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 :ملخص
تهدؼ ىذه الدراسة إلذ التعرؼ على الاستًاتيجية التًوبهية و تأثتَىا على بسوقع صورة ابؼؤسسة حيث 

بؼؤسسة، و ذلك بالاعتماد على تكمن أبنيتها اليوـ في الدور الذي تلعبو في بناء و تطوير و برستُ صورة ا
بصلة من الوسائل و الاساليب التي بسكنها من برقيق ىدفها إما بطريقة مباشرة أو غتَ مباشرة، عن طريق 
برامج تكوينية بؿكمة و شاملة بعميع الانشطة التي من شأنها أف تؤدي إلذ بسوقع صورة ابؼؤسسة ز تعزيز 

 مكانتها.
 تًوبهية بالتًكيز على عاملتُ أساسيتُ في مهامها و بنا:كما اعتمدت الاستًاتيجية ال    
ىم ابؼوظفوف الذين يعتبروف النتاج الذي يؤثر على أىداؼ ابؼنظمة إما الابهاب او بالسلب،  ترهور داخلي: -

 و بالتالر بهب الاىتماـ بو و تفهمو و تنفيذ احتياجاتو و اعلامو بكل ما يدور داخل ابؼؤسسة. 
الزبائن الذين يعتبروف الورقة الرابحة للمؤسسة، حيث كلما سعت لارضائهم و تنفيذ و ىم  ترهور خارجي: -

 مطالبهم وصلت إلذ أعلى مراتب النجاح .

و عليو فكل ىذه الاعماؿ تعتبر بموذجا أمثل بهب استخدامو في حل ابؼشاكل التي قد تواجو ابؼؤسسة في 
 بناء بظعتها و برستُ صورتها.

اءة برليلية لدراستتُ سابقتتُ بفا اتضح لنا من النتائج ابؼتحصل عليها دور و إسقاطا لذلك قمنا بقر 
 الاستًاتيجية التًوبهية في بسوقع صورة ابؼؤسسة.

 الكلمات ابؼفتاحية: الاستًاتيجية التًوبهية، التموقع، صورة ابؼؤسسة.
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Résumé 
Cette étude vise à identifier la stratégie promotionnelle et son impact sur le 

positionnement de l’image de l’institution, car son importance réside aujourd’hui dans 

le rôle qu’elle joue dans la construction, le développement et l’amélioration de l’image 

de l’institution, en s’appuyant sur un ensemble de moyens et de méthodes qui lui 

permettent d’atteindre son objectif, directement ou non. Directement, à travers des 

programmes de formation bien structurés et complets pour toutes les activités qui 

conduiraient au positionnement de l'image de l'institution et à la valorisation de sa 

position. 

Elle a également adopté la stratégie promotionnelle en se concentrant sur deux facteurs 

principaux dans ses tâches, à savoir: 

Audience interne: ce sont les employés qui considèrent le produit qui affecte les 

objectifs de l’organisation, de manière positive ou négative, et par conséquent, il doit 

être pris en compte, compris, mis en œuvre les besoins et informé de tout ce qui se passe 

au sein de l’organisation. 

Audience externe: les clients qui considèrent l’atout de la Fondation, car plus elle 

cherche à les satisfaire et à mettre en œuvre leurs demandes, plus le succès est élevé. 

Par conséquent, tous ces travaux sont considérés comme un modèle idéal qui doit être 

utilisé pour résoudre les problèmes que l'institution peut rencontrer pour construire sa 

réputation et améliorer son image. 

En projection, nous avons procédé à une lecture analytique de deux études précédentes, 

qui nous ont fait ressortir à partir des résultats obtenus le rôle de la stratégie 

promotionnelle dans le positionnement de l'image de l'entreprise. 

Mots clés: stratégie, promotionnelle positionnement, image de marque. 
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 إهداء
 ... كانت سندا لي في كل المحنإلى التي تزلتني وىنا على وىن و 

مصاعب الحياة، إلى التي غمرتني بعطفها و دعواتها إلى من جعلتني أتحدى .. 
 إليك يا أمي الحنون

راحتيلي معالم الطريق القويم بدعمو وسهره على تربيتي و  إلى الذي رسم ... 
 ...الإخلاصمعنا الكفاح و  إلى الذي علمني

 إليك يا أبي العزيز
 "فيا ربي أرتزهما كما ربياني صغنًا "

هم الصغاروكتاكت إلى إخوتي كل بإسمو  
 ت" أىديك ىذه الثمرة التي لا تضاىي شياا من تريلك الذي كنتيإلى روح "جد

 في حياتي الدراسية يحالصىو و  لي دائما ونيتمنت
 كانو  الدراسي مساري في لي سندا كان طالدا الذي قلبي نبض الغالي "زوجي" إلى

 الدرحلة. ىذه إلى ووصولي التفوق لي يتمنى دائما
 جعتني أىديك تذرة لصاحي "وداد" من وقفت معي و ش صديقة أفضل إلى

 ...الذكريات أحلى بهن ترعتني اللواتي صديقاتي إلى إلى كل أساتذتنا الأجلاء
 كان لي عونا و سنداودعمني و كل من علمني حرفا فلا أنسى لو فضلا،   إلى

 إلى كل ىؤلاء أىدي ىذا العمل الدتواضع

 مريم 
 مريم
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 إهداء
هل إلى نور العلم، و من ضيق التقليد إلى من أخرج الله بو الناس من ظلمات الج

 إلى رحابة الفهم...، سيدي
 و حبيبي رسول الله صلى الله عليه وسلم.

إلى التي تزلتني في بطنها، و غمرتني عطفها "أمي" حفظ الله امرىا أطال عمرىا، 
 و أحسن أجرىا و شفاىا.

الحصاد، إلى أبي الذي غرس البذور و قدم لنا الرعاية و طال انتظاره للحظة 
 حفظو الله تعالى و بارك في عمره و جزاه عني خنً الجزاء و أوفاه.

 إلى كل الإخوة و الأخوات و أفراد العائلة كبنًا و صغنًا.
 إلى كل من ارتبطت بيني و بينهم مودة.

 و رفيق دربي "زوجي"أترل و أروع نعمة أعطاىا الله لي  إلى
 
 
 ريان         
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 الشكر و التقدير 
مد له  الذي بنعمتو تتم الصالحات، تزدا كما ينبغي الح

لجلال وجهو وعظيم سلطانو لضمده ونشكره كثنًا على 
 ...توفيقو لنا لإتدام ىذا العمل الدتواضع

 :أما بعد
 الامتنانيخوننا التعبنً وتنقصنا الكلمات لترترة عظيم 

وجزيل الشكر إلى من ساىم من قريب أو من بعيد في 
دنا بالنصائح التي أنارت لنا الدرب، توجيهنا وإرشا

مرابطي عبد الدشرف "  وشكر خاص إلى الأستاذ
 " الغاني

 الاحتياجوإلى كل الذين بسطوا إلينا يد العون عند 
 ومنحوا لنا بسمة الإخلاص عند النجاح

وإلى تريع الأساتذة والطلبة والعمال بكلية العلوم 
 الاقتصادية والتجارية وعلوم التسينً
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 تدهيد: 

إشتدت ابؼنافسة بتُ  مستمر، حيثمل في بيئة معقدة ومتغتَة بشكل كبتَ و ت ابؼؤسسات تعلقد أصبح
وتنوعها وتشابو  ابػدماتسة للتميز في ظل كثرة ابؼنتجات و أصبحت تسعى كل مؤسابؼؤسسات و 
بل ذلك أصبح ابؼستهلك أكثر وعيا وقدرة على الانتقاء والاختيار بتُ مكوناتها، وفي مقاخصائصها و 

ة حسب ذوقو الذي يتسم بالتطور والتغتَ، رغباتو ابؼتغتَ لتي تؤدي إلذ تلبية حاجاتو و ا ابػدماتابؼنتجات و 
 بوقق قيمة أفضل مقارنة بباقي ابؼنتجات.اتو و بالتالر أصبح يبحث عن ابؼنتج الذي يلائم رغبو 

تي أصبحت أغلب ابؼؤسسات في وقتنا ابغالر مقتنعة بضرورة الاستثمار في عملية التًويج، فالصورة ال   
تدركها ابعماىتَ ابؼستهدفة ما ىي إلا خلاصة لمجموعة من ابؼعلومات ابؼختلفة التي تصدر عنها، لذلك فإف 

لذي يسمح بتموقع صورة ابؼؤسسة، لاستًاتيجية التًويج دور كبتَ في توجيو تصورات ابعماىتَ بالشكل ا
التقييم بدا يسمح و التنفيذ و  قدر كبتَ من التخطيطوبهية  أف تكوف على تً ىذا يتطلب من العملية الو 

 ابؽدؼ الأساسي بشكل الفعاؿ.قيق بؾموعة من الأىداؼ الفرعية و بالوصوؿ إلذ بر
عن علامتها التجارية أبنية كبتَة في لدى العملاء عن مؤسسة معينة، و  تكتسي الصورة الذىنية ابؼدركةو      

 ةسذىنية لدى ابعماىتَ إبهابية عن ابؼؤسالوقت ابغالر، فقد أثبتت الدراسات أنو كلما كانت الصورة ال
 منتجاتها أو خدماتها، كلما كاف إقباؿ الأفراد على التعامل معها كبتَا .وعلاماتها، و 

برقيق بسوقع جيد، باتباع استًاتيجية برستُ صورتها في أذىاف العملاء و لذلك تسعى ابؼؤسسات إلذ     
 .على العملاء ابغاليتُ و ابؼرتقبتُ تعتمد على الاتصاؿ بابعمهور و تركيزىا تروبهية

 إشكالية الدراسة:-أولا
 وعلى ضوء ىذه ابؼعطيات قمنا بصياغة الاشكالية الرئيسية التالية:

 ؟ الدؤسسة صورة على تدوقع ةالترويجي الاستراتيجية تأثنً مامدى
 الاسالة الفرعية:         

 :منها نذكر فرعية تساؤلات على ابعوىري التساؤؿ ينطوي
 ماذا نقصد بالاستًاتيجية التًوبهية؟ -
 ىل اختيار ابؼوقع يساعد في ايصاؿ الصورة التي تريدىا ابؼؤسسة إلذ ابعمهور؟ -
 ما ىو ابؽدؼ من تبتٍ الاستًاتيجية التًوبهية داخل ابؼؤسسة؟ -
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 :الدراسة  فرضيات-ثانيا
 :الفرضيات من موعةبؾ بـتلف على دراستنا تقوـ أخرى وتساؤلات السابقة للتساؤلات مؤقتة كإجابة

 ومع مستهلكيها مع مؤسسة أي في تتم التي الاتصاؿ لعمليات والتنفيذ التخطيط تعتبر الاستًاتيجية التًوبهية -
 . ابعمهور

 .ابعمهور إلذ ابؼؤسسة تريدىا التي الصورة ايصاؿ في ابؼوقع اختيارلا يساعد  -
ستُ صورة ابؼؤسسة عن طريق بناء علاقة جيدة ىو بر ابؼؤسسة داخل التًوبهية الاستًاتيجية تبتٍ من ابؽدؼ -

 مع بصاىتَىا و نيل رضاىم و بالتالر بناء موقع ىاـ بؽا في السوؽ.

 أهمية الدراسة:  -ثالثا
 ىذه الدراسة أبنيتها من خلاؿ بؾموعتتُ من العناصر نذكر منها: تستمد

كوظيفة تروبهية متخصصة في معرفة   أبنية كسب ثقة ومساعدة ابعماىتَ من خلاؿ دور الاستًاتيجية التًوبهية -
 ابذاىات ابعماىتَ والرأي العاـ حوؿ ابؼؤسسة.

أبنية الابقاء على بصاىتَ ابؼؤسسة من خلاؿ الاتصاؿ الدائم بهم، بفا يساىم في التعرؼ على متطلبات ىذا  -
 ابعمهور وبالتالر العمل على ترسيخ صورة جيدة عن ابؼؤسسة في أذىانهم.

 اـ التي تلعبو الاستًاتيجية التًوبهية في برستُ بسوقع صورة ابؼؤسسة.التأكد من الدور ابؽ -

 أىداف الدراسة: -رابعا
 :إلذ الدراسة ىذه تهدؼ

 بؿاولة وصف وبرليل مفهوـ الاستًاتيجية التًوبهية وإبراز أبنيتها في بسوقع صورة ابؼؤسسة. -
 ابؼسابنة في اضافة مرجع جديد في ىذا المجاؿ من الدراسة. -

 منهج الدراسة: -اخامس
اعتمدنا في ابعانب النظري لبحثنا على ابؼنهج الوصفي، كما تم اتباع ابؼنهج التطبيقي في جانب دراسة 

 التحليلية.
 :الدوضوع اختيار أسباب -سادسا

 :منهانذكر  ابؼوضوع لإختيار عدةأسباب ىناؾ
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ا  ابؼؤسسات والتي ادت بها إلذ ابؼيل الشخصي لدراسة ىذا ابؼوضوع نتيجة ظروؼ الانفتاحات التي تعيشه -
 التسابق لتًسيخ صورتها في أذىاف بصاىتَىا.

تزايد أبنية النشاط التًوبهي على مستويات كثتَة بفا يؤثر على سلوكيات ابعماىتَ وبؿاولة برستُ صورة  -
 ابؼؤسسة.

ة التًوبهية على بسوقع تعدد ابؼداخيل لتحستُ صورة ابؼؤسسة وبسوقعها و رغبتنا في التعرؼ على أثر الاستًاتيجي -
 صورة ابؼؤسسة.

 حدود الدراسة: -سابعا
 الحدود الدوضوعية: -9

بناء تًوبهية في برستُ صورة ابؼؤسسة و اقتصرت ىذه الدراسة على ابراز الدور الذي تلعبو الاستًاتيجية ال
 موقع ىاـ بؽا بؽذا تم التًكيز على ابعوانب التالية:

 اتيجية التًوبهية.تقدنً جل ابؼفاىيم ابؼتعلقة بالاستً  -
 اعطاء نظرة شاملة عن مفهوـ الصورة وابراز أبنية ىذا ابؼفهوـ في حياة ابؼؤسسات. -
 التًكيز على أنواع الاستًاتيجيات التًوبهية التي تتبناىا ابؼؤسسة لتحستُ صورتها. -

 الحدود الزمانية:  -0

 امتدت ىذه الدراسة في ابعانب النظري ستة أشهر.
 قة:الدراسات الساب -ثامنا

بعنواف قياس فعالية ابؼزيج التًوبهي في زيادة حجم الطلب على خدمات  خضر العلي ابغستُ،نور  دراسة .9
التامتُ _دراسة مقارنة على شركة في بؿافظة اللاذقية_ وىي عبارة عن رسالة اعدت للحصوؿ على درجة ابؼاجستتَ 

زيادة حجم الطلب على ابػدمات التأمينية للشركات في قسم إدارة الأعماؿ، والذي اكد على أبنية ابؼزيج التًوبهي و 
بؿل الدراسة، وضرورة الاىتماـ بدتابعة سلوؾ العوامل ابؼؤثرة على حجم ىذا الطلب، بالنظر إلذ دورىا الفعاؿ في 

 اختيار العميل للشركة التي ستزوده بابػدمة.
لتموقع للمؤسسات السياحية _دراسة بعنواف أثر الابتكار التسويقي في تعزيز ا دراسة مرابطي عبد الغاني، .0

( بالشرؽ ابعزائري_ وىي أطروحة لنيل شهادة الدكتوراه في الطور  ميدانية لمجموعة من الفنادؽ)ثلاثة و أربعة بقوـ
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الثالث، شعبة العلوـ التجارية، بزصص إدارة تسويقية، والذي أكد على ضرورة تفعيل واعطاء أبنية بالغة للابتكار 
سات السياحية عموما وابؼؤسسات الفندقية خصوصا كونو يساىم في ترسيخ انطباع جيد وغرس صورة التسويقي بابؼؤس

 ذىنية لدى ابعمهور.
دراسة توازين خالد، بعنواف استًاتيجية صورة ابؼؤسسة و أثرىا على سلوؾ ابؼستهلك،_ دراسة حالة  .3

التسويق والتي تطرؽ فيها إلذ ابؼفاىيم _وىي عبارة عن مذكرة لنيل شهادة ابؼاجستتَ في -ابعزائر–مؤسسة ىنكل
ابؼتعلقة بصورة ابؼؤسسة و أكد على أبنية الصورة و ضرورة امتلاؾ كل مؤسسة استًاتيجية متعلقة بها وخاصة في ظل 

 ابؼنافسة الشديدة و ظهور ابغاجة إلذ استخداـ طرؽ اتصالية جديدة بـتلفة لايصاؿ صورة ابؼؤسسة للمستهلك.
، بعنواف دور العلاقات العامة في برستُ الصورة الذىنية للمؤسسة الاقتصادية_  دراسة لقصتَ رزيقة .4

دراسة ميدانية بدؤسسة الاملاح بقسنطينة_، وىي عبارة عن مذكرة لنيل شهادة ابؼاجستتَ في الاعلاـ و الاتصاؿ، 
ف للعلاقات العامة دور بؿوري والتي تطرقت فيها إلذ ماىية العلاقات العامة وابنية الاتصاؿ ابؼؤسساتي، وأكدت على أ

في برستُ صورة ابؼؤسسة الاقتصادية من خلاؿ التعريف بها وبدنتجاتها و كسب ثقة بصهورىا حيث أف ابؼؤسسة تسعى 
 دائما للمحافظة غلى مكانتها في السوؽ، وكسب تأييد بصهورىا ابػارجي والداخلي.

 ىيكل الدراسة: -تاسعا
 تقسيم تم البحث أىداؼ برقيق أجل ومن ابؼطروحة، الإشكالية على وللإجابة الدراسة موضوع بؼعابعة

مدخل للاستًاتيجية  بعنواف نظري الاوؿ والثاني ثلاث فصوؿ إلذ بالإضافة وخابسة مقدمة إلذ ابؼوضوع
ثلاث مباحث  إلذ ماتقسيمه تمالتًوبهية والاستًاتيجية التًوبهية وبسوقع صورة ابؼؤسسة على التوالر ،حيث 

الأوؿ الاستًاتيجية من حيث ابؼفهوـ والاىداؼ وابؼستويات، والثاني بسحور حوؿ  تضمن إذ ،لكل فصل
 ماىية التًويج بينما ابؼبحث الثالث فقد احتوى على مفهوـ وانواع وعوامل الاستًاتيجية التًوبهية.

وقع صورة في حتُ قسم الفصل الثاني إلذ مبحث اوؿ تضمن عموميات حوؿ التموقع والثاني بسحور على بس
ابؼبحث الثالث بعنواف علاقة الاستًاتيجيات التًوبهية بتموقع صورة  في الفصلتُ ينىذ ربط وتمابؼؤسسة 
 ابؼؤسسة

دراسة برليلية لدراستتُ سابقتتُ وقمنا  عن عبارة فكاف التطبيقي ابعانب في يتمثلالفصل الثالث  أما
 .ولذ والثاني للدراسة السابقة الثانيةبتقسيمو إلذ مبحثتُ الاوؿ خصصناه للدراسة السابقة الا

 مبعض تقدي بؿاولة مع الدراسة، عنها أسفرت التي النتائج أىم تضمنت بخابسة الدراسة أنهيت كما
 .أخرى لدراسات جديدة آفاقا تفتح عساىا الاقتًاحات،
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 صعوبات الدراسة: -عاشرا
 :في خيصهاتل بيكن الدراسة ىذه إبقاز عند جهناىااو  التي الصعوبات بخصوص

حداثة ابؼوضوع و قلة ابؼراجع ابؼشابهة لو بفا جعلنا نلجأ في ابعانب التطبيقي إلذ برليل دراستتُ -
 سابقتتُ، وتم تدوين النتائج.

 .ابؼتخصصة ابؼراجع إلذ الوصوؿ صعوبة-
 كورونا(. وباء انتشار) العالد يعيشها التي الظروؼ بسبب وابؼكتبات ابعامعات إغلاؽ -

 .الأنتًنت ضعف بسبب الإلكتًونية وابؼراجع الكتب على وابغصوؿ ثالبح صعوبة-
 . COVID 19بسبب جائحة  عدـ ابقاز ابعانب التطبيقي -



 

 
 
 

      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 الفصل الأول
دخل للإستراتيجية الترويجيةم  
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 تدهيد:      
ىو أحد عناصر ابؼزيج التسويقي دة ابؼبيعات وابغصة السوقية، و يعد التًويج أداة فاعلة للتعريف بابؼنتج و زيا

 ؿ يستهدؼ الاقتناع بابؼنتج.ابؼوجو بكو السوؽ باعتباره اتصا
بدا أف سلوكيات ابؼستهلكتُ و أساليبهم في الشراء تنوعت وانتشروا في رقعة جغرافية واسعة أدى ذلك إلذ و  

 وسائل الرقابة عليها.تروبهية و  استًاتيجيةالوسائل العلمية في بناء بهم و  تعقيد طرؽ الاتصاؿ
التي لا بزرج عن ج واستًاتيجياتو للوصوؿ إليها و ى التًويكما تظهر أبنية التًويج من الأىداؼ التي يسع  

فإف دراستنا  على ىذا الأساسالتي تعمل ابؼنظمة على برقيقها و التسويقية  الاستًاتيجيةأىداؼ 
 التًوبهية في ىذا الفصل ستقدـ على ثلاث مباحث: الاستًاتيجية

 .ستويات الدىداف، الأفهوم، الد) الاستراتيجيةالدبحث الأول: 
 الدبحث الثاني: ماىية الترويج.

 عوامل .النواع، الأفهوم، الد) الترويجية الاستراتيجيةالدبحث الثالث: 
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 ستويات الدهمية و الأفهوم، الد) الاستراتيجيةالدبحث الأول: 
مو بالقرارات على من ابؼوضوعات ابغيوية في الفكر الإداري ابؼعاصر و ذلك لاىتما الاستًاتيجيةيعد موضوع     

 ابؼدى البعيد، و البحث عن مداخل التعامل مع الزبائن بدا بوقق الأىداؼ و الغايات طويلة الأجل.
 الاستراتيجيةالدطلب الأول: مفهوم 

 لقد تعددت تعار يفالإستًاتيجية بتُ الباحثتُ و العلماء و لذا سوؼ نتطرؽ في مطلبنا ىذا إلذ بعض من التعريفات 
الإستًاتيجية على أنها "بؾموعة القرارات و التصرفات التي يتًتب عليها Pearce و Robinsonكل حيث يعرفها  

 1تكوين و تنفيذ ابػطط ابؼصممة لتحقيق أىداؼ ابؼنظمة".
على أنها "تلك الأنشطة و ابػطط التي تعرضها ابؼنظمة على ابؼد البعيد بدا يضمن  Thomasو عرفها أيضا    

ة مع رسالتها و التقاء رسالة ابؼنظمة مع البيئة المحيطة بها بطريقة فعالة و كفاءة عالية في نفس التقاء أىداؼ ابؼنظم
 2الوقت فهي بسثل العملية ابؼستخدمة لتطوير وتطبيق القرارات بدا بوقق النتائج ابؼوجودة".

ئها من خلاؿ تصميم بؾموعة أنشطة فقد عرفها على أنها " عملية خلق وضع متفرد للشركة، ذات قيمة لعملا "Porter"أما     
 3بـتلفة عما يؤديو ابؼنافسوف".

 
ومن خلاؿ التعاريف السابقة يستخلص الباحث أف الإستًاتيجية ىي: "خطة طويلة الأجل تضعها ابؼؤسسة   

س، بغرض الوصوؿ إلذ غاياتها ،حيث تتضمن بؾموعة من الأنشطة ابؼهمة و الضرورية لتحويل القرارات إلذ واقع ملمو 
 فهي بردد النهايات".

 
 الدطلب الثاني: خصائص و أىداف الإستراتيجية

 الإستراتيجية: خصائصأولا:
 4و تتميز الإستًاتيجية بعدد من ابػصائص نذكرىا فيما يلي:

                                                           
الدار -منهج تطبيقي-التفكتَ الاستًاتيجي و الإدارة الإستًاتيجية  ،بؿمود أبو بكر، د.طارؽ رشيدي جبة ىد.بصاؿ الدين محمد ابؼرسي، د. مصطف(1)

 .20، ص 2007ابعامعية،الإبراىيمية،
 .20،ص 2013الإدارة الإستًاتيجية ، الطبعة الأولذ، خوارزـ العلمية للنشر و التوزيع، جدة، ابؼملكة العربية السعودية، ،جعفر عبد الله إدريسد.(2)
 .35ص ،2004الإدارة الإستًاتيجية،الطبعة الأولذ،دار ابؼستَة للنشر و التوزيع و الطباعة، عماف، الأردف، ،د.عبد العزيز صالح بن حبتور( 3)
 . 18.ص2006 دراسة الإستًاتيجية، الطبعة الأولذ، دار بؾد لاوي للنشر و التوزيع،عماف، الأردف،د.عبد القادر محمد الفهمي، ابؼدخل إلذ( 4)
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 : كما تيجية واضحة و سليمة و غتَ مبهمةبهب أف تكوف أىداؼ الإستًاوضوح الأىداف و تكاملها،
نطقي  و عدـ التناقض في إطار الإستًاتيجية الواحدة، أو بتُ الاستًاتيجيات بهب أف تتسم بالاتساؽ ابؼ

 ابؼختلفة في إطار ابؼؤسسات الاقتصادية.
 :وجود  إف اختيار الأساليب الناجحة للوصوؿ إؿ الأىداؼ ابؼطلوبة يستلزـواقعية الأىداف و تحقيقها

 بؼوارد مع الأىداؼ. ،ومن ثم أبنية تكافؤ القدرات و اأىداؼ واقعية بيكن برقيقها
 :عقلاني  إف عملية الاختيار بتُ الوسائل و الأساليب ابؼستخدمة تتم على أساسالعقلانية و التخصص

،أي ىي عملية تتضمن اختيارات عقلانية في العلاقة بتُ الوسائل ابؼستعملة بيكن حسابو و الدفاع عنو
 والأىداؼ المحددة.

 :فإف وجودىاابؼنظمة لتحقيقها لا نهاية بؽا و مستمرة باستمرار  بدا أف الأىداؼ التي تسعىالاستمرارية،
 الإستًاتيجية ابؼعتمدة تتصف بالاستمرارية.

 :تتميز الإستًاتيجية بدرجة من ابؼرونة و التي تسمح بؽا بدواجهة ابؼواقف غتَ ابؼتوقعة مثل: نقص ابؼوارد  الدرونة
 الأولية ىذا يفتًض عليها أف بردد بدائل مناسبة.

 أىداف الإستراتيجية:نيا: ثا
 1ىو البقاء و الاستمرارية حيث ينبثق منو عدة أىداؼ أبنها: إف ابؽدؼ الأساسي للإستًاتيجية

  و الأىداؼ النسبية بحيث يتم وضع الأىداؼ طويلة الأجل و الأىداؼ السنوية برديد الأولويات و
 إجراء عمليات بزصيص ابؼوارد.السياسيات و 

 تكلفة.الوصوؿ إليها بأقل وقت و  ابؼراد برقيق الأىداؼ 
 .الوصوؿ إلذ الأىداؼ ابؼرغوبة بجودة عالية 
 .تسهيل عملية ابزاذ القرارات 
  برديد ابذاىات التوسع و النمو في ابؼنتجات أو ابػدمات و الانتشار ابعغرافي حيث تضع ابؼؤسسة حدودا

 واضحة لابذاىات توسعها.
                                                           

ادية و علوـ التسيتَ، مذكرة مقدمة ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاجستتَ، كلية العلوـ الاقتص كعامل لتغيتَ ابؼؤسسة،  الاستًاتيجيةعلاوي نصتَة، اليقظة ( 1)
 .10،ص 2011مدرسة الدكتوراه، إدارة الافراد و حوكمة الشركات، بزصص تسيتَ ابؼوارد البشرية، جامعة أبي بكر بلقايد،تلمساف،
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 الدؤسسةالدطلب الثالث: مستويات الإستراتيجية في 
 Johnson وللإستًاتيجية عدة مستويات حيث اختلف الباحثوف في برديدىا ، وبكن اختًنا تصنيف

 1باعتباره الصنف ابؼتبع في بـتلف ابؼؤسسات.  schoolesو
 إستراتيجية الدؤسسة ككل:أولا: 

 طراؼحيث تشمل ابؼؤسسة ككل و ابؽدؼ من ىذه الإستًاتيجية ىو الاستجابة لتطلعات ابؼلاؾ و الأ
الأخرى ابؼشاركة ،و ذلك من خلاؿ بؿاولة الإجابة عن السؤاؿ التالر: ماىية بؾموعة الأعماؿ التي ينبغي أف 
تعمل فيها ابؼؤسسة أو تدخل فيها أو بزرج منها؟  و بالتالر البحث عن ابػصائص التي بسيز ابؼؤسسة عن باقي 

 ابؼؤسسات.
 إستراتيجية لرال النشاط:ثانيا: 

لإستًاتيجية بالبحث عن عوامل النجاح في السوؽ ابؼستهدفة بهدؼ ابغصوؿ على ميزة مقارنة و تهتم ىذه ا
الأسواؽ يتم ذلك، و  بابؼنافستُ ، كما تهتم أيضا بتحديد ابػدمات التي ينبغي تطويرىا و عرضها و في أي

مع  برديد ابػدمات التي بهب أف تعرض أو تقدـ و لأي صنف من الزبائن ،بحيث لا يتعارض ذلك
الأىداؼ الرئيسية للمؤسسة و الذي يتمثل في برقيق مردودية أكبر في ابؼد الطويل و برقيق بمو السوؽ و 

ينصب الاىتماـ حوؿ التحديد بوضوح ما ىي احتياجات الزبائن أو ابؼستعملتُ و  ...الخ،    و بدعتٌ أخر
 منافستُ كل بؾاؿ نشاط استًاتيجي.من ىم 
 ية:الإستراتيجية الوظيفثالثا: 

و في ىذا ابؼستوى من الإستًاتيجية يتم برديد كيفية الاستجابة الفعالة للتوجهات الاستًاتيجية المحددة على 
ابؼستوى الكلي في كل بؾاؿ نشاط استًاتيجي من طرؼ بـتلف أجزاء ابؼؤسسة، أي أف بقاح الاستًاتيجيات 

 بؼتخذة على ابؼستوى التشغيلي.التنافسية يرتبط بشكل كبتَ بالسلوكيات ابؼتبناة و القرارات ا
كما بيكن أف نسمي ىذه الاستًاتيجيات بابؼستويات ، فكل مستوى من ىذه ابؼستويات مرتبط          

 بشكل او بآخر بباقي ابؼستويات لذا لا بيكن الفصل بينهما .
 و الشكل التالر كملخص بؽذه ابؼستويات:   

 
 

                                                           
ويق، جامعة ابغاج بػضر، بزغي فطيمة ، دور إستًاتيجية ابؼؤسسة في برديد ابؼزيج التسويقي، مذكرة لنيل شهادة ابؼاجستتَ في العلوـ التجارية ،بزصص تس (1)

 .4،ص 2009باتنة ،
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.مستويات الاستراتيجية:  1-1الشكل رقم:   
 

 
 استراتيجية الدؤسسة ككل

 
 استراتيجية لرال

 النشاط
 

 استراتيجية
 ئفاالوظ 

 
 

 
   

.8علاوينصتَة،مرجع سابق ذكره،ص  ابؼصدر:  
 

 
 
 
 
 
 

 
 

الإدارة 
 العلٌا

وحدة 
الأعمال 
الإستراتٌجٌ

وحدة 
الأعمال 
الاستراتٌ

وحدة 
الأعمال 
الإستراتٌ

وحدة 
الأعمال 
الإستراتٌجٌ

وحدة 
الأعمال 
الإستراتٌ

موارد 
 بشرٌة

ج و اتالإن
 العملٌات

البحث و  التموٌل التسوٌك
 التطوٌر
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 الدبحث الثاني: ماىية الترويج
تبيع منتجاتها مهما بلغت  ، إذ لا بيكن لأي مؤسسة أفيعتبر التًويج نشاطا ضروريا لا بيكن الاستغناء عنو

 درجة جودتها دوف الوصوؿ للمعلومات الكافية عن ىذه ابؼنتجات إؿ الزبائن ابؼرتقبتُ.
 الأول:مفهوم الترويج الدطلب

 توجد ىناؾ عدة تعريفات خاصة بالتًويج سنورد أبنها في ما يلي:
ويج في اللغة العربية" روج، راج، التًويج ىو أحد العناصر الأساسية في ابؼزيج التسويقي و تعتٍ كلمة التً 

رواجا:نفق، و روجتو : نفقتو" ، إذا كلمة ترويج تعتٍ تنفيق الشيء، و حتى ينفق الشيء لابد من الاتصاؿ 
 1بالآخرين و تعريف الناس بالسلع و ابػدمات التي بيتلكها البائع".

ت عن سلعة أو خدمة بأسلوب التًويج بأنو: "نظاـ اتصاؿ متكامل يقوـ على نقل معلوما Kincaidيعرؼ 
إقناعي إلذ بصهور مستهدؼ من ابؼستهلكتُ ، بغمل أفراده على قبوؿ السلعة أو ابػدمة ابؼروجة، و يضيف بأنو 

 2لابد من دور فعاؿ و مشارؾ للتًويج ضمن أي إستًاتيجية للتسويق".
تتخذىا ابؼنشأة لتوصيل منتجاتها  إلذ و يعرفو "كوتلر" على أنو النشاط الذي يتم في إطار ابعهود التسويقية التي 

 3إقناعهم بشرائها".و  أذىاف ابؼستهلكتُ
و كخلاصة بؼا سبق يرى الباحث أف التًويج ىو"ذلك العنصر من عناصر ابؼزيج التسويقي القائم على نظاـ     

تيجية التسويقية اتصالر متكامل يؤثر عل الأفراد و سلوكياتهم ابذاه ما يتم تروبهو ، دوف ابػروج عن الإستًا
 للمؤسسة.

 4بيكن استخلاص ابػصائص التالية:السابقة و من خلاؿ ما تم عرضو في التعريفات 
 .التًويج بيثل عمليات اتصاؿ تنطوي على بؿاولات اقناعية تستهدؼ استجابات سلوكية معينة 
 .التًويج ىو عملية مصممة و ىادفة لتحقيق غايات بؿددة يرغب فيها ابؼروج 
  لا يعتمد عل أساليب الإقناع القسرية ، و إبما على أساليب التأثتَ الذىتٍ.التًويج 
 .إف الدور الأساسي للتًويج يتمثل في تهيئة ابؼستهلك ذىنيا  ليستجيب سلوكيا 

                                                           
 .17،ص2016 ، دار أسامة للنشر و التوزيع، الأردف، عماف،يوسف كافي،  الإعلاف و التًويج الفندقي، الطبعة الأولذ ىد. مصطف (1)
لنيل شهادة ابؼاجستتَ، كلية العلوـ عنابة، أطروحة -دراسة حالة فندؽ سيبوس الدولر-العايب أحسن، دور التًويج في تسويق ابػدمات الفندقية (2)

 .74، ص2008/2009، بزصص تسويق ،جامعة قسنطينة،  -منابصنت-الاقتصادية و علوـ التسيتَ، مدرسة الدكتوراه اقتصاد
 .19،ص2011طباعة،، الطبعة الأولذ، دار ابؼستَة للنشر و التوزيع و ال-مدخل برليلي متكامل–د. عبد الرزاؽ العبدلر، وسائل التًويج التجاري  (3)
 .296،ص  2003، الطبعة التانية، دار وائل للنشر و التوزيع،-مدخل برليل–ناجي معلا ،د. رائف توفيق ، أصوؿ التسويق ( د. 4)
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 الدطلب الثاني: أىداف و أهمية الترويج.
 أولا: أىداف الترويج.

النهائي و إقناعو بالسلعة أو ابػدمة و تذكتَه إف ابؽدؼ الرئيسي للتًويج ىو التأثتَ على سلوؾ ابؼستهلك 
بها كل حتُ و دفعو لشراء ىذه السلعة مستقبلا ، بفا يؤدي إلذ زيادة ابؼبيعات و الأرباح و بالتالر برستُ 

 1صورة ابؼؤسسة لدى العملاء و ابؼؤسسات الأخرى ، حيث ينبثق من ىذا ابؽدؼ الاىداؼ الثانوية التالية:
 الر و ابؼرتقب بابؼعلومات عن السلعة، و ىذا ابؽدؼ مهم خاصة عند تقدنً السلع إمداد ابؼستهلك ابغ

 ابعديدة، لأنو يتضمن خلق ابؼعرفة لدى ابؼستهلك عن السلعة و يشجعو على بذربتو.
  حيث يتم توضيح ابؼزايا التي تتمتع عندما تكوف ىناؾ سلع أخرى منافسةإثارة الاىتماـ بالسلعة و خاصة ،

 يستطيع ابؼستهلك مقارنة ذلك مع غتَىا من السلع ابؼنافسة.بها السلعة ل
  تذكتَ ابؼستهلكتُ بالسلعة أو ابػدمة، و ىذا يتم بالنسبة للسلع القائمة و ابؼوجودة في السوؽ حيث بوتاج

ابؼستهلك الذي يشتًي السلع أصلا إلذ تذكتَه بها بتُ فتًة و أخرى ، و كذلك أيضا للمستهلكتُ ذوي 
راء الابهابية لدفعهم لشراء السلعة و بالتالر يعمل التًويج على تعميق درجة الولاء بكو السلعة و ابؼواقف و الآ

 قد بينعهم من التحوؿ إلذ السلع ابؼنافسة.
  العمل على تغيتَ الابذاىات و الآراء و الأبماط السلوكية السلبية للمستهلكتُ في الأسواؽ ابؼستهدفة إلذ

 وكية إبهابية بكو السلعة أو ابػدمة ابؼطروحة للتداوؿ.ابذاىات و آراء و أبماط سل
  بؿاولة اقناع ابؼستهلكتُ ابؼستهدفتُ و المحتملتُ بابؼنافع أو الفوائد التي تؤديها السلعة أو ابػدمة و التي

 ستؤدي إلذ إشباع حاجاتهم ورغبتهم بشكل مرضي.

 ثانيا: أهمية الترويج.
 2تكمن أبنية التًويج فيما يلي:

 سافة بتُ البائع و ابؼشتًي ، بفا يتطلب وسائل أخر تساىم في برقيق الاتصاؿ و التفاىم بتُ الطرفتُ.بعد ابؼ 

                                                           
 (amc) ابؼراقبةدراسة حالة ابؼؤسسة الوطنية لأجهزة القياس و  -مناؿ ، دور استًاتيجية التًويج في برستُ القدرة التنافسية للمؤسسة الوطنية كباب  (1)

، مذكرة تدخل ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاجستتَ ،كلية العلوـ الاقتصادية و علوـ التسيتَ و العلوـ التجارية ، بزصص علوـ التسيتَ، -العلمة، سطيف
 .53،ص 2007جامعة محمد بوضياؼ ،مسيلة، 

 .35،ص 2009الاولذ ، دار  صفاء للنشرو التوزيع، د.علي فلاح الزعبي ، إدارة التًويج و الاتصالات التسويقية، الطبعة ( 2)
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  تنوع و زيادة عدد الأطراؼ الذين يتصل بهم ابؼنتج، حيث أف ابؼنتج عليو أف يتصل بالاضافة إلذ ابؼستفيدين
 مع الوسيط التجاري.

  ُبفا يتطلب القياـ بابعهود التًوبهية لكسب ابؼعركة التًوبهية و اشتداد حالة ابؼنافسة في السوؽ بتُ ابؼنتجت
 تثبيت الأقداـ في السوؽ التجاري.

  يساىم التًويج في ابغفاظ عل مستوى الوعي و التطور في حياة الأفراد، و ذلك من خلاؿ ما يقدمو من
 معلومات و بيانات عن كل ما يتعلق بالسلع و ابػدمات و كل ما ىو ذو فائدة بؽم.

 .أنو بيثل العامل الأكثر حسما في تصريف ابؼنتجات 
  يؤثر النشاط التًوبهي عل قرار الشراء بالنسبة للمستهلك حيث يظهر ذلك في بعض الأحياف عندما يدخل

ابؼستهلك إلذ أحد الأسواؽ ،فتً أنو يشتًي سلعا أخر إضافة بؼا خططو في خطتو الشرائية نتيجة تأثتَات 
 ابعهود  التًوبهية.

 ما يرصد من مبالغ لتغطية النشاط التًوبهي يعتبر من اكبر النفقات في النشاط التسويقي، حيث أنها  تأتي  أف
 بابؼرتبة الثانية بعد تكاليف الإنتاج، و من ىنا يبرز الاىتماـ بهذا النشاط ابغيوي في المجاؿ التسويقي.

 الدطلب الثالث: وظائف الترويج.
، و بيكن النظر إلذ نافسةاليب الفعالة في برقيق التفاعل مع البيئة و مواجهة ابؼإف التًويج أصبح اليوـ من الأس

 1وظائف التًويج من وجهتتُ:
 من وجهة نظر الدستهلك:أولا: 

 بوصل ابؼستهلك على مزايا مباشرة من التًويج بيكن أف نذكر منها:
  :يقوـ بتذكتَىم بدا يرغبوف فيو  حيث يهدؼ للوصوؿ إلذ ابؼستهلكتُ و بؼشاعرىم، والترويج يخلق الرغبة

 و ما بوتاجوف إليو .
  :تقدـ الرسائل التًوبهية ابؼعلومات إلذ ابؼستهلكتُ عن ابؼنتجات ابعديدة و تعرؼ الترويج يعلم الدستهلك

 ابؼستهلكتُ بقيمتها و بأسعارىا و أحجامها و الضمانات ابؼرافقة بؽا و غتَىا من ابؼعلومات الأخرى.

                                                           
، مذكرة لنيل شهادة -دراسة حالة مؤسسة الاتصالات ابعزائر للهاتف النقاؿ موبيليس-كوسة ليلى، واقع و أبنية الاعلاف في ابؼؤسسة الاقتصادية ابعزائرية( 1)

 .  29، ص 2007/2008ماجستتَ في العلوـ التجارية ، بزصص تسويق ،



    الفصل الأول: مدخل للاستراتيجية التروجية

15 
 

 يبن التًويج على آماؿ الناس و تطلعاتهم إلذ حياة كربية بدعتٌ آخر لعات الدستهلكالترويج يحقق تط :
 يعتقد الناس أنهم يشتًوف ىذه التوقعات عندما يشتًوف ابؼنتج.

"في ابؼصنع نصنع مواد التجميل و في بؿلات العطور  revson"مؤسس علامة charlesrevsonو يقوؿ -
 نبيع حلما".

 رجل التسويق:و من وجهة نظر ثانيا: 
يشجع ابؼستهلك أف يتصرؼ بطريقة  بعضهم بفكرة معينة يشجع التًويج رجاؿ التسويق على القياـ بدشاركة

معينة ، و ابؼهم ىنا كيف بقعل الطلب يزيد على السلعة مع بقاء السعر ثابت أو زيادة السعر مع بقاء 
 1ما يلي:الطلب على ابؼبيعات ثابت و لكي يتحقق ىذا الأمر بهب مراعاة 

 تقوـ الشركة بالتًويج و الاتصاؿ بقصد برقيق حجم  زيادة حجم الدبيعات أو الحفاظ على حجم كبنً منها :
 كبتَ من ابؼبيعات عن طريق رجاؿ البيع أو ابؼوزعتُ و غتَىا.

  : يعتبر التًويج من أىم الوسائل التي تلجأ إليها ابؼؤسسة في التغلب عل مشكلة حجم الطفاض الدبيعات
 اولة إنقاذ منتج معتُ من الابكدار.بؿ
 : و ىنا نعتمد على التًويج و الاتصاؿ بشتى الطرؽ لتقدنً السلعة ابعديدة. تقديم سلعة جديدة 

 
عوامل .الو  نواعالأفهوم،الدالدبحث الثالث: الإستراتيجية الترويجية )  

لتسويقية لاف إستًاتيجية كل من تلعب الإستًاتيجية التًوبهية دورا حيويا و مهما في بقاح الإستًاتيجية ا
ابؼنتج، التسعتَ، التوزيع لا بيكن أف تكوف فعالة و مؤثرة و برقق أىدافها ما لد تدعم و تتكامل مع 

 الإستًاتيجية التًوبهية، ولاف التًويج الناجح يؤثر في برقيق أىداؼ الإستًاتيجية التسويقية.
 
 
 
 
 

                                                           
 .38علي فلاح الزعبي، مرجع سبق ذكره، ص  د.( 1)
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ة.الدطلب الأول: مفهوم الإستراتيجية الترويجي   
 أولا: تعريف الإستراتيجية الترويجية.

تعتبر الإستًاتيجية التًوبهية الركن الرابع من إستًاتيجية التسويق للمنظمة و تتضمن ىذه الإستًاتيجية    
1خلق حالة من التنسيق للجهود ابؼبذولة من قبل ابؼنظمة التي تستهدؼ بصاعة معينة من ابؼستهلكتُ.  

  2و التنفيذ لعمليات الاتصاؿ التي تتم في أي مؤسسة مع مستهلكيها و مع ابعمهور".و تعرؼ على أنها " التخطيط 

 الشكل التالر بيثل استًاتيجية ابؼزيج التًوبهي.
.الترويجي الدزيج استراتيجية: 0-9رقم الشكل  

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 ابؼصدر:بشتَ العلاؽ

                                                           
 .270،ص 2004، الطبعة الثانية، دار و مكتبة حامد، عماف، الأردف،-مدخل كمي و برليلي-بؿمود جاسم محمد الصميدعي، استًاتيجيات التسويق( 1)
 .287،ص 1999يع، عماف، الأردف، بشتَ العلاؽ ، قحطاف العبدلر ،سعد ياستُ، استًاتيجيات التسويق، دار زىراف للنشر و التوز ( 2)

جٌة الاسواق المستهدفة و استراتٌ
 التروٌج

اهداف 
 الاتصالات 

مٌزانٌة 
 التروٌج

صر اإستراتٌجٌة مكونات عن
 المزٌج التروٌجً

 العلالات
العالعامة

الدعاٌة 
 )النشر(

 الإعلان

 إستراتٌجٌة المزٌج التسوٌمً

تنشٌط 
المبٌعا

البٌع 
الشخ
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 ط تنفيذىا بصورة متًابطة للوصوؿ إلذ قطاعات سوقية و فئات كما عرفت أيضا على "أنها تلك ابعهود ابؼخط
 بؿددة من العملاء بغرض التأثتَ عليهم و إقناعهم برسالة ابؼؤسسة و منتجاتها و خدماتها".

و من التعاريف السابقة استنتج الباحث أف الإستًاتيجية التًوبهية ىي:" خطة تضعها ابؼؤسسة من أجل 
 هم و إقناعهم برسالتها و بالتالر برستُ صورتها في أذىانهم".جذب العملاء و التأثتَ علي

 ثانيا : أهمية الإستراتيجية الترويجية.
 1تبرر أبنية الإستًاتيجية التًوبهية في ما يلي:

 .بزلق الإدراؾ لدى ابؼستهلكتُ عن ابؼنتجات ابعديدة التي تطرح في السوؽ 
 أو التعامل معو. تشجع ابعمهور و برفزىم على التقدـ لشراء ابؼنتج 
 . تشجع ابعمهور على بذربة ابؼنتج 
 .تساىم في بذريب ابؼنتج و التعرؼ على خصائصو و صفاتو و بالتالر يصبح ابؼستهلك ولر للمنتج أو الشركة 
 .تساىم في مواجهة الآثار التنافسية ابؼتًتبة على برامج ابؼنظمة التًوبهية مع السوؽ 

 
 
 
 
 
 
 
 
  

 
 
 

                                                           
 .299-297 ص،، ص2008د. ثامر ياسر البكري: استًابذيات التسويق، الطبعة العربية ، دار اليازوري العلمية للنشر و التوزيع ، عماف ، الأردف، ( 1)
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 اع الإستراتيجية الترويجية.الدطلب الثاني: أنو 
 تتبع ابؼنظمات عدة استًاتيجيات من أجل ترويج منتجاتها حيث تتمثل ىذه الاستًاتيجيات في ما يلي:

 إستراتيجية الإعلان:أولا: 
البعض أف الإعلاف ىو التًويج أو  دعتقاايعد الإعلاف أحد أبرز العناصر في ابؼزيج التًوبهي إلذ حد 

 .العكس
 ن:تعريف الإعلا -9

 لقد تعددت تعاريف الاعلاف إلا انها تصب في نفس السياؽ نذر منها ما يلي:
 عرفت بصعية التسويق الأمريكي  حيثA.M.A  الإعلاف على أنو :" الوسيلة غتَ الشخصية لتقدنً و

 1ترويج ابػدمات أو الأفكار بواسطة جهة معلومة و مقابل أجر مدفوع ".
 الرسائل أو إذاعة نشر إلذ تؤدي التي النشاط نواحي بـتلف ":أنو على الإعلاف كوتلر فليب وعرؼ 

 الطيب التقبل إلذ سياقو أجل من شراءسلع أو خدمات على حثو بغرض ابعمهور على ابؼسموعة أو ابؼرئية الإعلانية
 2. أو مؤسسات" أشخاص أو أفكار أو خدمات أو لسلع
 ويتم ابؼنتوج أو ابؼؤسسة عن علوماتم لتحقيق يهدؼ وعي مدشخص غتَ اتصاؿ" :أنو على أيضا وعرؼ 

 3."الإعلاـ وسائل خلاؿ من ابؼستهدؼ ابعمهور إلذ إيصابؽا أو بثها
 أىداؼ الإعلاف: - أ

 4وىناؾ بؾموعة من الأىداؼ التي يسعى الإعلاف إلذ برقيقها على مستوى خدمات ابؼكتبات و ىي:
 حبة لسمعة ابؼؤسسة و ذلك عن برقيق زيادة مستمرة في ابؼبيعات من خلاؿ إنشاء صورة ذىنية مست

 طريق الإعلاف ابؼستمر عن ابؼنتجات ابعديدة و ابغالية.

                                                           
دراسة استطلاعية لأراء عينة  -ة ابؼعلومات للمستفيديندور عناصر ابؼزيج التًوبهي في تسويق خدم، مراد، محمد بؿمود حامد ابؼلاحسن آؿنباؿ يونس محمد (1)

، جامعة ابؼوصل، 31، بؾلد 94ابؼوصل، العدد  -من ابؼستفيدين من خدمة ابؼعلومات في ابؼكتبة العامة ابؼركزية في جامعة ابؼوصل و مكتبة ابؼعهد التقتٍ
 .42، ص 2009

، مذكرة تدخل ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاجستتَ ، كلية العلوـ الاقتصادية  -ة " بؾمع صيداؿ"دراسة حال-كيفية ترويج الادوية في ابعزائر،  قلاؿ مرنً(2)
 . 16-15، ص ص،2014و علوـ التستَ،بزصص تسويق، جامعة امحمد بوقرة بومرداس 

 .16فسو ، صن ابؼرجع  (3)
 .43، مرجع سبق ذكره، ص راد، محمد بؿمود حامد ابؼلاحسنآبؼنباؿ يونس محمد (4)
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 .إنشاء وعي طيب و اىتماـ ابهابي بدنتجات ابؼؤسسة بدا بورؾ رغبات الشراء 
  تأكيد أبنية ابؼؤسسة في نظر ابؼستفيدين من ابؼنتجات من خلاؿ عمل الإعلانات التي تشجع على

 أبنية ذلك.
 ابؼستفيدين من منتجات ابؼؤسسة عن طريق الإعلاف. توسيع قاعدة 

 : لإعلانا وسائل -0

 ابؼستهلكتُ إلذ الإعلانية الرسالة نقل سيتم بواسطتها التي و ابؼناسبة الإعلانية الوسيلة اختيار عملية إف
 فالإعلا وسائل تقسيم بيكن عامة وصفة الرسالة، تلك لنقل ابؼساحات أو الأوقات شراء يتطلب ابؼستهدفتُ

 1: إلذ
 ابؼقروءة؛ الوسائل -
 ابؼرئية؛ الوسائل - 
 . ابؼسموعة الوسائل -

 إلذ: الوسائل ىذه تنقسم :الدقروءة الوسائل - أ
 الذي فيها الإعلاف على ماينفق حجم حيث من ابغديث العصر في الإعلانية الوسائل أىم من تعتبر: الصحف 

 الصحف فهناؾ وبـتلفة، متعددة اع أف على فوالصح . الإعلاف نفقات إبصالر من% 30حوالر نسبتو بلغت
 . والأسبوعية اليومية وابؼسائية، الصباحية والقطرية، المحلية

 باختلاؼ القارء ىؤلاء وبىتلف القراء، من معتُ بجمهور برظى التي ابؼطبوعة الإعلانية الوسائل من وىي :المجلات 
 .  إليها ابؼوجهة الفئة ونوع وبؿتوياتها المجلة نوع

 في: وتتمثل :الدرئية سائلالو  - ب
 إبلاغ على ابؼعلن يساعد فهو ابغاضر، الوقت في ومتطورة مهمة إعلانية وسيلة التلفزيوف يعتبر :التلفاز 

 الصناعية الأقمار ساعدت وقد انتباىهم، جذب تستطيع بطريقة ابؼشاىد ابعمهور إلذ الإعلانية رسالتو
 الوسائل بفيزات كافة لو التلفزيوف. العالد دوؿ من ثتَالك مع التلفزيونية الشبكة ربط مهمة تسهيل على

                                                           
 .23-22، مرجع سبق ذكره، صص، قلاؿ مرنً(1)
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 مثل الكبتَة الفنية الإمكانيات حيث من ابؼؤثرات كافة باستخداـ للمعلن تسمح بطريقة بؾتمعة الإعلانية
 . وابؼوسيقى الألواف ابغركة، الصورة، الصوت،

 وابغركة، والصورة الصوت حيث من لفزيوفللت الإعلانية ابؼزايا نفس وبؽا ابؼرئية، الوسائل من تعتبر: السينما 
 .ابؼعروضة الصور حجم كبر وبالتالر الشاشة اتساع ذلك إلذ يضاؼ

 عم كلهم العالد في الكمبيوتر وشبكات الأجهزة بصيع تربط التي الأـ الاتصالات شبكة وبسثل : الانترنيت 
 تعتبر أنها إلذ إضافة عليها، فيعملو . وأفراد وأجهزة معلومات من ابؼؤسسات ىذه في بدا البعض، بعضها

 . الآلر الإعلاـ عالد في مهمة ركيزة
 أقدـ من تعد و الإذاعات، في ابؼسموعة الكلمة خلاؿ من فيها الإعلاف ويتم : الدسموعة الوسائل - ت

 في الأبنية بالغ دور الصوت يلعب إذ أدائها، طريقة ىو مابييزىا وأىم للإعلاف، الإنساف استعملها وسيلة
 ابؼسموعة الكلمة وتصحب وابؽمس، وابعهر والنبر التنغيم في خصوصيات من بومل بدا ابؼتلقي على التأثتَ
 وإيقاظ ابغلم استثارة على وتعمل والتخيل، والوىم الإبواء على كبرى طاقة فتزيدىا ابؼوسيقى أحيانا

 ابؼشاعر.

 التاكسيو ابغافلات،سيارتك) وابؼواصلات النقل وسائل :مثل أخرى إعلاف وسائل استخداـ يتم كما -
 :أجل من تستخدـ حيث(...ابؼتًو

 .ابؼنزؿ خارج ابؼستهدؼ ابعمهور إدراؾ - 
 .لآخر مكاف من بلوسيلة التنقل فتًة طواؿ ابؼستهدؼ للجمهور مصاحبتها -
 .الإعلاف رالتكر  فعالة وسيلة - 
 إستراتيجيةالبيع الشخصي:ثانيا: 
 مفهوم البيع الشخصي: -9

 لقوة البيع نذكر من بينها: ىناؾ عدة تعاريف
 1.لالاتصالالشخصيعةأوخدمةمعينةمنخلاليةإقناعالعميلابغاليوابؼرتقببشراءالسلوعم: ىالتعريف الأول

                                                           
 .371ص ، 1997، 1بعة ط،العماف،الأردف ، إستًاتيجيات التسويق مدخل سلوكي ، دار ابؼستقبل، داتيعبإبراىيممحمد 1
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ىو عبارة عن إجراءات لإخبار و إقناع العملاء لشراء سلعة أو خدمة ما من خلاؿ : التعريف الثاني
جل البيع ( و ابؼشتًي ) ابؼستهلك ( و بردد أىداؼ الاتصالات الفردية في عملية تبادلية بتُ البائع ) ر 

 1البيع الشخصي بثلاث بؾاميع رئيسية مهمة:
 .البحث عن العملاء 
 .اقناع العميل بالشراء 
 .أف يكوف ابؼستهلك قانعا و راضيا عن عملية الشراء 

للمنظمة  وعليو فالبيع الشخصي ىو "عملية اتصاؿ شخصية مدفوعة الأجر تتم بتُ رجل أو مندوب البيع
و العميل) ابغالر أو ابؼرتقب ( تهدؼ إلذ إمداده بابؼعلومات عن السلعة أو ابػدمة أو حتى الفكرة و إقناعو 

 " باقتنائها و شرائها من اجل إشباع حاجاتو و رغباتو
 : مزايا البيع الشخصي - أ

 2 :ناخصي بعدد من ابؼزايا والتي من أبنها ما ىو مذكور أدشتصف طريقة البيع ال
ء تتيح لاصية بالعمخشأف الصلة البتُ البائع و ابؼشتًي  اي  الوجوً وجهاً  مباشرلا تصااثل بي-

الشخصي  الاتصاؿ ىذا .أة البائعةشء مستقدمتُ للمنلامعهم بذعل منهم عم تالفرصة لتكوين صداقا
ي الصناعي حسب بابؼستهلك يتم إما بتُ ابؼنتج وتاجر ابعملة أو ابؼنتج وتاجر التجزئة أو ابؼنتج وابؼشتً 

  .طبيعة ابؼنتوج ونشاط ابؼؤسسة
ية تركيز ابعهود نعية إلذ أدنى حد بفكن وإمكايالب ابعهود فيالإسراؼ  منل خصي يقلشالبيع ال-

لأفراد قد  لذية انلاعالإو الرسالة ف الذي يوجلاة بالإعنقار م استعدادا للشراءء الأكثر ،لاالبيعية على العم
 .الشخصي البيع فيده بق وىذا مالا بؿتملتُين تً شم حواؿالاوف بأي حاؿ من نيكو لا 

حد كبتَ حيث أف اسلوب البيع  امكانية استخداـ اكثر من وسيلة للاقناع أي ىو طريقة مرنة إلذ-
و معاملة الزبوف و لغة التخاطب و كيفية التأثتَ عليو بيكن أف تعدؿ بسهولة و بسرعة بؼوافقة عقلية 

 .ابؼشتًي ،طبيعتو و ظروفو

                                                           
، جامعة 2014سبتمبر  17 (، يوـ الاربعاء2، عناصر ابؼزيج التسويقي)13عبد الرزاؽ بن علي، مدونة الدروس و المحاضرات الادارة و الاقتصاد، بؿاضرة 1

 الشهيد بّضو بػضر بالوادي.

صص ، واقع و أبنية البيع في مؤسسة خدماتية، مذكرة لنيل شهادة ابؼاجستتَ في العلوـ التجارية،كلية العلوـ الاقتصادية و علوـ التسيتَ، بزعشو ليدية2
 .76-75، ص ص،2012تسويق، جامعة منتوري قسنطينة، ابعزائر،



    الفصل الأول: مدخل للاستراتيجية التروجية

22 
 

 فعالية الوسائل البيعية ابؼستخدمة. ىردود أفعاؿ مباشرة ابذاه ابؼنشئة عن مد ىامكانية ابغصوؿ عل-
برستُ صورة تجات ابؼؤسسة بل تتعد ىذا بكثتَ )وظيفة رجل البيع لا تتمثل فقط في بيع من

ابؼبيعات و بصع ضماف ستَورة ابؼؤسسة، برقيق  ابؼؤسسة، بصع ابؼعلومات ، ارضاء الزبوف و ابغفاظ عليو،
 الطلبات...إلخ(.

رجاؿ البيع ) لا بيارس رجاؿ الاعماؿ عملهم خارج ابؼؤسسة فقط، بل داخل ابؼؤسسة أيضا-
العاملتُ في وكالات و نقاط البيع ابػاصة بابؼؤسسة، مصلحة الطلبيات، إدارة ابؼبيعات، مراكز 

 الاتصالات،...إلخ(.
ج و العميل، بل ىو بفثل خارجي للمؤسسة في مواجهة رجل البيع لا يلعب دور الوسيط بتُ ابؼنت-

 العملاء.
 الصعوبات التي تواجو البيع الشخصي: - ب

إتصاؿ مباشر بتُ مندوب البيع و العميل( ) يبدو البيع للكثتَ من الاشخاص نشاط من الطبيعي أف يكوف
يع صعب و ىذا لعدة بفتع و باستطاعة كل الاشخاص القياـ بو، إلا أف رجاؿ البيع يثبتوف العكس، فالب

 1اسباب نذكر منها:
صورة رجل البيع غامضة، فهي وظيفة صعبة، مرىقة، مؤقتة، غتَ مستقرة. إضافة  ىفي نظر الأخرين، تبق-
 القصتَ.  ىابؼد ىالاىداؼ ابؼسطرة عل ىذا الضغط الدائم ابؼطبق عليو للوصوؿ إلذ إلذ
ابػدمة أو السلعة ابؼقدمة ليس بالضرورة ىي عملية البيع صعبة لأف ابؼنافسة نشطة و شديدة، لأف -

 الافضل في السوؽ و قد يكوف السعر غتَ مغر ولا يثتَ الاىتماـ.
 لا يكوف رجل البيع دائما في كامل قواه الفيزيائية أو الذىنية. -
و اين بهب عليو التنبؤ و البحث عن زبائن  مهامو و ظروؼ عملو صعبة فرجل البيع لا يعرؼ متى -

 ن سيكوف عميلو ابؼرتقب، ماىي ابغالة أو البيئة التي يستعمل فيها. جدد،  م
ابعهود التي يبذبؽا  ابؼعنيتُ بالبيع  ىبزصص ابؼؤسسات التسويقية ابغديثة مبالغ ضخمة للإنفاؽ عل 

 ، وىذا لأف البيع الشخصي يزود إدارةىالشخصي مقارنة مع ما يتم إنفاقو مع باقي عناصر ابؼزيج التًوبهي الاخر 
 2التسويق بدعلومات ىامة عن كيفية الاتصاؿ الناجح بابعماىتَ ابؼستهلكتُ في بـتلف الاسواؽ ابؼستهدفة.

                                                           
 .77مرجع سبق ذكره ، ص ليدية عشو، (1)
 .76، ص 2011عنبر ابراىيم شلاش، إدارة التًويج و الاتصاؿ، دار الثقافة للنشر و التوزيع، عماف، الاردف، الطبعة الأولذ، 2
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 الدبيعات :ترقية إستراتيجيةثالثا: 

 تعريف ترقية الدبيعات: -9

 ابػاصة بتًقية ابؼبيعات و سوؼ نقدـ بعضها فيما يلي: اتلقد تعددت التعريف
 لبيع الشخصي و الإعلاف و النشر و التي تهدؼ إلذ استمالة يتضمن كافة أنشطة التسويق غتَ ا

)ترويج( ابؼبيعات العروض في  عالية ابؼوزعتُ و من أمثلة تنشيطابؼستهلكتُ لشراء السلعة أو ابػدمة أو الفكرة و زيادة ف
ية غتَ روتينية ابؼعارض، و العرض ابػاص في ابؼتاجر، و عرض كيفية استخداـ ابؼنتج ، و ابؼسابقات، و أي جهود بيع

 1و ىي عادة تعد أنشطة قصتَة الأجل.
  تعرؼ ابعمعية الأمريكية للتسويق ترقية ابؼبيعات بأنها:" بؾموعة التقنيات غتَ الاشهارية و التي تعمل عل

 اثارة ابؼستهلكتُ و دفعهم لشراء السلع و ابػدمات ابؼعروضة عليهم، و أف الانشطة ابؼتعلقة بالتًقية ىي انشطة ظرفية
 2و غتَ دائمة أو روتينية."

 القصتَ،  ىابؼد ىانها: "بؾموعة من التقنيات ابؼوجو لدفع و تشجيع الطلب عل ىو يعرفها فليب كوتلر عل
 3و ذلك بواسطة زيادة حجم الشراء بؼنتوج معينأو خدمة من طرؼ ابؼستهلكتُ أو الوسطاء التجاريتُ .

 ت:و منالتعاريف السابقة نستنتج أف ترقية ابؼبيعا 
 .بؾموعة من التقنيات التجارية غتَ اشهارية 
 الشراء، و تغيتَ سلوكو و نظرتو للمنتوج و الشركة. برفيز و دفع ابؼستهلك إلذ تهدؼ إلذ 
 .تكوف ظرفية أي بؿدودة زمنيا 

                                                           
 .220، ص 2007محمد حساف، د.إبظاعيل السيد، التسويق ، دار ابعامعية، الإسكندرية، 1
،        2010، دار ابؼستَة للنشر و التوزيع و الطباعة، عماف، الأردف، الطبعة الاولذ -دخل منهجي تطبيقيم–علي فلاح الزعبي، الاتصالات التسويقية  2

 .257ص 
 257، ص ابؼرجع نفسو3
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 أىداف ترقية الدبيعات: - أ

دة ابغصة السوقية و القريب لعملية ترقية ابؼبيعات ىو دفع الزبوف للشراء و بؿاولة زياإف ابؽدؼ الأساسي 
للمؤسسة و بالتالر برستُ الصورة الذىنية للمؤسسة، إلا أف الأىداؼ البعيدة و العميقة تكوف منبثقة من 

الداخلة في إستًاتيجيتها التسويقية، و بيكن بصفة عامة تقسيم  أىداؼ السياسة التًوبهية العامة للمؤسسة،
 يلي: ما إليها برامج التًقية إلذ ىالأىداؼ التي تسع

 :أىداف متعلقة بالدبيعات 

 ذلك لتحقيق:ؽ بـتلفة و كل ما يرفع من مبيعات الشركة، باستخداـ طر   حيث تهدؼ التًقية إلذ
 .َزيادة حجم ابؼبيعات في الأجل القصت 
 .الدخوؿ إؿ منافد توزيع جديدة 
 .زيادة ابغصة السوقية للشركة في مواجهة ابؼنافسة في السوؽ 

 نٌ:أىداف متعلقة بالدستهلك 

 تقوية استعماؿ ابؼنتجات موضوع التًقية و ذلك بقصد: ىحيث تعمل التًقية عل
 منتجات الشركة. جذب مستهلكتُ جدد، و برويل مستهلكي ابؼؤسسات ابؼنافسة إلذ 
 إعادة و مواصلة الشراء. ىالشراء، و تشجيعهم عل ىمكافأة ابؼستهلكتُ الأوفياء عل 
 ة.بذربة السلعة ابعديد ىحث ابؼستهلك عل 

 :ٌأىداف متعلقة بالدوزعن 

 :زعتُ التي تهدؼ إلذو و ىي كافة تقنيات التًقية ابؼوجهة للم
 ابؼوزعتُ. ىزيادة مستويات ابؼخزوف لد 
 .تنمية ولاء ابؼوزعتُ للاسم التجاري للمنتوج 
 التعامل في احجاـ عديدة من السلع. ىتشجيع ابؼوزعتُ عل 
 بؼوزعتُ.ا ىإضافة قوائم جديدة من منتجات ابؼنظمة لد 
 .ابؼشاركة في النشاط التجاري 
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 : الأىداف الدتعلقة برجال البيع) البيع الشخصي 

 :نشاطات التًقية ابؼوجهة لتًقية أداء رجاؿ البيع و ترمي إلذوىي بـتلف 
 .زيادة دافعية و اىتماـ رجاؿ البيع لتصريف أكبر كمية بفكنة من منتجات ابؼنظمة 
 .تنمية ولاء رجاؿ البيع 
  زيادة مبيعاتها للاستفادة من نظاـ ابغوافز ابؼطبقة. ىالبيع علحث رجاؿ 

 
 أشكال ترقية الدبيعات: - ث

 1تأخذ أشكالا عدة نذكرىا فيما يلي:إف العمليات ابػاصة بتًقية ابؼبيعات 
 :أدوات موجهة لضو الدستهلك 

 : العينات)النماذج 

النماذج يعد من أكثر الوسائل عندما يتم إدخل منتج جديد للسوؽ فإف استخداـ اسلوب العينات أو 
 : السلوؾ، و من أساليب التًويج العينات بقد ىالتًوبهية تأثتَا عل

 طرق الأبواب .9
 البريد الدباشر .0
 الدركز الرئيسي .3
 منافذ توزيع الصحف: .4

 
 :الشراء بعد  ىأساس تقدنً خصم في الأسعار للمستهلك لتشجيعو عل ىتقوـ عل الكوبونات

 وبونات عن طريق البريد ابؼباشر و المجلات أو صناديق الدفع في المحلات.التجريب، و بيكن توزيع الك
 :بذريب  ىىي اتفاقات لتخفيض الاسعار لفتًة معينة لتشجيع ابؼستهلكتُ المحتملتُ عل الصفقات

 قطعتنٌ بسعر قطعة واحدة". ىعل "أحصلابؼنتج و زيادة أعدادىم، عبر رفع شعار
                                                           

 . 260 -259علي فلاح الزغبي، مرجع سبق ذكره،صص،1
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 :بحيث بسنح بؾانا للزبوف الذي  ،أو خدمات بـتلفة عن السلعةإكسسوارات  ىي الجوائز التشجيعية
 يشتًي السلعة الاصلية، و تتمثل في:

 الجوائز و الدكافآت الدباشرة. .9
 .الجوائز و الدكافآت الدؤجلة .0

 :الفطنة  ىوعد بربح أساسي، يتم اقتناؤه من خلاؿ منافسات تعتمد بشكل أساسي عل الدسابقات
شاركتُ، و فوائدىا، يهتم بها ابعمهور بشكل كبتَ و فعاؿ، من اجل و شد و و البديهة و ابؼراقبة عند ابؼ

 جذب الزبائن، و لكن يعاب عليها أنها تتطلب برضتَات طويلة و مكلفة.
 :العملاء، و ابؽدؼ منها بناء علاقة ودية و طيبة  عبارة عنهدايا تقدمها الشركة أو ابؼتجر إلذ الذدايا

ة غالبا ما برمل إسم الشركة أو ابؼتجر، و يشتًط أف تكوف ابؽدية ذات فائدة معهم، و تقدـ وفق بماذج معين
 شخصية، و أف بزدـ ابؼستفيد فتًة طويلة مثل: ساعة حائط، حقيبة، أقلاـ...الخ.

 :يز و في جوانب بـتلفة من تقوـ ابؼتاجر بعرض بعض ابؼنتجات بشكل بف العرض عند نقطة الشراء
لا عن وضعها قرب نقطة تسديد فاتورة ابغساب و التي تكوف في متناوؿ يد إعلامهم بوجودىا، فضابؼتجر و 

 .ابؼستهلك
 :الغرض الاساسي من ابؼعارض ىو إتاحة الفرصة للمستهلكتُ بؼشاىدة السلع و  الدعارض التجارية

 ابػدمات ابؼنتجة و معرفة خصائصها و مواصفاتها و ابؼكاسب التي برققها بؽم.
 :شركة للأحداث العامة نشاطا تروبهيا رئيسيا، و يتمثل ذلك في تعهد أصبحت رعاية ال الرعاية

الشركة الراعية بدفع التكاليف اللازمة لإقامة ىذه ابؼناسبة، بالاضافة لتوزيع بعض منتجاتها لإبراز ىويتها و 
 المجتمع. ىشخصيتها و إحساسها بابؼسؤولية الإجتماعية لد

 :أدوات موجهة لضو التجار 

ستخدمة في ترويج ابؼبيعات و ابؼوجهة بكو التجار ىي لدعم أنشطة الاعلاف و البيع إف الادوات ابؼ
 :بذار ابعملة، و بذار التجزئة أو ابؼوزعتُ، و منها الشخصي في ابؼنظمة، و ىي موىة إلذ
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 :القنوات التوزيعية لغرض  ىنصب بشكل أساسي بكو زيادة مستو التخزين لدي السماحات و الخصومات
ذلك، و ابػصومات في الغالب تنحصر في خصم  ىشكلات التخزين و التكاليف ابؼتًتبة علالتخلص من م

 الكمية و ابػصم التجاري.
 : في الشركات ذات النشاط التسويقي ابؼنتشر جغرافيا في مناطق واسعة  الاعلان الدتعاون) الدشترك

الاجتماعية و الثقافية، فتتعاوف  الانتشار، فإف الاختلافات بتُ ابؼناطق تكوف واضحة و خاصة في ابعوانب
الشركة مع التاجر أو الوسيط عل برمل كل أو جزء من تكاليف ابغملة التًوبهية التي يقوـ بهانظرا بؼعرفتو 

الدقيقة بخصائص و بظات الافراد الذين يتعامل معهم، و بالتالر بوفز التاجر  لتعاملهم مع ىذه الشركة دوف 
قفو التجاري و تعزيز موقعو التنافسي من خلاؿ ابغملات التًوبهية التي سيقوـ ا تساىم في دعم مو غتَىا لأنه

 بها.
 :ٌيرتبط ابؼصنع في العادة بالكثتَ من ابؼوزعتُ و التجار سواء في ابعملة أو  تدريب القوة البيعية للموزعن

ف الشركة سوؼ تسهم في ابؼفرد، و الذين بدورىم لديهم قوة بيعية من الافراد و في بؾالات بـتلفة، و عليو فإ
ابؼوزعتُ و بدا يزيد من كفاءتهم و معرفتهم بتفاصيل و مواصفات  ىعملية تدريب القوة البيعية التابعة لد

ابؼنتج ابؼباع، و ىذا يصب في مصلحة الوسطاء و ابؼوزعتُ، لأنو يعتٍ رفع القدرات الفنية و التسويقية للقوة 
 أي تكاليف.البيعية العاملة لديهم دوف أف يتحملوا 

 إستراتيجية العلاقات العامة:رابعا: 
بيكن  تعريف العلاقات العامة على أنها: "نشاط يهدؼ إلذ برقيق الرضا و التفاىم ابؼتبادؿ بتُ ابؼؤسسة و 
بصاىتَىا سواءًا الداخلية أو ابػارجية، من خلاؿ سياسات و برامج تستند في تنفذىا على الأخذ بدبدأ 

 ةابؼسؤولية الاجتماعي
 و الشكل التالر يوضح معتٌ العلاقات العامة:
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 : مفهوم العلاقات العامة.3-9الشكل رقم           
 
 

 داخليا
 
 
 

 .32ابؼصدر:بوضياؼ إلياس: إستًاتيجية ترقية ابؼبيعات في النشاط التسويقي، ص 
 

 فللعلاقات العامة ثلاث أدوار تتمثل في:"lasley" و حسب 
 بؼؤسسة )ابؼوردين، العملاء، ابؼوزعتُ، ابؽيئات العامة(.الاتصاؿ بجماىتَ ا 
 .خلق تفاىم متبادؿ بتُ ابؼؤسسة و متعامليها 
 .خلق صورة جيدة للمؤسسة في أعتُ بصاىتَىا 

 1بينما تتمثل وظائف العلاقات العامة فيما يلي:
 .بناء بظعة و صورة طيبة للمؤسسة 
 .زيادة ابؼبيعات 
 اءة عالية.جذب عاملتُ جدد للمؤسسة ذو كف 
 .تنمية الشخصية العامة للمؤسسة 

 .الدباشر قيو ة التسيجياستراتخامسا: 
بعد أف وجد رجاؿ  قيالتعامل التسوي اة ابعديدة و تطورىا فييىو أحد بسار أبماط ابغ ق ابؼباشريإف التسو 

 قيالتسو 
 رغبات الزبائن. معرفة حاجات و ى قادر علتَ غنًق القديأسلوب التسو  ىعات أف الاعتماد عليو ابؼب 

                                                           
 وعلوـ الاقتصادية العلوـ ابؼاجستتَ،كلية شهادة لنيل ،مذكرة-موبيليس ابعزائرفرع الاتاتص مؤسسة حالة دراسة-بوضياؼ إلياس، إستًاتيجية ترقية ابؼبيعات في النشاط التسويقي، (1)

 . 33منتوري، ص جامعة تسويق، التسيتَ،بزصص

ف االأىد
 سيةساالأ

 خارجيا:
بعماىتَ الاتصاؿ با

 عن ابػارجي

 ابؼؤسسة

 داخليا:
تنفٌذ  ىالعمل عل
عن  الأهداف

طرٌك تصرفات 
محددة و برامج 

مخططة و 
 مدروسة
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 مفهوم التسوق الدباشر: -9

 :يليد من تعرؼ نذكر منو مايىناؾ العد
  حيت عرفتو ابعمعية الأمريكية للتسويق ابؼباشر بأنو: ''بؾموعة عمليات و مراحل للاتصاؿ التفاعلي ابؼوجهة

ىبات ختَة  ىوؿ علالتي تستعمل واحدا أو أكر من وسائل الاعلاف، لتحقق طلب أو مبيعات قابلة للقياس أو ابغص
قاعدة معطيات بهدؼ تطور علاقات ذات منفعة متبادلة و مشتًكة  ىة مبنية أساسا علطفي أي مكاف ، ىذه الانش

 1'' ىبتُ السوقتُ من جهة و الزبائن ابغالتُ أو ابؼرتقبتُ و ابؼابكتُ من جهة أخر 
 شر مع مستهلكتُ مستهدفتُ كما عرفو فليب كوتلر كما يلي:"التسويق ابؼباشر يكمن في لاصاؿ ابؼبا

 2بعناية، غالبا في شكل فردي، و على اساس تفاعلي".
  كما يعرفوDesjardin Chantal  على أنو:" إنشاء حوار مباشر مع مستقبل معتُ، يكوف بصفة

 3خاصة مستهدؼ، من أجل تركو يتخذ سلوكا أو استجابة ".

 ىو:" اتصاؿ تفاعلي مع زبائن مستهدفتُ بعناية، و من خلاؿ التعاريف السابقة نستخلص أف التسويق ابؼباشر
 غالبا بشكل فردي وبناءا على قاعدة معلومات، مؤديا الذ استجابة قابلة للقياس ".

 
 خصائص التسويق الدباشر: -0

رغم الإختلاؼ بتُ وسائل التسويق ابؼباشر الا أنو عموما يتميز بدجموعة من ابػصائص الفريدة والتي بسثل 
 4فرص عديدة بؼمتهتٍ التسويق بإمكاننا ذكرىا فيما يلي : موطن قوة ومصدر

 
 : وسيلة اتصال وقناة توزيع في آن واحد 

                                                           
-فيطة سية بولايسسات الاقتصادؤ دانة لبعض ابؼيدراسة م–ة يزة التنافسيق ابؼي أداء ابػدمات و برقتُبرس ق ابؼباشر فييالتسو  اساتيدور س سفاف مسالتة،1

 .5، ص 1،2017 ، جامعة سطيفيتَو علوـ التسةية العلوـ الاقتصادية ، كليل شهادة الدكتوراه، بزصص علوـ اقتصادي، اطروحة مقدمة لن
2
Philipe kotler, Gary Armstrang, Principles of marketing, 14th Edition , Pearson Education, U.S.A, 2012, P496  

3
Claudia bobalca ,cameliasoponaru, isitselling a type Brancusi , university of targujiu, econoyseries , issue1 , volume 

of direct marking ? arguments, Annals of the constantin 2, 2015, p 2 . 
4
رة ممدمة ضمن متطلبات نٌل شهادة الماجستٌر، ، مذك -دراسة حالة مؤسسة موبٌلٌس -خلٌل ولٌد، دور التسوٌك المباشر فً تحمٌك ولاء الزبون 

 .7،2، ص7112، -1سطٌف-تخصص دراسات و بحوث تسوٌمٌة، كلٌة العلوم الالتصادٌة و التجارٌة و علوم التسٌٌر، جامعة فرحات عباس
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فهو لا يفق عند حد ارساؿ رسالة الذ ابؼستهلكتُ المحتملتُ ، بل كذلك تلقي طلباتهم حاليا يعتبر التسويق  
 .ر ابؼزيج التًوبهيابؼباشر قناة توزيع مباشر )قنوات تسويقية دوف وسطاء( وكذلك أحد عناص

 : نظام تفاعلي 

أي انو يسمح باتصاؿ ذو ابذاه مزدوج بتُ ابؼؤسسة وبؾموعة زبائنها الذين من جهتهم بإمكانهم الرد 
والإتصاؿ آنيا أو لاحقا، فعلى سبيل ابؼثاؿ إف كاف ىذا عن طريق ابؽاتف بإمكاف ابؼنظمة معرفة إعتًاضات 

 حل يرضيو. الزبوف إف كاف كذلك و الوصوؿ معو إلذ
 :قابلية القياس والدراقبة 

إف كماؿ أي بضلة من بضلات التسويق ابؼباشر لا يتم إلا بتعقب النتائج ابؼتحصل عليها من ابؼستهدفتُ ، 
ىذا الذي بيهد الطريق بؼديري التسويق لوضع تفستَ تسويقي بؽا في كل حالة ،إف قياس ردة فعل الزبوف 

ة معرض أو نقطة بيع ..الخ( ، من خلاؿ ىذا تسعى ابؼؤسسة دائما تكوف في عدة أوجو )حجز طلب ،زيار 
 للوصوؿ إلذ ما تصبو إليو بالتحستُ ابؼتواصل في مواطن ابػلل.

  : الإستهداف بدقة 

بصفة متناىية مع زبائن بؿددين بعناية فائقة، حتى على أعلى مستوى من ذلك و ىو ابؼستوى الفردي، 
مم أين تلعب فيو ابؼنظمات على كفة اقتصاديات ابغجم. فمنظمات عكس ما ىو ابغاؿ في التسويق ابؼع

الاعماؿ اليوـ تفصل مزبهها التسويقي على مقاس الزبوف اعتمادا على بؾموعة منظمة من البيانات الشاملة 
 و تلعب على كفة الرضا.

 
 أدوات التسويق الدباشر: -3

مع ابعمهور على عدد من الوسائل التي ابؼسوقوف الذين يعتمدوف التسويق ابؼباشر في الاتصاؿ  بيتلك
 1بسكنهم من برقيق ذلك و من ابرز ىذه الادوات و بقدر ما تعلق الامر بابعانب التًوبهي فيما و ىي:

 
 :البريد الدباشر 

                                                           
 .172 -171-170صص، ص  مرجع سبق ذكره، عبد الغاني مرابطي ،محمد الطاىر قادري، 1
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في جوىرىا لإرساؿ رسالة ذات مضموف تروبهي إلذ عنواف البريد الشخصي تستخدـ ىذه الوسيلة 
و مكاف عملو، و الغرض منها يكوف للتًويج عن سلعة أو خدمة معينة أو للمستهلك سواء كاف إلذ منزلو أ

لإقامة علاقة تسويقية جديدة معو، لإبقاء و دبيومة علاقة قائمة، و تشتَ الاحصاءات إلذ إرساؿ أكثر من 
و  بليوف رسالة بريدية من قبل ابؼنتجتُ في الولايات ابؼتحدة الامريكية إلذ الزبائن سنويا برمل بماذج 60

 صور ابؼنتجات ابؼعروضة للبيع، أو أية معلومات تسويقية أخرى.
و كما سبق القوؿ أف ىذه الأداة ىي أحد أسس قاعدة البيانات التسويقية و التي يفتًض أف تتضمن     

قائمة بأبظاء و عناوين  ابؼستهلكتُ ابغاليتُ أو المحتملتُ للشركة من أفراد أو منظمات ، و يشتًط أف تكوف 
القائمة ذات صفة نوعية و التي يقصد بها أف يتم الاختيار  ابعيد للمستهلكتُ الذين يتم مراسلتهم و  ىذه

الذين يؤمل أف بوققوا استجابة و تفاعل مع البريد ابؼرسل اليهم، كما أف تكوف القائمة بصفة كمية و التي 
تصاؿ بها و دوف اقتصار على فئة يعتٍ أنها تتسع لأكبر عدد بفكن من الابظاء و العناوين التي بيكن الا

 معينة دوف غتَىا.
 :التسويق عن بعد 

يعتمد بشكل خاص على الاتصالات عن بعد وتكنولوجيا ابؼعلومات ىو نظاـ للاتصالات التسويقية 
لأنشطة بيعية وتسويقية  يقوـ في جوىره على استخداـ التليفوف وبأشكالو ابؼختلفة أو وسائل الاتصاؿ 

ز تلك الانشطة، وعلى وفق ىذا ابؼعتٌ يكمن تعريف التسويق عن بعد على انو أي الاخرى في ابقا
نشاطيمكن قياسو عن طريق التليفوف للمساعدة على ابهاد ابؼستهلك والمحافظة عليو أو تطوير العلاقة معو، 

 وبيكن تأشتَ ابؼزايا المحققة من استخداـ التسويق عن بعد في التسويق ابؼباشر ىو بالآتي:
 أقل كلفة لكل عملية اتصاؿ قياسا بعملية مقابلة البائع وجها لوجو بالنسبة للمنظمة. أنو 
 .إنها أقل وقتا لأغراض التسويق قياسا بالزيارة ابؼباشرة للمتجر 
  الزيادة في عدد الافراد الذين بيتلكوف التليفوف و حصوبؽم على خدمة الاتصاؿ منحتهم فرصة التمتع بهذه

 بعديد في التسويق.ابػدمة أو الاسلوب ا
  التنوع في تكنولوجيا الاتصالات و ما افرزتو التطورات الاختَة في استخداـ ابؽاتف النقاؿ قد اتاح الفرصة

 أماـ الكثتَ من ابؼستهلكتُ في حرية ابغصوؿ على احتياجاتهم التسويقية في أي مكاف و بأي وقت.
 بؼباشرة بؼكاف التسويق.تعد أقل كلفة بالنسبة للمشتًي قياسا بعملية الزيارة ا 
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 :التسويق الالكتروني 

، الانتًنيتو بيكن تسميتو ايضا بالتسويق ابؼنزلر الالكتًوني و الذي قد يأخذ اشكالا بـتلفة و من ابرزىا: 
الكيبل التلفزيوني، والمحطات الفضائية ، و التي ترتبط بصيعها بخصوصية مشتًكة و ىي الاستجابة ابؼباشرة 

الاسلوب قد شاع استخدامو في امريكا بشكل مبكر نظرا لامتلاكها أكبر عدد من  للإعلاف، و ىذا
 1ابغاسبات ابؼستخدمة على ابؼستوى الشخصي أو ابؼنظماتي قياسا ببقية دوؿ العالد.

 
 الدطلب الثالث: العوامل الدؤثرة في الإستراتيجية الترويجية.

تبار عند برديد مكونات أو عناصر ابؼزيج التًوبهي ابؼراد ىناؾ العديد من العوامل التي بهب أف تؤخذ بعتُ الاع
 استخدامو، و تتمثل ىذه العوامل فيما يلي:

 
 طبيعة الدنتج:أولا: 

بزتلف البضائع الاستهلاكية عن البضائع الإنتاجية كثتَا سواء كاف ذلك من حيث ابػصائص التي بسيزىا أو ابؽدؼ 
ضوع ىو الاختلاؼ في الأسلوب التًوبهي  ابؼعتمد لكل منهما، و من استخدامها، إلا أف ما يهم في ىذا ابؼو 

الأبنية النسبية الكلفوية لكل نشاط بيكن اعتماده فيما يتعلق بذلك ابؼنتج و طبيعتو ، و كما يتضح ذلك في 
 2الشكل التالر:

 
 نتج.: الاختلاف النسبي في استخدام عناصر الدزيج الترويجي حسب طبيعة الد4-9شكل رقم          

 البضائع الاستهلاكية        البضائع الصناعية
 
 

 
   
 
 
                                                           

1
 .127، مرجع سبك ذكره ص لادري الطاهر محمد مرابطً، الغانً عبد

2
 .217 ص ،7111 الأردن، عمان، والتوزٌع، للنشر إثراء الرابعة، الطبعة التسوٌك، إدارة ثامرالبكري،.د
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.302، ص 2011د.ثامر البكري: إدارة التسويق،  ابؼصدر:  
 

حيث يتضح بأف سوؽ السلع الاستهلاكية يقفز في مقدمتها استخداـ أسلوب تروبهي ابؼبيعات و من ثم 
 لى الاستخداـ من قبل ابؼنظمات.البيع الشخصي في ابؼرتبة الثالثة من حيث الإنفاؽ النسبي ع

أما في سوؽ السلع و الصناعية فالأمر بـتلف حيث يقفز البيع الشخصي أؿ ابؼرتبة الأولذ في       
 استخدامو لإبقاز الأنشطة التًوبهية ، و من تم ترويج ابؼبيعات و الإعلاف يأتي في الرتبة الثالثة.

 السوقتُ في ابؼرتبة الرابعة من حيث الأبنية النسبية و و يتضح أيضا أف العلاقات العامة تأتي في كلا  
 الكلف استخدامها كنشاط تروبهي ضمن عناصر ابؼزيج التًوبهي. 

 طبيعة السوق:ثانيا: 
 1تؤثر طبيعة السوؽ على اختيار ابؼزيج التًوبهي و ذلك من عدة جوانب نذكر منها:

 :شهار أكثر فعالية إذا كاف السوؽ منتشرا جغرافيا ففي حتُ يكوف الإ درجة التركيز أو الانتشار في السوق
 ، تكوف قوة البيع أكثر فاعلية في حالة السوؽ ابؼركز.

  :فإنكاف السوؽ ابؼستهدؼ من الوسطاء أو ابؼشتًين، الصناعيتُ فإنو يفضل استخداـ البيع نوع العملاء
 ستخداـ الإشهار غالبا.الشخصي، أما إذا كاف السوؽ ابؼستهدؼ من ابؼستهلكتُ يتم اللجوء إلذ ا

  :فإذا كاف عدد العملاء كبتَا، أمكن استخداـ الإشهار حيث يصبح البيع الشخصي مكلفا و عدد العملاء
 العكس.

 دورة حياة الدنتج:ثالثا: 
إف ابؼنتج عندما يكوف في مرحلة التقدنً فهو بحاجة إلذ ابؼزيد من ابعهد التًوبهي لتثبيت و جوده في السوؽ و 

كثافة تروبهية في الأساليب ابؼستخدمة، و تبدأ ابؼرحلة اللاحقة تتابعا لينخفض حجم النشاط التًوبهي  باعتماد  
و الاستًاتيجيات ابؼعتمدة في كل مرحلة بدا يتوافق مع طبيعة ابؼنافسة القائمة و حدود تأثتَ ابؼرحلة عل العوائد 

 2أو التكاليف المحققة فيها.
 وع الدشتري :المجموعة الدستهدفة) نرابعا: 

                                                           
 .45واقع و أبنية الإعلاف في ابؼؤسسة الاقتصادية ابعزائرية، مرجع سابق، ص ،كوسة ليلى1
 .309-308، ص 2008عة العربية، عماف، الأردف، د. ثامر البكري، استًاتيجيات التسويق، الطب 2
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عندما يكوف ابؼشتًي ابؼوجو إليو التًويج ىو ابؼشتًي الصناعي فإنو البيع الشخصي يكوف ىو أداة التًويج 
الرئيسية بؼا بوتاجو ابؼشتًي الصناعي مع معلومات عن ابؼنتج و خصائصو الفنية و كيفية استخدامو  و غتَه 

أما عندما يكوف ابؼشتًي ابؼوجو  إليو التًويج ىو  من ابؼعلومات  التي برتاج إلذ اتصاؿ شخصي مباشر ، 
وبهي تنشيط ابؼبيعات أىم عناصر ابؼزيج التً أو التجزئة يكوف البيع الشخصي و ابؼوزع أو الوسيط كتاجر ابعملة 

عندما يكوف ابؼشتًي ابؼوجو إليو التًويج ىو ابؼستهلك النهائي يكوف الإعلاف  و تنشيط ابؼبيعات ذات ،و 
 في ابؼزيج التًوبهي و ذلك لزيادة عدد ابؼستهلكتُ و انتشارىم في مناطق بـتلفة.أبنية خاصة 

 
 خاتدة 

 
 كخلاصة القوؿ بقد أف التًويج بيثل العنصر الرابع من عناصر ابؼزيج التسويقي، حيث يلعب دورا و       

، باستعماؿ منتجاتهادفعهم لشراء يف ابؼستهلكتُ بدنتجات ابؼنظمة و تعر مهما وأساسيا في إقناع و 
 تروبهية بؿكمة من أجل تنسيق ابعهود ابؼبذولة من قبل ابؼنظمة.استًاتيجيات 

 فعلى ابؼنظمات ابغديثة تبتٍ التفكتَ الاستًاتيجي عند البدء في التخطيط لأنشطة التًويج و برديد أىم      
ضافة إلذ ضرورة تعميق ىداؼ بالإالأسس و ابؼسارات التي بهب أف يسلكها النشاط التًوبهي في برقيقو للأ

التًوبهية، فأي قرار تسويقي  مفهوـ التكاملية على مستوى ابؼزيج التسويقي ككل ومن تم تكاملية الأنشطة
 تروبهي يؤثر على ىيكل الأنشطة التسويقية المحددة بغجم ميزانية التًويج.أو 



 

 
 

 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 الفصل الثاني:
تدوقع صورة و  ستراتيجية الترويجيةالا

 الدؤسسة
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 :هيدتد
 علاقات و وتصرفات قرارات و سياسات من عنها، يصدر ما كل و واقعها على ةابؼؤسس صورة تعتبر

 الوضع أف ابؼعروؼ ومن صورة، بأحسن زبائنها أماـ والظهور أىدافها برقيق ابؼؤسسة خلابؽا من تتمكن
 لصورة قوي بسوقع النتيجة ىذه من سيتمخض وبالتالر بؽا، ابغقيقية الصورة يعكس للمؤسسة ابؼالر

 تكسب فهي ثم ومن السوؽ بسوقع و ابػدمة بسوقع خلاؿ من( صورتها) بدوقعها ستبتٍ فابؼؤسسة ابؼؤسسة،
 الزبائن أفعاؿ دور حسب وىذا فشلها أو بقاحها في كبتَا دورا ابؼؤسسة صورة وتلعب ومضرا، ىاما موقعا
 اختيار في فعاؿ دور تَةالأخ بؽذه بأف الباحثتُ من الكثتَ يؤكد و التًوبهية، بالإستًاتيجية يتأثروف الذين
 .ابؼؤسسة صورة برستُ و جيد بسوقع

 :التالية ابػطة وفق مباحث ثلاثة إلذ الفصل ىذا تقسيم ثم قد بؽذا و
 التموقع حول عموميات: الأول الدبحث
 .الدؤسسة صورة تدوقع: الثاني الدبحث
 .الدؤسسة صورة تدوقع في الترويجية الإستراتيجية دور: الثالث الدبحث
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 الدبحث الأول: عموميات حول التموقع
يتمثل التموقع في إعطاء لسلعة مكانة خاصة في أذىاف ابؼستهلكتُ ابغاليتُ والمحتملتُ، أولا بهدؼ        

التمييز الواضح عن منتجات ابؼنافستُ، وثانيا بهدؼ مطابقة الرغبات الأكثر حسما عند ابؼستهلكتُ عند 
 وفي ىذا ابؼبحث سنتطرؽ إلذ: مفهوـ التموقع، بؿدداتو، شروط جودتو.قراراتهم الشرائية، 

 والأول: مفهوم التموقع وأهمية بنائالدطلب 
 أولا: تعريف التموقع

 :ومن أىم التعريفات ابؼتداولة نذكر منها ىناؾ عدة تعريفات للتموقع        
 :صغنً جتلي  تعريف ))محمد   9

قدات لدى ابؼستهلك، بحيث يستطيع من خلالو أف بييز بوضوح العلامة يعرفو على أنو: ''بموذج معت        
أو ابؼؤسسة عن ابؼنافستُ الآخرين، بحيث يهدؼ إلذ ضماف حجر صورة عن ابؼؤسسة في ذىن 

 42. ''ابؼستهلك
    :Ries et Trout ;1987تعريف ))  0

مكانة بؿددة في ذىن  بأنو: ''ىو ذلك المجهود الإبداعي لصناعة ابؼنتج وتصريفو، بهدؼ إعطائو   
 43.ابؼستهلك''

   :J.Lendrevie ; D.Lindonتعريف))  3

يعرفاف التموقع أنو:''عبارة عن بصيع الأوصاؼ البارزة وابؼتميزة التي تسعى ابؼؤسسة إلذ إرفاقها بأحد       
الة ج، علامة أو بنفسها كشخصية قائمة بذاتها(، وىذا بهدؼ التميز  عن ابؼنافسة واستمهالعناصر )من

 44بصهور معتُ، واعتبر التموقع ىو خيار استًاتيجي''.
 التعريف الإجرائي:  4

 من خلاؿ التعاريف السابقة بيكن استخلاص النقاط التالية بشأف التموقع:

                                                           
42

 Mohamed Seghir Djetli ;Marketing Stratégique ;Eurl Ibn Sina ;Edition Impression et  diffusion ; 

Alger ;1998 ;P :25. 
43

Ratier M. ‘’La ¨Perception de l’image de marque par les consommateure ;CRG Marketing IAE ;Toulouse ;P :06.  
44

.J.Lendrevie, D.lindon,"Mercator, théorie et pratique du marketing",7°Edition, dalloz,paris 2003,p:731 
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 .بيكن لأي منافس أف بووزىانو يعطي للمؤسسة صورة منفردة لايعبر التموقع عن نشاط تنافسي لأ  9
ا يتعلق بالعرض الذي تقدمو ابؼؤسسة، فهو سياسة تهدؼ إلذ التأثتَ على التموقع خيار استًاتيجي شامل، فيم  0

 ،إدراؾ ابؼستهلك لذلك العرض، وليس نتيجة أو برصيلا تلقائيا
التموقع ليس عملية حصر للمنتج ))العلامة أو ابؼؤسسة((، وإبما ىو نتيجة لعملية انتقائية بردد ابعوانب التي لو   3

 مهور، والتأثتَ عليو بشكل ابهابي.أكبر حظ في الوصوؿ إلذ ذىن ابع

 ثانيا: أهمية بناء التموقع
 45إف للتموقع أبنية كبتَة لأف في الواقع اختيار بسوقع جيد بيكن أف ينجم عنو عدة مزايا:      

 التميز في سوق كثيف الدنافسة:  9

ما تكوف متقاربة في حالة ازدحاـ السوؽ فإف العديد من العلامات تقدـ للمستهلكتُ منتجات غالبا      
ومتشابهة، وابؼبدأ الأساسي لإستًاتيجية التموقع ىي أف بذعل ابؼستهلك يعتبر أف منتوجو وفقط ىو القادر 
على إشباع رغباتو ابػاصة، وبعبارة أخرى تبحث ابؼؤسسة عما بهعل علامة منتوجها بزتلف وتتميز عن 

ل من ابؼؤسسات ابؼنافسة، إف ىذا السعي منتجات ابؼنافستُ، وذلك بأنها تقدـ للمستهلك منتوجا أفض
ابغثيث ىو التميز الذي بهعل ابؼؤسسة في منأى عن ابؼسارات التي يسلكها عموـ ابؼنافستُ، إنو بهنب 
ابؼؤسسة عمل إنتاج نفس ابؼنتوجات التي قاـ بها ابؼنافسوف، وذلك من خلاؿ اختيار عامل للتميز يعتمد 

وعة قطاعات في السوؽ، إف اتساع ىذا التطلع سيساىم في خلق على رغبة وتطلع أساسي لقطاع أو بؾم
 علاقة دائمة مع ابؼستهلكتُ قائمة على وفائهم وولائهم بؼنتوج ابؼؤسسة. 

 الدساعدة في تسينً حافظة الدنتجات:  0

إذا كانت كل علامات ومنتجات ابؼؤسسة برتل التموقع الذي ترغب فيو تلك ابؼؤسسة، وابؼوضوع        
مسبقا، فإف خطر تداخل تلك ابؼنتجات في التموقع ذاتو نظريا تكوف منعدمة، وىذا ما بهعلها في  من قبلها

 مأمن من عملية التآكل الذاتي.
 التموقع ضمان لتناسق الدزيج التسويقي:  3

                                                           
45

 Eric Vernette,L'essentieldu marketing ,2°Ed,édition d'organisation ,paris,2002,p-p:158-159 . 
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إف أحد ابؼزايا الأساسية التي يؤمنها اختيار التموقع ابؼناسب للمنتوج ىو أنو شرط ضروري لتناسق       
ط التسويقي في ابؼيداف، فلو أف رجل التسويق لد بىتار ابػطوط الرئيسية لعرضو مسبقا فإف القرارات النشا

والتًويج بؽا حظ ضئيل في أف تكوف متوافقة ومتناسقة  ابؼتخذة فيما يتعلق بسلبيات ابؼنتوج، السعر، التوزيع
امو، وعلى النقيض من ذلك فإف مع بعضها البعض، وبعبارة أخرى فإف اختيار التموقع يفقد وحدتو وانسج

اختيار التموقع وإسقاطو على ابؼزيج التسويقي سيضمن الاتساؽ والتناسق بتُ مكوناتو، ويقلل من احتماؿ 
تعارضها، ذلك أنها ستكوف بصيعا موجهة بكو ىدؼ واحد وىو برقيق مفهوـ التموقع الذي ترغب فيو 

 ابؼؤسسة.
 الدطلب الثاني: لزددات التموقع

ن أجل برديد التموقع وابػصائص ابؼميزة للعروض في السوؽ على رجل التسويق أف يأخذ بعتُ م      
 الاعتبار العوامل الرئيسية التالية:

 توقعات ابعمهور ابؼستهلكتُ وتطلعاتهم،  9
 بسوقع السلع ومنتجات ابؼنافستُ،  0
 ابػصائص الكامنة في ابؼنتوج.  3

) ابؼثلث الذىبي للتموقع((، فهو يعتبر أداة جد مهمة من ىذه العوامل الثلاثة يطلق عليها اسم )       
 أجل برديد وتأكيد وتقييم موقع معتُ، بحيث يسمح بطرح الأسئلة الأساسية التالية:

 ىل يستجيب التموقع ابؼختار أو يلبي توقعات وحاجات ابعمهور ابؼستهدؼ؟ 
 ىل ينسجم التموقع ابؼختار مع ابؼزايا ابؼمكنة للمنتج؟ 
 ع ابؼختار يسمح لنا بالتمييز عن ابؼنافستُ؟ىل التموق 
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 46وبيكن توضيح العناصر السابقة ؿ )ابؼثلث الذىتٍ للتموقع( في الشكل التالر:
  للتموقعني : عناصر الدثلث الذى9-0الشكل رقم )

 
 

اسة ميدانية در -مرابطي عبد الغاني، أثر الابتكار التسويقي في تعزيز التموقع للمؤسسات السياحية الدصدر:
لمجموعة من الفنادؽ بالشرؽ ابعزائري، أطروحة مقدمة لنيل شهادة الدكتوراه في العلوـ التجارية، بزصص 

 .96، ص2017-2016إدارة تسويقية، كلية العلوـ الاقتصادية والتجارية وعلوـ التسيتَ، جامعة البويرة، 
 أولا: تطلعات ترهور الدستهلكنٌ

يز قادرا على اكتساب ابؼنتوج ميزة تنافسية أف يتوافق ىذا العامل مع رغبة لكي يكوف عامل التمي      
مهمة في السوؽ ابؼستهدؼ، والتي تتمثل في استقصاء وتقييم بصيع تطلعات ابعمهور الذي نقصده، وتقدير 

 أبنيتها النسبية. 
 ثانيا: الخصائص الكامنة في الدنتوج

ؤثرا بهب أف يكوف صادقا، أي أف يتمتع ابؼنتوج فعلا بتلك لكي يكوف بؿور التموقع الذي اختًناه م     
ابػصائص الرمزية التي اختًناىا، إذا فالأمر يتطلب بحوثا تتعلق بابؼؤىلات والإمكانات الكامنة بابؼنتوج من 

 أجل توجيو اختيار التموقع.
                                                           

46
دراسة ميدانية لمجموعة من الفنادؽ بالشرؽ ابعزائري، أطروحة مقدمة -تسويقي في تعزيز التموقع للمؤسسات السياحيةمرابطي عبد الغاني، أثر الابتكار ال  

 .96، ص2017-2016لنيل شهادة الدكتوراه في العلوـ التجارية، بزصص إدارة تسويقية، كلية العلوـ الاقتصادية والتجارية وعلوـ التسيتَ، جامعة البويرة، 

توقعات ترهور 
 الدستهلكنٌ

الخصائص الكامنة في  التموقع الحالي للمنافسنٌ
 الدنتوج
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 ثالثا: تدوقع الدنافسنٌ
يقة مقارنة بالنسبة بؼنتوجات ابؼنافستُ قبل اختيار إف إدراؾ ابؼستهلكتُ بؼنتوج ابؼؤسسة سيكوف بطر         

ذلك الذي بىص عرض ابؼؤسسة، إف ىذه العوامل تظهر بناء بسوقع ابؼؤسسة، يتكوف من حالتتُ رئيسيتتُ 
 بنا: التحديد والتميز.

 التحديد:  9

يار التموقع يعتٍ فئة ابؼنتجات التي يرتبط بهاـ نتوج ابؼؤسسة في ذىن ابعمهور ابؼستهدؼ، إف اخت       
 يعتمد على تعريف مكاف خاص في سوؽ معتُ، وتعريف ابؼنافستُ ابؼباشرين للعرض في ىذا السوؽ.

 التميز:  0

وىو يعبر عن ابػاصة أو ابػصائص التي بسيز عرض ابؼؤسسة عن العروض الأخرى داخل الفئة ابؼرجعية      
تموقع على أساس أنها" البطاريات ت  Sonyنفسها في السوؽ ابؼستهدؼ، وكمثاؿ ذلك فإف البطاريات 

أف ترسخ في ذىن العميل ابؼستهدؼ من  Sonyالتي تعمر من غتَىا"، في ىذا المجاؿ استطاعت شركة 
 خلاؿ عبارة التموقع، والتي تضمنت خاصية تتميز بها ابؼؤسسة عن ابؼؤسسات الأخرى.

 الدطلب الثالث: شروط جودة التموقع
سة بهب أف بىضع لعملية تقييم شاملة بؼعرفة مدى صلاحيتو لكي تتبناه إف التموقع الذي اختارتو ابؼؤس

 47ابؼؤسسة، ومن أجل ذلك فإف التموقع بهب أف يتوفر على ثلاثة أنواع من ابعودة تتعلق بدايلي:
 أف يكوف الشكل واضحا، بسيطا وموجزا ))بـتصرا((، الشكل:-
 أف يكوف جذابا، صادقا وخاصا، الدضمون:-
 أف يكوف مربوا ودائما. ضوعية:الشروط الدو  -

 
 

 روط الشكل:ش  9
 :متطلبات البساطة والوضوح 
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دراسة حالة بعض ابؼؤسسات العمومية بقسنطينة، مذكرة لنيل شهادة ماجستً في العلوـ التجارية، -اج، ابؼسار التسويقي لاستهداؼ السوؽطارؽ بلح  
 .309-307، ص ص2007-2006فرع تسويق، كلية العلوـ الاقتصادية وعلوـ التسيتَ، جامعة قسنطينة، 
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إف التموقع البسيط والواضح سيكوف لو حظ كبتَ في أف بوتل مكانة ذىنية خاصة لدى ابؼستهلك،        
بدعتٌ أف التموقع الذي يعتمد على عدد قليل من ابػصائص التشغيلية أو الرمزية في ابؼنتوج سيكوف من 

هل على ابؼستهلك أف يدركو ويفهمو ويتذكره، ولذلك فإف على ابؼؤسسة بذنب اختيار بسوقع غتٍ الس
بابػصائص ابؼميزة إلذ درجة التعقيد، وألا تبحث عن بصيع مصادر ابعودة من أجل بصع ابؼستهلكتُ 

((Allthings for all people)) . 
 :الإيجاز في التمييز عن التموقع 

البساطة والوضوح فإف رجاؿ التسويق عادة ما يعملوف على تكوين بسوقع للمنتوج  من أجل تأمتُ شرط     
من خلاؿ عبارة واحدة موجزة ترؼ بو، وتوصلو إلذ ذىن ابؼستهلك، إف فائدة ىذا الاختصار تتمثل فيما 

 يلي:
 من أجل تربصتو  إذا لد تستطيع أف يتم تكوين بصلة بـتصرة تعبر عن التموقع ابؼرغوب، فإنو سيكوف معقدا وصعبا

 إلذ إدراؾ واضح في ذىن ابؼستهلك، إف الإبهاز ىو ضماف للبساطة والوضوح.
  إف صياغة التموقع ستسمح بتسهيل عملية الاتصاؿ ابػاصة بو سواء للسوؽ ابؼستهدؼ أو للجمهور الداخلي

 الذي يكوف سهلا عليو استعماؿ ذلك التموقع في ابزاذ قراراتو ابؼتعددة.
 التموقع في صيغة موجزة عملية تسمح بدناقشة ودراسة العوامل ابؼكونة لو بدقة أكبر، إف التعبتَ عن 
  ومن ابؼهم في ىذا السياؽ أف تنبو إلذ عدـ ابػلط بتُ عبارة التموقع وعبارة الإشهارية الأخرى، لكنها لا بيكن أف

 برل بؿلها أبدا.
 شروط الدضمون:  0
  :الجاذبية 

حتى يتمتع بجاذبية كافية من خلاؿ توافقو بشكل جيد مع رغبة أو رغبات  إف التموقع يكوف مناسبا        
 ىامة لدى ابؼستهلكتُ المحتملتُ للمنتوج.

 :الدصداقية 

كذلك فإف التموقع لن يكوف لو حظ بالنجاح حتى يتميز بالصدؽ والواقعية، أي لا يكوف متعارضا         
 ية ابؼعروفة عن العلامة التي يباع بها.مع ابػصائص الفعلية للمنتوج، ولا مع الصورة النمط

 :التفرد 
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(( مقابل ابؼنتجات ابؼنافسة، L’originalitéإف الشرط الثالث للتموقع ابعيد التفرد والأصالة))        
إف بغالة ابؼثالية بؽذا التفرد ىي التموقع في سوؽ غتَ مستغل على أساس رغبة ما لد يتم إشباعها بعد من 

عبارة أخرى فإف التموقع بهب أف يكوف انطلاقا من خصيصة جودة، تكوف ابؼؤسسة ىي قبل ابؼنافستُ، وب
الوحيدة التي تعرضها أو على الأقل إف كاف ىناؾ من يعرضها أف تقدمو بشكل أفضل بفا يقتًحو 

 ابؼنافسوف.
جل إف ىذا الشرط بهب أف لا يدفع ابؼؤسسة إلذ البحث عن التفرد بأي بشن وبأي وسيلة من أ       

التميز عن ابؼنافستُ، إف التموقع في ىذا الإطار يعتٍ أف تتميز ابؼؤسسة في خدمة رغبة موجودة فعلا عن 
 ابؼستهلكتُ.

 الشروط الدوضوعية:  3
 :الفوائد الاقتصادية الكامنة 

عندما تقوـ ابؼؤسسة بالتموقع في سوؽ معتُ فإنها تقوـ بعملية اختيار تتًجم من خلاؿ تضحيتها      
من السوؽ لصالح التموقع.القوي في أجزاء أخرى، ولذلك فإف ابؼؤسسة بيكنها أف برصل على بسوقع بأجزاء 

بسيط جذاب، صادؽ وأصيل غتَ أنو قد يكوف خاصا وبؿدودا جدا، لا يقدـ الأرباح الاقتصادية الكافية 
 لتغطية تكاليف التميز في ذلك التموقع.

غتَ قد بووي أبنية اقتصادية لبعض ابؼؤسسات دوف البعض إف التموقع الذىتٍ ابػاص سوؽ جزئي ص       
 الآخر، ولذلك فإف من شروط جودة التموقع ابؼختار أف يكوف ملائما بغجم ابؼؤسسة وأىدافها الاقتصادية.

 
 :الدوام 

ف وبالنهاية فإف بسوقع ابؼنتوج في السوؽ ابؼستهدؼ بهب أف بيتاز بالدواـ والاستمرارية، وفي الواقع فإ       
تكوين وضعية متميزة في السوؽ، وفي ذىن ابؼستهلك بوتاج إلذ وقت وجهد اتصالر معتبرين، لذلك فإف 
التغتَ ابؼستمر للتموقع يعتٍ أف ابؼؤسسة تواجو خطرا وإشكالا لا بزواؿ ابؼيزة التي تواجو بها ابؼنافسة، وبؽذا 

نسبة للمؤسسة، وإذا كانت ابغملات السبب فإف اختيار التموقع ىو قرار استًاتيجي للمدى الطويل بال
الاتصالية والاشهارية بزتلف وتتنوع باستمرار فإف ذلك بهب أف يندرج بالضرورة ضمن خدمة التموقع في 

 ابؼدى البعيد.   
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وفي الأختَ فإف ىناؾ عددا من الأسئلة بيكن أف تطرحها ابؼؤسسة من أجل تقييم التموقع الذي تم       
 الر يلخص تلك الأسئلة:اختياره، وابعدوؿ الت

  : تقييم التموقع الدختار9-0الجدول رقم )
 أسالة التقييم العوامل
 ىل خصائص ابؼنتوج ابؼوضوعية والرمزية تسمح بالتموقع ابؼرغوب؟ التوافق
 ىل التموقع يستجيب بغاجة قوية وفعلية لدى ابؼستهلكتُ؟ الحاجة
موقع ابؼختار بشكل مصدرا كافيا للعوائد التي ىل القطاع السوقي المحتمل اىتمامو بالت الذدف

 توافق الأىداؼ ابؼسطرة؟
 ىل ىذا التموقع يستغل بشكل جيد ابؼيزاف التشغيلية والرمزية للمنتوج؟ التفرد

 ىل ىذا التموقع متناسق ومتسق مع إمكانات التوزيع ابغالية للمنتوج؟  التناسق
ة والوسائل الإدارية اللازمة لتحقيق التموقع ىل بستلك ابؼؤسسة الإمكانات ابؼالي الوسائل

 ابؼختار؟
 ىل يستطيع التموقع مقاومة ابؼنافسة في بؾاؿ زمتٍ طويل؟ الدقاومة
التآكل 
 الذاتي

ىل التموقع ابؼختار واضح ومستقل بحيث لا يؤدي إلذ جذب مستهلكي منتجات 
 ابؼؤسسة في قطاعات أخرى؟

 لتي اتبعتها ابؼؤسسة في بسوقع منتوجاتها؟ في حالة فشل الإستًاتيجية ا التراجع
 وىل ىناؾ إمكانات أخرى للتغيتَ )إعادة التموقع(؟  

La source : M.Vandercammen et al ;Op cit ; P :237. 
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 الدبحث الثاني: تدوقع صورة الدؤسسة
تيار للصفة ابؼميزة التي يرغب تبطا بساما مع مفهوـ الصورة، فاعتبار ابؼوقع ىو اخر إف التموقع مفهوـ م      

في ايصاؿ الصورة التي تريدىا ابؼؤسسة للمستهلك، ولذلك فإنو ليس من الصعب على ابؼؤسسة أف بسلك 
 صورة جيدة تكسبها ميزة تنافسية، وتتميز بها لدى ابؼستهلكتُ والزبائن.

   الدطلب الأول: مفهوم أهمية صورة الدؤسسة
أبنية الصورة دوف تعريفها، وتبياف خصائصها لذا سنتناوؿ من خلاؿ مطلبنا لا بيكننا التًكيز على        

 الأوؿ الإجابة عن الأسئلة التالية:
  ؟ماذا نقصد بصورة ابؼؤسسة 
  ؟صورة ابؼؤسسةماىي أبنية 

 أولا: تعريف صورة الدؤسسة
 رة.قبل التطرؽ في عرض التعريفات ابؼتعلقة بصورة ابؼؤسسة، سوؼ نشرح معتٌ كلمة صو      
وفقا بؼا ورد في قاموس ))ويبتسر(( في طبعتو الثانية بأنها: ''التقدنً العقلي لأي  ((  ((Imageفالصورة    

شيء لا بيكن تقدبيو للحواس بشكل مباشر، أو في إحياء أو بؿاكاة لتجربة حسية ارتبطنا بعواطف معينة. 
 48لرؤية أو السمع أو اللمس أو الشم أو التذوؽ.وىي استًجاع بؼا اختزنتو الذاكرة أو بزيل بؼا أدركتو حواس ا

قد تعددت التعريفات ابؼتعلقة بصورة ابؼؤسسة من وجهة نظر الباحثتُ والدارستُ، لذلك سوؼ نذكر    
 منها:
 تعريف Cathrin-Paris))   : 

، كل عرؼ كاثرين باري :'' صورة ابؼؤسسة أنها عبارة عن حوصلة لمجموعة من الصور ابؼختلفة فيما بينها
واحدة منها خاصة بجمهور  معتُ من جوانب ابؼؤسسة، وىي تتفاعل فيما بينها لتعطي في النهاية صورة 

 49واحدة ىي صورة ابؼؤسسة ''.
 (( تعريفJ.Jcemlin (( : 
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 .04، ص2003الد الكتب للنشر والتوزيع والطباعة، الطبعة الأولذ، القاىرة، مصر، علي عجوة، العلاقات العامة والصورة الذىنية، ع  
49

 Cathrine-Paris ; 40 fiches en marketing : ( Le gémie Des Glacier ;2002) ; P :99. 
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عرؼ صورة ابؼؤسسة على أنها: " عبارة عن بؾموعة من التمثيلات والإدراكية وابغسية لفرد أو بؾموعة    
 50ه مؤسسة معينة ".من الأفراد ابذا

 (( تعريفMoret-Philippe:    

يرى أنها بؾموعة إشارات بـتلفة ترسل من طرؼ ابؼؤسسة إلذ بصهورىا، ىذا يعتٍ أف ىناؾ بؾموعة       
من الإشارات بسثل ابؼؤسسة، وتساعد على خلق صورة بؽا لدى ابعماىتَ، وتعتبر في نفس ابؼوقف العنصر 

 51ء أكثر.الأكثر فاعلية، وقابل للبقا
 :التعريف الإجرائي 

 من خلاؿ التعاريف السابقة بيكن القوؿ أف :
صورة ابؼؤسسة نتيجة لتفاعل بؾموعة من لصور التي تتمتع بها بـتلف العناصر ابؼكونة بؽا، والتي تريد ابؼؤسسة  

 ،ترسيخها في ذىن بصاىتَىا ابؼستهدفة
 صورة ابؼؤسسة تتعلق بإدراؾ الفرد. 

 52ة ابؼؤسسة نستنتج أف بؽا عدة خصائص تتمثل فيما يلي:ومن خلاؿ تعريف صور 
 استحضار ذىني:  9

وتعتٍ تدخل ذاكرة الإنساف في استدعاء صورة شيء))منتج، علامة، مؤسسة(( كانت قد أدركتو في   
 وقت سابق.

 الصورة الشخصية والغنً موضوعية:  0

بشكل بـتلف عن إف عملية الإدراؾ والاستحضار في عملية شخصية، فكل شخص يدرؾ الشيء 
 الأشخاص الآخرين، والصورة ما ىي إلا إدراؾ وبززين ثم استحضار عند حدوث أي شبيو.

 الصورة انتقالية وبسيطة:  3
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 Jean-Jacques Combin ; Ruben Chumpltaz ; Marketing stratégique et Opérationnel du marketing à l’orientation du 

marchie ; Dunod ; Paris ;5 éditon ;2002 ;P :246.   
51

 Moral.Philippe,la communication d'entreprise, 2°édition, vubert,paris ,2oo2,p:15 
رة ماجستتَ، جامعة ، بزصص تسويق، مذك-دراسة حالة ىيكل ابعزائر-خالد، إستًاتيجية صورة ابؼؤسسة وأثرىا على سلوؾ ابؼستهلك،  تنوازي  52

 . 98، ص2012قسنطينة، ابعزائر، 
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تستجيب ىذه ابػاصية إلذ ابؽدؼ الأوؿ، وىو البحث عن ابؼعلومات ابؼناسبة لاحتياجات       
بؼستهلك، فإنو سينتقي ابؼعلومات التي يراىا ابؼستهلك، فمقابل الزخم ابؽائل من ابؼعلومات التي يصادفها ا

مناسبة ويتًؾ البقية. كما أنو بيكن الإشارة إلذ أف عملية الاستحضار ىذه بؿددة الوقت، فابؼعلومات التي 
 تتعدى حدود الإدراؾ لا تبقى إلا مدة قصتَة سرعاف ما تتلاشى. 

 الصورة نسبية ثابتة:  4

للمستهلكتُ، فهي الأساس لتي تبتٌ عليو علاقة الألفة والوفاء  ىي تعبتَ عن معارؼ وميوؿ فالصورة      
للعلامة، كما أنها تعبتَ كميزة تنافسية، فابؼنافسة لا بيكن أف تكسر بسهولة وبسرعة الصورة ابعيدة، في 
ابؼقابل يكوف عامل الثبات نقمة على العلامة وعلى ابؼؤسسة، باعتبار أف عملية إعادة تقونً الصورة برتاج 

  وقت طويل وإلذ بؾهود كبتَ ومكلف، والشكل التالر يوضح خصائص صورة ابؼؤسسة.إلذ
  : خصائص صورة الدؤسسة0-0الشكل رقم )

 
  
 
 
 
 
 

 من إعداد الطالبتتُ الدصدر:
 
 

 
 ثانيا: أهمية صورة الدؤسسة

اـ الكبتَ من لقد أصبح مفهوـ صورة ابؼؤسسة من بتُ ابؼفاىيم التي أصبحت تلقى حاليا الاىتم       
ابؼؤسسات على اختلاؼ أىدافها وأنواعها وأنشطتها، وذلك أف لصورة ابؼؤسسة أبنية بالغة  طرؼ بـتلف

 استحضار ذىتٍ                                 
 

 
 خاصية وغتَ خاصية شخصية موضوعية                                  ثػػػػػػػػػػػػػػػػػػػابتة

 
 
 

 انتقالية ومبسطة

 الصورة
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الأىداؼ التي بزدـ ىاتو ابؼؤسسات سواءا على ابؼدى البعيد أو القريب، ومنو تتجلى  في برقيق بؾموعة من
  53أبنية صورة ابؼؤسسة فيما يلي: 

 ار:الصورة تعمل كمرجع الاختي  9

ا أنو يتم من خلابؽا توجيو ابؼستهلك في اختياراتو، وإدراكو خاصة ما إذا كانت ابؼنتجات ابؼتنافسة بد       
 خصائص متماثلة، فإف قرارات ابؼستهلك متعلقة بالصورة التي يدركها حوؿ ابؼنتج، العلامة، ابؼؤسسة. ذات

 الصورة أداة للتغينً:  0

سة عن منافسيها، وىي تسمح بتطوير ابذاىات إبهابية في صابغها تعمل الصورة على بسييز ابؼؤس      
 تكسبها ابؼستهلك ووفائو.

 الصورة تعطي قيمة مضافة:  3

على اعتبار إف وضع صورة جيدة عن ابؼؤسسة، معناه إنشاء قيمة مضافة وخاصة بها، وىذا ما يساعد  
 على:

 ،تبرير ارتفاع أسعار منتجاتها 
 ابعديدة، كونها تستفيد مباشرة بالصورة ابؼكتسبة من قبل، تسهيل عمليات تقدنً ابؼنتجات 
 ،سهولة التفاوض مع نقاط البيع لأنها تفضل علامات ذات شهرة واسعة وبظعة جيدة 
 .إفشاؿ ابؼنافسة من الاستثمار في نفس القطاع 
 صورة الدؤسسة تساعد الدستهلك في معالجة الدعلومات:  4

لمجموعة من الاعتقادات، وىي عملية تبسيطية، كما أنها تسهل وىذا راجع إلذ أنها بسثل ملخصا       
 عملية لتعرؼ على ابؼنتجات، وتكرار السلوكات ابذاىها، أو كسب وفاء ابؼستهلكتُ.

 
 تكوين صورة الدؤسسةومصادر الدطلب الثاني: أنواع 

 نواع ومصادر تكوينها.بعد القياـ بتقدنً تعريف لصورة ابؼؤسسة وبياف أبنيتها، سيتم التطرؽ إلذ أ       
                                                           

ستهلكتُ في بضداف نيهاد، البنية التصميمية للإشهار ابػارجي ودورىا في التأثتَ على الصورة الذىنية للمنتجات، دراسة استقصائية لآراء عينة من ابؼ  53
 . 38، ص2015-2014ابعزائر، أطروحة دكتوراه، قسم علوـ ابؼالية، جامعة عنابة، ابعزئر، 
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 أولا: أنواع صورة الدؤسسة
ىناؾ العديد من التصنيفات لصورة ابؼؤسسة، وىو ما يوحي إلذ تعدد أنواعها، سوؼ يتم التطرؽ       

 54لبعض ىذه التصنيفات كما يلي:
 التصنيف الأول حسب ىدف الدؤسسة: .أ 

 الدرغوبة:الذىنية الصورة   9

الإداريتُ في ابؼؤسسة، وىي تستخلص من ىوية ىذه الأختَة، ولا بيكن وىي تعبر عن إدارة ابؼدير أو       
برديدىا إلا من خلاؿ إجراء لقاءات مع الإدارة العليا، أو من خلاؿ عناصرىا الربظية، أو بتعبتَ آخر تعتبر 

رسيخها بصفة ، وتابؼبربؾةالصورة ابؼرغوبة مرادفا للمتوقع، بدعتٌ تسختَ الإدارة الإستًاتيجية في تطوير الصورة 
 دقيقة في أذىاف ابعماىتَ ابؼستهدفة، وبسييزىا عن ابؼنافستُ.

 الصورة الذىنية الدنشورة:  0

تتكوف من بصيع الرسائل الصادرة من وحوؿ ابؼؤسسة، وىي بسثل نتيجة لكل ابؼعايتَ الإدارية والغتَ         
كصورة القطاع الذي تنتمي إليو إدارية، فهذه الأختَة تدعمها أو تعتًضها بؾموعة من الصور الأخرى  

ابؼؤسسة، صورة علامتها ومنتجاتها، صورة بلدىا الأصلي.......الخ، وللتمكن من برديد ىذه الصورة بهب 
القياـ بتحليل مواضيع ومعاني من طرؼ ابؼؤسسة بذاتها، خصوصا ما تنشره الصحافة ووسائل الإعلاـ 

 بصفة عامة. 
 الصورة الذىنية الددركة:  3

ىي ابؼقصودة عادة بصورة ابؼؤسسة، كما أنها بسثل أىم صورة لدى مسؤوؿ التسويق أو الاتصاؿ، و        
فهي تتشكل من بصيع آراء الأفراد الذين ينتموف إلذ ابعماىتَ الداخلية وابػارجية، وبيكن برديدىا من 

عتماد على سلم خلاؿ الدراسات الكيفية كتحليل بؿتوى اللقاءات ابعماعية، أو الدراسات الكمية، بالا
 الابذاىات.

 خارجية  :-التصنيف الثاني حسب نطاق الرؤية ))داخلية .ب 

                                                           

، مذكرة نيل شهادة -دراسة مؤسسة اتصالات ابعزائر-مسعود رشيدة بسمة، ربضاني صبرينة، العلاقات العامة كمدخل لبناء صورة ابؼؤسسة ابػدمتية  54 
 .33-31، ص ص2018-2017ابؼاجستتَ، بزصص تسويق ابػدمات، جامعة البويرة، ابعزائر، 
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 يوجد نوعتُ لصورة ابؼؤسسة وفقا بؽذا التصنيف بنا:       
 الصورة الداخلية للمؤسسة: .أ 

ويكوف ىنا ابعمهور ابؼستقبل ىو من مستخدمي ابؼؤسسة ))عمابؽا، إطاراتها((، ويكوف الاتصاؿ       
ولة ومرونة، وذلك عن طريق ابػطابات التي يقدمها مسؤولو ابؼؤسسة، وكذا كيفية التعامل داخل الأكثر سه

ابؼؤسسة ))الصرامة، ابعدية، ابغوافز((، بالإضافة إلذ ثقافة التوظيف في ابؼؤسسة، وىي ثقافة ابؼؤسسة 
بصفة بـتصرة ىي التي نفسها، بالإضافة إلذ كيفية تعامل ابؼؤسسة مع زبائنها وعملائها وحتى ابؼوردين، 

 براوؿ ابؼؤسسة نقلها إلذ بصهورىا القريب.
كل العوامل السابقة ذكرىا ىي التي تتحكم في رأي العامل في مؤسستو وكذا متعامليها، ىذا العامل       

الذي سينقل الصورة الداخلية للمؤسسة إلذ ابػارج بحسب تأثره، وكيفية تعامل ابؼؤسسة معو، وىو الذي 
 الصورة التي سينقلها سيئة كانت أو جيدة. بودد نوع

 الصورة الخارجية للمؤسسة: .ب 

إذا كانت الصورة الداخلية ىي الصورة ابؼوجهة للجمهور الداخلي للمؤسسة، فالصورة ابػارجية ىي        
تلك الصورة ابؼوجهة للأشخاص ابؼوجودين خارج ابؼؤسسة، والوسائل ابؼستخدمة في ابغالتتُ بـتلفة جدا،  

ا أف أساس جودة ورداءة الصور ابؼختلفة، ففي ىذه ابغالة الاتصاؿ ابؼتعلق بالصورة يكوف اتصالا كم
خارجيا، ويرتكز أساسا على التسويق، بحيث أف ابعمهور ))الزبائن(( بوكم على صورة ابؼؤسسة من خلاؿ: 

يكفي لإطلاؽ حكم على منتجاتها، علامتها التجارية، مشاركتها في الأعماؿ ابػتَية والتطوعية، ىذا لا 
 ابؼؤسسة، إبما ىناؾ عناصر أخرى نأخذىا بعتُ الاعتبار وىي:

 ،ابغالة ابؼالية للمؤسسة 
 ،وضعية ابؼؤسسة في السوؽ ابؼالية 
 ،حجم ونوع قنوات ابؼؤسسة التوزيعية 
 ،خبرة ابؼؤسسة في بؾاؿ نشاطها 

عماؿ.......الخ((، دوف أف ننسى عاملا وكذلك شكلها العاـ )) مباني، سيارات، البدلات الربظية لل       
مهما في برديد صورة ابؼؤسسة ألا وىو الصورة الداخلية التي ينقلها العماؿ عن مؤسستهم، لذا يؤدي تفاعل 
الصورة الداخلية مع ابػارجية إلذ تكوين صورة عامة، لذا بهب الاىتماـ دائما بالصورتتُ معا، ولبناء 
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ن الانطلاؽ من الداخل بكو ابػارج لتكوف الإستًاتيجية أكثر من قوة إستًاتيجية عامة للصورة بدلا م
 واستمرارية.

 التصنيف الثالث حسب معاينً لستلفة: .ج 

 يوجد بطسة أنواع وفقا بؽذا التصنيف لصورة ابؼؤسسة تتمثل في:   
 الصورة الداخلية:  9

 و.مصدرىا عماؿ ابؼؤسسة، أما الأساس التي تبتٌ عليو فهو درجة الانتماء إلي 
 الصورة الدالية:  0

 مصدرىا المجتمع الاقتصادي وابؼالر، أما الأساس التي تبتٌ عليو فهو تقديرىا لقيم ابؼؤسسة. 
 الصورة التكنولوجية:  3

مصدرىا الوسط ابؼهتٍ، أما الأساس التي تبتٌ عليو مدى تقدير الوسط ابؼهتٍ بؼهارة ابؼؤسسة      
 ها، أو التي تنتجها أو تطمع لإنتاجها أو ابغصوؿ عليها.التي تستعملوطموحاتها من حيث التكنولوجيا 

 صورة الدنتج:  4

 بتٌ عليو ثقتهم إمضاء ابؼؤسسة للوعود ابؼتعلقة بابؼنتج.تمصدرىا الزبائن أو ابؼستهلكتُ، أما الأساس الذي 
 صورة الجمهور:  5

ا الأساس التي تبتٌ عليو  مصدرىا ابعمهور العريض وسائل الإعلاـ، السلطات العمومية والرأي العاـ، أم     
 آرائهم حوؿ اندماج ابؼؤسسة، ومسابنتها في الصالح العاـ وشخصيتها. 

 
 ثانيا: مصادر تكوين صورة الدؤسسة

    55تنقسم مصادر تكوين صورة ابؼؤسسة إلذ مصدرين مهمتُ بنا:     
 الخبرة الدباشرة:  9

                                                           

لبنك ابعزائر ابػارجي، مذكرة ماجستتَ، قسم علوـ  44ل استًاتيجي لتحقيق ميزة تنافسية، دراسة ميدانية بالوكالة نبيلة زمولر، صورة ابؼؤسسة كمدخ  55 
 .31-30، ص ص2012التسيتَ، جامعة عنابة، 
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سسات والأنظمة والقوانتُ يعد مصدرا لتكوين إف احتكاؾ الفرد اليومي بغتَه من الأفراد وابؼؤ        
الانطباعات الذاتية عن شخص أو منظمة أو فكرة ، وتعتبر ابػبرة ابؼباشرة أقوى في تأثتَىا على عقلية الفرد 
وعواطفو إذ أحسن توظيفها، وىذه مهمة أجهزة العلاقات العامة في تعاملها ابؼباشر، حيث تقوـ رجاؿ 

بػدمات في الوزارات وابؽيئات وابؼنظمات الربظية ولغتَ ربظية بدور مهم في تكوين العلاقات العامة ومقدمو ا
 ىذه الانطباعات التي تشكل الصورة الذىنية للمؤسسة لدى الآخرين.

 الخبرة الغنً مباشرة:  0

إف ما يتعرض لو الفرد من وسائل شخصية يسمعها من أصدقاء أو عبر وسائل الإعلاـ عن         
وأشخاص ودوؿ لد يرىم ولد يسمع منهم مباشرة تعد خبرة منقولة، وفي ىذا النوع من  مؤسسات وأحداث

ابػبرة تلعب وسائل الإعلاـ ابؼسموعة وابؼرئية دورا أساسيا في تكوين الانطباعات التي تشكل الناتج النهائي 
 بؽا الصورة الذىنية للمؤسسة.

 الدطلب الثالث: علاقة التموقع بصورة الدؤسسة 
ف التموقع مفهوـ مرتبط بساما مع مفهوـ الصورة، فاختبار موقع للعلامة ىو اختيار للصورة التي إ      

لمنتج، للعلامة التجارية أو للمؤسسة، كذلك ىو اختيار للصفة ابؼميزة التي ا ليرغب ابؼستهلك أف يراى
ترغب في إيصاؿ الصورة التي تريدىا ابؼؤسسة للمستهلك، وىي بذلك تعبر أيضا عن نقطة الارتكاز التي 

ريب ي بهدؼ تقتي بذدىا في عناصر ابؼزيج التًوبهية من خلاؿ التوافق التدور حوبؽا بصيع السياسات التًوبه
الصورة ابؼرغوبة بالصورة التي يستحضرىا ابؼستهلك، فحسب ىذا التحليل فإف ابؼؤسسة لا تبحث في الواقع 

وابؼستهلكتُ  عن زيادة نصيبها من السوؽ، ولكن يتم البحث عن رفع وزيادة حضورىا في أذىاف الزبائن
أذىاف ىؤولاء، وبقاء ابؼؤسسة في المحتملتُ، وبتعبتَ آخر التموقع ليس ما نفعلو للمنتج بل ما نفعلو في 

 السوؽ.
 56بفا سبق ذكره يتبتُ أف علاقة التموقع بصورة ابؼؤسسة فيما يلي:         

 ،بودد التموقع ابؼكانة ابغقيقية للمؤسسة في بؿيط اقتصادي واجتماعي وتنافسي 
 لزبائن وابؼستهلكوف،يعبر التموقع عن عمل إداري لأنو يعكس الطريقة التي تريد بها ابؼؤسسة أف يراىا ا 
 ،يعبر التموقع عن نشاط تنافسي لأنو يعطي ابؼؤسسة صفة متفردة لا بيكن لأي منافس أف بهوزىا 
   .وأختَا يسمح التموقع من خلق الصورة الذىنية لدى ابؼستهلكتُ بدا فيها من جوانب 

                                                           

 .33خالد، مرجع سبق ذكره، ص.ت نوازي  56 
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 الدؤسسة صورة توقع في الترويجية الإستراتيجية دور: الثالث الدبحث

 و لديو ترسخت و بسوضعت التي ابؼؤسسة صورة أو الزبوف ذىن عند تنتهي و تبدأ التًوبهية اتيجيةالإستً  إف
 بصهورىا لدى ترسيخها و صورتها وبرستُ جيد متميز بسوقع لبناء ابؼؤسسة عليها تعتمد إستًاتيجية ىي
 على نتعرؼ سوؼ ابؼبحث ىذا خلاؿ من و التًوبهي، وبؼزبهها ابؼؤسسة لتميز الأساس سيمثل ذلك لاف

 .ابؼؤسسة صورة بسوقع في الأختَة ىذه تلعبو الذي الدور
 الدؤسسة صورة تدوقع تحسنٌ في العامة العلاقات دور: الأول الدطلب
 في يساىم أنشطة طريق عن ابؼؤسساتية الصورة برستُ إلذ العامة العلاقات إدارة خلاؿ من ابؼؤسسة تهدؼ

 كما أىدافها و سياستها شرح و للمؤسسة، ابعيد التقدنً خلاؿ من ذلك و السوؽ في ىاـ موقع إعطائها
 تضمن حتى جيدا تفستَا تفسرىا و خاصة أو حكومية كبتَة أـ كانت صغتَة ابؼشروعات كل تقدـ

 ابعماىتَية الزيارات تنظيم و السلعة توطيد برامج طريق عن ذلك ويكوف بصهورىا، لدى ابعيدة السمعة
 من بسكن التي المحلي، للمجتمع أنشطة في ابؼؤسسة مسابنة خلاؿ من أو ابؼعارض تنظيم أو للمؤسسة

 من الكلي وابؽدؼ والاجتماعية، الفنية أو والرياضية الثقافية الأنشطة في أيضا تساىم كما ابؼبيعات، زيادة
 .ابظعته وبرستُ ابؼؤسسة لاسم ترويج ىو ذلك

 الصورة تكوين في تلعبو الذي الدور خلاؿ من ابؼؤسسة صورة برستُ في العامة العلاقات أبنية تظهر و
 .ابعمهوريتُ لدى ابؼؤسساتية

 :الداخلي الجمهور  أ
 العامة العلاقات إدارة لعمل الصحيحة البنية إف و ابؼؤسسة، داخل يستغل من كل ابعمهور ىذا يضم

 وفيك أف دوف تنجح أف بيكن مؤسسة ىناؾ ليست و لنجاحها، ىاما عنصرا تشكل ابؼؤسسة داخل
 و بكفاءة العمل في ابؼؤسسة إدارة تفشل سوؼ و ابقازىا، و أدائها في تتقدـ أف بدوف و جيدا، أدائها

 في ابغوافز كانت بؽذا و إليها، ينتموف التي ابؼؤسسة بولاء يتمتعوف لا العاملوف كاف إذا أىدافها بتحقيق
 داخل العامة العلاقات لعمل مةملائ ظروؼ توفتَ في تساعدىا التي العوامل من ىاما عاملا ابؼؤسسة
 .البدنية ابغاجات تلبية و بأماف انتمائهم و ابؼستخدمتُ ولاء درجة لرفع ابؼؤسسة

 إلذ الداخل من يبدأ بؽا إستًاتيجية ثروة تكوف لنفسها بها ترغب التي ابؼؤسسة صورة تطوير و بناء إف
 بتكوين البدء قبل لكن و ابؼؤسساتية، اصورته بناء تسهل الأساس ىذا على تستند التي فابؼنظمات ابػارج
 إلذ بحاجة ىذا و ابؼؤسسة بذاه ابعمهور بها يفكر التي الأمور على التعرؼ من لابد برسينها و الصورة

 إلذ بحاجة الداخلي ابعمهور لدى الصورة تشكيل أف كما ابؼتبعة الإستًاتيجية لبناء بحوث و دراسات
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 تقوـ التي العامة العلاقات إدارة إلذ التنفيذيتُ ابؼسئولتُ كبتَ فمن ها،في ابؼتبعة الربظية السياسات تكامل
 الدوائر بصيع جهود تكامل على متوقف ذلك بقاح و تنفيذىا طرؽ و ابؼرغوبة الصورة بنود بوضع كلها

 ابؼوظفتُ مع التعامل في مشتًكة واحدة ثقافة على الدوائر ىذه تتحد فعندما الصورة تلك على الإدارية
 .ابؼرغوبة الطيبة الصورة تلك نتيجة ستحدد أنها شكلا
 الشكل في توضحو ما ىذا و ابؼؤسسة عن العامة العلاقات إدارة موظفي انطباع ترسم عوامل عدة بست و

 :الآتي
 الدوظفنٌ لدى الصورة تشكيل في الدؤثرة العوامل  :  3-0) رقم الشكل

 
 بصهورىا لدى ابػدماتية للمؤسسة الذىنية الصورة برستُ في الإعلاف دور فريدي بن ابؽاـ: ابؼصدر
 بتصرؼ ، ماستً شهادة لنيل مذكرة البواقي، أـ الاجتماعي، الضماف بؼؤسسة ميدانية دراسة ابػارجي،

 .110ص 2014/2015 البواقي أـ جامعة الإنسانية، علوـ قسم
 كافة على النشاطات من عدد إلذ بحاجة الداخلي، الصورة تشكيل أف السابق الشكل خلاؿ من يتضح

 ابؼسئولتُ على لابد لذلك و الصورة، من جزء في التشويش نعي منها يواجو فالإخلاؿ ابؼستويات،
 كافة الاعتبار بعتُ الأخذ بهب و بالصورة ابؼعنية الأطراؼ بصيع بها يلتزـ ثقافة تشكيل من التنفيذيتُ

 بشة و حدا، على عامل كل إلذ ينظر أف بفيج  العوامل بصيع لأبنية نظرا الشكل في الواردة العوامل
 .ابؼطلوبة الصورة إلذ يؤدي ما ىو و بعضها مع العوامل ىذه تراكب

 :الخارجي الجمهور  ب
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  .ابػارجي ابعمهور من نوعتُ ىناؾ
 العميل فهو العامة العلاقات أخصائي بها يقوـ التي الرسالة من ابؼستهدؼ ىو: مباشر خارجي بصهور -
 .ابؼنتج يستهلك الذي أو ابػدمة يتلقى الذي الزبوف أو

 للمؤسسة ابؼباشر ابػارجي ابعمهور في يؤثر أف يتوقع الذي ابعمهور ىو و: مباشر غتَ خارجي بصهور -
 .ابؼؤسسة معو تتعامل الذي ابؼباشر ابعمهور من يصبح أف بيكن أو
 من الصورة لإظهار العامة اتالعلاق تهيأ أف بعد تنجح و تأتي للجمهور ابؼؤسساتية الصورة تكوين إف -

 قبل الداخل من ابعمهور إلذ ذاتها لتقدنً مهيأة ابؼؤسسة تكوف بالتالر و ابػارج إلذ بسضي أف قبل الداخل
 أصلية كمؤسسة ابػارجي ابعمهور إلذ ذاتها لتقدنً مهيأة ابؼؤسسة تكوف بالتالر و ابػارج إلذ بسضي أف

 العوامل من عددا الاعتبار بعتُ نأخذ أف بهب لكن و عليها، تمادالاع بيكن و الثقة أىل و فريدة و نزيهة
 :الآتي الشكل في نلخصها التي

 الخارجي الجمهور لدى  الدؤسساتية الصورة تكوين : 4-0)  رقم الشكل
  

 
 .111ص السابق، ابؼرجع فريدي، بن ابؽاـ: ابؼصدر
 شعورىم طريقة و ابػارجي ابعمهور يكونها التي الصور و الأفكار أف السابق الشكل خلاؿ من يتضح
 ابؼؤسسة صورة بتشكيل ابؼتعلقة ابعهود بصيع تضافر و تكامل بهب وبالتالر فيو، الواردة القيم بكل تتأثراف
 رضا عنها ينتج ابػارجي ابعمهور لدى ابؼؤسسة وصورة ابػدمة جودة فمثلا ابػارجي، ابعمهور لدى

 جودة ذات خدمة تقدـ التي ابؼنظمة أو بابؼؤسسة الظن سنوفبو الذين ابعماىتَ ىؤلاء رضا و ابعمهور،
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 اكتساب و صورتها برستُ بالتالر و ابؼؤسسة بؼنتجات الزبائن وولاء ابؼبيعات زيادة في يساىم سوؼ عالية
  .السوؽ في ىاـ موقع

 :أف سبق ما خلاؿ من نستنتج
 خارج ذلك كاف سواء بابؼؤسسة ودةابؼوج الأنشطة لبقية داعم و تكامليا دورا تلعب العامة العلاقات
 و فيها العاملتُ بتُ ما الداخلية علاقتها في أو الأخرى، ابؼؤسسات و ابعمهور مع  علاقاتها في ابؼؤسسة

 .ابؼؤسسة صورة تطوير في يساىم ما ىذا و ابؼؤسسة إدارة
 أىدافها تنفيذ إلذ ابؼؤسسة داخل بتواجدىا تهدؼ ابؼؤسسة، فروع بقية شأف شأنها العامة العلاقات
 بسوقع في أبنيتها ىو ابؼؤسسة داخل الاستًاتيجي دورىا يعزز بفا و ابؼؤسسة، إدارة قبل من المحددة وواجباتها

 تدؿ التي و بنودىا بروية خلاؿ من أفضل ىو ما إلذ تطويرىا و صورتها برستُ خلاؿ من ابؼؤسسة صورة
 .بها لعاملتُا و بصهورىا بتُ ما ابؼتميزة و ابغسنة ابؼعاملة على
 لدى ابؼؤسسة عن ابؼلائم الانطباع خلاؿ من ابؼناسبة ابؼؤسسة صورة بناء في دور العامة للعلاقات -

 .ابػدماتية و الإنتاجية وظائفها بفارسة ابؼؤسسة فيو تستطيع الذي الابهابي ابؼناخ توفتَ إلذ يؤدي بفا الأفراد
 ذلك و خاطئة معلومات تسببها قد التي و ىابصاىتَ  لدى ابؼؤسسة عن السيئة الانطباعات تصحيح -

 لدى ابؼرغوبة ابؼؤسسة صورة برقيق و تطوير في يساعد ىذا و ابؼؤسسة في ابعمهور ثقة استعادة بهدؼ
 .بصاىتَىا

 النوعية ابعماىتَ بتُ ودعمها بها الشاملة الثقة بناء و للمؤسسة، ابؼالر ابؼوقف في ابعمهور ثقة زيادة -
 .ابؼؤسسة بذاه
 التموقع ثقافة برقيق منو و منتجاتها بـتلف و ابؼؤسسة بزص وجدانية صورة بناء و تكوين في تساىم -
 .بوضوح ابؼستهلك ذىن في العلاقة و ابػدمة إدراؾ و فهم على يساعد ىذا و ابؼؤسسة بها ترغب التي

 .الدؤسسة صورة تدوقع على الشخصي البيع و الإعلان أثر: الثاني الدطلب
 ابعماىتَ لدى ابؼؤسسة صورة تشكيل و جيد بسوقع اختيار في فعاؿ دور الشخصي البيع و فللإعلا إف

 ابؼؤسسة حوؿ ابهابية الصورة  كانت فكلما زبائنها، نفوس في تتًكها التي والانطباعات وابػارجية الداخلية
 ابؼطلب ىذا في و صحيح العكس و ناجحة و فعالة كانت الشخصي والبيع الإعلاف إستًاتيجية أف يعتٍ

  :إلذ نتطرؽ سوؼ
 .الدؤسسة صورة تدوقع على الإعلان أثر:  أولا    
 بناء بهدؼ نفسها ابؼؤسسة عن أو منتج عن أما معلومة لإيصاؿ تهدؼ نشاطات بعدة ابؼؤسسة تقوـ

 ابؼؤسسات تستخدـ و بصاىتَىا، بتُ و بينها الثقة جسر بناء و ابؼؤسسة لاسم التًويج طريق عن الصورة
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 أشكاؿ من وغتَىا ابؼبيعات ومندوبي الانتًنت ومواقع بريد في بصهورىا مع للتواصل الوسائل من عديدال
 سنركز أننا إلا ابؼرغوبة الصورة صناعة و التموقع اختيار في وجيدة بالغة أبنية بؽا كلها و الكثتَة، التواصل

 صورة تشكيل في الواضح لدوره و بصهورىا مع ابؼؤسسة تواصل في الكبرى لأبنيتو نظرا الإعلاف على
 في و ابؼؤسسة، صورة تشكيل في كبتَ دور للإعلاف أف يعتقدوف الإعلاميوف من كثتَ و ابؼؤسسات،

 الوظائفية ابؼنافع على يركز منتج عن الإعلاف: بنا الإعلانات من نوعتُ ابؼؤسسة تستخدـ الإعلاف
 ابؼؤسسة صورة بناء صدد في لأنها و بابؼؤسسة اصابػ الإعلاف و ابػدمة، أو للمنتج والاقتصادية والنفسية

 و ابؼؤسسة عمل طبيعة شرح أو بظعتها عن الدفاع و ابؼؤسسة صورة ترويج ىو و الثاني، على فستقتصر
 الناحية من بؽا نظرنا إذا و) ( الاجتماعية القضايا في ابلراطها مدى بعمهورىا لتبتُ وثقافتها سياستها
 طريقة تعبتَ عبر السلوؾ في التأثتَ إلذ يهدفوف بالصورة ابػاصة بالإعلانات ابؼعنيتُ أف بقد النفسية
 و عنها معلوماتو زيادة و ابؼؤسسة، إلذ البداية في النظر لفت على تركز ىي و ما، مؤسسة بذاه تفكتَىم

 في و معها التعامل في راغبا و بابؼؤسسة عاطفيا تعلقا متعلقا أختَا الفرد يتوصل أف أملا عملها طبيعة عن
 .منتجاتها في راغبا ابؼطاؼ نهاية
 كذلك و الأسواؽ، شهدتو الذي ابؼالر التوسع ظل في ضروريا الإعلاني النمط ىذا مثل أصبح لقد -

 يروج إعلاف استخداـ من للمؤسسة لابد الظروؼ ىذه ظل في ابؼؤسسات بو تقوـ بؼا ابعماىتَ فهم عدـ
 الإعلاف فيو ابؼؤسسة تستخدـ التي ابغالات من عدد إلذ نشتَ ولذلك أغراضها، و الشركة لأىداؼ
 .فيها ابػاص
 .ابعمهور أذىاف في تدعيمو ة التجاري الاسم بناء و ابؼؤسسة لصورة التًويج وىي الأىم ابغالة .9
 .ما نشاط أو معينة نظر جهة و بصهورىا لإبلاغ حاجة ابؼؤسسة لدى تنشأ عندما .0
 غتَ بابؼنتج الإعلاف يصبح عندىا متكرر بشكل ابؼؤسسة دمةخ أو للمنتج ابعمهور شراء يكوف عندما .3

 صورتها و ابؼؤسسة اسم إبقاء في فاعلية الأكثر الوسيلة فهو بابؼؤسسة ابػاص الإعلاف إلذ ابؼؤسسة فتلجا بؾد،
 .ابعماىتَ أنظار أماـ ولائقة جيدة حالة في ابؼرغوبة

 ىذا و ابعمهور لدى ابهابية تكوف التي بصورتها و للمؤسسة التجارية بالعلامة ربطو و للمنتج التًويج .4
 .ابؼؤسسة بصورة الثقة و ابؼصداقية زيادة و ابؼبيعات زيادة في يساعدنا

 التواصل من ابؽدؼ و ابؽدؼ ابعمهور نعرؼ لكي بزطيط عملية إلذ بابؼؤسسة ابػاص الإعلاف بوتاج و -
 .ناؾى إلذ ما و بو، ابػاصة ابؼيزانية و المحدد، الزمن و معو،
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 و الشكل ابؼوالر يوضح بـطط تواصل ابؼؤسسة مع بصاىتَىا.
 .تراىنًىا مع الدؤسسة تواصل لسطط : 5-0) رقم الشكل

 
 

  
 

  
 

  
 

  
 

  
 

  
 
 
 
 
 

 .الطالبتنٌ إعداد من: الدصدر
 
 في تتمثل تيال و تروبهية إستًاتيجية استخداـ خلاؿ من ابعمهور مع ابؼؤسسة تواصل مراحل الشكل يوضح

 و الأىداؼ برديد الفائدة من و بصهورىا إلذ بها ترغب التي الصورة إيصاؿ و بسوقعها برديد أجل من الإعلاف
 مقارنة السوؽ في الشركة مكاف برديد الثانية ابػطوة تعالج ثم ومن تستَ، كيف تعرؼ لكي البدء قبل ابؼيزانية

 الاىداؼ و ابؼيزانية

 برديد ابؼوقع

 البحوث

انتقاء ابعمهور و أىداؼ 
 العمل

 أىداؼ التواصل

 الاستًاتيجية الابداعية

 استًاتيجية الاعلاف

 تقييم ابغملة و تتبعها
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 و صورتها عن ابعمهور يراه ما و غتَىا، مع مقارنة جمهورلل برقق أف نستطيع ماذا تعرؼ حتى ابؼنافستُ مع
 رأي لاكتشاؼ السعي الثالثة ابػطوة من ابؽدؼ و ابؼؤسسة، عن الإعلاف في ابؼتبعة النقاط من الكثتَ بردد

 .ابؼؤسسة بها ترغب التي ابؼكانة و أرائهم بتُ مقارنة عقدىا بعينة بابؼؤسسة ابؼصلحة أصحاب
 برديد في يفيدنا و التواصل، ىذا من ابؼتوقعة والأىداؼ ابؽدؼ ابعمهور انتقاء في بعةالرا ابػطوة وتتمثل -

 التي ابغقيقية الصورة ما أو ابؼعلومات ىي ما: السؤاؿ على ابعواب في التواصل أىداؼ وتتلخص ابعمهور
 ابغملة تقييم تم نم و التواصل في ابؼتبعة الإستًاتيجية توضح ابػطوات بقي و ابعمهور إلذ إيصابؽا في ترغب
 النتائج. بؼعابعة
 .الدؤسسة صورة تدوقع في مساهمتو و الشخصي البيع: ثانيا
 البيع رجاؿ توظيف و اختيار طرؽ إلذ النظر الضروري من ما بؼنظمة الشخصي البيع مسابنة مدى بؼعرفة     

 و  ابقازىا تم التي الاعماؿ أىم تقييم أخرى جهة من و جهة من برفيزىم و مكافآتهم نظاـ كذا و تدريبهم و
 التًوبهي ابؼزيج اساليب أىم من الشخصي البيع يعتبر حيث فعاليتهم، لقياس ابؼؤشرات بعض وضع بؿاولة
 أف الشركة لإدارة بيكن و الزبوف، و البائع بتُ تفاعل  يتطلب الذي ابؼنتج تقدنً خصائص إلذ بالنظر خاصة
 زيادة على بوفزه مرتفعا أجرا البيع لرجل تضمن مكافئات ظاـن وضع خلاؿ من الشخصي البيع فعالية برقق

  .للمنظمة ابؼسطرة الأىداؼ برقيق سبيل في بؾهوداتو
 الافراد بتُ التأثتَ على يعتمد و ابؼبيعات ترويج و الاعلاف من كلا يكمل الشخصي البيع إف ابغقيقة في       

 في البيع رجاؿ على يتعتُ لوجو، وجها ابؼشتًي بوفالز  يقابل جيد مبيعات فريق وجود على دائما يعتمد و
 موقف ذلك على يزيد و خصائصو و ابؼنتوج مواصفات بكافة البيع رجل ابؼاـ بو يقصد و التخصيص ابؼنظمة
 بيثل بو يقوـ من حيث لوجو، وجها اي مباشر اتصاؿ و شخصي اسلوب ىو و ابؼنافسة، البديلة السلع

  .مناسب موقف ابزاذ و بعمل الزبائن ابلاغ ة قناعا و تذكتَ إلذ يهدؼ و ابؼنظمة
 البيع يستخدـ كما المحتملتُ، الزبائن من مرتدة معلومات و عكسية تغذية على ابغصوؿ من ابؼنظمة بيكن

 في و بـاطر، على تنطوي التي و الثمن باىظة السلع مع اكبر بشكل البيع بقوة يعرؼ ما أو الشخصي
 الكبتَ الدور لنا يتبتُ ذكر ما كل خلاؿ من و أكبر، الصفقات تكوف و أقل ائعوفالب فيها يكوف التي الاسواؽ

 57. ابؼؤسسة صورة بسوقع في لشخصي للبيع
 
 

                                                           
 .120-119، ص ص ، مرجع سبق ذكرهمربطيمحمد الطاىر قادري، عبد الغاني   57
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  :ابؼؤسسة صورة بسوقع في فعاليتهما مدى و ابؼباشر التسويق و ابؼبيعات ترقية: الثالث الدطلب
 :الدؤسسة صورة تدوقع في دورىا و الدبيعات ترقية: أولا
 ىذا يدور عندما و ابؼبيعات،( تنشيط)ترقية إلذ تلجأ متى تعرؼ التي ىي السوؽ في الفاعلة ابؼنظمات إف

 إذ ابؼؤسسة، صورة بسوقع في الاسلوب ىذا باثر ابؼتعلق و بابؼنظمة التسويقية الوحدات مستَي لدى السؤاؿ
 حده إلذ بـزونها حجم زيادة و امبيعاته ابلفاض حالة في النشاط ىذا إلذ تلجأ ابؼنظمة بأف القوؿ بيكننا

 عند الإعلاف فعاليات في تساىم حيث استقرارىا، برقيق و ابؼبيعات موبظية معابعة في الرغبة عند و الأقصى
 برقيق إلذ تهدؼ ابؼبيعات ترقية أف كما منتجاتها، لتجربة ابؼستهلك جذب ابؼنظمة تود بؼا للسوؽ ابؼنتج تقدنً

 و للزبوف ابؼباشرة الاتصالات و  الشراء، عملية على تشجيعو بهدؼ للزبوف برفيزات تقدـ حيث فوري، بيع
 .بفيزاتو و ابؼنتوج خصائص عن التحدث

 أسلوب لأنو و الأرباح تعظيم أجل من تستخدـ لأنها ابؼنظمة في البيعية العملية لتسريع فعالة أداة بسثل أنها كما
 خلاؿ من رغباتهم و حاجاتهم تشبع جودة ذات تجاتمن على حصوبؽم و الزبائن لاستقطاب اضافي حافز ذو

 مصلحة في يصب ىذا كل ،( ىدية معو تأخذ واحد منتج تشتًي لو: متل) حوافز و مكافئات منحهم
 ذلك و ابؼؤسسة صورة بسوقع في ابؼبيعات ترقية دور برديد يتم ىذا كل خلاؿ ومن بو، الاىتماـ و ابؼستهلك

 في يساىم بفا أذىانهم في صورتها برستُ والتالر ابؼؤسسة بؼنتجات الزبائن ولاء و ابؼبيعات زيادة خلاؿ من
 58.السوؽ في بفيز موقع اعطائها

 
  .الدؤسسة صورة تدوقع على الدباشر التسويق فعالية مدى: ثانيا 
 تبعا بزتلف أف شأنها من التي و ابؼتغتَات من بعدد تروبهي كنشاط ابؼباشر التسويق تقييم عملية ترتبط 
 .النشاط يغطيها التي الزمنية الفتًة عن فضلا معها ابؼتعامل ابؼنتجات و ابؼنظمة طبيعة و صوصيةبػ
 تقدـ  إذ ابؼستهلكتُ مع قوية علاقة بناء في ابؼؤسسة صورة بسوقع على ابؼباشر التسويق أثر يتمثل عامة بصفة و

 و ابؼتكرر الشراء توليد إلذ يهدؼ حيث ،... وغتَىا الدفع و الشراء حرية و بابػصم متعلقة مزايا عدة بؽم
  .الأخرى ابؼنظمات عن بسيزىا في يساىم بفا الاسواؽ في جديدة منتجات ادخاؿ

 كالبريد)  حديثة أدوات لاستخدامو الاخرى التًوبهية الاساليب باقي من تطورا أكثر يعتبر ابؼباشر فالتسويق
 و المحتملتُ الزبائن و ابؼعينتُ الزبائن مع ابؼباشر للإتصاؿ ، (الالكتًوني التسويق و بعد، عن التسويق ابؼباشر،

 ابؼنتج أو السلعة بودد فابؼشتًي. ابؼبذوؿ ابعهد قلة و بالسرعة يتميز أنو كما ابؼباشرة، الاستجابة على حثهم
                                                           

58
 .165-164، مرجع سابق ذكره، ص ص  مربطي الغاني عبد قادري، الطاىر محمد   
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 أو العمل مكاف من يكوف قد ىذا و تكلفة، أو بؾهود أي بذؿ دوف مزاياه يعرؼ و شرائو في يرغب الذي
  . الانتًنيت بواسطة ىذا كل زؿابؼن

 صورتها بسوقع في يساىم بفا متطورة زبائنها إذىاف في تعتبر ابؼباشر للتسويق استخدامها خلاؿ من فابؼؤسسة
 59.مورديها حتى أو عملائها أو زبائنها لدى  سواء
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 .173، مرجع سبق ذكره، ص مربطي الغاني عبد قادري، الطاىرمحمد   



   الاستراتيجية الترويجية و تدوقع صورة الدؤسسةالفصل الثاني : 

62 
 

 الفصل خلاصة            
 إرضاء مقدمتها في التي و أىدافها، يقبرق في أبنية بؽا ابعمهور يراىا كما ابؼؤسسة صورة إف      

 جهة من أوسع بصهورا لتكسب و جهة من عليو لتحافظ وخدماتها منتجاتها لو تقدـ الذي ابعمهور
 و فهم على ابؼساعدة إلذ يهدؼ فهو بها، ترغب التي التموقع ثقافة برقيق إلذ تهدؼ وأيضا أخرى،
 إبراز عن فصلا ابؼنفستُ عن الدائم التميز ذلكوك بوضوح ابؼستهلك ذىن في العلاقة و ابػدمة إدراؾ

 بؾاؿ التًوبهية الإستًاتيجية وتعتبر متدىورة، كانت خدمات تشكيل وإعادة ابؼعروفة الغتَ ابػدمات
 صورة لتحستُ ابعمهور ثقة كسب و عنها، جيد انطباع وخلق بابؼؤسسة التعريف خلالو من بيكن

 .السوؽ في بفيزا و ىاما موقعا إعطائها في ميساى بفا بصهورىا لدى ترسيخها و ابؼؤسسة
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

:الفصل الثالث  
دراسة تحليلية لدراستنٌ سابقتنٌ   
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الدراسة السابقة الاولذ_ دور الاتصالات التسويقية في برستُ بسوقع ابؼؤسسة دراسة حالة   لدبحث الأول:ا
 60مؤسسة ابؽاتف النقاؿ في ابعزائر_

 ؤسسة ؟:  إلذ أي مدى تساىم الاتصالات التسويقية في برقيق بسوقع صورة ابؼإشكالية الدراسة
 تساىم الاتصالات التسويقية في برستُ صورة ابؼؤسسة وبسوقعها.الفرضية الرئيسية: 

 الفرضيات الفرعية: 
 إف بذزئة السوؽ واستهدافو من الاستًاتيجيات ابؼدعمة للموقف التنافسي للمؤسسة. -
 التموقع ىو إبراز ابػصائص التي تسمح بتمييز ابؼؤسسة لاستمالة بصهور معتُ. -
ابؼؤسسة ابعيدة ابؼدركة من ابعماىتَ  النابذة عن ابؼمارسات التسويقية بؽا دور ىاـ في مواجهة إف صورة  -

 برديات ابؼنافسة وبرقيق التميز للمؤسسة وبسوقعها.
 يتميز سوؽ ابؽاتف النقاؿ ابعزائري رغم حداثتو بابؼنافسة الشديدة بتُ ابؼتعاملتُ الثلاث. -

 ابلة للنشاط التًوبهي.إف الاتصاؿ التسويقي ىو الصورة ابؼق 

 الفاة الدستهدفة:
 تم توزيع الاستبياف على عينة الدراسة في مناطق بـتلفة من ولايتي: بشار و وىراف

 تحليل نتائج الاستبيان:
إف طريقة الاستقصاء ىي الطريقة التي اعتمدت في ىذه الدراسة ابؼيدانية، وىي من أكثر الطرؽ استخداما 

دة على طريقة أو أسلوب ابؼعاينة، حيث تم صياغة الاستبياف باللغة العربية، وتم عندما تكوف الدراسة معتم
 استمارة على عينة الدراسة. 150توزيع 

 نتائج الاسالة الدتعلقة ببيانات الدستجوبنٌ:   -9
 الجنس:   9-9

نوا ذكور % ابؼستجوبتُ بعميع ابؼتعاملتُ كا 4333أف نسبة بؽم تبتُ بعنس ابؼتعلقة بابعد برليل البيانات 
% كاف بيثل عنصر الإناث، وابؼلاحظة أف ىناؾ فارؽ غتَ كبتَ بتُ ابعنستُ، حيث أف  5637والباقي 

 .%13.4نسبة الإناث أكبر من نسبة الذكور ب 
                                                           

ة العلوـ ، بؾل_دراسة حالة مؤسسات ابؽاتف النقاؿ في ابعزائر_حاجي كربية، بوشنافة أبضد، دور الاتصالات التسويقية في برستُ بسوقع صورة ابؼؤسسة   60
 .12_7،ص 2015و جامعة بشار،  3، جامعة ابعزائر13الاقتصادية و العلوـ التجارية، العدد 
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 الفاة العمرية: 9-0

ي الفئة الأولذ حيث  ىسنة و  25إلذ  18أغلبية عينة الدراسة يتًاوح سنهم من بعد الدراسة تبتُ بؽم أف 
%، ومن  2637سنة بنسبة  32إلذ  25% ، بينما الفئة الثانية من  4637أكبر نسبة ب  كانت ذات

%، بينما شكلت الفئة الرابعة أي الأفراد الذين  1637الفئة الثالثة شكلت نسبة  يىو سنة  40إلذ  32
 .%10سنة نسبة  40أكثر من  همسن

 : المستوى الدراسي3.1-
للمستوى  كانت  فيهالكن بنسب متفاوتة، الأغلبية  ابؼستوياتيع مس بص الاستبيافأف بعد الدراسة تبتُ 

%، فيما  7637% على التوالر أي بنسبة إبصالية تقدرب  1637% و  60ابعامعي والثانوي بنسبة 
 %.2333النسب ابؼتبقية لمجموع ابؼستويتُ ابؼتوسط والابتدائي حوالر  جاءت
 نتائج الأسالة الدتعلقة بالبحث 2-

 لديك خط جيزي، موبيليس، أوريدو؟ لھالأول:  السؤال 1.2-
وفي حتُ  50أف مشتًكي مؤسسة جيزي كانت بالنسبة كبتَة  تبتُ، ها من خلاؿ النتائج المحصل علي

%، أما مؤسسة أوريدو احتلت ابؼرتبة الثالثة  2637جاءت موبيليس في ابؼرتبة الثانية بنسبة 
 .من خلاؿ الأسئلة ابؼوالية هاعرفتذا التفاوت في النسب سنحاوؿ مىو ، 32,3%بنسبة

 السؤال الثاني: ما رأيك في رمز الدؤسسة؟ 2. 2-
 السؤاؿ بكاوؿ معرفة إجابات وآراء ابؼستجوبتُ حوؿ رمز ابؼتعاملتُ الثلاث ذاىمن خلاؿ 

%  5333 نسبة أف وجد ابؼؤسسة، رمز حوؿ( أوريدو موبيليس، جيزي،) مستجوبتُ نتائج خلاؿ من   
نتيجة معدومة،  هو% تراه جيد أما الاختيار الأوؿ )سيء( ف 4637يزي تراه متوسط و مشتًكي ج من
 وحيث بوكموف علي هارمز مؤسسة جيزي لا بوظى بالإعجاب الكاؼ بالنسبة بؼشتًكي ما يبتُ اف ىذاو 

% تراه جيد ولا يوجد  75% من طرؼ زبائن موبيليس ونسبة  25متوسط  متوسط، نسبة اختيار وبأن
ونلاحظ حسب أراء مشتًكي مؤسسة  ،ىامشتًكي موبيليس عن رمز  ما يوضح رضا ىذاللسيئ و اختيار 

 يى ها% والنسب المحصل علي 2836متوسط قدرت ب  % اما نسبة7134 ىي أوريدو أف نسبة جيد 
 .حد مكونات الصورة الأساسية للمؤسسةلأ ابؼشتًكتُ هانسب جيدة تعكس الاستحساف الكبتَ الذي يلي

 تعرف شعار الدؤسسة؟ لھسؤال الثالث: ال 3.2-
 .ابؼستهلكالتعرؼ على مدى تأثتَ صورة ابؼؤسسة على  ىوالسؤاؿ  ىذامن  دؼابؽ

  بالنسبة للمتعاملنٌ الثلاثة )جيزي، موبيليس، أوريدو
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لا يدركوف  33,3% % ونسبة6636 يىابؼؤسسة  حظ أف نسبة مشتًكي جيزي الذين يدركوف شعارلو 
%  25ابؼؤسسة و  يعرفوف شعار اه% من مشتًكي 75لك بالنسبة بؼؤسسة موبيليس شعار ابؼؤسسة، وكذ

 8537 ىا ىيشعار  ين يعرفوفلا يعرفوف شعار ابؼؤسسة، بالإضافة إلذ مؤسسة أوريدو فنسبة ابؼشتًكتُ الذ
 %.1433نسبة  يى% وعدد الزبائن الذين لا يعرفوف شعار ابؼؤسسة 

 يدركوف( أوريدو موبيليس، جيزي،) الثلاثة ابؼؤسسات مع تعاملوفي الذين الزبائن كل أف استنتج     
ها مع تكرار الشعارات في كل مرة بفا أدى إلذ ترسخ اتبذبؽالإتصالية التي  ودهابعيدؿ على  ذابهو  ،اشعاراته

 .ابؼشتًكتُ، خاصة بالنسبة بؼؤسسة أوريدو افىأذفي 
 تبر )الأولى، الثانية، الثالثة تع هاتعامل معتعتبر مكانة الدؤسسة التي ت لىالسؤال الرابع:  4.2-

 يدؿ الأولذ، للمرتبة 73,3%نسبة بلغ قد ابؼؤسسة مكانة حوؿ جيزي مؤسسة مشتًكي تصور أف لوحظ
 ترتبها قليلة فئة تأتي ثم الثانية، ابؼرتبة في%  20 ونسبة ابؼؤسسة، خدمات جودة في ابؼشتًكتُ ثقة على ىذا
 احتلت العكس فقد موبيليس بؼؤسسة بالنسبة كذلك ونلاحظ ،% 637 قدرىا بنسبة الثالثة ابؼرتبة في

أما  ،% 25 ب قدرت بنسبة الثالثة ابؼرتبة تأتي ثم ،% 6235 بنسبة زبائنهم تصور حسب الثانية ابؼرتبة
 شدة على مايدؿ و ىذا فقط%  1235 بلغت فقد الأولذ ابؼرتبة في يصنفونها الذين ابؼشتًكتُ نسبة

 الذين الأفراد نسبة فبلغت أوريدو بؼؤسسة بالنسبة أما ، بىص ما في أما، الثلاث تُ ابؼتعاملتُب ابؼنافسة
 . %2836 بنسبة متساوية نتائجهم كانت فقد والثالثة الأولذ ابؼرتبة %4239 نسبة الثانية ابؼرتبة في يرونها

 نتائج جيدة حسب تقديراتهم كانت  معهاومنو نستنتج أف تصور الزبائن بؼكانة ابؼؤسسات التي يتعاملوف 
 يعتبروف فهم
 .ابؼؤسسات برتل أحسن ابؼراتبىذه أف 

السؤال الخامس: تتابع إعلانات الدؤسسة من خلال )الصحف والمجلات، التلفزيون، الإنترنت  5.2-
 الإذاعة،

  اللافتات الإعلانية ،
وف على ما تقدمها ابؼؤسسة بؽم ابؼستجوبتُ ابؼتعاملتُ مع مؤسسة جيزي يتعرف من الواضح جدا أف أغلبية

 من خدمات
من خلاؿ اعلاناتها وبالتالر نلاحظ أف عدد كبتَ من ابؼستجوبتُ يتابعوف إعلانات ابؼؤسسة من خلاؿ 

من خلاؿ  لإعلانها% نسبة ابؼتتبعتُ  20% بالتًتيب و  2637% و  40 الإنتًنت والتلفزيوف بنسب
 % 637الإذاعة ونسبة 
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كذلك اللافتات الإعلانية، أما بالنسبة بؼؤسسة  نات من خلاؿ الصحف والمجلات والذين يتابعوف الإعلا
 موبيليس

من خلاؿ التلفزيوف أما فيما بىص نسبة  إعلاناتهم% يتابعوف  50فنلاحظ أف نسبة ابؼستجوبتُ 
 ابؼستجوبتُ الذين

لمستجوبتُ نفس النسبة ل و ىي%،  1235يتابعوف الإعلانات من خلاؿ الصحف والمجلات قدرت ب 
 الذين يتابعوف

أوريدو  مؤسسة بىص من خلاؿ الانتًنت بالإضافة إلذ الإذاعة و اللافتات الإعلانية، وفي ما إعلاناتهم
 أف نلاحظ
 كل نسبة بلغت التلفزيوف حيث و الإنتًنت خلاؿ من اعلاناتها يتابعوف ابؼستجوبتُ من الأكبر النسبة
 يركزوف الثلاثة ابؼتعاملتُ أف يؤكد ما و ىذا معدومة ابؼتبقية الإعلاف عناصر بىص ما في و%  4939منهما
 أفكار ابؼؤسسة من تقريب وبتالر يقدمونها التي ابػدمات على التعريف أجل من التًوبهي ابؼزيج على كثتَا

 . ابؼرغوبة ابؼكانة خلق تم ومن الزبائن أذىاف
 الدؤسسة؟ مع املكتع أسباب 6 إلى 9 من ميةھالأ حسب رتب: السادس السؤال 6.2-

ابؼستجوبتُ  يرتبو حيث%  37 47 بنسبة جيزي للمؤسسة بالنسبة" ابؼكابؼة سعر"معيار تصدرتوضح أنو 
 نسبتو معيار"امتلاؾ الأصدقاء نفس ابػط" حيث قدرت يليوابؼعيار الأوؿ للتعامل مع جيزي،  أنهاعلى 

في ما بىص مؤسسة موبيليس نلاحظ  %، أما 1333معيار" العروض التًوبهية" بنسبة  يليو% ثم  3333
معيار "العروض التًوبهية"  يليو% ، ثم  20أيضا أحتل ابؼرتبة الأولذ بنسبة  ىومعيار"سعر ابؼكابؼة"  أف

%،  637معيار "الاستقباؿ ابعيد" ب  يليو%،  1333نفس ابػط" بنسب متساوية  و"امتلاؾ الأصدقاء
 النسبة نفس بؽما" و بظعتها ابؼؤسسة صورة"و" ابؼكابؼة سعر" ابؼعيارين أف أما مؤسسة أوريدو نلاحظ

معيار"العروض التًوبهية" ومعيار"امتلاؾ  يليوثم  %، 1333قدرة النسبة  حيث ابؼستجوبتُ تصنيف حسب
السؤاؿ  بؽذاكنتيجة عامة  %. 637ابعيد" بنسب متساوية ابؼقدرة ب  الأصدقاء نفس ابػط" و"الاستقباؿ

للمؤسسة )جيزي، موبيليس،  الرئيسي عند ابزاذ قرار شراء خدمات المحدد ىو أف معيار"سعر ابؼكابؼة"
أيضا تعد من أكثر ابؼعايتَ  على أف صورة ابؼؤسسة واضحة مبدئية النتائج تعطي صورة ىذهإلا أف  أوريدو(،

 .مع ابؼؤسسات الثالثة قرار التعامل التي تأخذ بعتُ الاعتبار في حالة ابزاذ
 تنوي الاستمرار في التعامل مع الدؤسسة؟ ىل: السؤال السابع 7.2-

 8735% و  8737و  % يرغبوف في الاستمرار في التعامل مع مؤسسة جيزي، 9333حظ أف نسبة لو 
أما في ما  ،مؤسساتهم % زبائن كل من مؤسسة أوريدو و موبيليس على التًتيب يرغبوف في الاستمرار مع
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موضح في ىو عدد قليل جدا كما  مؤسساتهم التعامل مع بىص الزبائن الذين لا يريدوف الاستمرار في
 نتيجة بؽذا وولائهمابؼشتًكتُ  أذىافمايدؿ على الصورة ابعيدة للمؤسسات في  و ىذاالشكل أعلاه 

 .سياسات ابؼتعاملتُ الإتصالية
 الدراسة نتائج

 :يفيمايل تتمثل ىامة نتائج أبرزت الدراسة عينة على ابؼوزعة الاستمارات برليل إف
 طريقة وأحدث أفضل يعتبر والعملاء ابعماىتَ أذىاف في للمؤسسة ابؼدركة الذىنية الصورة برستُ إف-

ىو  ابػدمة أو  ابؼنتج اختيار في ابؼساىم فابؼعيار وابػدمات، ابؼنتجات بساثل ظل في بابؼنافستُ مقارنة للتميز
 الشخصية تعتبر التي التجارية، ابعلاماته ابؼؤسسة صورة وترتبط للمؤسسة والأفضل الأحسن الصورة

 .للمؤسسة ابؼمثلة الاعتبارية
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ابؼتكاملة في برستُ الصورة الذىنية  ةدور الاتصالات التسويقي الدراسة السابقة الثانية:الدبحث الثاني: 
 61بؼؤسسة موبيليس _دراسة حالة عينة من طلبة جامعة قاصدي مرباح ورقلة_

 لدى موبيليس بؼؤسسة نيةىالذ الصورة على ابؼتكاملة التسويقية لاتصالاتا دور ما ىو إشكالية الدراسة:
 ورقلة؟ مرباح قاصديبجامعة  التسيتَ وعلوـ الاقتصادية والتجارية العلوـ كلية طلبة

 الفرضيات الفرعية:
 .لكللمسته نيةالذى الصورةو  تكاملةابؼ التسويقية الاتصالات بتُ إحصائية دلالة ذات طردية علاقةىناؾ   -9
 .غرافيةدبي تغتَات بؼ ىتعز  نيةالذى للصورة إحصائية دلالة ذاتروؽ ف توجد لا -0

من خلاؿ ىذه الدراسة حاولوا معرفة واقع الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة في برستُ الصورة الذىنية 
ف، البيع بؼؤسسة موبيليس    و ذلك عن طريق دراسة تأثتَ عناصر الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة ) الاعلا

 الشخصي، ترقية ابؼبيعات، العلاقات العامة، التسويق ابؼباشر( على صورة ابؼؤسسة.
 الفاة الدستهدفة:   
تألف بؾتمع الدراسة من بؾموعة من زبائن مؤسسة موبيليس ابؼتمثلتُ في طلبة كلية العلوـ الاقتصادية و  لقد

 علوـ التسيتَ.
I. :عرض و تحليل نتائج الاستبيان 

 من العينة خصائص دراسة تم حيث وضحة،ابؼ للفرضيات فقاو  برليلهاو  راسةالد نتائج عرضب ىنا قاموا
 للوصوؿ ،فالاستبيا هانتضم التي العبارات على العينة أفراد إجابات جانب إلذ لية،و الأ البيانات حيث

 الفرضيات. اختبار إلذ تَاأخ
 . الدراسة نتائج عرض :أولا   

 لنسبوا التكرارات استخراج تم ،الاستبياف بؿاور على العينة أفراد موافقة ىمد لاختبار نتائج بعرض قاموا
 تم كما ،ابؼعتمدة الثلاثي ليكارت مقياس حسب احد على كل وعبارات على راسةالد عينة لإجابات ئويةابؼ

 :التالية بعداوؿا وتوضح ما ذاى عياريةابؼ رافاتبكالا ابغسابية توسطاتابؼ استخراج
 للعينة الديدغرافية بالخصائص الدتعلقة تائجالن عرض 1-1

                                                           
ح طقيع خولة، دور الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة  في برستُ الصورة الذىنية بؼؤسسة موبيليس_ دراسة حالة عينة من طلبة جامعة قاصدي مربا  61

ات شهادة ماستً اكادبيي الطور الثاني،كلية العلوـ الاقتصادية و علوـ التسيتَ، بزصص تسويق خدمات، جامعة متطلبورقلة_، مذكرة مقدمة لاستكماؿ 
 .39-16، ص 2017قاصدي مرباح_ ورقلة_ ابعزائر، 
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 :الجنس متغنً حسب العينة أفراد توزيع - أ

%  56 أما مفردة، 45 ادبتعد راسةالد عينة من%  43 الذكور نسبة فأ ظوالاحخلاؿ دراستهم  من
 إقباؿ إلذ ىذا يرجعو  الإناث،و  الذكور الزبائن دعد تُب تقارب أي أف ىناؾ مفردة، 59 ادبتعد إناث
 .للجميع متاحة كونها لكو كذ موبيليس مؤسسة ماتخد من الاستفادةـ و استخد على تُالفئت كلا
 السن: متغنً حسب العينة أفراد توزيع - ب

%  88.5 بنسبة سنة 25 و 20 ما بتُ ىاأعمار اوح تتًً  التي يى تواجد الأكثر العمرية الفئة أف ظوالاح
 ادبتعد% 6.7 بنسبة 30 إلذ 25 من العمرية الفئة ةالثاني رتبةابؼ في تليها ثم مفردة، 92 ادبتعد

 تأتي ثم مفردات، 4 ادبتعد% 3.8 بنسبة سنة 20 من الأقل العمرية الفئة الثالثة رتبةابؼ تليها تم ،مفردات7
 مفردة ادبتعد%  1.0 بنسبةسنة فما فوؽ  30 من ااوح أعمارىتتًً  التي العمرية الفئة الرابعة رتبةابؼ في

 ما بتُ اأعمارى تتًاوح التي الفئة يى ؤسسةابؼ مع تعاملا الأكثر العمرية الفئة تبتُ بؽم أف ناى منو  ،واحدة
 منفإنو  الطلبة في متمثلة راسةالد عينة أف النتيجة ذهى ، و فسروا%  88.2 بنسبة سنة 25 و 20
 .سنة 25 و 20 بتُ ما تتًاوح مأعمارى تكوف لبالأغ
  :التعليمي ستوىالد متغنً حسب العينة أفراد توزيع - ت

 67 ادبتعد%  64.4 نسبتهم بلغت الليسانس طلبة من العينة أفراد من خلاؿ دراستهم تبتُ بؽم أف
 من العينة أفراد أف وجدوا حتُ في مفردة، 37 ادبتعد%  35.6 بنسبة استًابؼ طلبة مباشرة يليها مفردة،

 إلذ راجع ذاو ى ليسانس تعليمي مستوى ابؽ للزبائن تَةكب نسبة أف استنتجوا  ،منعدـ كتوراهالد  طلبة
 إلذ استنادا ذاى كبتَ الطلبة دعد يكوف ابؼشتًؾ عابعد  أف ـ معروؼعلو ابؼ من حيث الكبتَة نسبتهم

 ب الليسانس طلبة دعد رقد حيث ،التسيتَ  ـعلو و  التجارية ـالعلو و  الاقتصادية ـالعلو  كلية إحصائيات
 .918 ب رقد استًابؼ طلبة حتُ في 1760

 :الدخل متغنً حسب العينة أفراد توزيع - ث

 83 يعادؿ ما % 79.8 بنسبة ذلكو  دخل وفبد العينة أفراد غالبية أف مبؽ من خلاؿ الدراسة تبتُ
 تليها ثم مفردة،
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 وفبد كانت%  79.8 نسبة أف ظنلاح مفردة، 21 يعادؿ ماي أ % 20.2 بنسبة أجر لديها التي الفئة
 نسبتها التيو  دخل يهالد التي الفئة أما ،بعد تعليمهم يكملوا لد معيتُجا طلبة لأنهم راجع ذاوى دخل،
 .أكبر مأعمارى تكوف لبالأغ على حيث العاملتُ الطلبة من تكوف فقد%  20.2

 العينة أفراد لإجابات الوصفي التحليل :ثانيا
و  ابغسابي لوسطكا ليةالأو  الوصفية الإحصائية للمقاييس الإحصائي التحليل نتائج الفرع ذاتناوؿ ى

 في تهاوصياغ تصميمها ثم الرئيسيتُ المحورين ضمن راسةالد اتتَر تغبؼ النسبية الأبنيةو  الابكراؼ ابؼعياري
 حسب منها بكل ابػاصة الإحصائية لالاتالاستد راسة،الد فرضيات اختبار لنتائج إضافة الاستبياف أسئلة
 .الباحثة إليها توصلت التي ائجالنت عرض في التسلسل لغرضو  الفرضيات من فرضية كل
 الدتكاملة التسويقية الاتصالات لأبعاد الإحصائي التحليل. 

 النسب على كيزالتً  خلاؿ من التساؤؿ ذاى بذاه موبيليس ؤسسةبؼ الزبائن منابؼبحوثتُ  إجابات برليل تم
 في التسويقية صالاتبالات ابػاصة العبارات عن ( موافق غتَ ،بؿايد موافق،( الإجابة لتكرارات ئويةابؼ

على ما  النتائج أسفرت فقد ابؼعياري كالابكراؼ رجحابؼ توسطابؼ ـااستخد إلذ بالإضافة موبيليس، مؤسسة
 يلي:

  :الإعلان لفقرات الإحصائي التحليل
معياري  ( و ابكراؼ2.29) رهقد حسابي بدتوسط توسط،ابؼ الابذاه وبك كاف لو ـالعا الابذاه تبن أف

 العمومية الأماكن في مادئ حاضرة موبيليس مؤسسة" الرابعة العبارةولذ الأ رتبةابؼ احتلت حيث ،(0.549)
 رتبةابؼ احتلتو  ،(0.763و ابكراؼ معياري) (2.48) رهقد حسابي بدتوسط"  جذابة إشهارية بلوحات

 بدتوسط"  تهاإعلانا في و ابؼشاىد وسيقىابؼ تصميم في موبيليس مؤسسةتٍ ذوؽ يعجب" ولذالأ العبارة الثانية
 إعلانات تتميز" الثانية العبارة الثالثة رتبةو احتلت ابؼ ،(0.827) ابكراؼ معياري و (2.32) رهقد حسابي
 و ابكراؼ معياري (2.23) رهقد حسابي بدتوسط" الساحر تأثتَىا اتذكرى بسهولة موبيليس مؤسسة

 الأماكن فيو البيئة  الاجتماعية الرسائلو  القيم تغيب لا"  الثالثة العبارة الرابعة رتبةابؼ احتلتو  ،(0.815)
 خلال ومن(،  0.79 ) معياري و ابكراؼ (2.12) حسابي بدتوسط"  جذابة إشهارية بلوحات العمومية

 .متوسطة بصورة متوفر الإعلان بعد فإن العبارات تحليل
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 الشخصي البيع لفقرات الإحصائي التحليل 

معياري  و ابكراؼ (2.11) رهقد حسابي بدتوسط توسط،ابؼ الابذاه بكو لو كاف ـالعا الابذاه أف ظوالاح
 يظهرو  معي، التعامل الوكالة في البيع رجل بوسن" ولذالأ رتبةابؼ ولذالأ العبارة احتلت حتُ في ،(0.513)

 ماتابػد من وأستفيد مناسب جد الوكالة مكاف" الرابعة العبارة الثانية رتبةابؼ احتلتو  ،"الإقناع في اللباقة
 الثالثة رتبةابؼ احتلت و ،(0.817) ( و ابكراؼ معياري2.20) هقدر  حسابي بدتوسط" سرعةو  بسهولة
 ) هقدر  حسابي بدتوسط" توفرةابؼ الامتيازات بصيع نًو تقد متيبػد الوكالةعماؿ  يسعى" الثانية العبارة

 التقرب الوكالة وؿ عماؿبوا" الثالثة العبارة الرابعة رتبةابؼ احتلت و (،0.795ابكراؼ معيار ) ( و 2.10
 من (،0.734وابكراؼ معياري ) )1.82( رهقد حسابي بدتوسط"  معي متميزة علاقات ربطو  تٍم

 .متوسطة بصورة متوفر الشخصي البيع بعد فإن سبق لشا خلال
 الدبيعات تنشيط لفقرات الإحصائي التحليل: 

 و ابكراؼ معياري (1.92)رهقد حسابي بدتوسط توسط،ابؼ الابذاه وبك كاف لو ـالعا الابذاه أف ظوالاح
 بدتوسط" مغرية سحرية بزفيضات من أحيانا أستفيد" ولذالأ العبارة ولذالأ رتبةابؼ احتلت حيث (،0.536)

 مؤسسة تلكبس" الثانية العبارة الثانية رتبةابؼ احتلت ،( 0.839ي)معيار  و ابكراؼ (2.32) رهقد حسابي
و  (1.98)  رهقد حسابي بدتوسط" فياءالأو  للزبائن برفيزية اياىد تقدنً و امتياز كوبونات ـنظا موبيليس
 بعض في انيبؾ اتفاى أو شربوة من أستفيد" الرابعة العبارة الثالثة رتبةابؼ احتلت ،(0.788معياري ) ابكراؼ

 الثالثة لعبارةا الرابعة رتبةابؼ احتلت( 0.911ي )معيار  و ابكراؼ (1.82) رهقد حسابي بدتوسط" ضالعرو 
( و  1.56 ) رهقد حسابي بدتوسط" ؤسسةابؼ مهاتقد ألعابو  مسابقات في أحيانا أشارؾ أو د"أشاى
 بصورة متوفر الدبيعات تنشيط بعد فإن العبارات تحليل من خلال (، 0.688 ي )معيار  ابكراؼ

  .متوسطة
 العامة العلاقات لفقرات الإحصائي التحليل: 

 و ابكراؼ معياري  (2.09) رهقد حسابي بدتوسط توسط،ابؼ الابذاه وبك كاف لو ـ االع الابذاه أف ظوالاح
و  يةالكرو  واعيدابؼ بعض دعم في موبيليس متساى" ولذالأ العبارة ولذالأ رتبةابؼ احتلت حيث ،( 0.466)

 و (،0.695) معياري (و ابكراؼ 2.55 ) رهقد حسابي بدتوسط"  شهرتها لتنمية التجمعات تستغل
 كسب أجل من ابعمهور مع لقاءات بتنظيم موبيليس مؤسسة ـتقو " الرابعة العبارة الثانية رتبةابؼ لتاحت

 الثالثة رتبةابؼ احتلت (،0.826ي )معيار ( و ابكراؼ 2.09) رهقد حسابي بدتوسط"  معهم ةجيد علاقات
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( 1.89) رهقد حسابي طبدتوس"  و التشجتَ البيئة في مسابنات وبيليسبؼ فاف علمي حسب" الثانية العبارة
 البرامج بعض من الاطفاؿ شربوة تستفيد" الثالثة العبارة الرابعة رتبةابؼ احتلت ،(0.667معياري) و ابكراؼ

 و ابكراؼ (1.82) رهقد حسابي بدتوسط"  ناسباتابؼ في ؤسسةابؼ بها ـتقو  التي التحسيسية كابغملات
 .متوسطة بصورة متوفر ات العامةالعلاق بعد فإن العبارات خلال من ،(0.734) يمعيار 
 الدباشر التسويق لفقرات الإحصائي التحليل: 

معياري  و ابكراؼ (2.36 ) رهقد حسابي بدتوسط توسط،ابؼ الابذاه وبك كاف لو ـالعا الابذاه أف ظوالاح
 إطلاعو  مباشر باتصاؿ موبيليس مؤسسة تبقيك" الرابعة العبارة الأولذ رتبةابؼ احتلت حيث (،0.513)

 و ،( 0.682) معياري و ابكراؼ (2.52 ) رهقد حسابي بدتوسط" ةابعديد ضهاوعر  ماتهاخد على دائم
 التقربو  للاتصاؿ متناسقةو  متنوعةاتصاؿ  سائلو  ؤسسةابؼ تستعمل"ولذ الأ العبارة الثانية رتبةابؼ احتلت

 العبارة الثالثة رتبةابؼ احتلت ،( 0.758 ) معيار ابكراؼ و ( 2.41) رهقد حسابي بدتوسط" زبائنها من
 وابكراؼ  (2.27) رهقد حسابي بدتوسط"  التصفح سهلةو  جذابة نيتالانتً  على موبيليس صفحة" الثانية

ي البريد ابغساب طريق عنرصيدؾ  ملئ نكبيك" الثالثة العبارة الرابعة رتبةابؼ احتلت (،0.753معياري )
 العبارات خلال من ، (0.753) اؼ معياريو ابكر  ( 2.22 ) رهقد حسابي بدتوسط"  مباشر بشكل
 على يعمل كونو الزبائن طرف من و استحسان إقبال لقي الدباشر التسويق عنصر أن نفسر فإننا

 الوقت من الدزيد من الزبون تتطلب التي العمليات من الكثنً تسهيل كذا و بالزبون الدباشر الاتصال
 .الخدمات على للحصول سهل طريق و بديل حل يدثل فهو الجهد و

 .نيةالذى الصورة لمحور الإحصائي التحليل -9
 الذىنية الصورة لفقرات الإحصائي التحليل  : 

 و ابكراؼ (2.09 ) رهقد حسابي بدتوسط توسط،ابؼ الابذاه وبك كاف ابؽ ـالعا الابذاه أف بؽم تضحا
 من ةابعديد ماتدابػ حوؿ ابؼزيد عرفةبؼ بشغف أسعى" الرابعة الفقرة أف حتُ في(، 0.385معياري)

 رقد ابغسابي الوسط أف حيث مرتفع التوافر مستوى افكو   ولذالأ رتبةابؼ احتلت"  الربظية صادرابؼ
و  علوماتابؼ موعلمج" الثانية العبارة التوافر حيث من الثانية رتبةابؼ احتلت او كد ، (2.36)ب

 رقد حسابي بدتوسط سطمتو  توافر بدستوى كانت لكن"  إبهابية ؤسسةابؼ ماتخد حوؿ الأخبار
 في متوسط، بدستوى إلا تتوفر لد حيث ابؽ متشابهة كذلك العبارات باقي و كانت(، (2.31ب

"  إضافية مصاريف برملت و إف حتى أزماتها قتو  في ؤسسةابؼ أساند"  12 رقم العبارة أف حتتُ
 (.1.76) إلا حسابها يبلغ متوسط لد حيث العينة لآراء بالنسبة توافرو  ظح الأقل يى كانت



   الفصل الثالث: دراسة تحليلية لدراستنٌ سابقتنٌ

74 
 

II. :اختبار و مناقشة الفرضيات  

 .اختبار الفرضيات، ثم مناقشة نتائجها إلذ في ىذا ابعزء تطرقوا     
 : اختبار الفرضية الأولى :أولا

 ."حسب آراء العينة( راسةالدل )بؿتكاملة ابؼتوافر متوسط للاتصالات التسويقية  ىمستو  "ىناؾ
وافر متوسط للاتصالات التسويقية الدتكاملة في مؤسسة يوجد مستوى ت H: 2الفرضية الصفرية 

  . موبيليس
لايوجد مستوى توافر متوسط للاتصالات التسويقية الدتكاملة في مؤسسة   H:9الفرضية البديلة 

  .موبيليس
 التسويقية، للاتصالات الأخرى الأبعاد بتُ من الأكبر وى باشرابؼ للتسويق ابغسابي توسطابؼ أف ظوالاح

 اىتماـ علىو ىذا يدؿ  ،عالر توافر مستوى وو ى (0.513و الابكراؼ ابؼعياري) (2.36)ب ردق حيث
 الأخرى الأبعادو  العناصر باقي فإف قابلبابؼ التسويقية الاتصالات عناصر بتُ من العنصر بهذا ؤسسةابؼ
 متوسط بدستوى لاإ تظهر لد الشخصي البيع و بيعاتابؼ تنشيط و العامة العلاقات و الإعلاف في تمثلةابؼ

 للاتصالات الكلي ابغسابي الوسط أف ظنلاح ذاخلاؿ ى منو  أقل، بصفة عليها تركز ؤسسةابؼ أي
 للاتصالات أف يعكس بفا توسطابؼ التوافر في بؾاؿ مستوى يقع يأ (2.16)ب ريقد تكاملةابؼ التسويقية
 الفرضية ونقبل البديلة الفرضية نرفض منو و العينة، آراء حسب متوسط توافر مستوى التسويقية
 آراء حسب الدؤسسة في الدتكاملة التسويقية للاتصالات متوسط توافر مستوى ناكى فعلا أي الصفرية

 .العينة
 : الثانية الفرضية اختبار: ثانيا:

 . " الذىنية و الصورة ابؼتكاملة التسويقية الاتصالات بتُ إحصائية دلالة ذات "ىناؾ علاقة
 بنًسون الارتباط معامل طريق عن نيةالثا الفرضية اختبار : 

 والصورة الدتكاملة التسويقية الاتصالات بنٌ إحصائية دلالة ذات علاقة توجد :H0الفرضية الصفرية
 .نيةالذى

 الدتكاملة التسويقية الاتصالات بنٌ إحصائية دلالة ذات علاقة لاتوجد :9H البديلة الفرضية
 . نيةالذى والصورة

 إلذ: واتوصل الإحصائي البرنامج باستعماؿ
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 تَسوفب الارتباط معامل أف نلاحظ: الذىنية بالصورة الإعلاف لعلاقة بالنسبة (0.45 r= )يوجد ومنو 
  0.000   حيث 0.05 من أقل كاف فقد ابؼعنوية بؼستوى بالنسبة بتُ ابؼتغتَين)علاقة خطية طردية(، أما ارتباط
sig= ُالاعلاف والصورة الذىنية.و منو ىناؾ علاقة ذات دلالة احصائية بت 
 0.3 (تَسوفب الارتباط معامل أف نلاحظ :الذىنية بالصورة الشخصي البيع لعلاقة بالنسبة (r= يوجد ومنو 
 دلالة ذات ىناؾ علاقة و بالتالر =0.000sigأف  كما ضعيفة(، طردية خطية )علاقة بتُ الدلالترتُ ارتباط

 .ةالذىني الصورةو  البيع الشخصي بتُ إحصائية
 ب الارتباط معامل أف نلاحظ: الذىنية بالصورة ابؼبيعات تنشيط لعلاقة بالنسبة( 0.56 تَسوؼ=r) 

 من أقل كاف فقد ابؼعنوية بؼستوى بالنسبة أما طردية(، خطية )علاقة تُ ابؼتغتَينيوجد ارتباط ب ومنو 
ت و الصورة ومنو ىناؾ علاقة ذات دلالة احصائية بتُ تنشيط ابؼبيعا 1sig=0.00حيث  0.05

 الذىنية.
  لبالنسبة( لعلاقات العامة بالصورة الذىنية: نلاحظ أف معامل الارتباط بتَسوفr=0.55  و منو يوجد )

بالتالر ىناؾ علاقة ذات دلالة احصائية بتُ   Sig=0.000ارتباط بتُ متغتَين ) علاقة خطية طردية(، كما أف 
 العلاقات العامة و الصورة الذىنية.

 لاقة التسويق ابؼباشر بالصورة الذىنية: نلاحظ أف معامل الارتباط قدر ب بالنسبة لعr=0.42  إذا ىناؾ
و بالتالر ىناؾ علاقة ذات دلالة   Sig=0.000ارتباط بتُ ابؼتغتَين )علاقة خطية طردية(، أما مستوى ابؼعنوية 

 احصائية بتُ التسويق ابؼباشر و الصورة الذىنية.

 نتيجة ىامة:
قة الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة بالصورة الذىنية: نلاحظ أف معامل الارتباط بتَسوف بالنسبة لعلا

ومنو يوجد ارتباط بتُ ابؼتغتَ التابع و ابؼتغتَ ابؼستقل، وبدا اف مستوى ابؼعنوية قدر  0.66يساوي 
 الذىنية. فإنو توجد علاقة ذات دلالة معنوية بتُ الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة و الصورة 0.000ب

من خلاؿ ما سبق و من خلاؿ ابعدوؿ اعلاه نلاحظ أف ىناؾ علاقة ذات دلالة معنوية بتُ الاتصالات 
و منو نرفض الفرضية البديلة و  sig=0.000و   Rp=0.66التسويقية ابؼتكاملة و الصورة الذىنية لاف 

 ية ابؼتكاملة و الصورة الذىنية.نقبل الصفرية أي توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بتُ الاتصالات التسويق
 اختبار الفرضية الثانية عن طريق معادلة خط الالضدارY: قياس الاثر( 
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قاموا باختبار الفرضية الثانية عن طريق معامل الاختبار بتَسوف و الآف سنقوـ باختبارىا عن طريق 
 . نيةالذى الصورةو  لةتكامابؼ معادلة خط الابكدار أي قياس الأثر بتُ ابعاد الاتصالات التسويقية

 : الدبيعات تنشيط=   3X الأول: النموذج-
قيمة ميل خط  فبحيث أ تَتأثو العنصر الأكثر ىبيعات ابؼتنشيط  بعد الاوؿ أفمن النموذج  ظوالاح
 ومنو ،  0.01أقل من  ودلالت ىمستو  فلأدلالة معنوية  ول فأ ظنلاحما ك(،  0.40وييساار )دبكالا

 .%40نية ب ىالذارتفاع الصورة  إلذ ىأد حدةواة بوحدبيعات ابؼما ارتفع تنشيط كل  فأالقوؿ نستطيع 
 :كالتالرار  دبكالاتوضيح معادلة خط  كنبي لربالتاو 
 

Y=a+bx3 
Y=1.319+0.4x3 

 .  الشخصي البيع+  الدبيعات تنشيط=  X2 ،3X: الثاني النموذج-
و  الشخصي، البيعو  بيعاتابؼ تنشيط بناو  نية الذى الصورة في يؤثراف ينبعد ف ىناؾأابعدوؿ  من ظوالاح

 %.27 من بو يقتً  متقارب الصورة لىع تأثتَبنا ارمقد أف ظنلاح
 معنوية ىمستو  فأ بالتقريب، 0.27وي يسا بيعاتابؼ تنشيط لعنصر (ارالابكد معامل) ميل أف ظوالاح إذ

 الشخصي، البيع الثاني غتَللمت بالنسبة الشيء نفس ،ىأخر  جهة من 0.01 من أقل ارالابكد معامل
 :يلي كما ارالابكد خط معادلة تلخيص بيكن وعليو

Y=a+bx3+cx2 
Y= 0.996+0.269x3+0.272x2 

 . الدباشر التسويق+  الشخصي البيع+  الدبيعات تنشيط =X5 ،X2 ، 3 X:  الثالث النموذج - 
 الشخصي، البيعو  بيعات،ابؼ تنشيط يو ى نيةالذى الصورة في تؤثر اتمتغتَ  ثلاث أف ىناؾ ظوالاح

 الصورة زيادة إلذ يؤدي ةواحد ةبوحد بيعاتابؼ تنشيط زيادة أف إذ تَىاتأث نسبة بزتلفو  باشرابؼ التسويقو 
 بحوالر نيةالذى الصورة زيادة إلذ يؤذي ةواحد ةبوحد الشخصي البيع زيادة أما ،%  26 بحوالر نيةالذى
 15 من بأقل نيةىالذ الصورة زيادة إلذ ييؤد ةواحد ةبوحد رباشابؼ التسويق زيادة فإف قابلابؼ في ،% 22

 :يلي كما ارالابكد خط معادلة تصبح و منو%. 
y=a+bx3+cx2+dx5 
y=0.792+0.257x3+0.216x2+0.146x5 
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 على تؤثر أبعاد ثلاث ناكى بل نيةالذى الصورة على تأثنً لذا الأبعاد كل ليس أن القول نستطيع ومنو
 يؤثرون حيث الدباشر والتسويق الشخصي والبيع الدبيعات تنشيط يى الأبعاد هذوى نيةالذى الصورة
 .نيةالذى الصورة على ضعيف جدا تأثنً لذا العامة والعلاقاتالإعلان  فإن بالدقابل متفاوتة بنسب

 : الدراسة نتائج  
 الشخصي، البيع ،الإعلاف )تكاملةابؼ التسويقية الاتصالات أبعاد من كل أف تبتُ خلاؿ ىذه الدراسة من

 باشرابؼ التسويق بعد اماعد متوسطة بنسبة متوفرة موبيليس مؤسسة في (العامة العلاقات بيعات،ابؼ تنشيط
 لاىتماـ ابؼؤسسة بو. راجع ذلكو  عالية بنسبة متوفر فهو

 :الفرضيات صحة باختبار الخاصة النتائج
 مؤسسة في تكاملةابؼ التسويقية للاتصالات سطمتو  توافر مستوى أنو ىناؾ راسةالد أثبت : الأولى الفرضية
 الاتصالات أبعاد من بعد لكل ابغسابية توسطاتابؼ حسابخلاؿ  من العينة آراء حسب موبيليس
 ىمستو  ووى ( 2.16) قيمتو كانتالذي   الإبصالر ابغسابي توسطابؼ يعززه ذاو ى تكاملةابؼ التسويقية
 . الفرضية صحة نثبت منو و متوسط،
 تكاملةابؼ التسويقية الاتصالات بتُ معنوية دلالة ذات علاقة أنو ىناؾ  راسةالد أثبت :الثانية الفرضية

 ستقلابؼ تغتَابؼ و التابع تغتَابؼ بتُ ارتباط يوجد ومنو  =sig.0.000و Rp=0.66لأف  نيةالذى الصورةو 
  .الفرضية صحة نثبت بذلك و

 الارتباط معاملخلاؿ  من ذاى و نيةالذى الصورةو  لافالإع تغتَينابؼ بتُ إحصائية دلالة ذات علاقة يوجد 
 طردية خطية علاقة جودو  أي 0.05 من أقل كاف فقد  عنويةابؼ بؼستوى بالنسبةو  ، 0.45 وييساالذي  بتتَسوف
 .ضعيفة
 معاملخلاؿ  من ذاى و نيةالذى الصورةو  الشخصي البيع تغتَينابؼ بتُ إحصائية دلالة ذات علاقة يوجد 

 خطية علاقة جودو  أي 0.05 من أقل كاف فقد عنويةابؼ بؼستوى بالنسبةو  ، 0.31يساوي الذي بتَسوف الارتباط
 .ضعيفة طردية
 معاملخلاؿ  من ذاوى نيةالذى لصورةو ا بيعاتابؼ تنشيط تغتَينابؼ بتُ إحصائية دلالة ذات علاقة يوجد 

 خطية علاقة جودو  أي 0.05 من أقل كاف دفق عنويةابؼ ستوىبؼ بالنسبةو  ، 0.56 الذي يساوي بتَسوف الارتباط
    .متوسطة طردية
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    معاملخلاؿ  من ذاوى نيةالذى الصورةو  العامة العلاقات تغتَينابؼ بتُ إحصائية دلالة ذات علاقة وجود 
 خطية علاقة جودو  أي 0.05 من أقل كاف فقد عنويةابؼ بؼستوى بالنسبةو  ،0.55 يساوي الذي بتَسوف  الارتباط

 .توسطةم طردية
 معاملخلاؿ  من ذاوى نيةالذى الصورةو  باشرابؼ التسويق تغتَينابؼ بتُ إحصائية دلالة ذات علاقة يوجد 

 علاقة جودأي و  0.05 من أقل كاف فقد عنويةابؼ ىستو بؼ بالنسبةو  ، 0.42 يساوي الذي بتَسوف الارتباط
 .ضعيفة طردية خطية
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 خلاصة: 
 لذ بعض النتائج أبنها:خلصت الدراسة الاولذ إ

 للتميز طريقة وأحدث أفضل يعتبر والعملاءبرستُ الصورة الذىنية ابؼدركة للمؤسسة في أذىاف ابعماىتَ  -
 الصورة ىو ابػدمة أو  ابؼنتج اختيار في ابؼساىم فابؼعيار وابػدمات، ابؼنتجات بساثل ظل في بابؼنافستُ مقارنة

 ابؼمثلة الاعتبارية الشخصية تعتبر التي التجارية، بعلاماتها بؼؤسسةا صورة وترتبط للمؤسسة والأفضل الأحسن
 .للمؤسسة
 خلق إلذ تسعى إنها بل فحسب الزبائن قبل من الشراء عملية برقيق إلذ تهدؼ لا التسويقية الاتصالات -

 .ابؼؤسسة ابؼستهلك بها يدرؾ التي الكيفية معرفة و المجتمع في بؽا ومؤثرة بفيزة ذىنية صورة
 للمؤسسة قوية صورة بناء في(  التًويج التوزيع، السعر، ابؼنتج،) التسويقي ابؼزيج عناصر كل عدتسا -

 من تقريبها وبالتالر بابؼؤسسة التعريف في كبتَ دور للإعلاف البناء ىذا في الأكبر القسم بؽا التسويقية والاتصالات
 .الزبائن

 قع صورة ابؼؤسسة.و ىذا يدؿ على أف الاتصالات التسويقية تساىم في بسو 
 أما في ما بىص الدراسة الثانية فقد استخلصت منها النتائج التالية:  

 .موبيليس مؤسسة في ابؼتكاملة التسويقية للاتصالات متوسط توافر مستوى ىناؾ -
 .الذىنية والصورة ابؼتكاملة التسويقية الاتصالات بتُ معنوية دلالة ذات علاقة  ىناؾ -

 تصالات التسويقية ابؼتكاملة بؽا دور كبتَ في بسوقع صورة ابؼؤسسة .و ىذا ما يدؿ على أف الا
وبدا أف عناصر الاتصالات التسويقية في حد ذاتها الاستًاتيجيات التًوبهية ومن خلاؿ الدراستتُ  

السابقتتُ نستنتج أف للاستًاتيجيات التًوبهية علاقة بتموقع صورة ابؼؤسسة، فاستًاتيجية الاعلاف والتسويق 
باشر بؽما علاقة خطية طردية ضعيفة مع بسوقع صورة ابؼؤسسة، بينما استًاتيجية تنشيط ابؼبيعات و العلاقات ابؼ

 العامة فلهما علاقة خطية طردية متوسطة  ىذا ما توصلت اليو الدراسة الثانية.
ى الدخل فالكل فالصورة الذىنية للمؤسسة لا تقتصر على ابعنس ولا السن وابؼستوى ابؼعيشي ولا حتى عل    

 لديو نظرة خاصة للمؤسسة وبهذا تسعى ابؼؤسسات جاىدة لتحستُ الاستًاتيجيات التًوبهية
) اعلاف، البيع الشخصي، ترقية بؼبيعات، العلاقات العامة والتسويق ابؼباشر( من أجل كسب موقع ىاـ في 

الاسواؽ.
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نافسة والإستعماؿ ابؼكثف للسياسات التسويقية وتنوع أساليب التًويج في السنوات إف إشتداد ابؼ     
الأختَة، جعل ابؼؤسسات تعتمد على إستًاتيجيات تروبهية وتطوير الأساليب والوسائل ابؼعتمدة في التًويج 

والآراء التي  لتحقيق أىدافها وبرستُ بسوقع صورتها، فالصورة ىي بؾموعة التمثيلات، ابؼعلومات ، الأفكار
 تبقى في ذىن ابعمهور و التي تدفعو لتكوين فكرة معينة عنها.

، و ىدفا تعمل الوسائل        وبدا أف توقع صورة ابؼؤسسة أصبح عنصرا مهما في ثقافة ابؼؤسسات اليوـ
دورىا في التًوبهية جاىدة من أجل برقيقو، فلقد حاولنا في دراستنا أف نتعرؼ على الإستًاتيجية التًوبهية و 

بسوقع صورة ابؼؤسسة، بحيث يعتبر التًويج عنصرا مهم لتعرؼ ابؼؤسسة بنفسها و خدماتها و كسب 
 بصاىتَىا خاصة ما تعلق بإعطاءؾ بظعة طيبة عنها.

 إختبار صحة فرضيات : -أولا
 :التالر النحو على الدراسة فرضيات اختبار نتائج جاءت

 أي في تتم التي الاتصاؿ لعمليات التنفيذ و التخطيط التًوبهية الاستًاتيجية تعتبر :الأولى الفرضية حسب -
 ابؼنظمة قبل من ابؼبذولة للجهود التنسيق من حالة خلق الإستًاتيجية ىذه تتضمن ومستهلكيو،  مع مؤسسة

 .الأولى الفرضية صحة يتبث ما وىذا .ابؼستهلكتُ من معينة بصاعة تستهدؼ التي
 للصفة اختيار ىو ابؼوقع فاعتبار الصورة، مفهوـ مع بساما مرتبطا مفهوـ وقعالتم إف حسب الفرضية الثانية:  -

 ايصاؿ في ابؼوقع اختيار يساعدو بالتالر  للمستهلك ابؼؤسسة تريدىا التي الصورة ايصاؿ في يرغب التي ابؼميزة
 .الثانية الفرضية ينفي صحة ما وىذا. ابعمهور إلذ ابؼؤسسة تريدىا التي الصورة

 صورة برستُ تعتبر الإستًاتيجية التًوبهية عنصرا مهم في ابؼؤسسة فهي تهدؼ إلذية الثالثة: حسب الفرض -
و . السوؽ في بؽا ىاـ موقع بناء بالتالر و رضاىم نيل و بصاىتَىا مع جيدة علاقة بناء طريق عن ابؼؤسسة

 ىذا ما يثبت صحة الفرضية الثالثة.
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 نتائج الدراسة:  -ثانيا
 :منها النتائج من بؾموعة إلذ التوصل تم سلفا وضعت التي الفرضيات صحة من تأكيده تم ما إلذ بالإضافة

تساعد الإستًاتيجية التًوبهية بدختلف عناصرىا بتمكتُ ابؼؤسسات من كسب ميزة تنافسية و منو تتموقع  -
 منتوجاتها او علاماتها أو أسواقها لدى زبائنها بفا ينجر عنها تزايد كبتَ في الطلب.

ف الإستًاتيجية التًوبهية لا تهدؼ إلذ برقيق عملية الشراء من قبل الزبائن فحسب بل إنها تسعى إلذ خلق إ -
 صورة ذىنية بفيزة و مؤثرة بؽا في المجتمع و معرفة الكيفية التي يدرؾ بها ابؼستهلك ابؼؤسسة.

البيع الشخصي، ترقية تهدؼ ابؼؤسسة إلذ بسوقع صورتها لذلك تسعى لتحسن إستًاتيجياتها ) الإعلاف،  -
 ابؼبيعات، العلاقات العامة، التسويق ابؼباشر(.

الصورة الذىنية للمؤسسة لا تقتصر غلى ابعنس ولا على السن ولا ابؼستوى ابؼعيشي ولا حتى على الدخل  -
فالكل لديو نظرة خاصة للمؤسسة و بهذا تسعى ابؼؤسسة جاىدة لتحستُ إستًاتيجياتها من أجل كسب 

 السوؽ. موقع ىاـ في

 توصيات الدراسة: -ثالثا
 التنوع في الإستًاتيجيات التًوبهية ابؼتبعة من قبل ابؼؤسسة. -
ضرورة تقدنً خدمة عملاء بفيزة )عروض مغرية( ذلك في ظل وجود منافسة شرسة بتُ ابؼنافستُ و تشابو  -

 ات ابؼقدمة من ابؼؤسسة.ابػدمات و ابؼنتجات ابؼقدمة، فإف خدمة العملاء ابؼميزة تعطي قيمة إضافية للمنتج
 على العاملتُ في ابؼؤسسة التقرب أكثر من الزبوف و ربط علاقات بفيزة معهم.  -
القياـ بالبحوث و الدراسات ابؼيدانية و بصع ابؼعلومات الضرورية عن القوى ابؼنافسة بإستمرار على مستوى  -

 ابؼؤسسات.
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 آفاق الدراسة:  -رابعا
 بيكن حتى والتحليل التعمق من ابؼزيد إلذ  برتاج فالدراسة جوانب، عدة نم الدراسة موضوع تناوؿ كنبي

 جوانب تغطية أجل من ابؼكملة الدراسات من للعديد  برتاج الدراسة فهذه وعليو ابؼختلفة، بجوانبها الإبؼاـ
 :ابؼستقبل في علمية أبحاث موضوع تكوف أف في أملا القصور،

  القدرة التنافسية للمؤسسة.دور الإستًاتيجية التًوبهية في برستُ -
 إستًاتيجية الإتصاؿ التًوبهي و دورىا في برستُ صورة ابؼؤسسة . -
 دور الإعلاف في بسوقع صورة ابؼؤسسة.  -
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