرقمي ومساهماتها في تكوين ابؼزايا التنافسية للبلدان العربية

                                                                                                          .22مرج  السابق، ص بظنً طاجنٌ،  2
  

3
ابؼلتقى الدولي الثاني حول مداخلة مقدمة في  لعالم العربي،اتصالات وأثرىا على النشاط الاقتصادي في لإبابا عبد القادر، تكنولوجيا ابؼعلومات وا 
 ،"حسيبة بن بوعلي"جامعة ديسمبر، " 2 – 2"ابؼنعقد يومي  ،"ظل الاقتصاد الرقمي ومساهماتها في تكوين ابؼزايا التنافسية للبلدان العربية ابؼعرفة في"

  .2ص ، شلف
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نقل ابؼعلومات مثل الأسلاك  المجمعات المحورية ووسائط ،اكساتالف ،من ابغواسيب ومرفقاتها مثل الطابعات
ابغواسيب أو كبنًة جدا فتشمل  غنًة جدا تقتصر على عدد بؿدود منن أن تكون الشبكة صبلات، ويمكاوالك

 .1ملاقة فتتكون من ملاينٌ ابغواسيبثبات الآلاف من ابغواسيب، أو ع
 شبكات المعلومات: أنواع - 2
التي تغطي منطقة بؿدودة  الشبكةىي و   :(Local Area Network – LAN) الشبكة المحلية  - 1 - 2

 مثل مكتب أو مبنى أو بؾموعة مباني متقاربة. كيلومتراتلا تتجاوز بعض  
يمتد بؾال ىذه الشبكة إلى  : (Metropolitan Area Network– MAN)الشبكة المدينة  - 2 - 2

مدينة  ،العاصمةقل مساحة، فهي تغطي أتكون مقيدة بدنطقة جغرافية و كبر من مساحة الشبكة المحلية، أمساحة 
 بؼنطقة بؿددة بالربط السلكي. التلفزيونيةعلى ذلك التغطية  الأمثلةمعنٌ، ومن  إقليم أو
ىي شبكة حاسبات لتبادل ابؼعلومات  :(Wide Area Network – WAN) الشبكة الواسعة - 3 - 2

من  الصناعية وغنًىا والأقماروقد تستخدم خطوط ابؽاتف دول، كابؼدن وال متباعد الرقمية ضمن بؾال جغرافي
لمعلومات بنٌ وسريعا ل آمناتتيح نقلا  أنهاتصال، وتكمن فائدة الشبكات الواسعة في للإ البياناتنقل وسائط 

 .2نخفاض التكلفةإمن عما يمتاز بو  بـتلف العقد، ناىيك
  التركيبة البنيوية للشبكات: - 3

  :كالآتي  تصال ابؼستخدمة، وىيلإشبكات ا وأشكالرئيسية من بنيات  أنواعىنالك عدة         
مرتبط بعدد من  واحد مركزيوىي تشتمل على حاسوب  :(Star Network) النجمةالشبكة  - 1- 3

 أونو لا يؤثر تعطل أوتعديلها،كما  ناتالبيا إرسال ةسهولب ىذا النوع من الشبكاتحيث يتميز  ،ابغواسيب
 .(2)أنظر الشكل رقم  ،في الشبكة العمل سنًحاسوب منها على  أيخروج 

 يمثل الشبكة النجمة :(3) رقم الشكل
 

 

 
                                                           

.020سليم ابغسنية، مرج  سابق، ص   1
  

2
مذكرة  دراسة حالة عن ابؼؤسسات الصغنًة وابؼتوسطة بابعزائر، تصال على أداء ابؼؤسسات،لإثر استخدام تكنولوجيا ابؼعلومات واأشادلي شوقي،  
   .02 -02ص ، ص 2118 - 2112اجيستر في العلوم الاقتصادية، بزصص تسينً ابؼؤسسات الصغنًة وابؼتوسطة، جامعة قاصدي مرباح، ورقلة، م

 المجم  ) المحول(
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 .21ص مرج  سابق، عامر إبراىيم القنديلجي، إيمان فاضل السامرائي،  المصدر:        
عدد من ابغواسيب بواسطة شبكة ىذه التربط  :(Bus Network)الشبكة الخطية أو شبكة الباص - 2 - 3

 أيضاوتسمى ، لشبكةل مركزابل رئيسي يكون ىو بشكل تسلسلي بواسطة ك الأجهزةيث تربط ح ،دارة واحدة
وقلة تكاليفها، ولكن من ربطها من مزايا ىذه الشبكة سهولة  ،صاكون شكلها كحركة سنً البلبشبكة الباص 

 .(2)أنظر الشكل رقم ، تعطل وتوقف عمل الشبكة إلىتعطل الكابل الرئيسي يؤدي إذا  أنهابها و عي
 يمثل شبكة الخطية :(4)  رقم الشكل

 

 
 .22ص  مرج  سابق، عامر إبراىيم القنديلجي، إيمان فاضل السامرائي، المصدر:

ابغاسوب  أجهزةيتم الربط بنٌ بصي   :) (Ring Type Network يالحلق أوالشبكة الدائرية  - 3 - 3
  ،قليلة التكاليف أنهامن مزاياىا  بذاه واحد،إ البيانات ترسل في فإنا لذ ،كابل دائري  أوبسلك  الأخرى والأجهزة

حاسوب مشارك في الشبكة  أيبدجرد تعطل  اأنهىي سلبياتها  أماالشبكة بسهولة،  إلى أجهزة إضافةيمكن كما 
 .ن كل الشبكة تتعطلإف
وفي ىذا ، أحياناوتأخذ شكل شبكة شجرية  :(Hierarchical Network ) الشبكة الهرمية - 4 - 3

 أخرىتصال متعددة بحواسيب إرتباط حاسوب مركزي، عبر نقاط إ الشكل من شبكات ابغواسيب ابؼتوفرة في
 . 1ت ثالثة، موزعة على شكل يشبو الشجرةاعدد منها مرتبط بحواسيب وطرفي أوتكون ىي 

 تصالات:شبكة الإ - 3
تصالات ىي أي ترتيب يتم فيو إرسال من مرسل إلى مستلم عبر قناة ىي عبارة عن وسيط لإإن شبكة ا       

 : كالآتي  تصالات من بطسة أجزاء رئيسية ىيلإعتبار تتكون شبكة الإوبهذا ا، من نوع ما
ستلام إتصالات لبعث و إخراج تستخدم شبكة الإ / تعد أي وسيلة إدخال  المحطات الطرفية: - 1 - 3

 البيانات ىي بؿطة طرفية، وىذا يشمل ابغواسيب الشخصية وابؽواتف وابؼعدات ابؼكتبية.

                                                           

  .22 - 21ص ص  مرج  سابق، عامر ابراىيم القنديلجي ، إيمان فاضل السامرائي، 
1
 

 خط ناقل
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ستلام البيانات بنٌ المحطات الطرفية، وتشتمل على إوالتي تسند عملية إرسال و  تصالات:معالجات الإ - 2 - 3 
 فمثلا تقوم ،تصالاتلإوىي تقوم بأداء العديد من عمليات السيطرة والإسناد في شبكة ا ،ابؼودم وابؼعابعة الطرفية

 بتحويل البيانات من الصيغة الرقمية إلى القياسية وبالعكس، وترميز البيانات وحل شفرتها.
ستلام البيانات، مثل الأسلاك إىي الوسائط التي من خلابؽا يتم إرسال و  تصالات:لإقنوات ووسائط ا - 3 - 3

 .كونات الشبكةمالنحاسية والألياف البصرية وأنظمة ابؼايكروويف والأقمار الصناعية لربط 
تقوم بأداء وىي من بصي  الأنواع والأحجام وترتبط م  بعضها البعض من خلال الشبكة لالحواسيب:  - 4 - 3

 .بنظام ابػادم والعميل وكثنً من الشبكات تعمل، البيانات واجباتو في معابعة
ىي برامج تثبت في نظام ابغاسوب وتقوم بإدارة فعالية الإدخال الإخراج وتدير وظائف  البرمجيات: - 5 - 3

 .1تصاللإشبكات ا
 
 

 تصالاتلإالمطلب الرابع: تكنولوجيا الشبكات المعلومات وا

 :(نترنتلإاالشبكة المعلوماتية الدولية ) - 1
نترنت ىي لإا ةوشبك، نترنت بشبكة الشبكاتلإتصالات ويعرف البعض الإجزء من ثورة انترنت ىي لإا        

وم  ترابط ىذا العدد ابؽائل من ، عبارة عن مئات ابؼلاينٌ من ابغاسبات حول العالم مرتبطة ببعضها البعض
 أوة تابثتبادل ابؼلفات والصور ال إلى بالإضافة البصربينها بلمح  ةلكترونيالإالرسائل  إرسال أمكنابغاسبات 
خدمة البريد  ،خدمة الشبكة العنكبوتية :أهمها، نترنت العديد من ابػدماتلإتوفر او والأصوات،ابؼتحركة 

 ،خدمة المحادثة الصوتية ،الربط عن بعد دمةخ ،وعات الإخباريةمالمجخدمة  ،خدمة بؾموعة النقاش،لكتروني لإا
 .2برتوكول نقل ابؼلفات خدمة

 .2114 -1993تطور عدد مستخدمي الانترنيت في العالم خلال الفترة الممتدة  :(1)دول رقم ج

                                                           

.21 - 29رج  سابق، ص ص مبشنً كاوجة،    
1
  

2
الدولي الثاني حول قتصاد الرقمي وأثرىا السلبي على العقل العربي، ابؼلتقى لإنترنت كمظهر من مظاىر االإ قويدر الواحد عبد الله، بوذري  صليحة،  
، "حسيبة بن بوعلي"جامعة ديسمبر،  2 - 2ابؼنعقد يومي، "العربيةابؼعرفة في ظل الاقتصاد الرقمي ومساهماتها في تكوين ابؼزايا التنافسية للبلدان "

  .2 - 2ص  صشلف، 
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Source: www.internet lives stat.com/internet users.    
 

قل من أنترنت لإكانت نسبة الأشخاص ابؼتصلنٌ با  0885سنة  في يظهر أن (0)رقم  من ابعدولنطلاقا إ       
نترنت لتوسي  تسويق خدمات الإذلك ج  وير  ،نترنتلإزيادة كبنًة بؼستعملي ا تعرف 0884ولكن في سنة  %1

 5100، لتصل في سنة %05.5عرفت زيادة كبنًة قدرت ب 2003 أما في سنة  % 6.4بنسبة  5111في سنة  لنًتف 
 خدمنٌصارت نسبة مست 5103في سنة أما  ابغواسيب وتكنولوجيات ابؼختلفة، صناعة فينظرا لتطور  %55.3 إلى
 تصالات وتطورىا.لإوذلك راج  لتكنولوجيا ابؼعلومات وا %31.3نترنت في العالم لإل

 كسترانتوالإ  نترانتالإ الشبكات الخاصة: - 2
نترنت والويب لإستخدام تقنيات الإالتطبيق العملي وىي بزص ىي شبكة خاصة للمؤسسة  :نترانتلإا - 1 - 2

في الشبكة الداخلية للمؤسسة، بغرض رف  كفاءة العمل الإداري وبرسنٌ آليات تشارك ابؼوارد وابؼعلومات 
ستغلال الفوائد التي إلى ىذا النوع من الشبكات لإ ؤسساتوتتجو ابؼ، ستفادة من تقنيات ابغوسبة ابؼشتركةلإوا

  للوقت.توفرىا كتقليص للتكاليف وتوفنً
 كسترانت:شبكة الإ  - 2 - 2

من  محتياجاتهإب ؤسسةنترانت التي تقوم بتجهيز العاملنٌ في داخل ابؼعكس شبكة الإ ىذه الشبكة       
حتياجات ابؼستفيدين من إكسترانت ىي شبكة ابؼؤسسة ابػاصة التي صممت لتلبية الإ  شبكة فإنابؼعلومات، 

نسبة الأشخاص المستخدمين للانترنيت في 
 العالم

عدد الأشخاص المتصلين 
 بالانترنيت

 السنوات

 1.2% 02.020.221 1993 

%2.0 021.228.201 1997 

%6.7 202.222.091 2000 

%12.2 228.222.281 2003 

%32.5 2.222.222.182 2011 

%35.5 2.200.202.222 2012 

%40.4 2.922.229.222 2014 

http://www.internet/
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كسترانت في شبكات ابؼؤسسات ابؼالية وابؼصرفية، نظم ابؼشاركة الإ  ةشبك ويمكن إيجاد تطبيقات، ؤسساتخارج ابؼ
1مراكز الأبحاث التابعة بغكومة ما أو لإدارة معينة ،في قواعد البيانات بنٌ ابعامعات

. 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الخلاصة:
لنا توص تصال، حيثلإحوصلة أىم ابؼفاىيم ابػاصة بتكنولوجيا ابؼعلومات واحاولنا من خلال ىذا الفصل        

ابؼعلومات في شكل  إلى أن تكنولوجيا ابؼعلومات تشمل بصي  أنواع التكنولوجيا ابؼستخدمة في تشغيل، نقل وبززين
وابؼكان، كتقليص للوقت   التكنولوجيات الأخرى، تتميز بعدة خصائص بسيزىا عن غنًىا من اكما أنه  ،لكترونيإ

    وغنًىا. التوس ، صطناعي، التفاعليةلإالذكاء ا
العديد من الأسباب، إذ أصبحت البيئة التي تنشط فيها  تاتكنولوجيا ابؼعلومب ىتماملإاادة يز  وراء  وكان      

إلى جانب ابؼنافسة القوية وابغاجة إلى توصيل ابؼعلومات بسرعة لإشباع  ،الكثنً من ابؼؤسسات أكثر تعقيدا وتقلبا

                                                           

. 20 - 08رج  سابق، ص ص مشادلي شوقي،   1
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تكنولوجيا ابؼعلومات تتميز بعدة مزايا كزيادة للأرباح  فإنلى ذلك رغبات وحاجيات ابؼستهلكنٌ، بالإضافة إ
 برسنٌ ابعودة.و  بزفيض التكاليف ،وابؼبيعات
التي تعتبر كجزء من  ،تصالتتضمن على تكنولوجيا الإ أنهاتعريف تكنولوجيا ابؼعلومات بقد  إلىوبالعودة        

، حيث ىذه الأخنًة تصاللإوىذا دليل على التكامل بنٌ تكنولوجيا ابؼعلومات وتكنولوجيا ا ،ىذه التكنولوجيا
 ةومن بنٌ أكثر التكنولوجيات إبداع ىي شبكلكترونية التي تسهل نقل ابؼعلومات، تشمل بصي  الوسائل الإ

 كسترانت.الإ نترانت و وىي الإ ىذه الشبكة إلى جانب الشبكات ابػاصة التي أصبحت ترافق  نترنت،لإا
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 تمهيد: 
حد أيعتبر التًويج و  ،تصال فعالة بتُ ابؼنتج وابؼستهلكإضرورة وجود وسيلة  بتَ في ابؼنتجاتفرض التنوع الك        

لكونو يلعب دور رئيسي في إخبار  ،ابؼزيج التسويقي ضمن م عنصر ىأج و و الأنشطة الرئيسية في بؾال تسويق ابؼنت
 ابؼنافسة ستغناء عنو في ظللإا ةللمؤسسبيكن  حيث لائو، ج ومزاياه ودفعو لشراو وإقناع ابؼستهلك بخصائص ابؼنت

تستهدفهم  وك ابؼستهلكتُ الذينوسل ،بالتغتَ من جهة ق تتميزاسو أفي و  الأخرى، ؤسساتبؼامن قبل  الشديدة
حتياجات الإ تلبية ىذه ؤسسةولكي تستطيع ابؼ ،رغباتهم مع مرور الوقت تزايدت حيت أخرى، جهة من

لذلك سوف  ،الأخرىالتسويقي  ابؼزيج تستًاتيجياإبقية ومتكاملة مع  تروبهية قوية إستًاتيجيةرسم  عليها بهب
عناصر  مفاىيم حول إعطاء إلى  ةبالإضاف و،ستًاتيجياتإ و ،ىدافووأج التًوي مفاىيم إلى ىذا الفصل نتطرق في

 ابؼزيج التًوبهي.
 النشاط التًوبهي، من خلال ابؼبحثتُ التاليتُ:وفي ىذا الفصل سنتطرق إلى أىم النقاط التي تعالج        

 ؛ابؼبحث الأول: ماىية التًويج
 ابؼبحث الثاني: عناصر ابؼزيج التًوبهي.
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 : ماهية الترويجالأولالمبحث 
 وإبرازومنتجاتها  ؤسسةفي التعريف بابؼ أبنيتوفي العملية التسويقية، تظهر  التًويج من بتُ العناصر الفعالة إن       

نو بيثل في الكثتَ من ابغالات القوة الدافعة للنشاط التسويقي، والعامل الأكثر حسما في أكما ،  في السوق مكانتها
الإنتاجية  سساتابؼؤ ونظرا لأبنية دور التًويج في عملية تصريف ابؼنتجات فان ، تصريف بعض السلع وابػدمات

وابغديثة تسعى إلى إعطائو أبنية كبتَة وتقوم بتخصيص ميزانية تروبهية في برابؾها السنوية تصل في بعض الأحيان 
 من إبصالي ابؼبيعات. % 5إلى 

  وظائفهو  أهدافه ،: مفهوم الترويجالأولالمطلب 

    مفهوم الترويج: - 1 
  ،تولتًويج نظرا بغداثا بزص متكامل من ابؼفاىيم التي إطاروجود  ختلف العديد من مفكري التسويق فيإ       
 كالآتي:تًويج  تعريف ال ااستطاعو البعض منهم  أن إلا
تصال التسويقي الساعي لإبلاغ الأفراد أو تذكتَىم بغثهم والتأثتَ عليهم لإنشاط االتًويج ىو " :التعريف الأول -

  ."ستخدامهالإلقبول السلعة أو ابػدمة ثم البحث عنها إما لإعادة بيعها أو 

مصمم  إقناعي بأسلوبخدمة  أو التًويج ىو نقل ابؼعلومات عن سلعة الغرض من إن" :التعريف الثاني -
 ،التي يروج بؽا ابػدمة أوتصرف سلوكي بابذاه السلعة  إلىالنهاية  بدا يقوده في كابؼستهلعلى ذىن  للتأثتَ ةوموجه
 ."يعبر عنو في العادة بالسلوك الشرائي والذي

ابعهد ابؼبذول من جانب البائع لإقناع ابؼشتًي ابؼرتقب بقبول معلومات معينة عن  ىوالتًويج " :التعريف الثالث -
 ."سلعة أو خدمة، وحفظها في ذىنو بشكل بيكنو من استًجاعها

ابعهد التسويقي وينطوي على عملية  إطارالذي يتم ضمن  التًويج ىو النشاط" :(Kotler) تعريف كوتلر -
  ."إقناعي اتصال

  :السابقة بيكننا استنتاج التعريف التالي التعاريف ومن خلال        
، ابػدمةأو  التعريف بالسلعة وذلك بغرض إقناعيتصال إينطوي على عملية  التًويج ىو النشاط التسويقي الذي"

"وسلوكو الشرائي ابؼستهلك ابؼستهدف أذىانعلى  إلى التأثتَ يهدف
1. 

 

                                                           
1
 .                                                                                    61 - 61  ، ص9002لأولى، ا (، دار الفجر، القاىرة، الطبعةدعايةوالالبيع ابؼباشر ، ابؼزيج التًوبهي ) بؿمد عبده حافظ  
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 تي:ابعوانب أبنها الآوتنطوي سياسة التًويج على عدد من        
 لطويلة لعملية التًويج.االأىداف الأساسية والفرعية، القصتَة و  برديد -

 برديد ميزانية التًويج. -

 ابػدمات ابؼقدمة ، التخفيض في الأسعاركختيار ابعوانب ابعاذبة وابؼناسبة في السلع أو ابػدمات ابؼقدمة،  إ -
 ابػاصة بالسلعة أو ابػدمة. تستخدامالإوالتقديم وا ،ابؼظاىر الشكليةبرستُ ، ابعودة، ) قبل أو بعد البيع(

 برديد القطاعات ابؼستهدفة في الأسواق. -

ستخدام الوسيلة أو الوسائل في ضوء ميزانية التًويج أو إختيار وسائل التًويج ابؼلائمة وبرديد تكاليف إبرديد و  -
 ابؼخصصات المحددة.

 .1ابؼرحلي والنهائي للنتائج التنفيذ وابؼتابعة والتقييم -
 وظائف الترويج: - 2
 :ما يلي التًويج أبنها نل ابؼستهلك على مزايا مباشرة مبوص   :من وجهة نظر الزبون أو المستهلك  -1 - 2 

لى مشاعرىم ويقوم رجال التسويق بتذكتَ إو  ،وصول إلى ابؼستهلكتُإلى تهدف أنشطة التًويج  ،خلق الرغبة -
 يرغبون فيو وما بوتاجون إليو. ابؼستهلكتُ بدا

تقديم ابؼعلومات إلى ابؼستهلكتُ عن السلعة ابعديدة وما تقدمو من إشباع وتعريف ابؼستهلكتُ بأسعارىا  -
 وأحجامها والضمانات التي تقدم مع السلعة.

يعتقد  آخربدعتٌ يبتٌ التًويج على آمال الناس وتطلعاتهم إلى حياة كربية،  ، حيثبرقيق تطلعات ابؼستهلك -
الناس أنهم يشتًون مثل ىذه التوقعات عندما يشتًون السلعة فعندما يشتًي ابؼستهلك سيارة صغتَة من ماركة 

 معينة فهي تعبر عن سهولة ابغركة والسرعة.

 من وجهة نظر رجل التسويق: - 2 - 2
ويشجع ابؼستهلك أن يتصرف بطريقة  ،يشجع التًويج رجال التسويق القيام بدشاركة بعضهم بفكرة معينة       

وابؼهم ىنا كيف بقعل الطلب على ابؼبيعات على السلعة مع بقاء السعر ثابت أو زيادة السعر مع بقاء  ،معينة
 الطلب على ابؼبيعات ثابت ولكي يتحقق ىذا الأمر بهب مراعاة ما يلي:

                                                           
 تصالات، عالم الكتب، القاىرة، الطبعة الأولى،لإتكنولوجيا ا فؤادة عبد ابؼنعم البكري، التسويق السياحي وبزطيط ابغملات التًوبهية في عصر 1

                                                                                                                                                            . 43 ص ،9001
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تصال بقصد برقيق لإالشركة بالتًويج واتقوم  ر منها:يزيادة حجم المبيعات أو المحافظة على حجم كب - أ
 .هحجم كبتَ من ابؼبيعات عن طريق رجال البيع أو ابؼوزعتُ وغتَ 

 ؤسسةإليها ابؼ أيعتبر التًويج من أىم الوسائل التي تلج التغلب على مشكلة حجم انخفاض المبيعات: -ب 
 بكدار.لإفي بؿاولة إنقاذ منتج معتُ من ا

 .1تصال بشتى الطرق لتقديم السلعة ابعديدةلإنعتمد على التًويج وا وىنا تقديم سلعة جديدة:  -ج 
 :جالتروي أهداف  - 3

يهدف  ثحي شرائهالتًغيب ابؼستهلك بالسلعة ومن ثم  ؤسسةالتًويج عبارة عن الأسلوب الذي تتبعو ابؼ       
 :ما يلي التًويج إلى

 توفتَ ابؼعلومات عن النظام والبيئة التسويقية. -
 الطلب الفعال على السلع وابػدمات.تشجيع  -
 برقيق التمييز السلعي. -
 ستقرار ابؼبيعات.إبرقيق  -
 برستُ حصص السوق. -
 برستُ الاعتًاف وقبول السلعة والولاء السلعي. -
 إبهاد مناخ تسويقي بؼبيعات ابؼستقبل. -
 إبهاد فروق تنافسية بتُ السلعة أو ابػدمة وغتَىا. -
 برستُ الكفاءة التًوبهية. -
 .2التسويقية الفعالة بتُ ابؼشتًين ةالثقافنشر  -

 ستخدام الترويج إأسباب  المطلب الثاني:
 :ما يلي التًويج للعديد من الأسباب منها تُالتسويقييستخدم        

 
 

                                                           
  .43 - 41ص ص ، 9002 ستًابذي(، دار صفاء، عمان، الطبعة الأولى،إ -تصالات التسويقية )مدخل تطبيقيلإعلي فلاح الزعبي، إدارة التًويج وا 1

2
 .12 - 13ص   ص ،9000 فريد النجار، ابؼنافسة والتًويج التطبيقي، مؤسسات شباب ابعامعة، مصر، 
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فالتًويج يساعد  ،يستفيد البائعون وابؼشتًون من وظيفة ابؼعلومات التي يقدمها التًويج :تزويد المعلومات - 1
المحتملتُ عن  نخبار الزبائإالأفراد ابؼشتًين في معرفة ابؼنتجات ابعديدة وأماكن توفرىا، ويساعد البائعون على 

 السلع وابػدمات.
كميات ابؼشتًاة من قبل الزبائن الالتًوبهية ابؼباشرة ىو برفيز الطلب وزيادة  ىدافالأمن أىم  تحفيز الطلب: - 2

  ويوضح الشكل التالي ىذا العنصر:، المحتملتُ

 على الطلب التأثيردور الترويج في :  ( 5)الشكل رقم 

 
ص  ،6006، الطبعة الثالثة، الأردن حداد، التسويق )مفاىيم معاصرة(، دار حامد، إبراىيمنظام موسى سويدان، شفيق  المصدر:

333.  
وحدة عند عرض ابؼنتج بسعر الوحدة  05000ن الكمية ابؼباعة ىي أنلاحظ  (5)رقم من خلال الشكل         

 (0)نتقل منحتٌ الطلب إتُ قناع الزبائن ابغاليتُ والمحتملإخبار و إثتَ و أستخدم التًويج للتإولكن عند  دينار، 05

 65000صبحت الكمية ابؼباعة أالتًويج فثتَ أبسبب ت (B) لى النقطةإ( A) أي من النقطة (6)طلب المنحتٌ لى إ
زبائن ابغاليتُ ن التًويج كان مؤثرا، فزاد الألى إويعود السبب في زيادة الكمية ابؼباعة  ،تابثا وحدة مع بقاء السعر

ثروا بالرسالة ألى شراء ابؼنتج من قبل الزبائن ابغاليتُ الذين ليس بؽم علم بابؼنتج بل تإضافة إ وكرروا مشتًياتهم
 التًوبهية.

ومنتجاتها عما  للتًويج في بسييز الشركات زتستفيد العديد من الشركات من الدور البار  تمييز المنتجات: - 3
 خاصة إذا كان الاختلاف بتُ ابؼنتجات ابؼقدمة من شركة ما وبتُ ما يقدمو ابؼنافسون واضحا.يقدمو ابؼنافسون، 

في تذكتَ الزبائن ابغاليتُ بابؼنافع التي بستاز بها ابؼنتجات، وبؿاولة يستخدم التًويج  الحاليين: نتذكير الزبائ - 4
 منتجات ابؼنافسة. إلى ءاللجو وعدم  إقناعهم
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، وىنا الأداة التًوبهية ابغاليتُ والمحتملتُ نالزبائ على أثتَتللنافسون التي يبثها ابؼو  :الرد على الأخبار السلبية - 5 
  وبصاىتَىا ىي العلاقات العامة.ؤسسة والإشاعات وتدعيم الثقة بتُ ابؼالأنسب بؼعابعة الأزمات 

موبظية ك ،على ابؼنتجات التي تواجو فتًات بىتل فيهاحيث يقل الطلب   تقلبات الطلب: تأثير تقليل - 6
 السنة. ابؼنتجات في بعض الفتًات

كما ىو  من خلال تثقيف الأفراد بالسلوك ابغميد وابؼقبول لتسهيل خدماتهم، التأثير على سلوك العامة: - 7
 .1ابغال عند توجيو رسائل الأفراد بضرورة استخدام الرمز البريدي عند كتابة الرسائل لتقليل زمن استلام الرسائل

 المطلب الثالث: مراحل الترويج
ستعداد لإإلى عدد من ابؼراحل تعكس كل مرحلة حالة ا التًويج التسويقي تصاللإبايقسم ابؼختصون        

 بزاذ قرار الشراء وىي كما يلي:الذىتٍ لدى ابؼستهلك لإ
 :( المعرفة -طلاع الإ - الإحاطة)رحلة م - 1

 التسويقي في ابؼرحلة الأولى أن بواط العميل بابؼعرفة عن ابؼنتج. لتصالإيكون ابؽدف من ا       
بتقدبيو ومدى  ؤسسةفي ىذه ابؼرحلة على العملاء ابؼرتقبتُ بدا تقوم بو ابؼ ديتم التأكي :(الإدراك )رحلة م - 2

 نتج ابؼعروض.ملائمتو بؽم لتعزيز إدراكهم لأبنية ابؼ
فيقرر  يو،تبدأ مرحلة القبول الذىتٍ لد ،بعد أن يكون العميل قد أدرك أبنية ابؼنتج ابؼعروض :(القبول)رحلة م - 3

فمثلا رغباتو أم لا، وقبول العميل للمنتج إما أن يكون بناءا على قرار رشيد حتياجاتو و إما إذا كان ىذا ابؼنتج يلبي 
ن أو  ،يقبل أو يرفض شراء ساعة معينة لأنها لا توضح الدقائق بالتحديد ولا بروي ابؼميزات التي بوتاجهابيكنو أن 

لذا يكون ابؽدف  ،لأنها بذعلو يبدو غتَ متمشي مع ابؼوضة كرفضو لشرائهايكون الرفض مبنيا على قرار غتَ رشيد  
 تصال التسويقي في ىذه ابؼرحلة تعزيز قبول ابؼنتج.لإمن ا

تفضيلا  ابؼستهلك يوجد في ذىنأ بتدإو وىي ابؼرحلة التي يكون فيها قد بذاوز قبول ابؼنتج  :(التفضيل)رحلة م - 4
 فلابد من التأكد من حيازتو للمنتج ولا يتم ذلك إلا بدتابعة توفتَه بؽم. ،ليس نهاية ابؼطاف لو، ولكن

ىذه  ،فمرحلة ابغيازة ،بزاذ القرارإوبداية مراحل  ،راحل التهيئة الذىنية للعميلمتعد نهاية  :(الحيازة) رحلةم – 5
نقوده وبها يكن  خراجإو  ،اللازم لدفع العميل لوضع يده في جيبوتصال التسويقي تتطلب جهدا منظما في عمل الإ

 .النشاط التًوبهي قد أدى مفعولو وحقق أىدافو

                                                           

.443 - 444 ص  رجع سابق، صمنظام موسى سويدان، شفيق ابراىيم حداد،   1
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الراضون ىم من يستمرون في  ءفالعملا ،ستمرار عودة العميل للشراءإوىي بيت القصيد في  :(الرضا)رحلة م - 6
تصال التسويقي في ىذه ابؼرحلة في تعزيز رضا لإولا يبحثون عن بديل لو، لذا لابد أن يرتكز نشاط ا ،شراء ابؼنتج

وزيادة  ،ولعل من أىم أشكال تزويد العميل بدعلومات تفيده في المحافظة على ابؼنتج ،العميل بأي شكل بفكن
 .1بـتلفة للمنتج نفسو تستخداماإأو إبلاغو ب ،ستفادة منولإا

 ستراتجيات الترويج: إبع: االر المطلب 
 :كالآتي  ستًابذيات التًويج، بناإبتُ إستًابذيتتُ أساسيتتُ من ؤسسات ابؼفي يفاضل ابؼسوقون        

 إستراتجية الدفع: - 1
تعتمد على دفع الأنشطة التًوبهية خلال قنوات التوزيع ابؼختلفة حتى  إلى ابؼستهلك النهائي، إذ يسعى إلى        

بذار التجزئة، وىذا الأختَ يسعى لإقناع ابؼستهلك  إقناعإقناع بذار ابعملة بشراء ابؼنتج والذي يسعى بدوره إلى 
صها، وابؼنتجات النهائي بالشراء، وتناسب ىذه الإستًابذية ابؼنتجات ذات الأسعار وابعودة ابؼرتفعة لإبراز خصائ

 ابعديدة في السوق.
 إستراتجية الدفع الترويجي :(6) الشكل رقم

 

 

دراسة حالة لشركة الأطلس بؼشروبات بيبسي كولا بابعزائر  مصباح ليلى، دور التغليف في النشاط التًوبهي للمؤسسة، المصدر:
 .68 ، ص6000 - 6009مذكرة ماجيستً، في علوم التسيتَ، بزصص تسويق، جامعة منتوري، قسنطينة،  العاصمة،

 إستراتجية الجذب:  - 2
على ابؼستهلك عن طريق وسائل الإعلام، وىذا يؤدي بابؼستهلك إلى طلب ابؼنتج من  تهدف إلى التأثتَ       

فهي إستًابذية تعتمد على الإعلانات  ،موزعو ابؼعتاد، والذي بدوره يقوم بطلبو من ابؼنتج حتى لا يفقد زبائنو
، وتعتبر ىذه ات التوزيعوتنشيط ابؼبيعات ابؼوجهة للعملاء لبناء طلب مباشر على منتجاتها يؤدي بعذبها من قنو 

 .2الإستًابذية مناسبة في حالة ابؼنتجات منخفضة السعر
 إستراتجية الجذب الترويجي :(7) الشكل رقم

                                                           

.96 - 62رجع سابق، ص ص محافظ،  هبؿمد عبد  1
  

2 Claude Demeure, Marketing,  Paris, 5éme édition, 2005, p 290.  

 ابؼستهلك قنوات التوزيع ابؼنتج



أساسيات حول النشاط الترويجي                                                         الفصل الثاني                           

 

 

33 

 

 
 .69رجع سابق، ص ممصباح ليلى،  المصدر:

 :المبحث الثاني :عناصر المزيج الترويجي
خاصة بصفة عامة والنشاط التًوبهي بصفة التسويق  االتًوبهي بؾموعة الأدوات التي يستخدمهبيثل ابؼزيج        

 بطسة ويشمل ابؼزيج التًوبهي ،التأثتَ ابؼطلوب حداثلإتصال بتُ ابؼسوق وابعمهور ابؼستهدف إبػلق قنوات 
كل و  إلى العلاقات العامة، ة، بالإضافتنشيط ابؼبيعات ،النشر والدعاية ،البيع الشخصي ،الإعلان :يعناصر وى

البعض  ولكنها تتكامل مع بعضها ،ن الدور الذي يلعبو العنصر الآخردورا بـتلفا عيلعب عنصر من ىذه العناصر 
 لتحقيق أىدافا ىامة في النشاط التًوبهي ولكل دوره ومزاياه واستخداماتو.

 المطلب الأول: الإعلان 
يق التواصل مع زبائنو الرئيسية التي يعتمدىا ابؼسوق أو ابؼنتج في برقمن بتُ الوسائل  واحد الإعلان ىو       

 .أخرى منتجات منافسة إلىاللجوء دون  بؼنتجاتو وإبقاء ولائهم
  :مفهوم الإعلان - 1

  من بينها ما يلي: ن التعاريف التي توضح مضمونو وأبعادهملغرض برديد معتٌ الإعلان قد وردت الكثتَ        
 عريضة، وىو دمها ابؼؤسسات للوصول إلى بصاىتَتصال التي تستخلإوسيلة ا وىالإعلان " :الأولتعريف ال -
رسائل خاصة بابؼنتج  لشركات ابؼعلنة، ويهدف إلى توصيلبذاه واحد ومدفوع من قبل اإتصال غتَ شخصي ذو إ

"سواء كان سلعة أو خدمة أو فكرة للجمهور ابؼستهدف للتأثتَ على ابذاىاتو وسلوكو
1
.  

 
 
 خصي وابؼدفوع القيمة، ابؼرسل إلىيتمثل الإعلان في بصيع أشكال العرض التًوبهي غتَ الش" :التعريف الثاني -

"السوق ابؼستهدف بواسطة معلن معتُ
2. 

 :الآتيالتعريف تفاقا بتُ ابؼختصتُ في ىذا المجال ىو إوبيكن القول أن التعريف الأكثر        

                                                           

                            .693، القاىرة، ص 9001 ،تصالات التسويقية ابؼتكاملة، بؾموعة النيل العربية، الطبعة الأولىشيماء السيد سالم، الإ 
1
  

.429، ص 9003كندرية، الإس، دار ابعامعة ابعديدة، تنتًنبضد، إدارة التسويق في بيئة العوبؼة والإأ بؿمد فريد الصحن، طارق طو 
2
  

 قنوات التوزيع ابؼنتج ابؼستهلك
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السلع أو لتقديم الأفكار و  غتَ شخصية يلةوسالإعلان عبارة عن ": ((AMAتعريف بصعية التسويق الأمريكية  -
"جر مدفوعأابػدمات بواسطة جهة معلومة ومقابل 

1. 
  :الإعلان وسائل - 2

 ستخداماإبعمهور، والأكثر نتشارا ومعرفة بواسطة اإ ةمن ابؼلاحظ أن الإعلان أكثر الأدوات التًوبهي        
 حيث تشمل بصورة عامة ويكون ذلك عن طريق عدة وسائل ،اعند التًويج عن منتجاته ؤسساتابؼ بواسطة

 ختيار ابؼعلن بؼكونات مزيج وسائلإمن قبل  ،السينما، ابؼلصقات وغتَىا الصحف والمجلات، الراديو والتلفزيون،
 .2وبفيزاتها وبصهورىالابد أن يكون على دراية بخصائص كل وسيلة و  ،الإعلان

 :مميزات الإعلان - 3
 نو يتصف ببعض ابؼميزات، أبنهاأالشخصي، بقد  ععند مقارنة الإعلان بأدوات التًويج الأخرى خاصة البي       
 :ما يلي

 وابؼشتًي. عبتُ البائ لتصاوسيلة غتَ شخصية للإ -

 وموعد الإعلان وحجمو وغتَه. ،بركم ابؼعلن في الرسالة الإعلانية -

 الأقل لوسائل نشر الإعلانات. ىشخصية ابؼعلن بؿددة ومعروفة عل -

 صعوبة موائمة الرسالة الإعلانية مع كل مستهلك على حدة. -

 زيادة أبنيتو في حالة السلع الاستهلاكية عن السلع الصناعية.  -

 ابلفاض تكلفة الإعلان بالنسبة للبيع الشخصي. -
 .3برمل ابؼعلن لنفقات الإعلان -

 

  :الإعلانأنواع  - 4
 بأنأو التوجو ابؼطلوب من الإعلان، وعلى ماذا يركز، وىنا بيكن القول  النمطأنواع الإعلان بيقصد         
 :كالآتي  ينصب في جوىره على نوعتُ بنا الإعلان

                                                           

.633سابق، ص مرجع علي فلاح الزعبي،   1
  

2
مذكرة  دراسة حالة بابؼؤسسات الصغتَة وابؼتوسطة بولاية ورقلة، في ابؼؤسسات، حومدي ىناء، الأساليب التًوبهية ودورىا في برقيق ابؼيزة التنافسية  

  .4، ص 9064 - 9069ماستً، في علوم التسيتَ، بزصص تسيتَ مؤسسات الصغتَة وابؼتوسطة، جامعة قاصدي مرباح، ورقلة، 

.41سة طيبة، الإسكندرية، ص العمليات(، مؤس -الاستًابذيات  -عصام الدين أمتُ أبو علفة، التًويج ) ابؼفاىيم   3
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بدنتجاتها التي تتعامل  لأغراض تتعلق ؤسساتىي تلك الإعلانات التي تقوم بها ابؼ: المنتجعن إعلانات  - 1 - 4
 بها وتنحصر توجهاتها من وراء ذلك إلى الآتي: 

 .برقيق الطلب على ابؼنتج -

  .زيادة حجم في ابؼبيعات -

 .خلق الطلب في ذىنية ابؼستهلك -

 .تعزيز مكانة العلامة التجارية لدى ابعمهور -

 برديد ابؼكان الذي بيكن شراء ابؼنتج منو وتوقيت ذلك...الخ. -

بية من وراء ىذا النوع من الإعلانات إلى خلق صورة ابها ؤسسةتسعى ابؼ إعلانات عن المؤسسة ذاتها: - 2 - 4
من وراء ذلك إلى تعزيز شهرتها أو مكانتها في  تهدفو  التجارية التي تقوم بها، وغتَ أنشطتها التجاريةعن عنها و 

حيث معها وليس حصرا بابؼستهلكتُ فقط،  التي تتعاملمع الأطراف ابؼختلفة  علاقاتها الزبون، أو في تطوير ىنذ
 .1املون في ابؼؤسسة، وعامة المجتمعالمجهزون، العاملون في القناة التوزيعية، ابؼسابنون، العالعلاقة إلى  بستد ىذه

  :أهداف الإعلان - 5
بوضوح بل بهب أن بودد  ،"تروبهية للمنتج بضلة  ن نعملعلينا أ "كافيا أن يقول مدير التسويق  يعدلم       

 بيكن تصنيف أىداف الإعلان إلى الآتي: وابغملة التًوبهية، وعلى العموم ماذا يهدف من وراء الإعلان
ومنو  ،ة وبػلق الطلب عليووىنا يتم التعريف بابؼنتج عند إدخالو للسوق لأول مر  :الإعلان الإخباري  - 1 - 5

  ، ومن الأمثلة على ىذا النوع من الإعلان قيام شركةبوتويها ابؼنتجعلى ابؼزايا وابؼنافع التي  التأكيد
(MerrellDow) ،عن  للإقلاععن دواء بؼساعدة ابؼدخنتُ  نبالإعلا لصناعة الأدوية وابؼواد الصيدلانية

بقاز ابؼدخنتُ بهذا الإ إبلاغ وإبما ،ليس لتًويج ىذا الدواء الأولىبالدرجة  الإعلانالتدختُ، حيث استهدف ىذا 
 أصبحوا الأطباء أنابؼدخنتُ  إشعار إلى الإعلانوبدلا من ذلك توجو  ،سم الدواءإلم يذكر حتى  فالإعلان ،الطبي

 .2السجائر والنيكوتتُ إدمان قادرين على مساعدتهم في التغلب عن على
أساسا بدواجهة الآخرين في  معظم الإعلانات تنصب بكو ىذا ابؽدف لأنو يرتبط  :الإعلان التنافسي - 2 - 5

 سواء كان ذلك بأسلوب مباشر أو غتَ مباشر. السوق

                                                           

.906 - 622ثامر البكري، مرجع سابق، ص ص   1
  

.623 ، ص9002 ، دار اليازوري العلمية، الأردن،(مدخل متكامل) كتًوني والتقليديللإابشتَ العلاق، أساسيات التًويج   2
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 تهدف الشركة من ىذا الإعلان ىو إبقاء ابؼنتج الذي تتعامل بو في ذاكرة ابؼستهلك، :الإعلان التذكيري - 3 - 5
  .1بهذا الإعلانالتلفزيون  صفحة كاملة وبأربعة ألوان أو عبرت وبلافي المج (Coca Cola)تقوم شركة فمثلا 
إخبار ابؼستهلك عن ىذا  دفبه وذلك ليس ،مبالغ طائلة على بضلة إعلانية مكثفة 6007وقد أنفقت سنة        

إلى جانب ، الأخرى ةذا ابؼنتج فضلا عن ابؼنتجات ابؼنافسىشراء بتذكتَىم  شراء، وإبما لإعادةابؼنتج أو إقناعو بال
 .2الإطارات من الشركات الرائدة التي تستخدم ىذا النوع من الإعلان لصناعة (Michelein) ذلك تعتبر شركة

 المطلب الثاني: البيع الشخصي
 مفهوم البيع الشخصي: - 1

 ؤسسة مسؤول البيع بابؼالشخصي ابؼباشر الذي يتم بتُ لويقصد بالبيع الشخصي العرض أو الاتصا       
 .3عملية بيعية، أو بناء علاقات معهم، لذا يعرف أيضا بالبيع ابؼباشرحاليتُ وبؿتملتُ( بغرض إبسام والعملاء )

  ويوجد عدة تعريفات للبيع الشخصي بيكن إبهازىا فيما يلي:       
التقديم الشخصي والشفهي لسلعة أو خدمة أو فكرة بهدف دفع العميل ": ىوالبيع الشخصي  :التعريف الأول -

 ."ابؼرتقب لشرائها والاقتناع بها
وإغرائو أو إقناعو بشراء  تالعملية ابؼتعلقة بإمداد ابؼستهلك بابؼعلوما ىوالبيع الشخصي " التعريف الثاني: -

"تصال الشخصي في موقف تبادليلإالسلعة أو ابػدمة من خلال ا
4. 

عملية البحث عن عملاء بؽم حاجات ورغبات بؿددة ومساعدىم في إشباعها وإقناعهم ىو " :التعريف الثالث -
 ."بابزاذ قرار بالشراء للماركة التي تناسب أذواقهم وإمكاناتهم الشرائية

، ؤسسةبهذا النشاط من خلال القوى البيعية أي مسؤولي البيع الذين يعملون لدى كل م ؤسساتوتقوم ابؼ       
 حيث بيكننا تعريف مسؤول البيع على النحو التالي:

  :مسؤول البيع - 2
 المحتملتُ، ءبالعملاتصال لإا ،التاليةلأنشطة في أداء نشاط أو أكثر من ا ؤسسةبيثل ابؼىو الفرد الذي         

 سؤول البيع الشخصي بيارس دورام أنويعتٍ بفا سبق ، خدمات بؽم، بصع معلومات عنهم البحث عنهم، تقديم

                                                           

.904  ثامر البكري، مرجع سابق، ص  1
 

. 900مرجع سابق، ص  بشتَ العلاق،   2
  

.423رجع سابق، ص مبضد، أبؿمد فريد الصحن، طارق طو   3
  

4
، الأردن، العلميةدار اليازوري  ،القرم، الأسس العلمية للتسويق ابغديث ) مدخل شامل( علي بضيد الطائي، بؿمود الصميدعي، بشتَ العلاق، إيهاب  

  .496، ص 9001
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، تقديم كافة مقابلة العملاء، مثل ةبعدد من ابؼهام التًوبهي يقومومنتجاتها، حيث  ؤسسةابؼ ىاما في التًويج عن
لعميل كالأسعار وابػصومات وتسهيلات السداد، بؿاولة إقناع العميل والتأثتَ عليو لإبسام ا ابؼعلومات التي تهم

 .1الصفقة
 وتتمثل فيما يلي: وىي نوعان أىداف نوعية وكمية البيع الشخصي: أهداف - 3
 أهداف نوعية: - 1- 3

 البيع الكامل. -

 ابؼستهلكتُ.خدمة  -

 البحث عن عملاء جدد. -

 الإعلام بالتغتَات عن ابؼنتج. -

 تدريب رجال البيع. -

 بصع ابؼعلومات عن الزبائن. -

 أهداف كمية:  - 2 - 3    

 حتفاظ بدستوى معتُ من ابؼبيعات.لإا -

 الإبقاء على تكلفة البيع الشخصي في حدود معينة. -

 برقيق الأىداف الربحية. -

 .2على حصة سوقيةابغصول  -

 :كالآتيوىي  ، ابؼؤسساتيتخذ البيع الشخصي أكثر من شكل في  أشكال البيع الشخصي: - 4
 ابغاليتُ)مسؤولي البيع الشخصي والعملاء ويتمثل في ابؼقابلات الشخصية بتُ  :بيع شخصي متكرر  1 - 4

د الغذائية بزيارة عملائهم متاجر ابؼوا العمليات البيعية، ومثال ذلك قيام مندوبي بيع ، بغرض إبسام(والمحتملتُ
 التجزئة لعرض ابؼنتجات.

الشخصية بتُ مسؤولي البيع الشخصي ويتصف بعدم أو قلة تكرار ابؼقابلات  :بيع شخصي غير متكرر  2 - 4
 ويظهر ىذا الشكل في حالات بيع ابؼوسوعات العلمية أو كتب الأطفال. العملاء )ابغاليتُ والمحتملتُ(،و 

                                                           

.423سابق، ص مرجع بضد، أصحن، طارق طو البؿمد فريد   1
  

.41 - 43بظتَ طاجتُ، مرجع سابق، ص ص   2
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عض العملاء ابؼستهدفتُ، وتتمثل في ابغفلات التي يقيمها مسؤولي البيع لب :عيةيخطط الحفلات الب  3 - 4
 الشكلوتوضح ىذه الأشكال في  ،1ات ابغجز خلال تلك ابغفلاتبطل بغرض عرض وبيع منتجاتهم، أو تلقي

 التالي:
 أشكال البيع الشخصي :(8) الشكل رقم

 

 

 
 .396ص  ،مرجع سابق ،طارق طو ابضد ،صحنالبؿمد فريد  :المصدر

 تنشيط المبيعات المطلب الثالث:
في بؾموعة من الأدوات التحفيزية ابؼصممة لتنشيط عملية  تنشيط ابؼبيعات مثلتت فهوم تنشيط المبيعات:م - 1

 ، ومن بتُ التعاريف ابػاصة بتنشيط ابؼبيعات ما يلي:خلال فتًة زمنية بؿددة ؤسسةبيع منتجات ابؼ أوشراء 
تلك الأشياء ابؼتنوعة التي برتوي على بؾموعة الأدوات المحفزة والتي ي تنشيط ابؼبيعات ى" :التعريف الأول -

عملية الشراء للسلع وابػدمات من قبل يكون تأثتَىا سريع وقصتَ الأمد لغرض الإسراع في برقيق لأن صممت 
 ."ابؼستهلك أو التاجر

النشاط الذي يستخدم كحافز مباشر لشراء أو بذربة سلعة أو خدمة  يتنشيط ابؼبيعات ى" :التعريف الثاني -
 ."والذي بيكن توجيهو إلى كل من ابؼستهلكتُ والوسطاء والبائعتُ

في الوقت القصتَ طلب السوق وتشمل كل من موجهة لتنشيط  واسعةتقنيات  تشكيلةالثالث: "يتطلب  فالتعري
  .2...الخ"ابغوافز، ابؼسابقات ،العينات المجانية ،وابعوائز فآتاابؼك ،عروض ابػاصة، التخفيضات

 :لمبيعاتاأهداف تنشيط  - 2

 ليتُ.االمحافظة على العملاء ابغو  زىم على الشراءيفبرحث ابؼستهلكتُ وتشجيعهم و  -
 رجال البيع ومساعدتهم لزيادة مبيعاتهم.توجيو  -

                                                           

.421ص  مرجع سابق، طارق طو أبضد، بؿمد فريد الصحن،  1
  

 Philip Kotler , Bernarde Dubois, Marketing Management, Publi – Union, Paris,4éme édition, 2000, p 515.
2
  

 بيع شخصي متكرر البيع الشخصي

 خطط ابغفلات البيعية

 بيع شخصي غتَ متكرر
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 ابؼوزعتُ والوسطاء. توجيو ومساعدة -
 زيادة معدل الاستهلاك للأصناف ابغالية. -
 وابؼتكرر. استمالة السلوك الشرائي التجريبي -
 .1ةتعزيز الإعلان وغتَه من ابعهود التسويقي -

 كالآتي:  تنشيط ابؼبيعاتوالشكل التالي يوضح وسائل  :وسائل تنشيط المبيعات - 3
 وسائل تنشيط المبيعات: (9) الشكل رقم

 

 

 

 

 

 

 

 .422رجع سابق، ص مبؿمد فريد صحن، طارق طو ابضد،  المصدر:

 وسائل موجهة إلى المستهلكين:  - 1 -3
، وىي تقوم على أساس توزيع كمية يم منتج جديدقدتعتبر ىذه التقنية الأكثر فعالية لت العينات المجانية: -أ 

ابؼستهلكتُ لتجربتها بهدف طلبها مستقبلا، وتستعمل العينات بشكل خاص في حالة  بؾانية من ابؼنتج على
عينة من  مليون 6.4أكثر من قامت بتوزيع  (Coca Cola) شركةفمثلا الواسع،  ستهلاكلإابؼنتجات ذات ا

                                                           

1 .493مرجع سابق، ص  القرم، علي بضيد الطائي، بؿمود الصميدعي، بشتَ العلاق، إيهاب
  

 موجو للوسطاء  موجهة للمستهلكتُ

 عينات المجانية
 قسائم
 جوائز 

 استًجاع نقدي
 حجم إضافي
ثتسويق بالأحدا  
 مسابقات

   

  حوافز
 خصومات
 مسموحات

ومعارض  مؤبسرات
 التجارية

بذهيزات لعرض 
 ابؼنتجات

 برامج تدريب بيعي
 إعلان تعاوني 

يب تنشيط ابؼبيعاتلأسا  
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خلال ىذه  معقول من حققت بقاحا وقد "بؾاناشبع فضولك وجرب كوكاكولا إ"ب كوكاكولا برت شعار مشرو 
 .1التقنية

    يوضح الطرق ابؼستخدمة في توزيع العينات المجانية: الآتيوابعدول        
 طرق المستخدمة في توزيع العينات وحدود استخداماتها :(2) الجدول رقم

ستخدامهاإحدود   الطريقة نوع السلعة المفضل استخدامها 

يصعب ارتفاع تكلفة السلع التي   -
ا.بذزئته  

مشكلة غياب أصحاب ابؼنازل. -  

ابؼناطق. عدم قانونية توزيعها في بعض -  

 
 الأصناف كافة

 

 
 المنازل توزيع على -أ 

 
تكلفة مرتفعة. -  

 

 
 أصناف خفيفة وصغتَة مثل العطور

 ومستحضرات التجميل.

 
التوزيع المادي - ب  

تتطلب قبول إيصابؽا للمعنيتُ عن  -
الإعلام.طريقة وسائل   

 
أصناف بيكن بذزئتها كالعطور 

 ومساحيق الغسيل.

والمجلات عن طريق  - ج
الصحف مرفقة بكوبون   

 .366مرجع سابق، ص  علي القرم، إيهاببضيد الطائي، بؿمود الصميدعي، بشتَ العلاق،  المصدر:

لشراء منتج ما، وقد يتم ىي عبارة عن قسائم وبطاقات، بوق بغاملها ابغصول على خصم معتُ  القسائم:  -ب 
الكوبونات أو القسائم بالبريد أو تسلم داخل متاجر التجزئة أو إرفاقها مع منتج آخر، أو تكون  إرسال ىذه

، وتستخدم ىذه التقنية لتحفيز ابؼستهلكتُ على بذربة منتوج جديد أو قائم كما أن معتُ عن ابؼنتج مرتبطة بإعلان
 ج نفسو من ناحية موبظيتو.و بيعة ابؼنتىذه التقنية تعتمد على ط استخدام

 وتقدم للمستهلك في صورتتُ:   :والمكافآت الجوائز -ج 
 :غالبا ما توضع داخل عبوة  وتأتي في شكل ىدايا بؾانية من ابؼنتج إلى ابؼستهلك، جوائز مجانية

 يتوقع ابؼستهلك ابغصول عليها بتكرار عملية الشراء. السلعة،بحيث
                                                           

1
أطروحة دكتوراه، في  ،( ENIE)دراسة حالة للمؤسسة الوطنية للصناعة الإلكتًونية  قتصادية،لإتصال التجاري وفعاليتو في ابؼؤسسة الإدياب زقاي، ا  

      .691 ، ص9060 - 9002قتصادية، بزصص تسيتَ، جامعة أبي بكر بلقايد، تلمسان، العلوم الإ
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  :تقديم ما مقابل ، وذلك وتتمثل في ابعوائز التي يدفع ابؼستهلك تكلفة توصيلها إليوجوائز نصف مجانية
 .1شراؤه للمنتج كتقديم العبوات الفارغة من ابؼنتج مثلا يثبت

بدناسبة اليوم العابؼي من طرف شركة موبليس وكان ذلك  بؾانية الاتصال علاننذكر مثلا إابؼكافآت ف أما       
عرضا للطلبة ابعامعيتُ يتمثل في شربوة  6006ديسمبر  06في  إطلاقها جانب إلى، 6007يونيو  4 في للشباب

 .2دج للوحدة 0تكون ابؼكابؼة فيها 
ونعتٍ بهذه التقنية الوعد برد جزء من بشن السلعة إلى ابؼستهلك، بعد أن يقدم ما يثبت  سترجاع نقدي:إ -د 

وتكون في السلع ابؼعمرة كالأدوات الكهربائية الشراء،  إعادةلتشجيع ىذا الأسلوب  وتستخدم، قيامو بالشراء
 الآلي والسيارات. وابؼنزلية والأجهزة ابغاسب

كبر من السلعة بنفس السعر، سواء عن طريق تقديم وحدات أويقصد بو تقديم كمية  حجم إضافي: - هـ
في حجم العبوة، وبوقق ىذا للمستهلك في ابغصول على التكلفة منخفضة  أوالوزن  أو تقديم زيادة في، إضافية

 أخرىكمثال على ذلك شراء ثلاثة سلع بسعر اثنتُ، أو اشتًي واحدة واحصل على  مباشرة للسلعة بطريقة غتَ
 بؾانا.

بربط منتجاتها  ؤسساتيشتَ ىذا التسويق إلى تلك الأداة التًوبهية التي تقوم بها ابؼ :بالأحداثالتسويق  -و 
بحيث تقدم مبالغ مالية أو تتحمل تكلفة  (جتماعيةإمهرجان سينمائي، ندوات  بطولة رياضية،)بحدث معتُ، 

  .3ربظي، وعرض إعلاناتها ومنتجاتها داخل ابؼكان ابؼخصص بؽذا ابغدث بظها كراعإابغدث نظتَ ظهور 
 63العالم بتونس من  كأسرعايتها للفريق الوطتٍ لكرة اليد للمشاركة في   موبيليس أعلنت شركة  مثلا         

 .4كرسي متحرك للفئة ابؼعاقة  03 بإىداء  6000ديسمبر  30في  قامت  أنهاكما  6005 فيفري 06جانفي إلى 
لتًغيب ابؼستهلكتُ على الإقبال على شراء السلعة،   ؤسساتوىي عبارة عن جوائز تقدمها ابؼ المسابقات: - ز

أو لدى بذار مع السلعة  ؤسسةبجمع أغلفة السلعة مثلا أو قسائم معينة تصدرىا ابؼ نابؼستهلكو  كأن يقوم
حيث  6009 -6008 -6007في  (ENIE)  شركةالتي قامت بها  "طمبولا"مسابقة اليانصيب  ، فمثلاالتجزئة

 السيارات الفاخرة.كابؼقدمة من ثلاث جوائز بفنوحة   زاحد ابعوائفرصة ربح )    (ENIEمشتًي منتوج بسنح لكل
 وسائل موجهة إلى الوسطاء:  - 2 - 3

                                                           

.640 - 693ص ، ص مرجع سابقدياب زقاي،    
1
  

. 32بظتَ طاجتُ، مرجع سابق، ص  
2
 

3 .646 – 640دياب زقاي، مرجع سابق، ص ص  
  

.20بظتَ طاجتُ، مرجع سابق، ص   4
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جوائز مادية أو معنوية لأفضل ابؼوزعتُ، بناء على حجم ابؼبيعات  ؤسساتتقدم العديد من ابؼ حوافز: -أ 
بتنظيم مسابقة بتُ  ((ENIEقامت  ، فمثلا نتجاتابؼكبر قدر بفكن من أتصريف ب لتحفيزىم المحققة، وذلك

بؽم على جائزة وىي رحلة وحصو  (ENIE)كبر عدد من الوحدات بؼنتوجات أوذلك ببيع  6004سنة ابؼوزعتُ في 
 سياحية.

 وينتج عنها شراء فوريللوسطاء أو ابؼوزعتُ  ، تقدم بزفيضا على السعرتالكوبوناوىي مثل  الخصومات: -ب 
 نتيجة للخصومات ابؼقدمة للمنتجات .

ىي كمية الأموال تقدم من ابؼنتجتُ إلى بذار التجزئة، لقيامهم بتًتيبات إضافية بػدمة  المسموحات : -ج 
 :ما يلي ابؼنتجتُ، وتأتي ىذه ابؼسموحات في أكثر من شكل، أبنها ؤولاءبؽابؼنتجات 
 :بدوقع  متاجرىم في  ومبلغ يدفعو ابؼنتج لتجار التجزئة، مقابل عرضهم بؼنتجات مسموحات مقابل العرض

 أو بصورة جذابة. بفيز بابؼتجر
  عن منتجاتهم. بالإعلانبذار التجزئة، مقابل قيامهم  إلىمبلغ يدفعو ابؼنتج  :الإعلانمسموحات مقابل 
  كالأقلامابؼنتجة،   ؤسسةسم ابؼإبرمل  إعلانيةذات طبيعة  أشياء أيتتمثل في  خاصة: إعلانيةمواد ،

 الساعات، ابغقائب...الخ.
 :إلى بذار التجزئة، مقابل شراءىم كميات أكبر. تقدم من ابؼنتجتُ سلع مجانية 

تقام ىذه ابؼعارض للوسطاء، ومن تم توجو إليهم الدعوة لزيارتها والاطلاع  والمؤتمرات: المعارض التجارية -د 
مؤبسرا تدعوا إليو الوسطاء تعرض فيها منتجاتها ابعديدة  ؤسسةكما قد تقيم ابؼ  ،اوتطورى ؤسسةعلى منتجات ابؼ

 (ENIE) قامت شركة 6004، فعلى سبيل ابؼثال في سنة قتًاحاتهمإوتناقش أساليب تطورىا  وتستمع فيو إلى 
 بدعرضتُ دوليتُ واحد في ابعزائر العاصمة والثاني في وىران.

عرض  ابؼنتج ابؼوزع أو الوسيط، بأدوات تساعد على تزويد ذه التقنيةبهيقصد  تجهيزات لعرض المنتجات: - هـ
  .ابؼلصقات، الشعارات، الأرفف، الثلاجات ومنها: السلعة في ابؼتجر عرضا جيدا

قد يتكفل ابؼنتج بتحمل تكاليف تدريب رجال البيع لدى ابؼوزع، والتي تستهدف  برامج التدريب البيعي: -و 
 البيعية أو معلوماتهم.زيادة مهاراتهم 
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أو الوسيط لديها ابؼعتمد في ابؼنطقة ابؼعنية على برمل   مع التاجرؤسسة ابؼ وناتتع حيث الإعلان التعاوني: -ز 
وم بها الوسيط نظرا بؼعرفتو بابؼنطقة وخصائص وبظات الذي يتمتع بها أفراد يقمن ابغملة التًوبهية التي  كل أو جزء

 .1ابؼنطقة
 والعلاقات العامة (النشر)الدعاية بع:االمطلب الر 

ستخداما بواسطة بـتلف إيعد النشر من أكثر أدوات العلاقات العامة   مفهوم الدعاية )النشر(:  - 1
 ويقصد بالنشر ما يلي:، ؤسساتابؼ
 ا وتستهدف الدعاية بضلما، أو سياسته ؤسسةالنشر المجاني لأمور تتعلق بأنشطة م ىو" :التعريف الأول -

"ما إلى بصاىتَ بؿددة سلفا، ثم العودة بردود الفعل التي صاحبت ذلك مؤسسةبؼقنعة عن ا ابؼعلومات
2. 

 ذلك بالنشر بيانات ومعلومات عنهاطريقة غتَ شخصية لتنشيط الطلب على ابؼنتجات و  ىو" :التعريف الثاني -
صحف والراديو والتليفزيون، وىي ليست مدفوعة الأجر من جانب ابعهة التي تقوم لفي إحدى وسائل النشر كا

 ."بهذا النشر
 وتعتبر ىذه الأداة فاعلة للأسباب التالية:

 توصل الأخبار للمشاىدين وابؼستمعتُ على أنها ليست إعلانا بفا يعطيها مصداقية أكثر وبيكن الوثوق بها. -
 خبرية أكثر من كونها وسيلة اتصال بيعية. توصل ابؼعلومات للمشتًين بصيغة -
 
 .3ومنتجاتها وأفرادىا من خلال ابػبر الصحفي ؤسسةإمكانية بسثيل ابؼ -
 العلاقات العامة:مفهوم   - 2
الفجوة بتُ ما تريده  وتعريف ابعمهور بها، وتضييق ؤسسةابعهود ابؽادفة لتحديد ىوية ابؼ ىي" ف الأول:يالتعر  -
"لصورتها ابؼستقبلية وبتُ صورتها ابغالية عند ابعمهور ؤسسةابؼ

4
. 

 ."وبصاىتَىا ؤسسةتصال بتُ أي مإدارة الإ ىي ": التعريف الثاني -
برقيق فهم مشتًك وتبادل في  أساسنشاط قائم على " :العلاقات العامة تعتبرفات يومن ىذه التعر         

في سنة  العلاقات العامة وكمثال على ،"بذاىتُإفهي نشاط ذو  ،وبصهورىا العام وبالتالي ؤسسةتصالات بتُ ابؼلإا
                                                           

.961 - 646دياب زقاي،مرجع سابق، ص ص   1
  

.491مرجع سابق، ص القرم،  علي إيهاببضيد الطائي، بؿمود الصميدعي، بشتَ العلاق،   2
  

.439 رجع سابق، صمبراىيم حداد، إنظام موسى سويدان، شفيق    3
  

.                                                                                                  639رجع سابق، ص مشيماء السيد سالم،  
4
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ستخدمت في إقامت شركة مرسيدس بحملة علاقات عامة مع ابؼعارض ابؼتخصصة للسيارات في أوروبا و  6221
ستلام إج عن ىذه ابغملة توضيح مواصفتها على أفلام الفيديو ابؼصورة والتًكيز على الأمان التي تتمتع بها، وقد نت

 .1طلبية لشراء ىذا النوع من السيارات 4000الشركة ما يقرب من 
 الأساليب المستخدمة في العلاقات العامة: 1- 2
 العامة، ابؼشاركة في ابغياة ابؼسابقاتشتًاك في منها تنظيم ابغفلات والدعوات ابػاصة، الإ الوسائل المباشرة: -أ 

 .ؤسسةرعاية العاملتُ بابؼو  زياراتبلات الشخصية، الاابعمهور،ابؼقالعامة بـاطبة 
 .ؤسسة، المجلات، مطبوعات ابؼةابعرائد اليومي ءة والمكتوبة:و المقر الوسائل  -ب 
 أجهزة الفيديو.و  الإذاعة، ابؽاتف، التسجيلات التلفزيون، السينما : الوسائل المسموعة والمرئية -ج 
 .الإعلانات، فيلم ابؼؤسسة جتماعات، لوحةالإ :عن طريق الداخليجمهور لتصال باإ - د
 افية، ابؼقالات الصحفية، ابؽدايا.التظاىرات الثق :تصال بالجمهور الخارجي عن طريقإ - هـ
 
 
 
 
 

:ج التًوبهي من خلال ابعدول الآتيبرز خصائص التي تتميز بها عناصر ابؼزيأبفا سبق بيكننا تلخيص   
خصائص العناصر الرئيسية في المزيج الترويجي :(3) الجدول رقم  

                                                           

.921ثامر البكري، مرجع سابق، ص   1
  

تنشيط  العلاقات العامة

 المبيعات

الدعاية –النشر    المزيج الترويجي البيع الشخصي الإعلان 

 1 طريقة الاتصال وجها لوجو غتَ مباشر غتَ مباشر غتَ مباشر مباشر وغتَ مباشر

لبعض السلع ذات  في وقت معتُ منتظم  2 مدى الانتظام منتظم منتظم
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.330رجع السابق، ص م، بضيد الطائي، بؿمود الصميدعي، بشتَ العلاق، إيهاب علي القرم المصدر:  
 
 
 
 
 
 

 الخلاصة:
في ابؼؤسسة  يتروبه نشاطىذا الفصل، ىو ضرورة تبتٍ  اورلمحستخلصناه من خلال عرضنا إإن أىم ما         

دورا مهما في  لعبيحيث  ستغناء عنو في بؿيط يتسم بابؼنافسة الشديدة،لإنشاط تسويقي لا بيكن ا هعتبار إب
قق زيادة في حجم ابؼبيعات وبرستُ في بومن جهة أخرى و وسلكوىم الشرائي من جهة،  تُالتأثتَ على ابؼستهلك

    للمؤسسات. وكذلك الكفاءة التًوبهية ابغصة السوقية

 قيمة للمجتمع

تعد وفقا لنوعية 

 العملاء

تعد وفقا لنوعية 

 العملاء

خارج بركم رجال 

 التسويق

موضوعية 

وفقا لنوعية 

 العملاء

موضوعية وفقا 

 لنوعية العملاء

 3 المرونة

 المعلومات نعم لا بودث لا بودث لا بودث نعم

 المرتدة

4 

الرقابة على  نعم نعم لا بودث نعم نعم

 المحتويات

5 

بزتلف وفقا لنوعية 

 العملاء

بزتلف وفقا 

 لنوعية العملاء

 6 التكلفة للشخص عالية منخفضة لا تكلفة
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بزاذ ستعداد الذىتٍ لدى ابؼستهلك لإلإيقسم النشاط التًوبهي إلى عدد من ابؼراحل تعكس كل مرحلة او         
قرار الشراء وتتمثل في مرحلة الإحاطة، الإدراك، القبول، التفضيل، ابغيازة، وأختَا برقيق رضا ابؼستهلك فهذا ىو 

 .من التًويج دف ابؼرجوابؽ
تعتمد سياسة التًويج على إستًابذيتتُ أساسيتتُ بنا إستًابذية الدفع، وإستًابذية ابعذب وكل منهما تسعى         

 ابؼستهلكتُإلى  ؤسسةنسياب بـتلف ابؼعلومات من ابؼلإ أداة إلى التأثتَ وإقناع ابؼستهلكتُ، كما يعتبر  التًويج 
تنشيط  يسمى بابؼزيج التًوبهي ابؼتمثل في كل من الإعلان، البيع الشخصي،، وىذا عن طريق ما والعكس صحيح

تواصل  جلأعتبارىا عناصر فاعلة من إب ؤسسةابؼبيعات، الدعاية أو النشر والعلاقات العامة، حيث تعتمد عليها ابؼ
 وابػارجي. زيادة في مبيعاتها وبرستُ صورتها في المحيط الداخلي ا، بفا يضمن بؽؤسسةمابتُ ابؼستهلك وابؼ
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 تمهيد:
كتنت  والدمترستتت التسويقاة خلال الآونة الأخيرة إلذ العديد من التغيرات، حاث ستتًابذاتتالإخضعت        

النشتطتت  وعلى ،عتمةثر كبير في التأثير على النشتطتت التسويقاة بصفة أتصتل لإللتكنولوجات الدعلومتت وا
في التطور  تصتلات تتمثلالإالقوة الرئاساة وراء ظهور الأشكتل الجديدة من حاث أن التًولغاة بصفة ختصة، 

ستتىم ذلك  وقد تصتل عن بعد وكذلك التطور في لرتل الدعلومتت،لإلاتت اآالذتئل في لرتل الحتستب الآلر، 
حاث  ،للمستهلكين جديدة لدعرفة وتعلم الكثير من مسترات الوصولنفجتر التكنولوجي في إلغتد طرق ووستتئل الإ

الذواتف المحمولة، الفتكس،  ستتخدامإتصتل والإعلان والتي تتًاوح من لإأن ظهور موجتت جديدة من أدوت ا
لك منتوجتتهم بتلتفتعل مع الدسته ترويج فيستطوانتت الددلرة والتلفازيون التفتعلي، قد ستتعد الدسوقون لأتقناتت ا
  مبتشرة.
وعلى ىذا الأستتس ستننتقش في ىذا الفصل مدى فتعلاة النشتط التًولغي في ظل تكنولوجات الدعلومتت         

 :التتلاين بثثينالدتصتل وذلك من خلال لإوا
 ؛لكتًونيلإالتًويج االدبثث الأول: 
  التًولغي.تصتل في النشتط لإستتخدام تكنولوجات الدعلومتت واإأشكتل  الدبثث الثتني:
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 لكترونيلإالترويج ا المبحث الأول:
 لكتًوناة والحواستاب الآلاة إلذ تسهال عملاتت التسويقلإأدت التطورات التكنولوجاة السريعة في الوستتئل ا        

 شبكة أصبح التًويج على فلقدجتت، و على الدستهلكين، ومنو ستتلعت في رفع فتعلاة النشتط التًولغي للمنت
، التًويج التقلادية من وستتئلنتًنت يتاح وستتئل جديدة يمكن بواستطتهت التفتعل عن قرب وبصورة أكثر فتعلاة لإا

  وذلك بواستطة عدة أستتلاب ترولغاة.
 تصال في تطور النشاط الترويجيلإدور تكنولوجيا المعلومات وا: الأولالمطلب 
تضطلع حاث تصتلات، لإابتكنولوجات الدعلومتت و  تأثراقي يصر الدزيج التسو تعن أكثرالنشتط التًولغي  إن        

بدهتم أستتستاة وحاوية لدعم وتفعال عنتصر الدزيج التًولغي التقلادية وتفعالهت مثل الإعلان، الدعتية،  ىذه الأخيرة
وتتمثل آلاتتهت،        و بذتىتتهت إبردث تغايرا جوىريت في أصبثت  تالباع الشخصي، وتنشاط الدباعتت لدرجة أنه

 :الأدوات التًولغاة في الآتي
، الإعلان عبر الأجهزة النقتلة، تنتًنلإالإعلاناة على االأشرطة ، ستتجتبة الدبتشرةلإإعلان ا، إعلان البريد الدبتشر -

 .الإعلان حسب الطلب
في برنتمج نتستب والبطتقتت الذكاة التي تستخدم لإبرامج الولاء الددعمة بتكنولوجات الدعلومتت وبطتقتت ا -

 تنشاط الدباعتت.
تصتلات التسويقاة التفتعلاة التي مكنت الدشتركين من إجراء لزتدثتت بسرعة فتئقة، والتفتعل بشكل مبتشر لإا -

فهي عبترة ، نتًنت بحد ذاتهت توفر أداة تفتعلاة راقاة للشركتت والعملاء على حد ستواءلإوالواقع أن ا ،مع الدروجين
 . تصتل بهتلإلكل من يرغب اعن شبكة كوناة مفتوحة 

 تصتلاة والتفتعلاة الدتعددة منلإالشبكة العنكبوتاة العتلداة عنصر أو مكون الوستتئل ا (www)ويمثل نظتم       
 بدثتبة شبكة برتوي على مواقع أيضت هعتبتر إويمكن  ،حاث قدرتو على توفير العديد من التسهالات للمستخدمين

(Sites) نتًنت بدت يعود لإلذم الرغبة بتلدشتركة في نشتطتت ا ؤستستتوىذه الدواقع يكونهت ويديرىت أشختص وم
 .1علاهم بتلنفع

نتًنت، يتكون من لرموعة كبيرة من لإوىذه الشبكة ىي عبترة عن نظتم برلري يعمل على شبكة ا        
من أكثر  (www)ويعتبر، الدتصلة فامت بانهت والدكونة من كم ىتئل من الدستندات (Hypertext) النصوص الحاة

بشبكتت الحتستوب منتشرة في شتى بقتع العتلد، وبإمكتن الدلايين من الأشختص  ةالدتصلألعاة الأدوات التسويق 
                                                           

.234 - 233 ص  العلاق، إيهتب علي القرم، مرجع ستتبق، ص بضاد الطتئي، لزمود الصمادعي، بشير  1
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                          تصتل والتواصل مع الصفثة الدركزية لشركة متلإنتًنت الإا خدامستتإالقتدرين على 
(Homepage ).بلثظتت معدودة 

نتقتء مشتًيتتهم من خلال كتتلوج ضخم جدا إعتتد العملاء ولسنوات طويلة على إ (M3)شركة  فمثلا في       
ستلعة من السلع التي تنتجهت الشركة، وكتن ىذا الكتتلوج يشكل عبئت  560666وثقال يضم بين صفثتتو أكثر من 

على الشركة التي كتنت تنفق أموال طتئلة على طبتعتو وتوزيعو، نتىاك عن التغايرات التي قد برصل على طباعة 
                                       وأستعتر السلع الددرجة فاو والتي كتن يصعب على الشركة إبلاغ العملاء بهت                         

وعلاوة على ، لا غير  $0046يكلف إنتتجو  (CD-ROM)لوج، قتمت الشركة بتطويرتستتبدال ىذا الكتلإو 
ستتغنتء عن العبئ الورقي الدكلف لإنتتج وتوزيع الكتتلوج، صتر العملاء يستخدمون ىذه الأقراص الدضغوطة في لإا

وأصبثت الشركة تزود عملائهت بدعلومتت فورية عن السلع الدتوفرة والتعديلات التي قد ، ستتفسترلإعملاة الشراء وا
المطلب  .1نتًنتلإلعملاء يتفتعلون مع الشركة من خلال اابرصل في الأستعتر والأصنتف وغيرىت، وصتر 

  لكترونيالإومفهوم الترويج  تطور:الثاني
 :يالترويج النشاط تطور - 1

لة حديثة أالتجترية ىي مس جل التًويج للأعمتلأنتًنت من لإالأنشطة التًولغاة عبر شبكة اتعد لشترستة         
نتًنت لإستتغلال شبكة اإقبل ذلك فقد كتنت لزتولات  أمت، 0883نسبات، وكتنت بدايتتهت الحقاقاة بعد عتم العهد 

 طرفين:رفض كتن يأتي من الالرفض الشديد، وىذا  إلذفي التًويج التجتري تتعرض 
 وتطويرىت. تأستاسهتنتًنت وعلى لإالدشرفون على شبكة ا :الأولالطرف 

جل ألال ىذه الشبكة من غستتإنتًنت لا يتقبلون فكرة الإ اكتن مستخدمو   إذالدستخدمون،  الطرف الثاني:
 .إنستناة آفتقضتيت بزدم العلوم والبشرية في ضمن ق ستتغلالذت فيإالتجترية بل ينبغي التًكاز على  الأعمتل
مترثت "و "لورنس كتنتً"والتي كتن يديرىت  ؤستستتالد إحدىعندمت قتمت  0883وىذا مت حصل في العتم         
بذتىين إفي  الإعلانستتجتبة لذذا الإنتًنت، وقد كتنت على الإ الأخبتربذتري في لرموعتت  إعلانبنشر  "ستاجل

 متبتينين:

                                                           
 .314ص  ،1600دار الاتزوري، الإستكندرية،  (،مدخل تسويقي) الأعمتلمنظمتت  تطباقتت تكنولوجات الدعلومتت في العلاق،بشير عبتس  1
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رد وبصاع ىذه الردود تتضمن  160666حوالر  "ستاجل"و "كتنتً"ستتقبل إ إذلغتباة، إستتجتبة إ :الأولتجاه لإا
 الإعلانتتالجديد في  الأستلوبىتمتم بهذا لإتعبير عن التقدير واالالتجتري و  الإعلانلغتباة لذذا إستتجتبتت إ

 التجترية.
عن تذمرىم وغضبهم  أصثتبهترد يعبر فاهت  260666من  أكثر ؤستسةتلقت الد إذستتجتبة ستلباة، إ تجاه الثاني:لإا

سثب من العمل تن ؤستسةبذترية، لشت جعل ىذه الد ستتخدامتتإنتًنت في لإستتغلال شبكة اإالشديد من لزتولة 
التجترية، وخصوصت بعد تدخل  لأنشطةلستتخدام لإ أكثرىنتك تفهمت  أصبحولكن بعد ذلك  ،على الشبكة كلات
كتن الإنفتق على الإعلان   فمثلا ،1نتًنتلإشبكة ا أداءوتطوير  برسينستتثمترات كبيرة جدا في إالقطتع الختص ب

 ستنة ، ثم تضتعف0886بلاون عتم  0قفز إلذ فملاون دولار أمريكي،  32لا يتجتوز  0884بتلإنتًنت في عتم 
  ،1664 ستنةبلاون دولار أمريكي  04وصل الذ أن إلذبلاون دولار أمريكي،  1لاصبح  0888

 .(نظر الشكلأ)
 نات الإنترن لاعلنمو المتصاعد لإا :(01)الشكل رقم 

  
 .358 جع ستتبق، صمر بضد، ألزمد فريد الصثن، طترق طو المصدر: 

 :لكترونيلإامفهوم الترويج  - 2
 لكتًوني عدة تعريفتت يمكن إلغتزىت فامت يلي:لإللتًويج ا        

                                                           
1
 ص ص ، 1666دار وائل، عمتن، الطبعة الثتناة،  ،نتًنت(لكتًوني، )عنتصر الدزيج التسويقي عبر الإالإ قيبضد أبو فترة، التسو أيوستف  
 154 –  155.  
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ستتخدام إستطة اتصتل متبتدل بين الدستهلك والبتئع بو إلكتًوني عبترة عن عملاة لإالتًويج ا" :التعريف الأول -
 . "لتعتمل مع ىذه الدؤستسةوانتًنت لإثترة الدستهلكين لإشبكة ا

 جلأ من لكتًوناةلإتصتلاة التي تستخدمهت الدؤستسة ضمن بائة الأعمتل الإىو تلك الأنشطة ا": التعريف الثتني -
"تذكيره وإقنتعو بتلدنتج، تأثير في الدستهلك

1. 
 نترني الترويج عبر الإ المطلب الثالث:

لكتًوني ألعاة كبيرة لا تقل عن ألعاة التًويج التقلادي، ويرجع ذلك إلذ الدور الحاوي في تعريف الإللتًويج         
بزتذ قرار بشرائهت إالتي يمكن أن برققهت لو، ومن ثم دفعو إلذ  حتاتجتتلإالدستهلك بتلسلعة وفي إقنتعو بدزايتىت وا

 .ستتعمتلذت في الدستقبلإبستتمرار إو 
وتتمثل أىم  ،لكتًونيلإنتًنت دور كبير في التًويج الإل إنبلا شك ف :كترونيللإنترن  في الترويج الإدور ا - 1 
 فامت يلي: ىتدوار أ
 -          .تلعنتصر التًولغاة التقلادية الأخرىبقل تكلفة من التكتلاف الدرتبطة أنتًنت بديل ترولغي لإتقدم ا - 

ترولغو وتوزيعو في حزمة واحدة متكتملة ومتفتعلة  ،تسعيره ،بصع كل من بزطاط الدنتجالختص بتلدؤستسة  الدوقعيتاح 
منتفذ التوزيع وإعلانتت النشرات الإعلاناة، و  أوعلى عكس التشتت في التسويق التقلادي لكل من اللوحتت 

  .التلفزيون
تنشاط الدباعتت،  ،مةتالعلاقتت الع ،تصتلات غير الشخصاة مثل الإعلانلإنتًنت ىي الأكثر ملائمة للإتعتبر ا -

نتًنت في ىذه الأنشطة يمكن أن لػقق مت برققو وستتئل الإعلان الجمتىيرية ستواء الدرئاة الإستتخدام إحاث أن 
 يون والراديو أو الدقرؤة مثل الصثف والمجلات.والدسموعة مثل التلفز 

موقع الويب الفرصة لتوفير معلومتت عن خصتئص الدنتج وفوائد أكثر لشت تفعل الوستتئل الإعلاناة  يقدم -
لثصول على مستحة زمناة للإعلان، أمت لالأخرى، حاث أن الدعلن في ىذه الوستتئل لغب أن يدفع مقتبل متدي 

حاث يستطاع برقاق الأىداف الرئاساة  ،عتبتره بدثتبة إعلانإالدوقع في حد ذاتو يمكن  فإننتًنت لإبتلنسبة ل
 جتت الدعروضة خلالو.و لإعلان، أي أن الدوقع قتدر على تعريف وإقنتع وتذكير العملاء بتلدنتل

 
 

                                                           
1
مذكرة متستتً، في إدارة  ،للساتراتقتصتدية الجزائرية وآفتق تطويره، دراستة ماداناة لوكتلة رونو لكتًوني في الدؤستستت الإدغبج إيمتن، واقع التسويق الإ  

  .66 ، ص1603 - 1602، ستكاكدة، 0844أوت  16الأعمتل، بزصص تسويق، جتمعة 
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 نترن :اجح عبر الإلنا لكترونيالإخصائص الترويج   - 2

 نتًنت والتي تستعد في برقاق أىدافلإوالدلامح الجديدة التي تتماز بهت اىنتك لرموعة من الخصتئص         
 التًويج، وتتمثل أىم ىذه الخصتئص فامت يلي:

بشكل  الإنتًنت موجودة على مدار الستعة ويمكن الوصول إلاهت :ساعة طوال أيام الأسبوع 24تغطية   - 1 - 2
 2 - 2            ستتعة طوال أيتم الأستبوع. 13من ولزمي من منزل الدستهلك بدون الحتجة إلذ موظفين يعملون آ

 ؤستسةختاتر الدفتلإنتًنت توفر آلاة دقاقة لإ  للجمهور: ؤسسةختيار المإو  ؤسسةختيار الجمهور للمإ -
الدعلنة، حاث يمكن وضع الإعلان في مواقع الويب الدختترة على  ؤستسةختاتر الدستهلك للمإللمستهلك وكذلك 

  .أستتس لزتوى ىذا الدوقع
، فتلإنتًنت مثل غيرىت من الوستتئط ؤستسةحاث يستطاع الدستهلك التفتعل مع موظفي الد التفاعلية: - 3 - 2

المطلب  .1اتت تفتعلاة ضخمةتتسم بقدرات وإمكتن التي فون المحمولاالرقماة الأخرى مثل التلفزيون الرقمي والتل
 لكترونيلإاالترويج  دواتأ :رابعال
 لكتروني:لإترويج المواقع ا  - 1 - 1

 مواقع إنشتءتتنتفس في  ؤستستتالد أصبثتقد  لكتًوناةلإا الأعمتلنتاجة للتطورات الدتسترعة في مادان        
موقع ختص  إنشتءلكتًوناة بنجتح ىو لإا الأعمتللدمترستة  الأستتستاةحد الدتطلبتت أ أن إذمتمازة على الشبكة، 

، نتًنتنتجتتهت عبر الإمق وباع يىذا الدوقع في طرح وتسو  ؤستسةحتى تستخدم الد نتًنتومنتجتتهت على الإ ؤستسةبتلد
 أداءترويج حتى ينجح في  إلذ أيضتنو  لػتتج أ إلا لكتًونيالإالدوقع في عملاة التًويج  ألعاةلكن في الحقاقة رغم 

في ىذه الحتلة بسهولة،  إلاويمكن الوصول  كتن العكس ستابقى التًويج لسفات ولاإذا  فوظتئفو التًولغاة بصورة فتعلة 
 أمريننتًنت يتطلب من التًويج منتجتتهت على الإ وباعبطرح وترويج  ؤستسةلكي تقوم الد الأستتسوعلى ىذا 

 :كتلآتي  لعت أستتستين
 ملائم. بيموقع و  إنشتء -
 .2التًويج الدختلفة والدنتستبة تاأدو ستتخدام إلذذا الدوقع ومت لػوي من مكونتت، ولغري ذلك ب النتجحالتًويج  -
 
 ستخدام محركات البحث:إ - 2 - 1

                                                           

.161  - 088عبد الله فرغلى علي موستى، مرجع ستتبق، ص ص   1
  

2
 .156 - 155مرجع ستتبق، ص ص بضد أبو فترة، أيوستف  
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نتًنت البثث عن الدنتجتت التي على شبكة الإ الدوجودة ركتتالمح ىذه  يتم من خلالمحركات البحث:   -أ 
 الدستهلكين يقوم هم، ومنوأمتمحاث توفر لذم عدد كبير من الخاترات البديلة الدتتحة  ،الدستهلكينبهت يرغب 
 (Go.com) على لزركتت البثث الأمثلةختاتر من بانهت مت ينتستبو ويلائمو، ومن لإعملاتت الدقترنة وا بإجراء

، (Ayna.com)، (Arabvista)، (Google.com) ،(Yahoo.com.) 

ىو الحصول على الدؤستسة   إلاوالذدف التي تسعى  إنالمكانة التي يحتلها الموقع في محرك البحث:  -ب 
 نتتئجفي قتئمة  الأولذيكون الدوقع ضمن الدراكز  أن أي مكتنة عتلاة ضمن ترتاب لزركتت البثث للمواقع، 

وىنتك لرموعة من القواعد  ،نتًنتالإكبر ويزيد من حجم مباعتتهت عبر شبكة أيتاح لذت فرص ترولغاة  لشتالبثث، 
 ،لزتوى الدوقع، عدد الروابط الدرتبط بهت الدوقع من ألعهت: التي تعتمد علاهت لزركتت البثث في ترتاب نتتئج البثث

 القامة الدتلاة التي يدفعهت صتحب الدوقع لمحرك البثث، شهرة الدوقع، اللغة الدستعملة.
 ستخدام الفهارس:إ  - 3 - 1

 ،مفهرس بأستلوبتلفة لسوضوعتت مالتي توفر  نتًنتالإ ى شبكةعل الدنتشرة من الفهترس يوجد العديد        
تج الذي يريد من خلال تتبع تسلسل موضوعتت الفهرس، وىذا يتاح لو نالد إلذ لو صحاث يستطاع الدستهلك الو 

نو أتًنت، إن آلاة عمل الفهترس ىو نطلاع على البدائل الدختلفة التي يطرحهت الدتنتفسون عبر شبكة الإفرصة الإ
لكتًوني ينتمي إلذ فئة أستتستاة، إإن كل موقع ويب فثم  نتًنت إلذ فئتت، ومنتصنف الدواقع الدوجودة على الإ

ومن أشهر الفهترس ، نتتئج التي توفرىت الفهترس في الأغلب أكثر دقة من تلك التي توفرىت لزركتت البثثوتكون 
(Snap) و (Yahoo)  موقع

1. 
 أسلوب المحادثة الفورية )الفردية والاجتماعية(: - 4 - 1
 مفهوم غرف المحادثة الفورية:  -أ 

يقوم أفراد التًويج  الحتلاين والدرتقبين من خلل غرف المحتدثة، إذ ستهلكينتتصل بتلد الدؤستستتالكثير من         
ولاس بتلضرورة أن تكون ىذه المحتدثة ؤستسة، وإقنتعهم بشراء منتجتت الد ستهلكينوالباع بتلعمل على إعلام الد

  ستتخدام الدتيكروفون والسمتعتت، إذ أن المحتدثة الشتئعة ىي لزتدثة صتمتة عبر الكتتبة الفوريةإىي لزتدثة صوتاة ب
(Typing) تصتل فورية عبر الضغط على مفتتح إستتخدام لوحة مفتتاح الحتستوب، ولػقق الدتختطبون عملاة إب

 .(Enter) الإدختل
 : وتتمثل فامت يلي ىنتك نوعتن أستتستاتن لغرف المحتدثة أنواع الغرف المحادثة الفورية:  -ب 
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  ؤسسة:غرف محادثة خاصة بالم  -
بإنشتء غرف لزتدثة ختصة بهت، ومن خلال ىذه الغرف تستطاع التثتور مع  الدؤستستتإذ تقوم بعض         

 الزبتئن الذين يزورون ىذه الغرف، أو تدعوىم إلذ زيترتهت.
  :غرف محادثة عامة  -

ىي تتبعة لدواقع يكون تصنافهت الأستتستي ىو المحتدثة، وتقوم بتقسام المحتدثة إلذ لرتماع لستلفة حسب و         
          " يتىو"ومن الأمثلة على ذلك غرف المحتدثة الختصة بدوقع ، أو الدول أو اللغتت وغير ذلكالدوضوعتت 

(Yahoo )بتلتوك"تدثة الختصة بدوقع وغرف المح"  (Paltalk)  مرستتل أين"وغرف المحتدثة الختصة بدوقع أين" 

(Mersal Ayna)
1. 

 :مجموعات الأخبار - 5 -1
بين أفراد مهتمين بنفس الدوضوع، منظمين في شكل لرموعتت تقوم بتوزيع رستتئل أو ىي منتديتت بذمع         

مقتلات حول موضوعتت لزددة بدقة، ومت يمازىت عن جلستت الدختطبة والتثتور الدبتشر ىي أنهت لا تتم في الوقت 
ستتفسترات إعلى للرد  اةستتخدامهت كأداة ترولغإويتم  الفعلي مت لغعل إمكتناة الوصول إلاهت في أي وقت،

الدستهلكين وإخبترىم بتلدنتجتت الجديدة، أو التثسانتت النوعاة فاهت، قنوات التوزيع وغيرىت، وىذا بأستلوب 
لرموعتت الأخبتر كأداة بحث عن موضوعتت متعددة تتمثل في ستتخدام ىذه إ ترولغي لائق، كمت بإمكتن الدؤستسة

 الآتي:
 دود الأستعتر، آلاتت وشروط الباع والشراء.حترنة درجة الجودة و مشتبهة لدنتجتتهت ومق تجتتنالبثث عن م -
ستتخدام لرموعتت الأخبتر في إستتًابذاتتهت ومستويتت إالبثث عن الدؤستستت الدنتفسة والتعرف على ستاتستتهت و  -

 نتًنت.قاة عبر الإيمواكبة أنشطتهت التسو 
 الحتلاة والدستقبلاة.لة يمكن أن توجو إلاهم الدنتجتت مالتعرف على أستواق لزت -
 .2ء الدستهلكين والدتسوقين وغيرىم حول الدؤستسة ومنتجتتهت، للتعرف على نظرة المجتمع إلاهتاطلاع على أر الإ -

 لكتروني:ستخدام البريد الإإ - 6 - 1
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الكثير ستتخدمت من قبل إوىو أكثر الأشكتل التًويج تصتل، حدث وستتئل الإألكتًوني من يعد البريد الإ        
على شبكة  (e-mail)لكتًوني تصتل بتلعملاء الدستهدفين على عنتوين بريدىم الإمن الدؤستستت، والتي تقوم بتلإ

 نتًنت.الإ
تتمثل فامت  لكتًوني لػقق الكثير من الدزايتلإإن أستلوب الدراستلة عبر البريد ا لكتروني:لإستخدام البريد اإمزايا  - أ

  يلي:
 -                ل ثوان.إلذ الطرف الآخر، إذ تصل الرستتلة إلذ أي مكتن في العتلد خلاسترعة وصول الرستتلة  -
الدستفة  لكتًوني لا تعتمد على بعدإذ أن تسعيرة إرستتل عبر البريد الإ ،ن كلفتو بساطة حتى لدستفتت بعادةإ

 .نتًنتعن مزود خدمة الإالجغرافاة كمت ىو الحتل في الفتكس أو الذتتف، بل إن المحدد الأستتستي ىو البعد 
         ستتخدامهتإلكتًوناة، وىذا يسهل إعتدة إلكتًوني يؤدي إلذ نقل الباتنتت بصورة ستتخدام البريد الإإن إ -

 )دون إعتدة طبتعتتهت(.
                                                 يتاح للمرستل الواحد إرستتل الرستتلة الواحدة إلذ أكثر من شخص. -
 :تتمثل ألعهت فامت يليو  لكتًونيستتخدام البريد الإىنتك عدة أستتلاب لإ لكتروني:لإأساليب البريد ا - ب
أن  - .ستم الدؤستسة في إحدى قوائم الدراستلة بدقتبل متلر مدفوعإلكتًوني المجتني لإدراج ستتعتنة بدواقع البريد الإالإ -

                                                                                                                                               .الدوزعين وغيرىم من أصثتب الدصتلح ،الدوردين ،الدستثمرين ،موقعهت بتلزبتئن الحتلاينبربط  الدؤستسة تقوم
 ل تنظام بعض الأنشطة التًولغاة على صفثةىتمتمتتهم من خلاإالحصول على أسمتء زبتئن جدد وعنتوينهم و  -

 .موقع الدؤستسة

 أرستل" :لػمل عنوان غتلبت الرستتئل  النموذج نيكو ، و إرستتل رستتئل إلذ زبتئن جدد من خلال الزبتئن الحتلاين  -
                                                         ."أخبر صديقك عن الدوقع"، أو "رستتلة إلذ صديقك

توفير  الدؤستسة للزبتئن ضمن صفثتهت بعض الخدمتت التي تتعرف من خلالذت على عنتوينهم وعنتوين  -
 .لكتًوناةأصدقتئهم الإ

 .1من خلال أدوات ختصة بتلمحتدثة تستخدمهت الدؤستسة لجذب زبتئنهتالدراستلة والدختطبة  -
 .الرستتئل التوضاثاة والتثفازية التي يرستلهت طتقم التًويج والباع -

 لكتروني:ستخدام البريد الإإعند  القضايا الواجب مراعاتها  - ج
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نو لابد من مراعتة لرموعة إلكتًوني كأداة ترولغاة للزبتئن الحتلاين والزبتئن المحتملين فستتخدام البريد الإإعند         
 من القضتيت منهت مت يأتي:

بذتىين، بحاث لغري توجاو إتصتل ذو يكون الإ: لغب أن تصالضرورة تحقيق عملية التفاعل في عملية الإ  -
مع الرستتئل والإجتبة علاهت بإرستتل ردودىم ووجهتت  أن يتفتعلوا لغبو  ،الرستتئل إلذ الزبتئن الحتلاين والمحتملين

 .لكتًوني الختص بتلدؤستسةنظرىم على البريد الإ
كتًوني لتقوم بدراستلة للإاكثير من الدؤستستت تكتفي بتلحصول على قوائم البريد  :عدم المراسلة العشوائية  -

وقعهت وبطباعة ستلعهت وخدمتتهت، والكثير من ىؤولاء الذين يتلقون ىذه ىتمتمتتهم بدإأصثتبهت دون أن تعرف مدى 
قاق التفتعل بين برتؤدي إلذ عدم   ، حاثالرستتئل لا يقومون حتى بفتثهت بل يقومون بحذفهت فورا ودون تردد

 الدؤستسة والزبتئن.
: عند إرستتل أية رستتلة كلمات مختصرة تعبر عن جوىر الرسالة في خانة الموضوع  أوستخدام كلمة إ   -

و ينبغي أن يكون ىذا التثديد دقاقت بحاث يعبر عن جوىر الرستتلة ولاس لررد كلمتت فإنلكتًوني عبر البريد الإ
نطبتعت ستلبات عن إأخذ  لشت ينجم عنوربح الدلاون الآن، أو لقد ربحت ملاون،...الخ(، إبذذب الزبون لخداعو: )مثل 

  .الدؤستسة
ستتقبتل إستتاعتباة لزدودة في إلكل موقع ويب طتقة  :تنظيم عمليات المراسلة على مراحل زمنية مخططة  -

فإنهم لن الدستخدمين وعندمت يزيد عدد أولئك  ،الدستخدمين الذين يدخلون إلذ ىذا الدوقع في نفس الوقت
أو ، لا يمكن الوصول إلذ الدوقع وستوف لػصلون على رستتئل ختطئة مثل:ؤستسة يتمكنوا من الدخول إلذ موقع الد

تنظام عملاتت مراستلتهت  الدؤستسةولذلك لغب على  ،يمكن فتح الدوقع ...الخ أو لا، ىذا الدوقع غير متوفر حتلر
اث توجو إلاهم الرستتئل على مراحل زمناة متبتعدة نسبات حتى لا تأتي ردودىم ولزتولة دخولذم إلذ بح ،مع زبتئنهت

 .مرة واحدةؤستسة موقع الد

إلذ الزبتئن  الدؤستستتىي رستتئل توجههت  :(UCE) أو رسائل (Spam)أو رسائل  (Opt-in)رسائل   -
على قوائم عنتوين ىؤولاء الأشختص الراغبين في رستتئلهت بوستتئل  ؤستستتالذين يرغبون في تلقاهت، وبرصل ىذه الد

إلذ الزبتئن إمت أن لغري إرستتلذت بنتء على طلب ىؤولاء الزبتئن  الدؤستستتالرستتئل التي ترستلهت  نأ ، حاثمتعددة
من  ك رستتئل ترستل إلذ الزبتئن دون أن يطلبواتكمت ذكر، وىن (Opt-in) وىذا النوع من الرستتئل يطلق علاو

 .1ترستل ىذه الرستتئل لأغراض التًويج وتقديم عروض جديدة....الخ ؤستسةالتجترية ذلك، أي أن الد ؤستسةالد
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 ستخدام تكنولوجيا المعلومات والاتصال في النشاط الترويجيإأشكال  :المبحث الثاني
ستتخدام إرجتل التسويق  بإمكتن أصبح،تصتلوالإالدعلومتت  تكنولوجاتبفضل التطورات الذتئلة في مادان         
الختصة  ويبلجذب الزوار لدواقع ال أوالشبكة  ىنتًنت لبنتء صورة ذىناة جادة عن علامتتهم علعبر الإ الإعلان

 بهم.
 لكترونيلإا الإعلان: الأولالمطلب 

   :لكترونيلإالإعلان ا - 1
بذته لضو التسويق نتشتر في ظل الإإنتًنت من أكثر وستتئل التًويج جتذباة و يعتبر الإعلان عبر الإ        

  .ستنويت  %01نتًنت يتزايد بدعدل لإلكتًوني، فتلإعلان عبر الإا
 الإعلانت انتًنت للمعلنين مزايت جديدة لا توفرىت قنو لإعبر ا الإعلان يوفر: لكترونيلإمزايا الإعلان ا - 2

 :الدزايت مت يليىذه  أىممن  الأخرى
 .أراد الدنتج إذالػصل على باتنتت تفصالاة عن  أنالزبون  بإمكتن -
 أمرلصتز إصطثتب عربة التسوق و إو  ؤستسةموقع الد إلذالدخول  بإمكتنون إىذا الزبون بتلدنتوج ف  قتنعإ إذا -

 ستتلام والشثن الدتفق علاهت في عملاة الشراء.ستتلام الدنتوج حسب طريقة الإإالشراء مبتشرة من الدوقع و 
جولة تسوق في الدوقع  إجراء إلذبو وصولا  والتأثر وإدراكو الإعلاننتًنت في تقصير دورة مشتىدة تنجح الإ -
 لكتًوني وشراء الدنتوج. لإا

 ت في الحصول على باتنتت ومعلومتت تغذية عكساة بصورة ستريعة جدا.ننتً لإعبر ا للإعلانالقدرة العتلاة  -
كبيرة   أعدادستتقطتب إالعتلداة، وستهولة كسب و  الأستواق ستتهداف قطتعتت واستعة جدا من الدستهلكين فيإ -

شرائاة  أفعتل إلذستتمتلتهم وبرويل رغبتتهم إفي  الإعلانوربدت ينجح ىذا  الإعلانعلاهم من الدتلقين الذين يعرض 
 حقاقاة.

 بصورة ستريعة جدا. الإعلاناةوالرستتلة  الإعلانيالتعديلات والتغايرات  على لزتوى النص  إجراءالقدرة على  -
 
 
  أشكال الإعلانات بالإنترن - 3

 نتًنت عددا لستلفت من الأشكتل، ألعهت مت يلي:لإتتخذ الإعلانتت على شبكة ا        
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 أشرطةمن خلال وضع  لدنتجتتهتتعلن عن نفسهت وتروج  الدؤستستتغلب أ إن الأشرطة الإعلانية:  - 1 - 3
 ؤستسةيتضمن باتنتت لستصرة عن الد الإعلاني، والشريط ستهلكينيرتتدىت عدد كبير من الد أخرىفي مواقع  إعلاناة

موقع  إلذالضغط على ىذا الشريط للوصول  إلذ ستهلكالدنتوج وتكون ىذه الباتنتت جذابة بحاث تدفع الد أو
 .1ومنتجتتهت ؤستسةالد

نتشترا الاوم، فهي الوستالة رقم واحد إالويب شاوعت و  الإعلانتت أشكتل  أكثرىي  الإعلاناة الأشرطة إن        
 :تتمثل فامت يلي تتماز بعدة خصتئصحاث  ،2نتًنتلإفي التًويج للمنتجتت على ا

 .ستهلكينستتذكتر الدنتوج من قبل الدإزيتدة معدل  إلذتؤدي  -
 الزبتئن. أذىتنستم الدنتوج وعلاقتتو التجترية في إتعزيز  -
 جتت الجديدة وغير الدعروفة.و الدنت إلذ ستهلكيننتبته الدإلفت  -
 الأستتستيالدعلنة، ويعد ىذا ىو الغرض  ؤستستتمواقع الد إلذ الأشرطةمن خلال ىذه  ستهلكينوصول الد -

 .الإعلانيللشريط 
 ذات العلاقة بتلدنتوج. الباتنتتتوفير كماة وافاة من الدعلومتت و  -
 .الأخرى الإعلانمقترنة بوستتئل  الإعلانلطفتض تكتلاف إ -
في زيتدة عدد الدشتًين المحتملين للمنتوج الذي  الإعلانيط ييستعد الشر  إذبرسين مستوى الدباعتت الدنتوج،  -

 .3نتًنتلغري التًويج لو عبر الإ
  والدصطلثتت التتلاة: بتلدفتىام درايةنكون على  أنعلانت  الإعلاناة الأشرطةعلى  وكأمثلة        

- (Ad click) الإعلاناة الأشرطةالنقر على  إلذ: يشير. 
- (Banner) ويعرف كذلك ب :(bannerad)  4مرئي موجود على صفثة الويب  إعلانوىو عبترة عن. 
 
 
  إعلانات الرعاية الرسمية:  - 2 - 3

 :يتمثلان في الآتينوعين  الإعلان إلذىذا النوع من  ينقسم        
                                                           

.172  - 170  ص ستتبق، ص رجع، ميوستف أبو فترة     1
  

.218رجع ستتبق، ص معلي فلاح الزعبي،   2
  

.173رجع ستتبق، ص مبو فترة، أبضد ف أيوست  3
  

.226رجع ستتبق، ص معلي فلاح الزعبي،   4
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نتًنت كراعي رسمي بتلإعلان عن منتجتتو لإيعهد البتئع لدؤستسة بسلك موقع على ا اعتيادية:إعلانات رعاية   - أ
 ع.على صفثتت موقعهت، وذلك مقتبل الدستحة التي لػتلهت الإعلان على الدوق

نتًنت، بل لإلا يقوم فقط الراعي الرسمي بتلإعلان عن منتجتت البتئع على اىنت  إعلانات رعاية المحتوى: - ب
 نتًنت.لإيتدخل في صاتغة لزتوى الرستتلة التًولغاة الدوجهة للمشتًين من مستخدمي شبكة ا

نتًنت، أو كطلقة أثنتء تصفح مواقع الإ  أةيظهر ىذا الإعلان للمشتًي بصورة مفتج الطلقات الإعلانية: -  3 - 3
الشريط الإعلاني. ويتًتب أيضت كبر حجمت من أأثنتء لزتولة الدخول على موقع معين، وعتدة مت يتخذ شكل مربع 

 أثنتء (Sony) لشركةتظهر الطلقتت الإعلاناة ، فمثلا نتقتل إلذ موقع الدعلنالضغط على الطلقة الإعلاناة الإ
 "ؤستسةالدوموقع "www.toshiba.com " نتًنتعلى الإ (Toshiba)شركة تصفح موقع 

www.walmart.com". 
تتمثل في تلك الإعلانتت التي تظهر للمشتًي أثنتء قاتمو بنسخ برنتمج أو   فاصلة:لعلانات االإ  - 4 - 3

لفتًة زمناة قصيرة، تتمثل في نسخ نتبتىو ولو إستتثواذ إبهدف  نتًنت إلذ حتستبو الآلرمعلومتت من شبكة الإ
(Downloading ).الدعلومتت، أو البرامج 
نت، بحاث يظهر نتً لإا تشير إلذ الإعلانتت التي يرتبط بظهورىت بدواقع أخرى على الإعلانات المرتبطة:  -  5 - 3
 . ستم موقع البتئع فقط كموقع ربط داخل موقع مؤستسة أخرىإ
نتظتر زيترتو لدوقع إومفتدىت قاتم الدعلن بدفع الرستتلة التًولغاة للمشتًي المحتمل دون  النسخ الإعلانية:  - 6 - 3
نتًنت نسخهت من الشبكة إلذ الحتستب الآلر الختص لإ، لذا يتم إعداد رستتئل ترولغاة يتتح فاهت لدستخدم اؤستسةالد
 .1بو
 
 
 
 
 

 نترن لإأشكال الإعلانات باأىم  :(00) الشكل رقم

                                                           

.367 - 361 لزمد فريد الصثن، طترق طو أبضد، مرجع ستتبق، ص ص 
1
  

 

 النسخ الإعلاني الشرائط الإعلاناة

http://www.toshiba.com/
http://www.walmart.com/
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 .362 رجع ستتبق، صمبضد، ألزمد فريد الصثن، طترق طو  المصدر:
نتًنت، ومن لإعبر ا لكتًونيلإاعدة لمحتوى  ألظتطىنتك  نترن :لإالكتروني عبر الإ الإعلانمحتوى  أنماط - 4

 :يأتيمت  الألظتطىذه 
 نمط المحتوى التجريبي:  - 1 - 4

 ؤستسةمنتجتت الدلأي فرصة الوصول  مستهلكتتاح لل أصبثت لكتًوناةلإا الإعلانتتالكثير من        
على بعض الخدمتت  الأغلببتلطبع لا ينطبق على كل الدنتجتت، وينطبق في  الشراء وىذاوتفثصهت وبذربتهت قبل 

 قدمو موقع شركة شتربيبذربتهت مثل جهتز الدستعدة الرقمي الذي  بتلإمكتنلكتًوناة التي وبعض الدنتجتت الإ

(SHARP) يستخدمو بصورة فعلاة.  وكأنوالزبون برلرة ىذا الجهتز  وبإمكتن 
  نحو المستهلك: الإجرائينمط محتوى التوجو   - 2 - 4

، بل توصل برقاق عملاة الدنتجتتلكتًوناة التي لا تكتفي بعملاة ترويج لإا الإعلانتتيعبر ىذا النمط عن        
ويستعرض السلع والخدمتت  لكتًونيلإايتسوق داخل الدوقع  أنبعد  ستهلكالدبإمكتن  إذالباع والشراء، 

 ىئتمتن، ويتسلم الدنتوج الدشتً لإالصنف الذي يعجبو، ويشتًيو بعد أن يدفع بشنو بوستتطة بطتقة اختاتر إالدعروضة،
نتًنت إذا كتن برنتلرت أو منتوجت صوتات أو صوريت أو خدمتت حاث  يسهل تلقاهت بصورة كتملة عبر لإعبر ا

نو لغري إنتًنت فلإكتملة عبر ا  ستلعة أو خدمة لا يمكن تلقاهت بصورة ىنتًنت، أمت إذا كتن الدنتوج الدشتً الإ
 .1استتلامهت في الدكتن الدتفق علاو

 عبر المحمول الإعلانالمطلب الثاني: 

                                                           

.175  - 174 ص  رجع ستتبق، صم، يوستف أبضد أبو فترة  1
  

صلةتالإعلانتت الف  

 

 الطلقتت الإعلاناة

 (Links) إعلانتت مرتبطة

 

 الإعلانتت عبر الانتًنات إعلانتت الرعتية الرسماة
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والكلمتت  الأحتديثتكنولوجاة جديدة تقوم على تبتدل  آلاة (SMS) خدمة الرستتئل القصيرة أصبثت        
الدتعددة مثل الذواتف الخلوية  اللاستلكي أجهزةالعملاء من خلال  إلذ ؤستستتبشكل ستريع، ونقل الرستتئل من الد

(Cellular Téléphones) ،الآلرالنداء  أجهزة (Pagers) الدستعدةالباتنتت الشخصاة  وأجهزة 

(Personal Data Assistants). 

وتقوم الكثير من الشركتت التي تسوق منتجتتهت وعلامتتهت، وكذلك الشركتت الإعلاناة بوضع الأرقتم         
الدتعلقة بخدمة الرستتئل القصيرة لديهت على الإعلانتت الختصة بهت بغرض بسكين الدستهلكين بتلحصول على مزيد من 

 التفتعلاة لتوصال الدعلومتت ةاللاستلكاويعتمد التسويق عبر المحمول على وستتئل ، الدعلومتت التي قد يبثثوا عنهت
 .التي يريدىت الدستهلك

تتف خص من مستخدمي الذش 0666ل على و عبر المحم الإعلانفي لرتل  إجرائهت دراستة تم أشترتوقد         
 بدت يلي: النقتل

 .عنو الإعلانل يستىم في تولاد مستويتت مرتفعة من القراءة والدعرفة عن مت يتم و عبر المحم الإعلان نإ -
  .التي يتم تسويقهتيستعد على تقوية الابذتىتت لضو العلامة إن الإعلان عبر الذتتف المحمول  -

من الدفردات التي كتنت في مرحلة التجربة لد  %70 بأن أيضت الدراستةالنتتئج الختصة بهذه  أوضثتكمت         
  .بقراءتهتيقوموا  أننص من نصوص الرستتئل التي استتقبلوىت قبل  أييقوموا بحذف 

شخص من مستخدمي  0166من  أكثرعلى عبر المحمول  للتسويقوقد كشفت دراستة قتمت بهت شركة         
التي تتم عبر  للإعلانتتقبولا  أكثريكونوا  الدستهلكين وأوروبت، والذند بأن، ( أو.م .)الانتًنات عبر المحمول في 

عبر المحمول عندمت يتم  الإعلانتتستتقبتل لإيكونوا ستعداء  أنهمكمت ،  المحمول عندمت يتم تصمامهت بشكل منتستب
مع  بألفةىنتك العديد من النتس التي تشعر  أننتاجة وىي  إلذومنو نصل  ،ىتمتمتتهمإتفصالهت بشكل ينتستب 

 عبر المحمول. إرستتلذتالتي يتم  الإعلانتت
 الأشكتلمن  أعلىالتي تتم عبر المحمول تكون  للإعلانتتمعدل الاستتجتبة  أنوعتدة مت يلاحظ ب        
ىذا  إنفعبر المحمول،  الإعلانستتخدام إ ةفي حتل بأنوكتلتي تتم عبر البريد الدبتشر، ويعني ىذا   الأخرى ناةالإعلا
 .1يتم من خلالذت التفتعل مع الدستهلكين يزيد من فعتلاة الطريقة التي أننو أمن ش

                                                           
1
 ، 1600تصتلات التسويقاة )آلاتت الإعلان والتًويج الدعتصر(، الدار الجتمعاة، الإستكندرية، الطبعة الأولذ، لإلزمد عبد العظام أبو النجت، ا  

 . 013  - 010 ص ص
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قدرة على تفعال مفهوم التًويج، فمن  الإعلاناةالوستتئل الرقماة  أكثرول من معبر المح الإعلان وأصبح        
عبر  الإعلانة قدر لتثقاق التواصل عبر العتلد كلو يتضح لنت  (SMS)خلال لزولات خدمة الرستتئل القصيرة

والتي بست على واحدة  (Enpocket)نشورة من قبل الدت تالدراست لإحدى، وطبقت بنتء العلاقتتالمحمول وقوتو في 
عبر  الإعلاناةمن الرستتئل  % 94من الشركتت الرائدة في تقديم الخدمتت التسويقاة عبر المحمول، فقد لوحظ 

، كمت  أصدقتئهم إلذ الرستتئلبتمرير تلك  الأفرادمن  %12من قبل الدستقبلين لذت، وتقوم نسبة  قراءتهتالمحمول يتم 
يستجابوا بتلشكل الدطلوب من قبل الدسوقين  الأفرادمن  %04 إلذعن وجود نسبة تصل  أيضتكشفت النتتئج 

 للرستتئل التي تقدم لذم بتلنسبة لبعض منتجتت الدوضة.
 عبر المحمول: والإعلانالتكنولوجيا  - 2

عبر المحمول ذلك العتمل الذي  الإعلانتتستتعداد الدستهلكين لقبول إفي تفسير  الدلالةمن العوامل ذات         
ة من الرستتئل مثل الرستتئل متعددة معان أنواعالمحمول التي يمتلكونهت في استتقبتل  أجهزة بإمكتناتتيتعلق 
لد يكن بصاعهم  إنن معظم الدستهلكين أواضثت ب أصبحىذا وقد  (Multimedia Messages)الوستتئل
عاة من التلافونتت و وتسمح تلك الن (Smart Phone)بتلذواتف الذكاة  إلاويشتر  متلاك متإ إلذ الآنيسعون 

  .والدختلفةوالدواقع  الأمتكنالدستهلكين في  إلذيصلوا  بأنللمعلنين 
عبر المحمول  الأعمتلعلى لشترستتت  التأثيرنهت أش تغايرات جذرية من اللاستلكاةتصتلات لإيشهد ستوق ا        

)شبكتت  اللاستلكاةفي الشبكتت  (G3) الجال الثتلث فتقديم ،التي يمكن للمسوقين القاتم بهت في الوقت الحتضر
نو يمكن أتطوير الخدمتت التي يمكن تقديمهت داخل الشبكتت الحتلاة، كمت و  تطوريستىم في  أننو أالمحمول( من ش

 .1يكن من الدمكن القاتم بهت من قبل ولدخدمتت جديدة لد تكن موجودة،  أيضتتقديم 
 :نترن لإعبر اتنشيط المبيعات المطلب الثالث: البيع المباشر و 

لكتًوناة وتفاد ىذه لإنو لشترستة تقناتت الباع ومهترتو في البائة اأيعرف الباع الشخصي على  البيع المباشر: - 1
الدطروحة من قبل الدستهلكين زيتدة على لشترستة الدفتوضتت الدتصلة  والأستئلةعلى شكتوي  الإجتبةالوستالة في 
 الباع. أوعملاة الشراء  إقرارجل أبتلسعر من 

يندرجتن ضمن الباع عتبترلعت إلتين مهمتين لعت الدعم الفني وخدمة الزبتئن بأوىنت يمكن الحديث على مس       
 لزبتئنهت، مؤستستت عديدة الويب لتقديم الدعم الفنيلكتًوني ففي ستاتق الدعم الفني، تستعمل لإالشخصي ا

 تقدم صفثة دعم تقني على موقعهت الشهير (Dell) ستاب العتلداةوافمثلا مؤستسة الح

                                                           

.166  - 086، ص ص مرجع ستتبقالنجت،  أبولزمد عبد العظام   1
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(http://www.dell/techinfo)  لكتًوني ووصلو لإالبريد ا أو خاترات دعم على الويب الصفثةتقدم ىذه
ن الدؤستستت إفي لرتل خدمتت الزبتئن ف أمت، وفرصة للبثث في قتئمة البتعة الدعتمدين (Dell) أخبترمع لرموعة 

صفثتت الشركتت على على الخط الفوري الدبتشر من خلال  زبتئنهت إلذصترت تقدم طافت واستعت من الخدمتت 
 .1الويب

نتًنت لرجتل التسويق قنتة لشتتزة يمكن من خلالذت القاتم لإتوفر ا  لكتروني:لإمفهوم تنشيط المبيعات ا - 2
نتًنت من ىدايت وخصومتت ومعترض لإوتتعدد أدوات تنشاط الدباعتت الدستخدمة على ا ،بتنشاط الدباعتت

إستتًابذاة تنشاط الدباعتت التي تتاح العملاء الحصول على بعض الذدايت والدكتفآت في كل  فإنوبلا شك ، وغيرىت
ستتخدامهت إستتًابذاتت التًولغاة التي يمكن نتًنت ىي الإلإعبر ا ؤستسةوقت يدخل فاو العمال على موقع الويب الد

 .2ومنتجتتهت ؤستسةنتمتء للملإلبنتء علاقة طويلة الأجل مع العمال وبرقاق الولاء وا
 :تنشيط المبيعات على الخط أشكال - 1 - 2
فمثلا تقوم الدؤستستت ختبتر عانة للمنتج الرقمي قبل عملاة الشراء، إتسمح الدواقع ب ختبار المجاني:لإا -أ 

 .يوم 56 - 26الختصة بتلبرلراتت بتنزيل لرتني لنسخ عرض بذريبي خلال 
يعودوا لزيترة الدواقع مرة وجعل الدستخدمين لزبتئن معظم الدواقع تعقد مستبقتت لجذب ا :بقاتاالمس - ب

 .أخرى
لكتًوني، حاث تقوم شركتت بإرستتل شعتر عبر لإيتم تسلام القستئم بواستطة البريد ا القسائم على الخط:  - ج 

 .3البريد الالكتًوني، لشت يزيد من ولاء الدستهلكين للعلامة

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1
  .64دغبج إيمتن، مرجع ستتبق، ص   

.103 - 101 ص ، صمرجع ستتبقعبد الله موستى علي فرغلي،   2
  

3
  .81عفتف خويلد، مرجع ستتبق، ص  

http://www.dell/techinfo
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 الخلاصة:
لكتًوني، إذ أصبح لصد أن النشتط التًولغي قد تطور من مفهومو التقلادي إلذ الدفهوم الإكخلاصة للفصل         

ستتغلال شبكة إوختصة لكتًوناة لإستتخدام الوستتئط اإيشمل بصاع العملاتت التًولغاة التي بسترس بواستطة 
عتبترىت وستالة أقل إبإذ توفر فرصة أفضل للتًويج  ،لذت دور كبير في الأنشطة التًولغاة حاث ىذه الأخيرة ،نتًنتالإ

متتحة في أي و نتًنت موجودة على مدار الستعة ة بتلإضتفة إلذ أن الإتكلفة، كمت أنهت تتماز بتلسرعة والفتعلا
  .وقت

حتى ينجح في أداء لائم الدنتجح و اللكتًوني ترولغاة عديدة من ألعهت، الدوقع الإلكتًوني أدوات للتًويج الإ        
حاث توفر نتًنت ستتخدام لزركتت البثث الدوجودة في شبكتت الإإوظتئفو التًولغاة، إلذ جتنب ذلك 

ستتخدم الفهترس التي توفر ىي الأخرى موضوعتت إ، و مللمستهلكين العديد من الخاترات البديلة الدتتحة أمتمه
 المحتدثتت الفوريةالدنتج الذي يريده، وزيتدة على ذلك  إلذلستلفة بأستلوب مفهرس بسكن الدستهلك من الوصول 

الذين يزورون  ستهلكينالتثتور مع الديتم  تمن خلالذ، و غرف لزتدثة ختصة بهت بإنشتء الدؤستستت بهتتقوم التي 
وكذلك البريد الإلكتًوني الذي لو مزايت عديدة للتعريف بدنتوجتت ىذه الغرف، بتلإضتفة إلذ لرموعتت الأخبتر 

 الدؤستسة.
ستتخدام تكنولوجات الدعلومتت والإتصتل في النشتط التًولغي من خلال الإعلان إوتكمن أشكتل         

 الإلكتًوني وتنشاط الدباعتت الدوجودة على الخط.
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 تمهيد:
قيامنا في الفصول السابقة من الدراسة بعرض أىم الدفاىيم الدتعلقة بكل من تكنولوجيا الدعلومات بعد          

يشهده العالم من تطورات ومع النشاط الترويجي، ومدى فاعليتو في ظل ىذه التكنولوجيا، ونظرا لدا  تصال،لإوا
تصال حاولت بعض الدؤسسات لإالتكنولوجي، وما صاحبو من ثورة في تكنولوجيا الدعلومات وا زيادة وتيرة النمو

تصال لإوبلورة النشاط الترويجي ليتماشى ويساير ىذه التطورات بما يضمن لذا تحقيق ا التكيف مع ىذه الدعطيات
بإسقاط الدراسة على مؤسسة جزائرية لإنتاج بره في ىذا الفصل تسنخ وىذا ما الدباشر والآني مع الدستهلكين،
يحوي على لرموعة من الدعلومات والدؤشرات تساعدنا في  ستبيانإستعانة بتصميم لإالحليب ومشتقاتو، من خلال ا

 تصال.لإالدعلومات وا ستخدام النشاط الترويجي في ظل تكنولوجياإالتعرف على أبعاد 
 مبحثين التاليين:   وقد تم تقسيم ىذا الفصل إلى        

 ؛تقديم مؤسسة سايدكس الدبحث الأول:
 .ستبيانلإا وتحليل عرضالدبحث الثاني:  
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 المبحث الأول: تقديم مؤسسة سايمكس 

قتصاد لإتلعب دورا ىاما بالنسبة لالإنتاجية إن لكل مؤسسة مهام ووظائف مهما كان نوعها، والدؤسسة        
الجزائرية  لصد الدؤسسة الإنتاجيةالوطني، خاصة إذا كان منتجوىا أساسي بالنسبة للمستهلك، ومن بين الدؤسسات 

 التي ستكون صدد دراستنا لذا. (SAIMEX)للإنتاج الحليب ومشتقاتو 
 :مؤسسة سايمكس، تعريفها، ونشاطها نشأة :المطلب الأول

الذي يدثل أول وحدة  "روليأالمجمع " نتحدث على "سايمكس"ؤسسة الد نشأة إلىقبل التطرق        
 كالآتي:  ثلاث وحدات ، حيث تتمثل في لحليب في الجزائرللمادة الأولية لمؤسسة توزيع  أىمو الحليب  نتاجلإ
الواقعة في الجهة الشرقية  "وريليأ"في الجزائر العاصمة و  الواقعة "ورلاكأ" الجزائر، في غرب الواقعة  "روليأ"

 للبلاد.
 تعريف بمؤسسة سايمكس: - 1

ستيراد والتصدير ذات الشخص الوحيد والدسؤولية المحدودة لإتسمى ىذه الدؤسسة الشركة الجزائرية ل        
 ولاية مستغالً.في  "روليأ"الواقعة في صلامندر منطقة ( ذ.ش.و.ذ.م.م )

ساعدين الذين ينشطون ويهتمون بحاجيات الزبائن، يدثل مؤىلين و متحتوي الدؤسسة على فريق من العمال        
 .وتهدف الدؤسسة إلى رفع ىذا العدد بالتوازي مع تطور منتجات الحليب ومشتقاتو، عامل 22ىذا الفريق ب 

 :نشأة المؤسسة - 2
كانت لسزن   حيث، (OFLA) الفواكو بمؤسسة "سايدكس" ؤسسةمكانت تسمى   1991قبل سنة         
كانت على شكل شركة ذات الدسؤولية المحدودة كان و تم تأسيس ىذه الدؤسسة  1991سبتمبر  2 و في ،للخضر

 .(SARLE SAIMEX) نشاطها الرئيسي شراء وبيع الأسماك المجهزة

 .بداية تركيب الدعدات وآلات الإنتاجية 2222 سنة في -

 .بداية نشاط الدؤسسة في إنتاج مادة الحليب الدبستر 2223 سنة في -

 ."روليأ"أصبحت تنافس شركة حيث لتر يومي،  122222وصل إنتاج الحليب الدبستر  2224سنة في  -

سبب أعلنت الدؤسسة إفلاسها وبعدم قدرتها على تغطية الذا لذرتفاع سعر مسحوق الحليب و إ 2227 سنة في -
 بتدعيمها.تكاليفها رغم وعد الدولة 
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بهدف إعادة إحياء النشاط  2211سنة بعد توقف من النشاط لددة ثلاث سنوات تم إعادة فتحها في    
وتعزيز تسمية الدمتاز التي  وزيادة الإنتاج، ستراتجي من إنتاج الحليب اللبن والرائبلإويستمد ىذا النشاط ا

 سيتم تركبيها كعلامة تجارية شعبية في السوق المحلية.

  :نشاط المؤسسة - 3
في إنتاج الحليب الدبستر الدصنوع بالدادة الأولية الدمونة من طرف  "سايدكس"نشاط الدؤسسة  أولا يرتكز    

وىذا النشاط يخص القسم الفلاحي  ،ليب البقرة الدبسترحإنتاج فيما يخص  أما ،الديوان الوطني الدهني للحليب
يحضر الحليب غير منزوع منو  ىذا الأخير تنص على أن  الأبقار والتيتفاقية مع مربي إالذي يعمل على إثبات 

 في نهاية الشهر.يكون  تسديد وال الدسم بمقابل الحصول على علف الأبقار
 :والمشاكل التي تعترضها (سايمكس)المؤسسة المطلب الثاني: أهداف 

 الأىداف تحقيق لرموعة من إلىة الدؤسسات يوكبق "سايمكس"مؤسسة  تسعى :المؤسسة أهداف - 1
 وتتمثل فيما يلي:

 ورغبات الدستهلكين وتحسين العلاقة مع الزبائن وىذا ما يضمن ربحية الدؤسسة. حاجاتتلبية  -

 الزيادة من واقعية تواجدىا في السوق المحلي عن طريق تطوير آليات التسويق الخاصة بها. -
 رفع رأس مالذا عن طريق الأرباح المحققة.ستمرارية نشاط الدؤسسة وبالتالي إمكانية إ -
 ستمرارية للمؤسسة.لإتحقيق أقصى ربح لشكن وتعظيمو ما يضمن النمو وا -
 ستمرارية حركة الدؤسسة.إنتمائهم لضمان إخلق تفاىم بين العمال بمختلف مستوياتهم و  -
جل تحسين الإنتاجية الحدية أستخدام عنصر العمل وذلك من خلال تتبع دورات تكوينية للعمال من إترشيد  -

 لكل عامل.
 .إثبات نفسها مع الدنافسين في سوق الحليبو  ب، اللبن، الزبدةئتنويع الدنتوجات بحليب البقر الرا -
 .أفضل الدنتجات هاقديدبت إنتاج منتوجات ذو جودة عالية -
 حتلال الصدارة.إالذيمنة في لرالذا و و  زيادة الدردودية لأجل الدنافسة -
                                                                                                                                                     مشاكل المؤسسة - 2

 لاف  ،كأي مؤسسة تعاني ىي الأخرى من عدة مشاكل تدس لستلف الجوانب "سايمكس"الدؤسسة إن         
 يوجد تنظيم دون مشاكل تعترض سبيل سيره الحسن ويدكن تلخيصها في النقاط التالية:
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  تعاني من مشاكل التسيير بسبب نقص في الكفاءة الدهنية اإنهفككل الدؤسسات الوطنية   :مشكل التسيير - 1 - 2
  ة.الدؤسسستراتيجي وىذا ما ينعكس سلبا على لإوالتطوير في ىذا المجال و صعوبة التخطيط ا

نعدام بالرغم من وجود نظام الإعلام الآلي في الدؤسسة إلا أن ىذا غير كافي لإ :مشكل الإعلام الآلي  - 3 - 2
 نترنيت الذي يسهل العمل داخل الدؤسسة.لإا

نعدام ىيئة خاصة بالتسويق و كذلك قلة إتعاني الدؤسسة من مشاكل التسويق بسبب  مشكل التسويق:  - 4 - 2
 .الإشهار

قلة الدختصين في ىذا المجال إضافة إلى جهل العمال بالنظام الدعلوماتي داخل ذوي خبرة:  قلة الإطارات - 5 - 2
 الدؤسسة، وىذا ما يؤثر سلبا على عمل الدؤسسة وبالتالي نتيجتها الدالية.

  بتنظيم وتسيير شؤون الدؤسسة. ويشمل نقص الوسائل الخاصة: نقص الوسائل - 6 - 2
 المطلب الثالث: الهيكل التنظيمي   
يعتبر الذيكل التنظيمي لأي مؤسسة مهما كان نشاطها بمثابة شبكة متينة تعمل  :تعريف الهيكل التنظيمي  - 1

على الحفاظ على الوضعية العملية وتنظيم الأقسام والفروع من أعلى إلى أقل أهمية، و يوضح أيضا كيفية توزيع 
الكشف عن قيام كل كذلك توضيح العلاقات الوظيفية وإدراج السلم الإداري و  الدهام على كل الفروع وكذا

   صورة. بأي موظف بعملو
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 الهيكل التنظيمي لمؤسسة سايمكس :((12 الشكل رقم

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 مصلحة مراقبة التسييرالمصدر: 

فيما يلي: الأساسية لذذه الدصلحةتتمثل الدهام  المدير العام:  - 1 - 1  
.متابعة تنظيم سياسة الإنتاج البيع وتدوين وىذا بالتنسيق مع الدديرية العامة -  
تسيير وتوجيو الددير على السياسة العامة للإنتاج، البيع، التموين. -  
تحديد الدشاريع الدستقبلية للمؤسسة. -  
  توضيح وضعية الوحدة إلى مدير المجمع. -

 الددير العام

 مصلحة الإنتاج

 مصلحة الإدارة العامة

 الددير

 مصلحة مراقبة التسيير الأمانة العامة

 مصلحة الدستخدمين

توزيع العلف قسم  

 قسم التجاري

 مصلحة الصيانة قسم النظافة والأمن

 قسم الفلاحي

 قسم المحاسبة قسم الدالية

 قسم التموين 
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مراقبة نشاط الوحدة. -  
 المدير: - 2 - 1

 تسيير وتوجيو رؤساء الدصالح لدساعدتهم على تنفيذ مهامهم. -
 .توضيح وضعية الوحدة إلى الددير العام -
 مراقبة نشاط الوحدة. -

 مصلحة مراقبة التسيير: - 3 - 1

 ومقارناتها مع لتقارير الدسطرة.تقوم بإرسال تقارير أسبوعية إلى إدارة المجمع من رؤساء الدصالح  -

 مراقبة التكاليف، الحصص الاقتصادية والدالية. -
 حساب الالضرافات. -

 مصلحة الإنتاج: - 4 - 1

 ىذه الدصلحة خاصة بإنتاج الحليب ومشتقاتو أي ىي مسؤولة على الإنتاج. -

 تحويل الدادة الأولية إلى منتوج نهائي حليب، رايب، لبن. -

 والإمضاء على الكميات الدنتجة والدقدمة للتسويق.تسجيل  -

 مصلحة الصيانة:  - 5 - 1

 مراقبة النشاط الدصالح التي تشملهم لدسؤوليتها. -

 مراقبة ميدان الداء لدعرفة صلاحياتو. -

 مراقبة ميدان الطاقة الكهرباء والغاز. -

 ضمان الصيانة والحفظ الجيد والنوعي للعتاد. -

 ووقائية لتجنب الوقوع في الخسارة.تطبيق صيانة  -
 مصلحة النظافة والأمن:  - 6 - 1

 الأمن على الوحدة وعلى وسائل العمل. -

 مراقبة دخول وخروج العمال والبضائع المحملة. -

 تأكد من نظافة الوحدة. -

العلف الدمتاز التي تقوم بشرائو الدؤسسة على الشركة الأم  يخص ىذا القسم مادةو قسم توزيع العلف:  - 7 - 1
 الذي يدثل الغذاء الأولي للأبقار.
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 مصلحة المستخدمين تسيير الموارد البشرية: - 8 - 1

 وضع القرارات الدتعلقة بتنظيم مهنة الدستخدمين. -

 تسيير الدلفات الإدارية. -

 متابعة برامج التكوين. -

تتمثل الدهام الرئيسية لذذه الدصلحة في توفير الدواد الأولية الدستعملة في إنتاج الحليب  التموين:مصلحة  - 9 - 1
الدواد الأولية المحلية أي  ومشتقاتو والعلاقات الخاصة بهذين الدنتوجين والدواد الكيميائية وتنقسم إلى نوعين وىي:

 الدواد الأولية الدستوردة.و تم شرائها في الجزائر التي 

 إعادة تحليل الحليب الدستلم.و  ،مع الحليبويقوم ىذا القسم بج  سم الفلاحي:قال - 11 - 1

 القسم التجاري: - 11 - 1

 توزيع الحليب ومشتقاتو على الدستوى الولاية. -

 دراسة السوق والبحث عن الأسواق الخارجية. -

 شهارية.لإالقيام بالحملات ا -
 القسم المالية المحاسبة:  - 12 - 1

ستلامو كل الفاتورات والوثائق التي تثبت وتبين إفيها يقوم المحاسب بعد  مصلحة المحاسبة العامة: -أ 
خروج  ،البيعو مثل عمليات الشراء ، الدعطيات التي قامت بها الدؤسسة بتسجيل كل عملية للمحاسب الخاص بها

  .تقديم طلبية الشراء ،الدواد الأولية من الدخزون

تتمثل الدهام الأساسية لذذه الدصلحة في تسديد مبلغ الفاتورات الدختلفة مثل شراء  المالية:مصلحة  -ب 
وفي نفس الوقت لديها مداخيل تتمثل في مبالغ البيع الخاصة بالحليب  ،مصاريفكحليب البقرة التي تعتبر  

  .ومشتقاتو
المزيج التسويقي للمؤسسة: رابعالمطلب ال  

 الشركة، وىو عبارة عن الدنتجات التي تنتجها وأهمهابل  التسويقيحد مكونات الدزيج أيعد الدنتج  :المنتج - 1
 إلىمن خلالذا  أساسا، حيث تقدم تشكيلة واسعة من الدنتجات تهدف ستهلكينلتحقيق حاجيات ورغبات الد

 ،الحليبوىي كالآتي: ) منتجات ةأربعفي  أساساوتتمثل  وتقديم السلع والخدمات بجودة عالية الدستهلكين إرضاء
  .(وكذلك مسحوق حليب ،اللبن ،الرائب
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يكون سعرىا مقبولا لدى  أنبل يجب  ستهلكين لا يكفي،منتوجات جيدة تحقق رغبات الد إنتاجإن  السعر: - 2
بديلة  أخرىالبحث عن سلع  إلىقد ينفر منو الدستهلك ويدفعو الغالي فالسعر ، لقدرتو الشرائيةالدستهلك ومناسبا 

أي تنظيمي يرضي كل من الدستهلكين  على سعر مدعم "سايدكس"  الدؤسسة تعتمد لذلك ،مناسبة أسعارذات 
 والعملاء.

التسويقية لتتخذ خلالذا القرارات الصائبة فيما يخص  ةالتوزيع القاعدة التي تضعها الإدار  يعتبر  التوزيع: - 3
على ن الدؤسسة تعتمد إومنو ف ،بهدف توفير الدنتجات في الدكان والزمان الدناسبين ،أسلوب وطريقة توزيع الخدمات

الدنتج      :  ستعانة بالوسطاء كحلقة وصل بين الدنتج والدستهلكالإالتوزيع الغير الدباشر في تصريف منتجاتها، وذلك ب
  .النهائي الدستهلك  تاجر التجزئة          وكيل                
تعتمد في سياستها  "سايدكس" الدؤسسةفومنو  يعد الترويج عنصر مهم ضمن الدزيج الترويجي الترويج: - 4

 2227و 2223سابقة في سنة الوات نحيث قامت بعدة معارض في الس فقط، تنشيط الدبيعات  الترويجية على

للمؤسسة بريد إلكتروني تستعملو ،كما أن وذلك لتشجيع الطلب الفعال على منتجاتها وتحسين الكفاءة الترويجية
 ".saimex@yahoo.fr. - é.mail.laiterie " أحيانا للإتصال بالعملاء والزبائن:

  سبوعلأدام  2102 فريلأفي  "ستهلاك جزائريإ" سمإفي معرض تحت  "سايمكس"ة سؤسالد شاركت       
على الجمهور وقد حقق عينات لرانية  بتوزيعقد قام مندوبي الدبيعات لذذه الدؤسسة و في ولاية مستغالً،  كامل
في الجزائر  آخر سيقام معرضو ، في زيادة الدبيعات وحقق رضا للمستهلك حول منتوج الدؤسسة يجابيةإنتائج 

تحت إسم خاص في يوم سابقات بم أيضاوتقوم الدؤسسة  ،"معرض وطني للمنتوجات الغذائية"عنوان بالعاصمة 
 بتوزيع جوائز ومكافآت للفائز.وذلك  "يوم وطني للحليبال"

الاستبيان وتحليل نتائج عرضمبحث الثاني: ال  
علية اعلى ف ثر ذلكأتصال في الدؤسسات الجزائرية و ستخدامات تكنولوجيا الدعلومات والإإللتعرف على        

للإحاطة  في الجانب النظري رتأيناىاإ يضم لستلف الجوانب التي ستبيانإستعانة بتصميم النشاط الترويجي، تم الإ
  بمتغيرات الدراسة.

 ستبيانلإالمطلب الأول: تصميم ا
ختيارات يحمل  لإسؤالا رئيسيا، يحتوي كل سؤال على لرموعة من ا 22ستبيان من خلال طرح تم تصميم الإ       

 :وىي كالآتي ستبيان إلى سبعة أقساملإحتمالات، وتم تقسيم اإكل منها عدة 
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: تضمن معلومات عامة شخصية عن أفراد الدؤسسة، التي تدثل مفاتيح توضيحية للتعرف على كل القسم الأول
عامل  في الدؤسسة، من خلال التعرف على الفئة العمرية لكل عامل، الدستوى التعليمي ومدة العمل في إطار 

 الخبرة الدهنية. 
على ثلاثة أسئلة تتضمن كل منها على  عتماد في ىذا القسملإالدعلومات تم ا عنصر تضمنو : القسم الثاني
   دائما، أبدا، أحيانا. أو الإجابة بالإجابة بنعم أو لا، ك حتمالاتالإلرموعة من 

ستغلال تكنولوجيا إخصص ىذا القسم للتعرف على مدى  ، حيثتضمن تكنولوجيا الدعلوماتالقسم الثالث: 
 حتمال معين.إأسئلة يعبر كل منها على  أربعةمن خلال  الدعلومات في الدؤسسة

تشمل الإتصال أسئلة  خمسةتصال في الدؤسسة وقد تم قياس ىذا البعد من خلال الإتضمن عملية  القسم الرابع:
 بالإضافة إلى الإتصال الخارجي بين الدؤسسة والعملاء.الداخلي بين عمال الدؤسسة، طرق الإتصال، 

، لدعرفة مدى توفر شبكة الإنترنت في أسئلة أربعةتصال تم تخصيص لو تضمن تكنولوجيا الإ :القسم الخامس
 للقيام بالسياسة الترويجية، والدزايا الإجابية التي تحملها وسائل الإتصال. الدؤسسة، وإستخداماتها

لدعرفة مدى سعي الدؤسسة في تكثيف حملاتها  أسئلة أربعة ي وخصصت لوالترويجتضمن النشاط  القسم السادس:
ترويجية وتوسيع نطاقها، الأساليب الدثلى للتقرب من الدستهلك، الذدف من القيام بسياسة الترويج  والفائدة من ال

 الإعتماد على العينات المجانية. 
آخر قسم، حيث تناول مدى فاعلية النشاط الترويجي في ظل تكنولوجيا ىو و  أسئلة ثلاثةتضمن  القسم السابع:

 سعي الدؤسسة لإستغلال تقنيات الإتصال في ترويجها للمنتوجات.  الدعلومات والإتصال، ومدى

الدراسة  تحليل نتائجالمطلب الثاني:   
 القسم الأول: معلومات عامة

الجنس: - 1  
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: جنس أفراد العينة(13)رقم  لشكلا  

 
مستخلص من الإستبيانالمصدر:                            

الإجمالية للمستجوبين بواسطة ىذا  الذكورأن نسبة ب الدعطيات الدتوفرة أعلاهيلاحظ من خلال  التحليل:
 . %25وىي تفوق نسبة الإناث الدستجوبين والتي تقدر ب %75 ستبيان بلغتالإ
الفئة العمرية:          - 2  

: أعمار أفراد العينة(14)رقم  لشكلا  

 
الإستبيانمستخلص من المصدر:                                

سنة  32قل من ألفئات العمرية لعينة الدراسة أن الفئة العمرية التي ىي با الخاصيلاحظ من خلال  التحليل:
الفئة  أماالدؤسسة تحوي الفئة الشبابية بنسبة كبيرة،  أنيؤكد  حيث تدثل النسبة الأعلى، وىذا ما% 52بلغت 

 49 إلى 42، في حين الفئة العمرية من من الدوظفين %  35تقدر بنسبة  سنة 39 إلى 32العمرية التي ىي من 
  .من أفراد العينة%  15سنة بلغت 

    المستوى التعليمي: - 3
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 جنس أفراد العينة
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: المستوى التعليمي لأفراد العينة(15)رقم  لشكلا   

     
المصدر: مستخلص من الإستبيان                                                                            

 التعليمية باقي الدستوياتمن  الأكبرقل من الثانوي ىي الأالدستوى  الدوظفين ذونلاحظ من أن نسبة  التحليل:
اللذين ىم ذو مستوى ، أما % 25في حين كانت نسبة الجامعيين  ،من الدستجوبين % 29حيث بلغت  الأخرى،

الدؤسسة  أنلشا يعني   ،من الدستجوبين % 4التكوين الدهني قدرت  وأصحاب من الدستجوبين % 7ثانوي بلغت 
 والكفاءات. تعاني من مشكل نقص في الإطارات

 :)الخبرة المهنية(مدة العمل  - 4
 لأفراد العينة الخبرة المهنية :(16)رقم  الشكل

 ا                             
 الدصدر: مستخلص                         

من خلال ما جاء في الجدول ىناك تفاوت في نسب الخاصة بمدة العمل للموظفين، حيث سيطرت  التحليل:
سنوات  5أقل من ، في حين الفئة ذو خبرة من الدستجوبين % 45سنوات بنسبة  9إلى  5الفئة ذو الخبرة من 

             ،من الدستجوبين % 25خبرة في العمل بلغت  ةسن19إلى 12من ، والذين ىم من الدستجوبين %32قدرت ب 
سياسة  ىالإطارات ذوي الخبرة شبو منعدم لشا يؤثر عل أنلشا يدل معدومة، سنة خبرة  22أما أصحاب الأكثر من 

 ونشاط الدؤسسة.
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المعلومة القسم الثاني:  
عتماد عليو في الدؤسسة؟لإموردا جوىريا لابد التعامل معو، وا تدثل الدعلومة تجد أنىل  - 1  

في المؤسسةالمعلومة أهمية  :(17)الشكل رقم   

 
مستخلص من الإستبيانالمصدر:                           

 عتماد على الدعلومةلإالدوظفين أكدوا على ضرورة ايلاحظ من خلال الدعطيات الدتوفرة بأن أغلب   التحليل:
كانت  من الدستجوبين، أما الدوظفين الذين % 85وىذا بنسبة كبيرة قدرت ب  عتبارىا موردا جوىريا في الدؤسسةإب

 من الدستجوبين. % 15عتماد عليها بلغت لإرؤيتهم للمعلومة غير مهمة في ا
القرار؟ أي يتخذ قبلالدعلومة  ملائمة التأكد من ىل يجب  – 2  

ملائمة المعلومة للقرار المعروض :(18)الشكل رقم   

 
          مستخلص من الإستبيان   المصدر:                                

ضرورة ملائمة يرون أن الدوظفين الدستجوبين  من  %62 أنلصد  أعلاه ةحسب الدعطيات الدتوفر  التحليل:  
والقرار ستمرار تلاؤم الدعلومة إالدوظفين الذين يؤكدون  أما، في بعض الأحيانتكون  الدعروض القرار مع الدعلومة

الذين لا يرون أبدا ضرورة ملائمة الدعلومة مع القرار قدرت بنسبة ضئيلة جدا  ، في حين % 35قدرت نسبتهم ب
 تخاذ القرار.إبأهمية الدعلومة وخصائصها في عملية فقط. وىذا دليل على وعي الدوظفين  %5ب
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؟للمؤسسة جودة منفعة حالية ومستقبلية اتىل تحقق الدعلومة ذ  - 3  
أهمية جودة المعلومة في المؤسسة :(19)الشكل رقم   

 
      مستخلص من الإستبيان  المصدر:                                 

ومدى تحقيقها للمنفعة  ودة الدعلومةبج قليلا من خلال الدعطيات الدتوفرة أعلاه لصد أن الذين يؤمنون التحليل:
من الدستجوبين، في حين نسبة الذين يؤكدون على جودة الدعلومة ودورىا  %52حاليا ومستقبليا للمؤسسة تفوق 

الدوظفين داخل الدؤسسة يدركون  أن، لشا يعني من الدستجوبين % 45في تحقيق الدنفعة حاضرا ومستقبلا قدرت ب
  حقيقة الدعلومة.
  تكنولوجيا المعلومات القسم الثالث:

 ىل الحاسوب الخاص بك مرتبط بشبكة لزلية للمؤسسة؟  - 1
 مدى توفر شبكة داخلية بالمؤسسة :(22)الشكل رقم 

 
 مستخلص  من الإستبيانالمصدر:  

بشبكة  مرتبطينليسوا الدوظفين حواسيب  غلبة منلأمن خلال ما جاء في الدعطيات السابقة لصد أن ا التحليل:
 نقص فيأما البقية فيقرون بوجود شبكة لزلية بالدؤسسة، وىذا دليل على  % 62لزلية حيث قدرت نسبتهم ب 

  .فقط هي متاحة لبعض الدصالحف، تصال الحديثة بالدؤسسةلإتوفر وسائل ا
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 تكنولوجيا الدعلومات ضرورة حتمية في الدؤسسة ؟ىل تعتقد أن    - 2
 إستغلال تكنولوجيا المعلومات: (21)الشكل رقم 

 
 مستخلص من الإستبيانالمصدر:                                        

نسبة الدوظفين الذين يؤكدون على ضرورة تكنولوجيا  أنلصد  أعلاهالدتوفرة من خلال الدعطيات  التحليل:
 أنالذين لا يرون  وظفين الدستجوبينالدحين بلغت نسبة من الدستجوبين، في  % 95الدعلومات في الدؤسسة بلغت 

وىي نسبة ضئيلة بالدقارنة مع النسبة السابقة، لشا يدل  % 5لتكنولوجيا الدعلومات ضرورة حتمية في الدؤسسة، ب
 ستغلال تكنولوجيا الدعلومات.إ لأهميةالدوظفين  إدراكعلى مدى 

؟عملكالحاسوب الذي تستخدمو في ويها يحما ىي البرلريات التي   - 3  
  بالمؤسسة نوع البرمجيات التي يحويها كل حاسوب :(22)الشكل رقم

 
         مستنبط من الإستبيان :المصدر                          

لذا الأغلبية الدوظفين الذين يتوفر حاسوبهم على برلريات أخرى يلاحظ من خلال الدعطيات السابقة أن  : التحليل
برلريات لتسيير الإنتاجي أو تي تتوفر على وتليها حواسيب الدوظفين ال، الدستجوبينمن  % 52بنسبة إذ قدرت 
، أما برلريات من الدستجوبين %22العامة ب نسبة البرلريات وقدرت من الدستجوبين، % 25وكانت التجاري 
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لا  الدنتجات وتطويرىافقط، في حين أن برلريات لتصميم  % 5الخاصة بتسيير الرواتب والدوارد البشرية قدرت ب
 بحكم أن الدؤسسة لا تتوفر على الوسائل اللازمة للقيام بالتصميم الدنتجات.تتوفر في حواسيب الدوظفين 

وراق والبيروقراطية؟ستخدام تكنولوجيا الدعلومات يقضي على بعض ضغوطات العمل ككثرة الأإ ىل - 4  
أهمية تكنولوجيا المعلومات :(23) الشكل رقم  

 
مستخلص من الإستبيانالمصدر:                              

 ،ستغلال تكنولوجيا الدعلومات داخل الدؤسسةإهمية لأنظرة الدوظفين حسب الدعطيات السابقة يتبين لنا  التحليل:
أما نسبة الدوظفين الذين يرون أن  من الدستجوبين،  %65أكدوا على ذلك حيث بلغت نسبة الدوظفين الذين 

 .% 35ستغلال تكنولوجيا الدعلومات متوسط الأهمية في الدؤسسة بلغت إ
  تصالالإ: القسم الرابع

 ؟الداخلي في الدؤسسة عامل رئيسي في العمل تصالالإن أىل تجد   - 1
 في المؤسسة ليتصال الداخلإا:(24) الشكل رقم

 
 مستخلص من الإستبيانالمصدر:          

تصال الداخلي في الدؤسسة عامل الإالدعطيات الدتوفرة أعلاه أن رؤية الدوظفين لواقع حسب  يلاحظالتحليل:
 122تصال فيما بينهم، حيث كانت النسبة الإالدوظفين أكدوا على ضرورة  جلفستغناء عنو، الإرئيسي لا يدكن 

%.  
 ىل يدكنك الاتصال مع زملائك في أي وقت وفي أي مكان في الدؤسسة؟ - 2
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 في المؤسسةتصال الإ إمكانية :(25)رقم الشكل 

 
   الدصدر:  

تصال داخل الدؤسسة، بحيث يفوق النصف إمن خلال الدعطيات السابقة نلاحظ أن ىناك إمكانية  التحليل:
مكان في  يأو وقت  أيفي  تصال فيما بينهملإرون أن ىناك سهولة في إجراء افهم ي  % 55الدستجوبين بنسبة 

 .% 45ة حيث بلغت لزدود اتصال ولكنهإ إمكانية أن ىناكوىناك نسبة من الدستجوبين يرون  ،الدؤسسة
 تصال الداخلي مابين العمال؟لإماىي طرق ا – 3

                                 تصال بين العماللإطرق ا: (26)الشكل رقم 

 
 مستخلص من الإستبيانالمصدر:          

تصال الشفوي لإعلى ا أكدواغلب الدوظفين أن بألصد  أعلاهمن خلال ما جاء في الدعطيات الدتوفرة التحليل: 
وثم  % 32جتماعات بنسبة لإمن الدستجوبين، ومن ثم تليو ا % 35 وقدرت بوسيلة  أيستخدام إمباشرة بدون 

داخل  جتماعات وكتابة التعليماتلإوىذا يرجع إلى أن الدؤسسة تعتمد على ا %15نسبة بالتعليمات الدكتوبة ليو ت
تصال لإفي انو يحتل مكانة أ إلاشخصية  أداةنو أورغم  %12بنسبة  قدر تف النقالاالذ أنحين الدؤسسة، في 
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تصال لإفهي ضئيلة بالدقارنة مع أدوات ا %5، أما بالنسبة للإنترنت فإن نسبتها قدرت بالداخلي بين الدوظفين
فيما يخص  أما % 5السابقة، بالإضافة إلى ىاتف الثابت الذي يستعمل نادرا حيث بلغت نسبة إستعمالو فقط 

لشا من قبل الدوظفين   أبداستعمل ي لا الذي الفاكسو  في الدؤسسة فتشهد غياب كامل لذا نتانتر لإاشبكة المحلية 
 .ستغلال الدؤسسة لوسائل الاتصالإيدل على لزدودية 

 والتفاعل معو يكسب رضاىم وولائهم؟تصال الخارجي مع العملاء الإن أىل تعتقد  – 4
 تصال الخارجي مع العملاءلإا :(27) الشكل رقم

 
 مستخلص من الإستبيانالمصدر:                               

حيث تصال الخارجي مع العملاء لإلصد أن الدوظفين يؤكدون على ا: من خلال الدعطيات الدتوفرة أعلاه التحليل
من الدستجوبين، في حين أن ىناك من الدوظفين يرون  %62وىذا كان بنسبة ء العملاء كسب رضا وولايؤدي إلى  

 .%42تصال الخارجي مع العملاء لزدود، حيث بلغت نسبتهم بلإأن ا
 بين العملاء والدؤسسة ؟تصال لإا علاقة كيف ىي  – 5

 والمؤسسة بين العملاء الإتصال: (28) الشكل رقم

 
 مستخلص من الإستبيانالمصدر:           
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ىي النسبة و ن علاقة العملاء بالدؤسسة متوسطة أ الدوظفين الذين يرون حسب الدعطيات السابقة نلاحظ التحليل:
ن ىناك علاقة جيدة بين العملاء والدؤسسة قدرت أما الدوظفين الذين يؤكدون على أ %55ب الغالبة حيث قدرت

 من الدستجوبين.%22 ن العلاقة لشتازة قدرتأوىناك من الدوظفين الذين يرون  %25بنسبة 
  : تكنولوجيا الاتصالمسالقسم الخا

 ؟في الدؤسسة تصال حديثةإتبني وسائل لىناك ضرورة  نأترى  ىل  - 1
 تصالإضرورة تبني وسائل  :(29) رقم  الشكل

 
 مستخلص من الإستبيان المصدر:       

تصال حديثة في إىناك ضرورة لتبني وسائل  أننسبة الدوظفين الذين يرون  أنمن خلال الدعطيات لصد  لتحليل:ا
تبني وسائل  أنىناك من الدوظفين الذين يرون  أن، في حين ذلك إلىالدؤسسة بحاجة  أنفهذا يبين  %55الدؤسسة 

 متطورة تصالإتبني وسائل  أننسبة الدوظفين الذين يرون  أما  %25 بلغت نسبتهم ب إذ ،مهم بأمرحديثة ليس 
  .%22بلغت نسبتهم ب مهم إلى حد ما أمر

  ؟نترنتالإمرتبط بشبكة  الذي تستخدمو في عملك اليوميىل حاسوبك  - 2
مدى توفر شبكة الإنترنت :(32) الشكل رقم  

 
                                                                                 مستخلص من الإستبيان المصدر: 
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نترنت لإا جاء في الدعطيات السابقة لصد أن غالبية الدوظفين لا يتوفر حاسوبهم على شبكة من خلال ماالتحليل: 
 أنلشا يدل على  %35نترنت وكانت نسبتهم الإل ستغلاإيقومون ب فإنهمالبقية  أما %65فلقد قدرت نسبتهم ب 

    .الأمرتصال فمن الواجب تدارك ىذا لإستغلال تكنولوجيا اإلا تقوم بالدؤسسة 
      في ماذا تستخدم الانترنت في عملك اليومي؟ - 1

 إستخدامات الإنترنت :(31) الشكل رقم

 
 مستخلص من الإستبيان: المصدر        

مثلت  حيث عن ىذا السؤال يجيبواأن ىناك من الدوظفين الذين لم من خلال الدعطيات الدتوفرة لصد  التحليل:
الدؤسسة،  عدم توفر شبكة الإنترنت بجميع الدصالح في يعود إلىوذلك  %65قدرت ب إذ من الدستجوبين، الأغلبية

من الدستجوبين، ثم  %22أن الدوظفين الذين يستخدمون الإنترنت في البحث عن الدعلومات قدرت ب في حين 
فقط وىي تعادل نسب  %5تليها نسبة الدوظفين الذين يستغلون شبكة الإنترنت في تحويل البيانات وكانت بنسبة 

، في حين أن الدوظفين لا يستغلون كترونيتصال بالزبائن والبريد الإللإالدوظفين الذين يستغلون الإنترنت في كل من ا
فرغم أن الدؤسسة تدلك بريدا الكترونيا إلا أنها تستعملو نادرا وذلك بسبب  ،أبدا الإنترنت في الترويج والإعلان
 انعدام شبكة الانترنت بالدؤسسة.

تطورة؟الاتصال الدما ىي الدزايا الايجابية لاستخدام وسائل   - 5  
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: المزايا الإيجابية للإتصال(32) الشكل رقم  

ا  
 مستخلص من الإستبيانالمصدر:  

تصال داخل لإا لتحقيقها من تطوير وسائ إمكانية في جابيات التي يرونها الدوظفينلإفيما يخص الدزايا وا      
 الإنتاجيةثم زيادة  %22 من الدستجوبين، ثم تخفيض التكاليف بنسبة %42الدؤسسة فهي على التوالي السرعة 

 .%12وتليها الكفاءة والفعالية بنسبة  %15ب والنوعية بنفس النسبة حيث قدرا 
النشاط الترويجي: القسم السادس  

 ؟في الدؤسسةالدنتوج  ترويج ماىو الذدف من عملية - 1
: الهدف من سياسة الترويج(33)الشكل رقم 

 
 مستخلص من الإستبيان المصدر:                   
ويج الدنتوج في الدؤسسة ىو الذدف من عملية تر  أنالدوظفين الذين يرون  أننلاحظ حسب الدعطيات السابقة     

 %39بنسبة  من الدستجوبين، وتليها كل من تشجيع الطلب الفعال %46قدرت ب و ستقرار الدبيعات إ تحقيق
 .%7تحسين الكفاءات الترويجية قدرت بنسبة  أمامن الدستجوبين،  %8 نسبةبوزيادة الحصة السوقية 
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 ىل تسعى الدؤسسة الى تكثيف حملاتها الترويجية وتوسيع نطاقها؟  - 3
 مدى سعي المؤسسة للترويج :(34)الشكل رقم 

 
 مستخلص من الإستبيانالمصدر:  

تكثيف  إلى الأحيانالدؤسسة تسعى في بعض  أنيرون الدوظفين  أنمن خلال الدعطيات السابقة لصد  التحليل:
ىناك من الدوظفين الذين  أنمن الدستجوبين، في حين  %72 بحملاتها الترويجية وتوسيع نطاقها حيث قدرت 

الدؤسسة دوما  أنالذين يرون  أما %25الدؤسسة غالبا ما تقوم بتكثيف حملاتها الترويجية وكانت بنسبة  أنيرون 
 فقط. %5بلغت  توسيع نطاقها بالحملات الترويجية إلىتسعى 

         الدؤسسة؟ تتبعون أفضل الذي يجب الأسلوب للتقرب من الدستهلك ماىو الأ – 4

 للتاثير في المستهلكالأسلوب الافضل : (35)رقم  الشكل

 
  الإستبيان مستخلص منالمصدر:  

فيما يخص الأسلوب الأفضل الذي يجب أن تتبعو الدؤسسة للتقرب من  أنيلاحظ من خلال الدعطيات  التحليل:
  التيمن الدستجوبين، ثم تليها العلاقات العامة  %42وقدرت بحيث كانت النسبة الغالبة ىو الإعلان الدستهلك 

لشا يعني أن  %12الشخصي فقد قدر بنسبة البيع  أما %22ثم تنشيط الدبيعات بنسبة  %32كانت بنسبة 
 الدؤسسة بحاجة إلى إعلان والقيام بتقوية العلاقات العامة للتقرب جيدا من الدستهلك.
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 يساىم في؟ ستعمال العينات المجانيةإن لجوء الدؤسسة الى أىل ترى   - 5
 سبب إعتماد العينات المجانية: (36)الشكل رقم 

 
  الإستبيان من مستخلص: المصدر 

تنشيط مبيعاتها من  إلى أالدؤسسة تلج أنالدوظفين الذين يؤكدون  أنلصد  من خلال الدعطيات السابقة التحليل:
 تعادل أنهاكما   ،من الدستجوبين %32بنسبة  حيث قدرتبهدف زيادة حجم الدبيعات  المجانيةت اخلال العين

ىي لتعريف بالدنتج وزيادة قيمتو، ثم تليها منح سمعة طيبة  الإستراتجيةو ىذه نالذدف م أننسبة الدوظفين الذين يرون 
 من الدستجوبين. %15قدرت بو عزيز فعالية ترويج الدنتوجات توثم  % 25 للمؤسسة بنسبة

 ملاءللعللمستهلكين و  قيمة متميزة ميقدحديثة في الترويج تصال إإستغلال تقنيات  – 1
 : أهمية إستغلال تقنيات الإتصال(37)الشكل رقم                                     

 
 مستخلص من الإستبيان المصدر: 

تصال حديثة في الترويج إ ستغلال تقنياتإن أيرون الذين حسب ماجاء في الدعطيات نرى الدوظفين  التحليل:
من الدستجوبين، وىناك من  % 62نسبة وكانت النسبة الغالبة بمر مهم أيقدم قيمة متميزة للمستهلكين والعملاء 
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وكانت  انبلجاىذأن الدؤسسة تشهد نقص من نو مهم جدا بالنسبة للمؤسسة بحكم أكدوا على أالدوظفين الذين 
نسبة بهمية ولكن كانت مر متوسط الأن الأأمن الدستجوبين، ثم تليها نسبة الدوظفين الذين يرون  %32بنسبة 

خرى ضعيفة مر ليس بمهم كانت النسبة ىي الأن الأأو أما فيما يخص الدوظفين الذين ر أفقط،  % 5ي أضعيفة 
 من الدستجوبين. %5قدرت ب

 نترنت يجذب الدستهلكين ويشجعهم على الشراءلإعلان عن الدنتجات عبر ابإالقيام   -2
 : تأثير الإعلان على المستهلك(38) الشكل رقم

 
 الإستبيانمستخلص من المصدر:  

نترنت لإعلان عن الدنتجات عبر اإالقيام ب نأيرون  الذين ن الدوظفينأحسب ماجاء في الدعطيات نرى  التحليل:
من الدستجوبين، وىناك من  %35 مر مهم وكانت النسبة الغالبةأيجذب الدستهلكين ويشجعهم على الشراء 

ن أتدارس نشاطها من دون ن الدؤسسة أبالنسبة للمؤسسة بحكم  همية متوسط الأ أنو كدوا علىأالدوظفين الذين 
ن أمن الدستجوبين، ثم تليها نسبة الدوظفين الذين يرون %35ن تعلن عن منتجاتها عبر الإنترنت وكانت بنسبة أ

 من الدستجوبين. % 32نسبة بكانت و  مهم مر الأ
 تصاللإتدتين عملية ا نشاء موقع خاص بالدؤسسة يقدم صورة جيدة عنها، ويزيد منإ - 3
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 : أهمية إنشاء موقع للمؤسسة(39) الشكل رقم

 
  مستخلص من الإستبيان المصدر:                            

نشاء موقع خاص بالدؤسسة يقدم صورة جيدة إن أن الدوظفين يرون أحسب ماجاء في الدعطيات نرى  التحليل:
من الدستجوبين، وىناك من الدوظفين الذين  %42وقدرت بمر مهم أتصال لإعنها، ويزيد من تدتين عملية ا

مر مهم ن الأأثم تليها نسبة الدوظفين الذين يرون  من الدستجوبين، %25 همية بنسبةنو متوسط الأأكدوا على أ
، أما الدوظفين الذين يرون أن الدوقع غير مهم للمؤسسة بلغت بنسبة من الدستجوبين % 22نسبة بجدا وكانت 

  من الدستجوبين. 15%
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لخلاصة:ا  
نتاج الحليب لإ "سايدكس"دراسة ميدانية للمؤسسة لى دراسة حالة التي تتناول إىذا الفصل تعرضنا في        

  .الدؤسسة لزل الدراسة على موظفي ، من خلال إعتمادنا على توزيع إستبيانومشتقاتو

 ب من بين أىدافها    ليالح إنتاج ىي مؤسسة إنتاجية يرتكز نشاطها الأساسي في "سايدكس"إن مؤسسة       

وتحقيق الذيمنة في لرالذا  ،زيادة الدردودية لأجل الدنافسة ،جاتو أفضل الدنت هاقديدبت إنتاج منتوجات ذو جودة عالية
أقصى ربح لشكن، تعتمد في سياستها التسويقية على مزيج متكون من أربعة عناصر أهمها الترويج بإعتباره أىم 

على السلوك الشرائي للمستهلك، كما تقوم ببعض السياسات كتوزيع العينات  بتأثيرهعنصر ضمن الدزيج التسويقي 
 المجانية و القيام بالدسابقات.

 22، حيث تم توزيع الإستبيان على "سايدكس"الذي تم إجراءه في مؤسسة  نتائج الإستبيانأما فيما يخص        

تستغل تكنولوجيا الدعلومات  الدؤسسة لا أنعينة الدراسة، يلاحظ  أفراد أجوبةموظف في الدؤسسة، ومن خلال 
واجهت العديد من الدشاكل  وإنما بأهميتهايس لعدم الإدراك وذلك ل كما يجب،  والإتصال في سياستها الترويجية

 أنلشا يدل على  ،في مدة قريبة الإفلاسوباشرت نشاطها بعد  إفلاسها إلى أدىلشا  الآن،حد  إلىومازالت 
تقوم بالدشاركة في  أنهاالدؤسسة تدلك بريد إلكتروني، كما  أن والدليلللمستهلك  الأفضلتقديم  إلىالدؤسسة تسعى 

ستفادة من يجب القيام بجهد كبير للإ أنها إلاجاتها والتقرب من الدستهلك من الدعارض للتعريف بمنت الكثير
 الدرجوة. الأىدافلتحقيق  الترويجية سياستهافي تصال وتطبيقها لإاتكنولوجيا الدعلومات و 



العامة الخاتمة  
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 الخاتمة:

بو من لشيزات كتحسنٌ صورة تتمتع  ومانتيجة للتطور الكبنً الذي شهدتو تكنولوجيا الدعلومات والإتصال،        
، بات من الضروري الوسائل الإلكترونية العديد من الدؤسسات وتسريع عمليات تبادل لستلف الدعلومات عبر وأداء
ط اميدان التسويق بشكل عام، والنش رأسهمىذه التكنولوجيات في جميع الديادين دون إستثناء، وعلى  إدراج
عتبار ىذا الأخنً الوسيلة الدثلى التي تربط الدؤسسة بالدستهلك ولزيادة تدتنٌ ىذه العلاقة إببشكل خاص،  يالترويج

يا الدعلومات والإتصال في رفع فاعلية النشاط الترويجي، بمعنى آخر ظهور مايسمى بالترويج يظهر دور تكنولوج
تشق طريقها في عالم الدنافسة الشديدة بهدف  أن خلالومن  ستطاعت الكثنً من الدؤسساتإالإلكتروني، حيث 

أضفت ميزة تفاعلية بتحويلها ومن بنٌ أكثر التكنولوجيات التي  ،زدىارالإو النمو  ،ضمان بقائها وتحقيق الرقي
العالم  إلى شبو قرية صغنًة، ىي شبكة الإنترنت، حيث أصبح تبادل الدعلومات بنٌ الدؤسسة والأفراد بسرعة فائقة 

 لا تعيقهم الدسافات الشاسعة ولا الزمن.
 نتائج الدراسة: - 1

تصال في تنمية لوجيا الدعلومات والإومن خلال دراستنا لذذا الدوضوع حاولنا تسليط الضوء عل دور تكنو         
البحث كان من  إشكاليةوتطوير النشاط الترويجي، وفي لزاولة للإجابة عن لستلف التساؤلات الدطروحة في 

تصال ولستلف الخصائص الدتعلقة بتكنولوجيا الدعلومات والإ الأساسيةالدفاىيم  إلىالضروري قبل كل شيء التطرق 
 أنتصال الدتطورة، لذذا لصد الوسائل  وتقنيات الإلستلف  لال غستإمن خلال  امكانته ، وإظهاراالتي تتميز به

تخزينها  ،العناصر والقدرات التي تستخدم في جمع البيانات والدعلوماتتكنولوجيا الدعلومات والإتصال لرموعة من 
العلاقة بينهما علاقة تكاملية  لشا يجعل تصالات بسرعة عالية وكفاءة،ستخدام تكنولوجيا الحاسوب والإإونشرىا، ب

 . الأولىفرضية الما يؤكد صحة  وىذا بإعتبار أن تكنولوجيا الإتصال جزء من تكنولوجيا الدعلومات
غلب الدؤسسات لشا يلزم أيحتل قاسما مشتركا في  أساسياتصال عنصرا عتبار تكنولوجيا الدعلومات والإإوب       

حيث تؤدي ىذه  ،خاصة الترويج التسويقينشاط ال مبما فيه أنشطتهابتطبيقها في كافة  ةالأخنً على ىذه 
وفعاليتها وتجاوز الزمان  كفاءتهاتصالية بنٌ الدؤسسة والدستهلك بحيث تزيد من  في العملية الإ التأثنً إلىالتكنولوجيا 

 الدكان. وأ
 بمنتجات الدؤسسة التعريف  في التي تساىم ، التسويقية العمليات  أىميعتبر من النشاط الترويجي  إن        

من الشرائي على سلوكهم  والتأثنً، تصالية مع لستلف الفئات الدستهدفةالإ أىدافهاتحقيق  إلىوتسعى من خلالو 
من بنٌ الوسائل الرئيسية التي  واحدكونو   الإعلانعناصر من  أربعةتكون من خلال عناصر الدزيج الترويجي الد
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، تنشيط الدبيعات الشخصي يق التواصل مع زبائنو وإبقاء ولائهم لدنتجاتو، البيع تحق يعتمدىا الدسوق أو الدنتج في
 والثالثة. تنا الثانيةايؤكد صحة فرضي وىذا ما ،والعلاقات العامة

ستغلال وسائل إفي في رفع فاعلية النشاط الترويجي  تصالوالإالدعلومات  تكنولوجياويدكننا حصر دور        
تصال بكفاءة وفعالية لشا ينجم عنو رضا ولستلف شبكات الإ واللاسلكيةتصال الدتطورة من وسائل السلكية الإ

صحة  يثبتوىذا ما ، ضياع للوقت الدال والجهد والدستهلك عن ما تقدمو الدؤسسة، بطريقة سريعة مع تجنيب
 فرضيتنا الرابعة.

 لإنتاجستعانة بدراسة حالة في مؤسسة سايدكس العملي، تم الإولربط الدراسة ذات الطابع النظري بالواقع         
الحليب ذو جودة  إنتاجعلى  أساساالدؤسسة  تقومومن خلال تربصنا في الدؤسسة لزل الدراسة الحليب ومشتقاتو، 

تشهد لزل الدراسة الدؤسسة  أنونوعية، وذلك لتحقيق رضا الدستهلك وتقديم صورة جيدة حول الدؤسسة، رغم 
 أنهالشا يدل على  إفلاسها،قتصادية حديثة بعد عودتها للساحة الإعتبار إمسارىا  بلنقائص التي تعيق بعض ا
كل البعد عن   ةبعيد ولكن في إطار موضوع الدراسة تجد ىذه الدؤسسة، السوقتحقيق البقاء والنمو في  إلىتسعى 

 فرضيتنا الخامسة.صحة ذا ما يؤكد ، وىتصال في نشاطها الترويجيمات والإو ستغلالذا لتكنولوجيا الدعلإ
الدؤسسة  أن إلى االة توصلنحلتعزيز دراسة  ستبيانستصقائي الدتمثل في توزيع للإالجانب الإ إلى وبالإضافة        

تكنولوجيا  بأهميةموظفي الدؤسسة  إدراكويتبنٌ ذلك من خلال  أدائهاكبنًة للرفع من مستوى د  تبذل جهو 
 الدؤسسة  تاجتحفاعلية النشاط الترويجي  جل رفعأنو من أيتضح  إليو، وفي ضوء ما تم التطرق تصاللإواالدعلومات 

  إلىجل الوصول ألجودة من اوجود تكنولوجيا الدعلومات والإتصال تساعد على زيادة كل من كفاءة وفاعلية  إلى
 كسب ثقة الزبون.

تطبيق تكنولوجيا الدعلومات والاتصال في نشاطها ضئيل حيث استخدام شبكة الانترنت  أنومن الدلاحظ         
  راجع إلىالتكنولوجيا بصفة كاملة  هتستغل ىذ وارد البشرية بالدؤسسة لاالد أن، كما الدوظفنٌليس متاح لكل 

ص النشاط الترويج  فيما يخ ، أماللتكنولوجيا وكذلك قلة البرامج التكوينية الأخنًةىذه  تأىيلضعف درجة 
الدؤسسة تعتمد في ترويجها للمنتوج على تنشيط الدبيعات ورغم  أن مالعمال من خلال التحدث معه أراء فأظهرت

منتجات تجاه إوولاء الزبون  رضا أي ايجابيةحققت نتائج  أنها إلى الأساليب الترويجيةعتمادىا على باقي إعدم 
 الدؤسسة.

الدؤسسة  أنالربط بنٌ وسائل تكنولوجيا والنشاط الترويجي للمؤسسة رغم  إهمال أيضايظهر في الدؤسسة        
 تستعملو نادرا لنقول بسبب انعدام لاستغلال شبكة الانترنت. إلا أنهاتدلك بريدا الكترونيا 
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 قتراحات:الإ - 2
 يدكن الخروج بالاقتراحات التالية: إليهاىذه الدراسة والنتائج الدتوصل  إطارفي        

فعالة للرفع  أداةليس تحدي لذم بقدر ما ىي  وأنهاتصال تكنولوجيا الدعلومات والإبالعاملنٌ  الأفرادفيز وتوعية تح -
 وتسهيل مهامهم. أدائهممن 

 الإدارةلب من الذي يتط ،حيوية في لصاح الدؤسسة وىو الدورد البشري والأكثرالعنصر الحاسم  أنعلى  التأكيد -
 الحرص على جذب ذوي الكفاءات والدؤىلات وتنميتها.من خلل  بو ىتمامالعليا الإ

لتطور تكنولوجيا الدعلومات  الأمثلستغلال تصال، من خلال الإضرورة عمل الدؤسسات على تطوير نظم الإ -
 تصال.والإ
ستخدام التطبيقات الدتقدمة إتصالات ذات كفاءة عالية والحرص على إ إستراتجيةعتماد إالعمل على  -

 ومستمر. دائممواكبة الدؤسسة للتطورات الدتواصلة في التكنولوجيا بشكل ، و للشبكات
على  زيادةترويجية  أساليبضرورة تبني ، و مصلحة خاصة بالتسويق إنشاءالدؤسسة لزل الدراسة  لىلابد ع -

 .وتحفيزىا للمبيعات االدعتمد في تنشيطه أسلوبها
 شهارية.نترنت واللوحات الإعبر الإ الإعلانالحملات الترويجية عن طريق تكثيف من  -
 عن منتوجاتها. اللازمة بالدعلوماتكتروني للمؤسسات لتحديث الدوقع الإ -
 فاق الدراسة:آ - 3

رفع تصال في موضوعنا الدتمثل في دور تكنولوجيا الدعلومات والإ أنما تبنٌ لنا من خلال ىذه الدراسة ىو         
أراد لذا يبقى باب دراسة ىذا الدوضوع مفتوح لدن  ،فعالية النشاط الترويجي موضوع متشعب يصعب حصره

لستلف جوانبو الجديرة بالبحث، من ىذا الدنطلق نقترح بعض الدواضيع التي خطرت ببالنا  وإثراء، أكثرالبحث فيو 
 دراستنا. أثناء

 كتروني.لالتسويق الإ -
 تصال.والإ تالترويجي في ظل تكنولوجيا الدعلوما الأداءعلى  وأثرىا الإبداعواقع ثقافة  -

وفي الأخنً من خلال ما تناولناه في ىذه الدراسة نام لان نكون قد ساهمنا ولو بالقليل في إثراء ىذا         
 الدوضوع.
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: الإستبيان( 1)ملحق رقم   

 وزارة التعليم العالي والبحث العلمي

-مستغانم  -حميد بن باديسالجامعة عبد   

تسييرعلوم التجارية، و القتصادية، كلية علوم الإ  

علوم التسيير :قسم  

المؤسسةقتصاد إإدارة و  :تخصص  

ستبيان إ  

:تحية طيبة وبعد  

تصال في رفع فاعلية دور تكنولوجيا المعلومات والإ"تحت عنوان:، في إطار الإعداد لدذكرة ماستر       

 ستبيان،ن تتكرموا بملأ ىذا الإأو  ،الدشاركة في ىذه الدراسةيرجى من سيادتكم المحترمة  "النشاط الترويجي

 نجاز مذكرتنا ىذه.إوإفادتنا بكل الدعلومات اللازمة التي ستساعدنا في 

 ستبيان لن يستخدم إلا لأغراض البحث العلمي فقط. أن نتائج ىذا الإ شاكرين حسن تعاونكم ونؤكد      

 

 

 

 

.على تعاونكم معناشكرا   
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 أمام الإجابة المناسبة. (x)ضع علامة و  الرجاءملاحظة:

معلومات عامةالقسم الأول:   
الجنس - 1  

 ذكر                                                                                 أنثى

الفئة العمرية:  – 2  
سنة فأكثر 55 سنة 44إلى  45من   سنة 34إلى  35من   سنة 35اقل من    السن 

 العلامة    

المستوى التعليمي:  – 3  
مهنيتكوين  مستوى جامعي المستوى  اقل من ثانوي مستوى ثانوي 

 التعليمي
 العلامة    

مدة العمل ) الخبرة المهنية (:  – 4  

سنة فاكثر 25  
سنة 14الى  15من  سنوات 4الى  5من   سنوات 5اقل من    المدة 

 العلامة    

 القسم الثاني: المعلومات

عتماد عليو في الدؤسسة؟لإموردا جوىريا لابد التعامل معو، وا تدثل الدعلومة أن تجدىل  – 1  
 نعم                                                                                                     لا

؟تكون الدعلومة ملائمة مع القرار الدعروض أن ىل يجب  – 2  

أحيانا                              دائما                                            أبدا                       

؟للمؤسسة جودة منفعة حالية ومستقبلية اتىل تحقق الدعلومة ذ  – 3  

   لا                                                          قليلا                          نعم                    
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 القسم الثالث: تكنولوجيا المعلومات
 ىل الحاسوب الخاص بك مرتبط بشبكة لزلية للمؤسسة؟  -  1

 لا            نعم                                                                                      

 تكنولوجيا الدعلومات ضرورة حتمية في الدؤسسة ؟ىل تعتقد أن    -2

لا                           نعم                                                                                   

  ؟الحاسوب الذي تستخدمو في عملكوياا يحما ىي البرلريات التي   - 3 

برلريات تسيير رواتب والدوارد البشرية                             برلريات عامة                                

  برلريات لتصميم الدنتجات وتطويرىا                                   أو التجاري برلريات لتسيير الإنتاجي

 برلريات أخرى

وراق والبيروقراطية؟الدعلومات يقضي على بعض ضغوطات العمل ككثرة الأستخدام تكنولوجيا إ ىل – 4  

لا                                      لى حد ما       إنعم                                                        

 تصاللإالقسم الرابع: ا
 ؟الداخلي في الدؤسسة عامل رئيسي في العمل تصاللإان أىل تجد   - 1

 لا                                  نعم                                                                     

 

 تصال مع زملائك في أي وقت وفي أي مكان في الدؤسسة؟ىل يمكنك الإ - 2

 

 لالى حد ما                                              إنعم                                              
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 تصال الداخلي مابين العمال؟ماىي طرق الإ – 3

 

 الثابث الذاتف                                                                                    جتماعاتالإ

 الفاكس                                                                                             نترنتالإ

 نترانت  لإا                                                شفايا )مباشرا(

 التعليمات الدكتوبة                                                                                  الذاتف النقال

 والتفاعل معو يكسب رضاىم وولائام؟تصال الخارجي مع العملاء ن الإأىل تعتقد  – 4
 لا                           لى حد ما          إنعم                                                      

 بين العملاء والدؤسسة ؟تصال الإ علاقة كيف ىي  – 5
 جيدة                                                                                                                     ممتازة                        

 
 متوسطة                                                                                                  سيئة                

 التي تعتمد علياا الدؤسسة للتعريف بمنتجاتها ؟تصال الوسيلة الدثلى ن الإأىل تعتقد  - 6

                                                          حياناأ            دائما                                               غالبا                                  

 تصالتكنولوجيا الإالقسم الخامس: 
 تصال حديثة؟إتبني الدؤسسة وسائل لىناك ضرورة  نأترى  ىل  – 1

 لى حد ما                                   لاإنعم                                                           

؟نترنتمرتبط بشبكة الإ الذي تستخدمو في عملك اليوميىل حاسوبك  – 2  

        لا                                                                                                    نعم  
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 اليومي؟نترنت في عملك في ماذا تستخدم الإ -3  
 كترونيلالبريد الإ                                                                 البحث عن الدعلومات 

 علان         الترويج والإ                                                                       تحويل البيانات 

 تصال بالزبائنالإ

نجاز الأعمال؟تصال الدتطورة إلى تقليل الوقت الدطلوب لإوسائل الإىل تعمل   – 4  

لا              نعم                                       إلى حد ما                                               

تطورة؟تصال الدالإستخدام وسائل يجابية لإما ىي الدزايا الإ  - 5  

النوعية               السرعة                                                                                     

الكفاءة والفعالية                                                                               تخفيض التكاليف  

الإنتاجيةزيادة   

نشاط الترويجي في المؤسسةلا القسم السادس:  
 ؟في الدؤسسةالدنتوج  ترويج ماىو الذدف من عملية  – 1
 ستقرار الدبيعات إوج                                                 تحقيق ع الطلب الفعال على الدنتيشجت 

 زيادة الحصة السوقية                                                           الكفاءات الترويجية سينتح 

 ؟في الدستالكثير أتلخرى لزفزة أستخدام وسائل إلى إن الدؤسسة بحاجة أىل تعتقد  – 2

  لا                              نعم                                                                                
 لى تكثيف حملاتها الترويجية وتوسيع نطاقاا؟ إالدؤسسة  تسعىىل  - 3

 حيانا             أ          دائما                                                غالبا                                 
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 الدؤسسة؟ تتبعوفضل الذي يجب ان الأللتقرب من الدستالك ماىو الاسلوب  – 4

 

 العلاقات العامة                                                                                  علان الإ

 تنشيط الدبيعات                                                                            البيع الشخصي

 ساس الداارات والكفاءات؟أختيار رجال البيع على إيتم  ىل – 5
 حياناأبدا                                                     أدائما                                        

 
 يساىم في؟ ستعمال العينات المجانيةإلى إن لجوء الدؤسسة أىل ترى   - 6

 تعريف بالدنتج وزيادة قيمتو                                           اتز فعالية ترويج منتوجيوتعز تحسين 

 زيادة حجم الدبيعات                                                             منح سمعة طيبة للمؤسسة    

   القسم السابع:
غير مهم على  غير مهم هميةلأمتوسط ا مهم مهم جدا العبارة

 طلاقالإ
 الترويجفي  تصال حديثة إتقنيات  غلالستإ  – 1

 ملاء للعللمستالكين و  قيمة متميزة ميقد

     

نترنت عبر الإ تنتجاالدعلان عن إقيام بال  - 2
  يجذب الدستالكين ويشجعام على الشراء

     

نشاء موقع خاص بالدؤسسة يقدم صورة إ - 3
 تصال جيدة عناا، ويزيد من تدتين عملية الإ

     

 



 ملخص:
 

 ملخص:
يا ة وىذا من خلال تكنولوجثلقد أصبح للإتصالات وشبكات المعلومات أهمية واسعة في المجتمعات الحدي       

إستدعى الإعتماد على ىذه مما ، المعلومات والإتصال التي ساهمت في تغير العديد من الأنشطة الإقتصادية
كبير في كسب ثقة الجمهور، وتحسين صورة المؤسسة مما التكنولوجيا في النشاط الترويجي خاصة، كونو يلعب دور  

 يضمن بقائها وديمومتها.
دور تكنولوجيا المعلومات والإتصال في رفع فاعلية النشاط الترويجي، حيث تناولنا  الأساسى ىذا لوع       

ترويج الإلكتروني دفعت ىذه التكنولوجيا بالمؤسسات على إيجاد وسيلة إتصال فعالة بين المنتج  والمستهلك، وال
 أفضل وسيلة للتقرب من المستهلك والتفاعل معو.

تكنولوجيا المعلومات والإتصال، النشاط الترويجي، المزيج الترويجي، الترويج الإلكتروني،  الكلمات المفتاحية:
 أدوات الترويج الإلكتروني.

Résumé : 

        La communication et les réseaux d’information prennent de plus en  plus  

en très grande importance dans les communautés modernes par une nouvelle 

forme de technologie, c’est la technologie de l’information et la communication 

qui participé aux changements de plusieurs fonctions et activités économiques, 

celui-ci de s’appuyers sur cette technologie dans la activité de la promotion qui 

était l’une des principales activités dans la commercialisation et joué un rôle à  

gagner la confiance de public et améliorer l’image de le entreprise affins qu’elle 

puisse assures sa survie et sa continuité. 

        Sur cette base cette étude apporte le rôle de la technologie de l’information 

et la communication à augmente l’efficacité de l’activité de la promotion, 

puisque poussé le entreprise à trouver un moyen de communication efficace 

entre le producteur et le consommateur, et la promotion électronique meilleure 

moyen pour approcher à consommateur.  

 

Les mots clés: la technologie de l’information et la communication, l’activité de 

la promotion, promotions mix, promotion électronique, les outils promotion 

électronique. 
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