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  الإھداء   
  أھدي ھذا العمل المتواضع إلى   
  طالما ساعدتني  أغلى أم في ھذا الوجود، التيو  أعز    

  ....ي النجاح في ھذا المشوارلتمنت  و       
  فوزي،،محمد:  الأعزاء أخوتيإلى الأب العزیز و                 

  منى: إلى أختي العزیزة                                     
  ، ت و الأخوال و العمات و الأعمامإلى جمیع الخالا             
  .ولا أنسى أسیا، صباح وإبنتھا ملاك، خدیجة، ھدیة         

وإلى أعز صدیق الذي كان سندي في كل خطوة خطوتھا     
  "لمین"

میرة،         وفاء،،إیمان: الإقامة الجامعیة صدیقاتلى جمیع إ
  حنان، سلمى،خدیجة،سماح،أمال،سمیحة،ھاجر ربیعة،

  أمینة، مدیحة، نوال، : إلى جمیع صدیقات جامعة جیجل             
  .ملیكة، أمال، أمینة ، وردة                               

  في ھذا العمل من قریب أو بعیدإلى كل من ساعدني                 
.بكلمة طیبةلو و                                                          
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       الھدایا

       المعارض التجاریة



 

 

 التقنیات

 دوافع الإختیار

منخفض 

 التكلفة
 أكثر إنتشار أكثر جاذبیة

       العینات المجانیة

       تخفیض الأسعار

       العلاوات

       االكوبونات

       الخصومات

       اسعر الرزمة

       الھدایا

       المعارض التجاریة



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 


