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 :إلىاهدي عممي المتواضع        إهداء                                     
يك وغرست في نفسي ال يدلعون الى عممتني كيف اواجه الحياة ومدت لي "

  " القمب الطيب امي الحبيبة حفضك الله غاليتي  يصاحبه
اطال  ولإخوتيوتوفير سبل الحياة لي  أجمىمن  شقيالى الغالي والدي الذي "

 "الله في عمرك
العربي وحاتم  الأعزاءاخوتي  ابدا ن الى الذين لا يتعوضو كما امم أغمىالي  "

 "وشيماء واسراء والى الغالي ولكتكوت معراج 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



                                                                                     

 

 
 

 الشكر والتقدير
 
 

وآخرا والثناء والشكر والحمد لله الذي وفقنا لإتمام هذا البحث وهيأ لنا  أولاالحمد لله 
 اوالاهل والأحبة ومن آزرنا في مشوار بحثن الأساتذةمن 

 
يسرني ان أقدم الشكر والعرفان لكل من قدم لنا يد العون والمساعدة لإنجاز هذا 

شيشون بوعزيز المشرف عمى البحث والذي كان  الأستاذعادة البحث واخص بالذكر س
يبخل عمينا بالنصح والعمل الدؤوب لممساعدة في اتمتم هذا ومرشد ولم خير موجه 

 البحث عمى أكمل وجه
بالشكر والتقدير الى جميع موظفي مؤسسة سيلاس للاسمنت بسكرة الذين  أتوجهكما 

 عمينا بالمعمومات. الم يبخمو 
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 مقدمة                                   

 
 

 
 
 

 

                       



 

 

 ‌أ

 مقدمة       
تعيش المؤسسات اليوم في ظل ثورة من التغيرات والتطورات الحديثة في جميع المجالات، وعمى مختمف      

الأصعدة والمحاور الاقتصادية والاجتماعية والتكنولوجية. مما يفرض عمى ىاتو المؤسسات العمل في بيئة تتم 
 و ،وتنجح حتى يتشكل اقتصاد سميم  وتستمربالديناميكية والتعقيد والتشابك في شدة المنافسة، لا بدا ان تنمو 

 بين التوافق من المستوى  ذلك لتحقيق أمامو، و عرضي لما أفضل ىو ما إلى  تطمعي و  نموي بدوره ىو المستيمك

 حاجات تمبيةو  إشباع عمى أساسا تقوم التي الحديثة تسويقيةال الفمسفة تبني إلى جاىدة المؤسسة الطرفين تسعى ىذين
م التي المحتممة و الحالية رغباتيمو  المستيمكين د تتسَّ د و بالتعدَّ ةزيادة   إبَّان التجدَّ  ثورة تعاظم و المنافسة حدَّ

 إلى مستويات الوصول بيدف باستمرار تطورىا و التواصل تكنولوجيا كثافة و المعمومات حرب و اليائمة الاتصالات

 حول والأفكار المعمومات يقوم بنقل والذي منو، جزء التسويقي الاتصال حيث يمثل .المستيمك رضا من عميا
أىداف  لتحقيق فعالة الأكثر وسائمو مختمف وعبر محكمة خطط وفق ومميزاتيا، ووظائفيا منتجات وخصائصيا 

 المؤسسة المنشودة. 
دارة الإ أنشطة لمختمف الاستراتيجي الموقعو  الأساسي والمحور الأولى المكانةحتل ليا تحاأسواق المؤسسة ف     

 تأثرت الذي الأسواقه ىذ تبدييا  تيال تيابالسموك مرىون  الأخيرة ىذه أنشطة نجاح أنَّ  ثحي المؤسسة، في التسويقية
 .  ويعتمداتصرفاتي تحديد في ومتشابك متداخل بشكل تعمل التي النفسيةو  الاجتماعية الضغوطاتو  العوامل بجل   

 عدة التسويقي صالتلإ نشاطا تعتبر التيو  المؤسسة تعتمدىا التي ويقيالتس المزيج إستراتيجية عمى التسويقي النشاط

 ،الشخصيالبيع  المباشر، التسويق ،النشرو الدعاية  المبيعات، تنشيط العامة، العلاقات الإعلان، بينيا من عناصر
 حسنةعةبناء سم بيدف السوق  في بالمنتجات المعروضة التعريف إلى تيدف متكامل كنظام تعمل العناصر وىذه

 المستيمكو  المنتج بين لمربط فعالة وسيمة وجود توفر الضروري  من الذي جعل الأمر منتجاتيا عنو  المؤسسة عن

 موضوعو  التسويقي النشاط محورو  التسويقية العممية في أساسي عنصر يعد الذي

 عممية تحقق التي رويجيةالت الأنشطة و الوسائل استخدام إلى اظير الذي الأمر التسويقية، الأبحاث والد راسات 

 يضمن الأرباح من عالي مستوى  تحقق إلى  يؤدي الاتصال التسويقي      المستيمكين و المنتجين بينالاتصال 

 ىي ئيسيةوظيفة ر  ؤدييأ فيو الخارجة، بئتيا مع المنظمة خلال تتفاعل من الأسواق واقتحام المنافسة عمى القدرة ليا

 المستيمكون  نقل عمى تركز التسويقية، فيي الرسالة اتجاه موقفا لتبنى ويعم والتأثر فالمستيد الجميور واقنعا إخبار

 المستيمك وفاء إلى وحتى الوصول الشراء مرحمة إلى لأنتقل ويعم والتعرف لممنتج الانتباه مرحمة من
تعاممين خول مالاقتصاد الجزائري خاصة في قطاع الاتصال الذي يشيد د ووفي ظل الانفتاح الذي عرف        

دة المؤسسة الاقتصادية الجزائرية نفسيا امام منافسة شديدة من المؤسسات تتبنى جومنافسين جدد في السوق و 
فمسفة واتجاىات حديثة للاتصال التسويقي وتطور باستمرار طرق اتصالاتيا بما يواكب التطورات المتسارعة 

مام الاكبر بنشاطيا التسويقي بصفة عامة والاتصال ومعطيات التسويقية المتجددة ويجب عمى المؤسسة الاىت
 .بصفة خاصة

 

 



 دراسة حالة مصنع الاسمنت سيلاس لافارج ببسكرة. دور الاتصال التسويقي في تطوير أسواق المؤسسة:
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دولية فإنيا  أوإقميمية  محمية،كثرة المؤسسات الاقتصادية وتباينيا والتي يمر بيا العالـ سواء كانت  إف
تقوـ  نشاطيا حيث ييا ونجاحيا واستمراريتيا فمتعامجموعة مف التغيرات عمى المؤسسة مف حيث شكمت م

ويعتبر الاتصاؿ  المؤسسة.مف اجل تسويق المنتج وتحقيق ىدؼ  والخمفية( الأمامية) أسواقيابعممية التبادؿ مع 
برز الأنشطة التي تندرج ضمف ىذه المجالات والتي تقوـ عمى أساس كونيا نشاط حواري تفاعمي التسويقي مف أ

غبات حقيق ر لت ،مف قبل الإنتاج إلى ما بعد البيعسويق التي تمتد بيف المؤسسة وزبائنيا عبر مراحل عممية الت
مجموعة تسويقي، وقد يعرؼ ال الجميور المستيدؼ ا ويتـ ذلؾ عف طريق عناصر الاتصاؿ وتمبية حاجاتيـ 

العلاقات )والعناصر ىي  .أو ليا ككلالوسائل التي تستخدميا الشركة مع الجميور المستيدؼ لترويج منتجاتيا 
اليدؼ الرئيس مف  أفيتضح ؾ ومف ذل (تنشيط المبيعات والبيع الشخصي، النشر التجاري  ،مة، الإعلافالعا

قناع وتحفيزالاتصاؿ التسويقي العممية  متميز في ذىف الجماىير خمق صورة وعلامة تجارية  ىو تعريف وا 
 .المستيدفة

لأىمية التي تكتسبيا التركيز عمى اإشكالية الدراسة ومختمف تساؤلاتيا و  إبرازوعبر ىذا الفصل سنحاوؿ 
تحديد السياؽ الميداني ومدى أىميتو بالنسبة ليذه الدراسة وذلؾ  إلىكذلؾ سنتطرؽ  ،إجرائيادؼ مف الدراسة والي

التنظيمي في أىدافيا ومياميا وىيكل  إلىبسرد كل ما يتعمق بو بداية بالتعريف بالمؤسسة قيد الدراسة إضافة 
  .المصطمحات الإجرائية الخاصة بموضوع الدراسة آخر الفصل سنتعرؼ عمى

  .ة وتساؤلاتهاــــــــــالمبحث الأول: إشكالية الدراس
سنحاوؿ في ىذا المبحث توضيح إشكالية الدراسة لدور الاتصاؿ التسويقي في تطوير أسواؽ المؤسسة 

ات والبيع الشخصي، يط المبيععلاف، تنش، الإالمزيج اتصاؿ التسويقي )العلاقات العامة أبعادمف خلاؿ ربط 
 .لموضوعناغة التساؤلات الفرعية وصي (النشر التجاري 

  .ةـــــــــإشكالية الدراس الأول:المطلب 
و خدماتيا ىو نشاطيا تطور في مجاؿ تسويقيا لمنتجاتيا أالاقتصادية الم يميز المؤسسةىـ ما مف أ 

زبائنيا في تمبية رغباتيـ  وتعامل مععمى التكيف  مة قدرتياطويالمستمرة المتميزة عف باقي المؤسسات لفترة زمنية 
ويعد الاتصاؿ التسويقي أداة ربط بيف المؤسسة والجميور  لممستيمؾ.اتخاذ قرار الشراء وحاجاتيـ وكيفية 

للاتصاؿ  ما ىووفي السياؽ تأتي إشكالية الدراسة التي تسعى لإبراز  المستيدؼ لتحقيق التميز لممؤسسة
المؤسسة مف جوانب معينة  ونو مف الأنشطة التسويقية الميمة في المؤسسة دور في تطوير أسواؽالتسويقي ك

   ؟واؽ المؤسسةػػػػػػػػػػػػػػأسفي تطوير دور لاتصاؿ التسويقي ىل ل التالي:اغ التساؤؿ الرئيسي لمدراسة بالشكل يصل
 ة.ـــــــــــــالمطلب الثاني: تساؤلات الدراس

 :راسة الإجابة عمى السؤاؿ الرئيسي مف خلاؿ الإجابة عمى التساؤلات الفرعية التاليةسنحاوؿ في ىذه الد
 ؟في تطوير أسواؽ المؤسسةدور لعامة معلاقات اىل ل -
 ؟تطوير أسواؽ المؤسسةفي دور لإعلاف ىل ل -
 ؟تطوير أسواؽ المؤسسةفي دور تنشط المبيعات والبيع الشخصي ىل ل -
 ؟تطوير أسواؽ المؤسسة فيدور منشر التجاري ىل ل -
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للاتصاؿ التسويقي مف خلاؿ العلاقات العامة كاف  إذالى ما ؿ الفرعي الأولى إنيدؼ مف التساؤ حيث 
كذلؾ نيدؼ مف  ،في تطوير أسواؽ المؤسسةدور المساىمة في خمق صور حسنة في ذىف الجميور المستيدؼ 

مساىمة في التعريف بمنتجات المؤسسة لاؿ الإعلاف تصاؿ التسويقي مف خالتساؤؿ الفرعي الثاني ما إذا كاف للا
كاف للاتصاؿ التسويقي  إذانيدؼ مف التساؤؿ الفرعي الثالث ما كذلؾ  ،التمفزيوف ....الخ الإشيارعف طريق 

، ورجاؿ البيعف طريق الوسطاء في زيادة كمية المبيعات ع مساىمةمف خلاؿ تنشيط المبيعات والبيع الشخصي 
مساىمة في كاف للاتصاؿ التسويقي مف خلاؿ النشر التجاري  إذاساؤؿ الفرعي الثالث ما كذلؾ نيدؼ مف الت

ما  الكشف عمى مف ىذه التساؤلات ىوواليدؼ ؼ عمى المؤسسة عف طريق الوسائل واتخاذ القرار لمشراء، التعر 
  .للاتصاؿ التسويقي دور في تطوير أسواؽ المؤسسة كاف إذا

 .ة الدراسة وأهدافهاــــــــــالمبحث الثاني: أهمي
الضوء حوؿ  إلقاءييتـ ىذا الجزء بتوضيح أىمية ىذه الدراسة مف خلاؿ الأىمية العممية والمتمثمة في 

النظرية مف خلاؿ مساىمة الدراسة في تقديـ  والأىمية المؤسسة،ر الاتصاؿ التسويقي في تطوير أسواؽ و د
كاف دور للاتصاؿ  إذاالدراسة مف خلاؿ معرفة  أىداؼح كما ييتـ ىذا الجزء بتوضي لممؤسسة،معطيات جديدة 

 التسويقي في تطوير أسواؽ المؤسسة
 .ة الدراسةـــــــــــأهمي الأول:المطلب 

بأف أىمية الدارسة تكمف أساسا في الربط بيف الاتصاؿ التسويقي والأسواؽ الأمامية والخمفية  لا شؾ
ؿ أبعاد كل مف المتغيريف، فضلا عف طرح ومناقشة مختمف لممؤسسة مف جوانب محددة والمعبر عمييا مف خلا

المفاىيـ المتداولة ضمف أدبيات الموضوع وكذا محاولة استكشاؼ وتحميل أراء إطارات مؤسسة سيلاس للإسمنت 
حوؿ دور الاتصاؿ التسويقي في تطوير الأسواؽ الأمامية والخمفية لشركات مف رضا الزبوف واستيداؼ 

 العممية والنظرية. الأىميةالمستيمؾ مف خلاؿ 
 .ريةـــــــــــأولا: الأهمية النظ

 السابقة الجامعية الدراسات إلى تضاؼ أخرى  دراسة يعد انو في لموضوعنا النظرية الأىمية تنبثق
 الحالي الوقت في خاصة كبيرة أىمية ذو متغيريف بيف يجمع لأنو ذاتو حد في الموضوع حداثة بالإضافة إلى

ة والخمفي الأمامية الأسواؽ تحسيف في التسويقي المزيج دور عمى التعرؼ إلى بالإضافة قة بينيما،العلا ودراسة
 .لممؤسسة مف خلاؿ ضبط المفاىيـ

 .العملية الأهميةثانيا: 
، مف جانبيا ث نأمل مف الدراسة اف تساىـ خاصة، حيت التسويقية مف المواضيع اليامةتعد الاتصالا

ض المعطيات والرؤى العممية لإطارات مؤسسة سيلاس للاسمنت بسكرة وكذا مدى التطبيقي في الكشف عف بع
وعي مسيرىا بدور الاتصاؿ التسويقي في  تطوير أسواؽ المؤسسة عف طريق أدواة تعد حمقة ربط بيف المؤسسة 

كما تعد  (ط المبيعات والبيع الشخصي، النشرتنشي ، الإعلاف،خمي وخارجي ليا) العلاقات العامةوالجميور الدا
ومدى تحكميا في وظائفيا ومكانتيا في الاقتصاد  الدراسة مساىمة لمتعرؼ عمى واقع مؤسسة الاسمنت سيلاس

 .الجديد
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 .داف الدراسةــــــــــــــهالمطلب الثاني: أ
 الأمامية الأسواؽتطوير  في الاتصاؿ التسويقي دور عمى التعرؼ إلى عامة بصفة البحث ييدؼ

 :يمي كما الدراسة أىداؼ تمخيص يمكف وعموما المتغيريف، ىذيف بيف العلاقة تشخيص وتحديدو  لشركات والخمفية
 .سياساتو ومختمف الترويجي المزيج مفيوـ إيضاح -
 .والآجاؿ التكمفة جوانب مف خاصة والخمفية الأمامية الأسواؽ مفيوـ مناقشة -
بالمقارنة  لدلالاتيا قراءة تفسيرية مع الدراسة تمتغيراب الصمة ذات السابقة الدراسات مف الاستفادة محاولة -

 .بالموضوع
 والخمفية. الأمامية الأسواؽتحسيف  في الترويجي المزيج دور إبراز -
  إبراز أدوار مختمف أبعاد الاتصاؿ التسويقي في تطوير أسواؽ المؤسسة. -

مف خلاؿ واؽ المؤسسة تبيف دور الاتصاؿ التسويقي في تطوير أس إلىمف خلاؿ ىذه الدراسة  نيدؼو 
توضح دور الاتصاؿ التسويقي في تطوير أسواؽ المؤسسة مع العلاقات العامة حيث تساىـ في كيفية التعامل 

، ودور أذىانيـمع الجميور الخارجي والداخمي لممؤسسة وحسف تعامل لترسيخ صورة جيدة عف المؤسسة في 
بالمنتج عف طريق وسائل حيث تساىـ في التعريف ، فالاتصاؿ التسويقي في تطوير أسواؽ المؤسسة مع الإعلا

في تطوير أسواؽ المؤسسة مع تنشيط ، ودور الاتصاؿ التسويقي الآجرمف جية معمومة مدفوعة  الإعلانية
ت حسب الطمب وتكراره قرار الشراء وزيادة كميات المبيعا اتخاذالمبيعات والبيع الشخصي حيث تساىـ في 

، حيث تساىـ في التعريف التسويقي في تطوير أسواؽ المؤسسة مع النشر التجاري  ، ودور الاتصاؿبيدؼ الربح
 .ارية وىدفيا اتخاذ القرار الشراءنشاطيا ومكانتيا أي العلامة التجبالمؤسسة و 

   لحاتها.صطة ومـــــــــالمبحث الثالث: سياق الدراس
فمنيا مف تجاوزت واستمرت واستمر ركات شيد الاقتصاد الوطني تحولات وتغيرات مست العديد مف الش       

باعتبارىا تساىـ في "لتحقيق أىدافيا وفرضت وجودىا عمى المستوى الوطني ومف بينيا شركة "سيلاس للاسمنت 
المتميز عمى مستوى السوؽ  ونتوجياقياـ ىياكل المشاريع التنموية انطلاؽ مف طبيعة نشاطيا المتمثل في 

 عمييا دراستنا تطبيق سيتـ التي المؤسسة أي الدراسة سياؽ إلى المبحث ىذا في  المحمي " وعميو سيتـ التطرؽ 
 ولـ البحث في وردت التي المصطمحات بعض تعريف سيتـ ثـ سيلاس للإسمنت بسكرة، في مؤسسة والمتمثمة

 .بالقد الكافي توضيحيا يتـ
 . ةــــــــــ: السياق الميداني للدراسالأولالمطلب 

الرائدة  ىولسيـ رجلافاشركة و  ذو ثمرة شراكة استثنائية بيف مجموعة سواكري  ع مصن ىي سيلاسشركة 
مواد البلاط  حاضرة في جميع مراحل سمسمة القيمة لمواد البناء عمى غرار وىي البناءمواد  عالميا في مجاؿ 

يف للاسمنت في الجزائر مصنع رجلافاوالموجيستيات والتوزيع وتممؾ  والأكياس ، والكمسوالاسمنت، والخرسانة
 وتقع مجموعة سواكري الصناعية منصب شغل، (600) مميار دج وخمق (35) مف أكثرباستثمار از وعقالمسيمة 

المصنع ببمدية حماـ سيدي الحاج التابعة لدائرة لوطاية لولاية بسكرة ويشتغل ىدا المصنع بطاقة  سيلاس بسكرة
صب شغل مباشرة وغير مباشرة من (074) المعمل حواليا ذمميوف طف سنويا ويوفر ى (7.2) ػتقدر ب إنتاجية
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عمى  بقدرتو الأخرى ويتميز باحتوائو عمى اكبر مطحنة اسمنت ومصفاة في العالـ مما يميزه عف جميع المصانع 
 الصادرة عنو. الانبعاثمف  (%99) ػنسبة تصفية تقدر ب
 الخرسانة  بإنتاجتقوـ  والتيي المحملتمويف الاقتصاد  أساسا أنشتصناعية شركة خاصة  ىيوالمؤسسة 

والمساىمة  رباحالأومف أولوياتو تحقيق  (7.2) ػعمى مستوى ولاية بسكرة  حيث تقدر إنتاجيتيا مف المادة الأولية ب
إلى ذلؾ  إضافة والحوادث المينية خطارأ حة والسلامة الموظفيف مفالحفاظ عمى الصو في تطوير الشركة 

وصوؿ المواد والغازات المتطايرة  عز المصنع بمجموعة مف المصافي لمنتجييالمحافظة عمى البيئة مف خلاؿ 
ناحية الاقتصادية السعار مف عمى ضماف النوعية والكمية واستقرار الا بتركيزومنو تقوـ  ،مف المداخف إلى البيئة

 .وترقية صب عمل وكذلؾ الاستفادة مف توظيفوفير منالت يسعى ناحية الاجتماعية وىوالما مف أ
 للدراسة. الإجرائيةمصطلحات الالمطلب الثاني: 

تعيف  يسيتـ في ىذا المطمب تعريف بعض المصطمحات الميمة والتي تـ التطرؽ ليا في دراستنا والت
يضاحعمى شرح  متمثمة في الدراسة  ات اء تمؾ المتعمقة بمتغير واستقرار معانييا سو  ،المشكمة محل الدراسة وا 

الخمفية ، العلاقات العامة ، الاعلاف ،نتنشيط المبيعات والبيع الشخصي ، النشر  سواؽوالأ،  الأمامية الأسواؽ)
 التالية.  الإجرائيةالمصطمحات  إيراديتـ  و  التجاري (

 آراء معمومات، تحمل قد الرسالة ىذه رسالة، بنقل المرسل أو الفرد بيا تقوـ التي العممية تمؾ ىو: الـــــــــالاتص -
بدور  الآخر ىو يقوـ والذي المتمقي إلى الرسالة بتوصيل تقوـ الأخيرة وىذه قناة طريق عف ،معاني مشاعر،
بالإضافة  والتحميل الفيـ في المتمقي طريقة عمى تبنى وىي الاستجابة حدوث وبالتالي التأثر أو والفيـ التحميل

 .التشويش مف وخموىا الوسيمة ووضوح دقة إلى
الحصوؿ عمى الاحتياجات  بمقتضاىاؾ العممية الاجتماعية والإدارية التي يتـ يقصد بالتسويق تم :التسويق -

ويتضمف ذلؾ تخطيط تسعير والترويج والتوزيع  الآخريفوالرغبات عف طريق خمق وتبادؿ منتجات ذات قيمة مع 
  .تمؾ المنتجات

المستيدؼ مف خلاؿ تنظيـ  ىو العممية الإدارية القائمة عمى حوار تفاعمي مع الجميور: الاتصال التسويقي -
 جاه خمق مكانة لممنظمة في ذىنيـ.وتطوير وتقيـ سمسمة مف الرسائل الموجية نحو المجاميع المختمفة منيـ بات

ىو مجموعة الجيود التسويقية المتعمقة بإمداد المستيمؾ بالمعمومات عف المزايا الخاصة بسمعة أو  الترويج: -
احتياجاتو،  بإشباعبمقدرتيا، وتميزىا عف غيرىا مف السمع والخدمات الأخرى  بيا،إ ثرة اىتمامو  معينة،خدمة 

 .ستمرار في استعماليا في المستقبلشرائيا ثـ الا اتخاذ فقراربيدؼ دفعو إلى 
 أساسفي الييكل التنظيمي لممؤسسة ونشاط القائـ عمى  إداريةالعلاقات العامة ىي وظيفة  العلاقات العامة: -

تحقيق فيـ مشترؾ  إلىالعمل العفوي والقائـ عمى الصدفة والاحتمالية تيدؼ  أساسوليس عمى  طالتشاور التخطي
بات ومتبادؿ بيف المؤسسة وجميورىا وتعزيز دور المنظمة في مسؤوليتيا الاجتماعية تجاه حاجات ومتطم

 المجتمع
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ة الأجر التي تنتشر أو تعرؼ مف ىو كافة الجيود الاتصالية والإعلامية غير الشخصية المدفوع لان:ـــــالإع -
جلاؿ وسائل الاتصاؿ وتظير مف خلاليا شخصية المعمف بيدؼ تعريف جميور معيف بمعمومات محددة وحثو 

 عمى القياـ بسموؾ معيف.
الأنشطة التسويقية المستخدمة بشكل خاص خلاؿ فترة زمنية ومكانية لتشجيع مجاميع  شيط المبيعات:نت -

 لتحقيق استجابة وبما يتحقق مف منافع إضافية.  التسويقييفوالوسطاء المجاميع المستيمكيف 
صاؿ مباشرة تتـ بواسطة ترويج لسمعة أو خدمة لمشتري مرتقب مف خلاؿ عممية اتيعرؼ بال البيع الشخصي: -

قناع المستيمكيف لشراء السمعة والخدمة كما يعرؼ أيضا بأنو:  .رجل البيع مف جميع الخطوات اليادفة لتعرؼ وا 
بيع حسب المفيوـ الحديث خلاؿ عممية اتصاؿ إنسانية وشخصية، وبواسطة رجاؿ بيع متخصصيف في العمل ال

مجموعة التصرفات التي تصدر عف الأفراد، والمرتبطة بشراء واستعماؿ السمع كذلؾ بيعرؼ لمتسويق، و 
 ه التصرفات.الاقتصادية والخدمات، بما في ذلؾ عممية اتخاذ القرارات التي تسبي وتحدد ىذ

قناعو بامتياز منتجاتيا  النشر التجاري: - يعرؼ "مجموع الوسائل المستخدمة لتعريف الجميور بمنشأة تجارية وا 
والإيعاز إليو بطريقة ما بحاجتو إلييا، وىو مجموعة الأنشطة التي تيدؼ إلى الاتصاؿ والمخاطبة الشفيية أو 

ارىـ والتأثير عمييـ لشراء سمعة أو خدمة، أو تغير اتجاىاتيـ، المرئية لمجموعة مستيدفة مف الأفراد بغرض إخب
ويعرؼ بمجموعة التصرفات التي تصدر عف الأفراد، والمرتبطة  وذلؾ نظرة أخر مدفوع لجية إعلانية محددة".

وتحدد ىذه  ؾ عممية اتخاذ القرارات التي تسبببشراء واستعماؿ السمع الاقتصادية والخدمات، بما في ذل
 .تالتصرفا

وىو الشخص الذي يشتري سمع بانتظاـ مف  متجر معيف أو مؤسسة )زبوف موالي  الأسواق الأمامية: -
ذا كاف شرائو لمسمعة بعلامة معينة لفترة  أما إذ كاف تعاممو مع  (طويمة نسبيا )زبوف موالي لمعلامةلممؤسسة(، وا 

 منظمة خدمية معينة لفترة نسبيا فيو زبوف موالي لتمؾ المنظمة
ف مواد ومستمزمات لإنتاج المؤسسات والأفراد الذيف يوردوف المؤسسة بما تحتاج إليو م الأسواق الخلفية: -

يضمف  الخدمات وىنا لا بد مف الإشارة إلى ضرورة أف تكوف علاقة المؤسسة بيؤلاء علاقة صحيحة بماالسمع و 
وع في المورد لضماف عدـ الوقوع في مشكمة يكوف التن أفانسيابية المواد المتعاقد عمييا وتدفقيا كما انو يجب 

 .التمويف الحفاظ عمى ديمومة عممية الإنتاج
احث ،حيث سنتناوؿ في المبحث ربعة مبالإطار النظري الذي ينقسـ إلى أ إلىكما سنتطرؽ الفصل الثاني      

في المبحث  أما،، خصائصيا أشكالياومفيوميا تصنيفيا ، كنشأتياالمؤسسة مف خلاؿ جوانب عديدة  الأسواؽ
)العلاقات العامة ، الاعلاف ،تنشيط المبيعات والبيع أبعادهالاتصاؿ التسويقي مف  إلىالثاني سيتـ التطرؽ 
المبحث الثالث تناولا دور الاتصاؿ التسويقي في تطوير أسواؽ المؤسسة ،مف حيث  أماالشخصي ،والنشر( 

 السابقة ودلالاتيا.، وبالنسبة لممبحث الرابع فقد ضـ الدراسات  الأبعاد
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 عامة.مفاهيم واق المؤسسة: ــــــــأسالمبحث الأول: 
ن التغييرات التي حدثت عمى ىيكل الاقتصاد الوطني خاصة مع فتح المنافسة بالتوجو نحو اقتصاد إ
الفرص المتاحة لتحويميا إلى مكاسب لممؤسسة، أصبحت  واغتنامرف إلا بالعمل والكفاءة ي لا يعالسوق الذ

بالتالي التركيز عمى فيم السوق وخصائصو ة تكيفيا مع ىذا الواقع الجديد و المؤسسة الاقتصادية مطالبة بضرور 
يميد ىذا يستمزم و قية فعّالة ممكنة و اللازمة لكسب أكبر حصة سو المناسبة و  الإستراتيجيةطيع رسم حتى تست

م معمومات محكم. من أدوات ىذا النظام دراسات السوق التي تعتبر من أكثر الدراسات تعقيدًا من لتكوين نظا
وكثرة المتغيرات والعوامل التي تتعامل معيا. فيي يل المستخدمة حيث المنيجية العممية المعتمدة وأساليب التحم

لتكييفيا وفق حاجات المؤسسة من  وبطريقة عممية منظمة ودقيقة  تيامعالجو  تركز عمى استغلال المعمومات
 الأشكال وتصنيفاتيا الأسواقىذا المبحث ماىية  يتناولنا فحيث  الملائمة، الإستراتيجيةاجل ضمان وضع 

 .خصائص السوق  الأخير السوق وفي
 وتصنيفاتها.واق ــــــــس: ماهية الأالأولالمطمب 

يمبييا بمفرده، وجب عمييا التعاون مع الغير يمكن أن  عديدة ومتنوعة ولا الإنسانمتطمبات  أنباعتبار 
بد من جياز ينظميا، ىذا الجياز ىو ما ة التبادل بشكل سميم ويسير كان لاعن طريق التبادل، وحتى تسير عممي

وتساق  إلييالان التجارة تجمب  لكذ، سميت بوالأمتعةيطمق عميو السوق في المغة عمى موضوع البضائع 
 السوق ىو موضوع البيع والشراء. أنء في لسان العرب لابن منظور المبيعات نحوىا، ىذا وجا

   .الأســـــــــواقأة ــــــنشأولا: 
عمميتي تقسيم  ت نشأة السوق بتطور النشاط الاقتصادي والتبادل التجاري المذين اتسعا مع ظيورارتبط

)العائمة  الإنتاجيةحدة اجاتو داخل الو لإشباع ح الأولىفي بداياتو  الإنسان إنتاجفقد كان ، العمل والتخصص فيو
ئض لديو ما يسمى بالفا توظير  الإنتاجعمى  الإنسانومع مرور الزمن ازدادت قدرة  .(...الخ القبيمة،

، ومن ثم تطورت وأخرى ة عمى شكل مقايضة بين سمعة ، وكانت تتم في البدايالاقتصادي الذي يذىب لممبادرة
لتالية ومع ظيور المذىب التجاري تزايد تبادل السمع والخدمات من خلال بفضل استخدام النقود في المراحل ا

كان إنتاج السمع مرتبطا برغبات ، فركيزة النظام الاقتصادي الأسواق وأصبحتالبيع والشراء بدلا من المقايضة 
مت عبر وص أن إلىفيما بعد  الأسواق ةوتنوعت ر ، وتطو دفعونيا ثمنا لممنتجاتيالتي  والأسعارالمستيمكين 
 .ىي عميو اليوم ما إلىية من الزمن مراحل متتال

، فقد اختمفت الباحثون في إلييايعتبر مفيوم السوق من المفاىيم التي تتغير بتغير النظرة : ريف السوق ـــــــــتع -1
ية في مجال النظر   المقترحة من طرف الباحثين اتريفام لمسوق ويظير ىذا جميا في التعوع تعريف واحد إعطاء

تعددت وجيات النظر الخاصة بالسوق، و  الاقتصادية من جية والباحثين في مجال التسويق من جية أخرى.
 أمافيناك من ينظر إليو عمى انو المكان الذي يمتقي فيو البائعون والمشترون ويتم فيو تحويل ممكية السمع، 

لبائعين الذين يتعاممون في سمعة او مجموعة المشترين وا إلىالاقتصاديون فاستعمموا لفع السوق ليشيروا 
قانون العرض والطمب تظير أثاره ونتائجو  .(4102)ميمون،  مجموعة من السمع وتحدده قوي الطمب والعرض

ن ىناك عدا من أواضحة في سوق حرة تسودىا فييا المنافسة بين البائعين والمشترين فمن جية البائعين نجد 
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ة عمى أكبر قسط من السوق والعملاء بناء عمى مميزاتيا الخاصة سواء من المنشأة تتنافس فيما بينيا لمسيطر 
علاقتيا بعملائيا ......الخ، ومن  أو ،الأسعار، أثارىا عمى الإنتاجتكاليف  أو الإنتاجيةالكفاية   أوناحية الموقع 

بيا من وجية نظرىم ساس ميزاتيا وعيو أنجد المشترون يفاضمون بين ىذه المنشآت البائعة عمى  الأخرى حية االن
 أنلك نجد  بمون ومع أي من يتعاممون، وعمى ذيق الأسعاروبناء عمى ىذه المفاضمة يقررون أي  الخاصة.
نتجو لتفاعل قوى المشترين والبائعين وما يرتبط بيذه القوى من طمب  التي تسود في السوق عبارة عن الأسعار

ئعين والغالبة والمسيطرة عمى السوق ظير ما يسمى بسوق ىذا كانت قوى البا أنالسمعة وعرضيا ن ولذلك نجد 
حيث يكون الطمب دائما أكثر مع العرض، وحيث يتنافس المشترون فيما بينيم عمى كمية محدودة من   ،البائعين

المنتجة ان تزداد التضحية ىؤلاء المشترون ويصبحوا عمى استعداد لدفع أسعار مرتفعة لمحصول عمى  ةعالسم
ن أارتفاع ولاشك  إلىذه السمعة النادرة نسبيا وكمما استمرت ىذه الحالة كمما كان اتجاه الأسعار حاجتيم من ى

سياد الموقف ويتخيرون عملائيم ويفضمون بينيم ويممون شروط التعاقد أالبائعين في ىذه الحالة يكونون 
  . (4102)السيد،  .........الخ

و الاستخدام او التقييم أو الشراء أفي سموكو لمبحث نو السموك الذي يتخذه المستيمك أويعرف عمى 
شباع. (4102)ذياب،  تشبع حاجاتو ورغباتو أنلمسمع والخدمات والأفكار التي يتوقع منيا  حاجاتيم من السمع  وا 

خدمة أيضا يعتبر السوق بالنسبة لممؤسسة ىو العملاء الذي تقول المؤسسة من  أووالخدمات مقابل مبمغ مالي 
رضائوتمبية رغباتو جمو في أ وىم الأفراد وجماعات التي تقوم باستيلاك المنتجات  والمجتمع المستيدف وا 

 حاجتيم. إشباعوخدمات من اجل 
 .وق ـــــــتصنيفات الس ثانيا:

من  أنواعتعمل المؤسسات في ظل التنوع السوقي، حيث تميز حاليا الفكر التسويقي المعاصر بين ثلاثة 
 أومادية تقميدية وىي المؤسسات التي تقوم بطرح منتجاتيا  أسواقي منظمات ذات وى أسواقياحيث تواجد 

مدية  أسواقمدية الكترونية وىي  أسواقومنظمات ذات  ،خدماتيا من خلال منافذ التوزيع المادي التقميدية
من خلال الكترونية وىي  المؤسسات التي تقوم بطرح منتجاتيا وخدماتيا من خلال منافذ التوزيع المادي و 

 أسواقوىناك منظمات ذات ،والتي تتبنى مفيوم المكان السوقي والفضاء السوقي موقعيا عمى شبكة الانترنت 
موقعيا عمى شبكة الانترنت فقط الكترونية خالصة وىي المنظمات التي تقوم بطرح منتجاتيا وخدماتيا من خلال 

)طو،  ثلاث وىي  إلى الأسواقت فيمكن تصنيف من وجية نظر التعاملا أماتتبنى مفيوم الفضاء السوقي  حتى
4112). 

الذين يشترون السمع والخدمات بغرض  الأفرادجميع  إلىيشر سوق المستيمك  :المستهمك واقــــــأس -1
 .خصيةالش استيلاكيم

سوق المنظمات من كافة المنظمات التي تشتري السمع والخدمات  الأعمالتشمل سوق  :الأعمال واقــــأس -2
 الأعمالسوق  أنوذلك بغرض الربح وبرغم  تأجيرىا أوبيعيا  إعادة أو الإنتاجيةغرض استخداميا في العمميات ب

الشرائية وبالتالي اتخاذىم العديد من القرارات  الأفراديفترض قياميم بعدد من  أفرادوسوق المستيمك يتضمنان 
، طبيعة وحدة الشراء ب، ىيكل السوق الطمبياىناك بعض الخصائص يمتاز  أن لاإاحتياجاتيم  لإشباعالشراء 

 .عممية اتخاذ القرار
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التي تقوم بشراء السمع والخدمات بغرض استخداميا في العمميات  الأعمالمات منظ تخمق :الأعمال واقــــــأس -3
والتي  لالأعماتقوم بشراء تشكل ما يعرف بسوق غير  أخرى توجد منظمات ، تأجيرىا أوبيعيا  إعادة أو الإنتاجية

بغرض توفير  لأفرادالمؤسسات ىي التي تقوم بشراء السمع والخدمات وتقديميا  أسواقمن  أساسيةيتكون بصفة 
الرعاية ليم والسوق الحكومي وىي  كافة المنظمات والوحدات الحكومية التي تشتري السمع والخدمات بغرض 

 .المختمفة  استخداميا في أنشطتيا
 .وق ــــــــشكال السأ المطمب الثاني:

وتتحدد  الآخرفي السوق ىم المنتجين والمستيمكين فيتأثر كل طرف في  الأساسينيعتبر المتعاممين 
بناء عمى ذلك وتعتمد قوة التأثير عمى عدد الطالبين والعارضين فكمما  والأسعارالكميات المعروضة والمطموبة 

، وأول من درس الآخرن ثم زاد تأثيره عمى الطرف كان العدد قميل كمما زادت حصة العون الاقتصادي الواحد وم
حيث بدا التحميل بسوقين فقط ىما سوق المنافسة التامة  كلاسيكية لسوق ىم اقتصاديون المدرسة النيوا أشكال

في  متمثمة أسواقيا إنبالنسبة لممؤسسة  ،ـ أماوسوق الاحتكار المطمق وىي حالات نادرة الوجود ثم توسع التحميل
 والأسواق الخمفية  وىي في ما يمي: لأماميةاالأسواق 

  .الأماميةق او ـــــــسالأأولا: 
حيث يرتبط تعريف العملاء بالمعرفة من ىو العميل وينقسم ، لممؤسسة العملاء الأماميةويقصد بالأسواق        

خدمات،  أوت يقصد بالعميل عمى انو ذلك الشخص الذي يتقدم لشراء منتجاو قسمين ىما خارجي وداخمي.  إلي
 خارجكل شخص يتعامل معو سواء كان من  أنىذا المعنى يعتبر ضيقا بعض الشيء، وفي الحقيقة  أن إلا

داخميا يجب اعتباره عميلا. ىناك عملاء الخارج وىم من يرغبون في شراء منتجات وخدمات  أوالمؤسسة 
 الأفرادعملاء الداخل وىم أولئك  الآخر المؤسسة والحصول عمييا وىذا ىو المعنى التقميدي لكممة عميل والقسم

في داخل المؤسسة والذين تتأثر جودة أدائيم لمميام الموكمة إلييم بمستوى الخدمة التي تقدم ليم من أي طرف 
بالنسبة لوحدة إدارية  أوداخل المؤسسة يمثل عميلا داخميا بالنسبة لزميمو في العمل  ظففأي مو  داخل المؤسسة،

 . (4102)ميمون،   أخرى في المؤسسة
مؤسسة )زبون موالي  أووىو الشخص الذي يشتري سمع بانتظام من  متجر معين  أيضارف ويع
ذا كان شرائو لمسمعة بعلالممؤسسة( كان تعاممو مع  إذ أمامة معينة لفترة طويمة نسبيا )زبون موالي لمعلامة (، وا 

في الحجر  يتمثمون  أنيمعمى  أيضاويعرف مة منظمة خدمية معينة لفترة نسبيا فيو زبون موالي لتمك المنظ
 لزبائنيتناسب ونوعية البرنامج التسويقي الفعال ىو الذي  أننجاحو حيث  وأساسلمنشاط التسويقي  الأساسي

)الوىاب،  وكذلك خصائصيم السموكية ويمكن تقسيم ىؤلاء عمى  (4104)الله،  المستيدفين واحتياجاتيم ورغباتيم 
4102) 

مختمف المنتجات  يستخدمون  أويستيمكون  أوين يشترون ذال ونعني بو أولئكالنيائي  سوق المستيمك
الذين  الصناعيينوىي عبارة المشترين ، سوق المستيمك الصناعي للاستيلاك الشخصي أوالخاصة  لأغراضيم

وىو عبارة يع الب إعادةسوق ، )الصناعيين(مختمفة كالشوأ عبأنوا  إنتاجيا إعادةيشترون مختمف المنتجات بيدف 
تشمل مختمف و الحكومية  الأسواق، بيعيا )الوسطاء( إعادةعن التجار الذين يشترون مختمف المنتجات لفرض 
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الخارجية ويطمق عمييا  الأسواقوتشمل جميع الدولية  الأسواق، الاستعمال العام في مؤسستيمالمنتجات لغرض 
 .السوق العالمية

 
 .ق الخمفيةاو ـــــــــسالأ ثانيا:

 إليوالذين يوردون المؤسسة بما تحتاج  والأفرادالخمفية الموردون ويتمثمون  في المؤسسات  الأسواقتعتبر 
المؤسسة  تكون علاقة أنضرورة  إلى الإشارةالسمع و الخدمات وىنا لا بد من  لإنتاجمن مواد ومستمزمات 

يكون التنوع في المورد  أنقيا كما انو يجب يضمن انسيابية المواد المتعاقد عمييا وتدف بيؤلاء علاقة صحيحة بما
 .(4102)الوىاب،  الإنتاجلضمان عدم الوقوع في مشكمة التموين الحفاظ عمى ديمومة عممية 

 .واق المؤسسةـــــسأخصائص : المطمب الثالث
لي تطوير  المكان الذي يتم فيو التقاء الطمب والعرض في مكان محدد وفي وقت معين الأسواقتعد 

 الأسواقفي عممية التبادل وتسييل عممية الشراء وتتميز ىذه  أسواقياط الاقتصادي فتعتمد المؤسسة عمى النشا
  .(4112)الوحيد،  سنتعرف عمييابعدة خصائص وفي ىذا المطمب 

في القديم ينتج ما يستيمك  ينتج ويشتري ما يستيمك وىذا بعد ان كان كل فرد يبيع كل ما أن :ادلــــــالتبأولا: 
لمحاجات وتسمى السمع الاستيلاكية  مباشر إشباع إلىفقط وموضوع التبادل ىو السمع والخدمات التي تؤدي 

 إلىوتؤدي  لإنسانونفرق بين السمع والخدمات الخاصة وىي التي يممكيا  إتلافيا إليحيث استخداميا يؤدي 
يستطيع  منيا ولكن لا حاجاتو إشباعأي  ستطيع الفرد الانتفاع بياي، السمع العامة والتي حاجاتو الخاصة إشباع

استعماليا من  وانمثل زيارة متحف  الأفراد، قد يكون الانتفاع بيذه السمع مشتركا أي بين مجموعة من امتلاكيا
وىي  إنتاجيةلتنظيم استعماليا، وىناك سمع  توان وجد ،يكون بيا ثمن يحرم الباقين منيا وعادة لا لا الأفراداحد 

 نتاجيةالإالسمع الاستيلاكية وحتى السمع  إنتاجولكن تستخدم في  فرادالألحاجات  مباشر إشباع ىإلالتي تؤدي 
بالغة في  أىميةبطريقة غير مباشرة وليا  الإشباعويمكن اعتبارىا تحقق  الإشباع، فيي تساعد في تحقيق خرى الأ

 .التنمية
سطة الموارد متجددة والمتنوعة والمتزايدة بواحاجات الال إشباعتتمثل المشكمة الاقتصادية في كيفية  التنظيمثانيا: 

الطمب عبارة عن  أن، مع العمم ىذه الحاجات المعبر عنيا بالطمب إشباع و المحدودة ويعتبر السوق آلية لتنظيم
 بعد القيام بتنظيم الطمب يقومائية ما الكمية المعبر عنيا من السمع والخدمات والناتجة عن الحاجة والقدرة الشر 

ىذه العممية ىي عبارة عن  نأ، وبما الإنتاجالمنتجون بتمبية طمبات المستيمكين وذلك عن طريق القيام بعممية 
، ونظرا لكون عوامل نيائي المخرجات منتجلمحصول عمى  لاتبالمدجيسمى  ما أما الإنتاجعممية مزج لعوامل 

يكون العائد من  أنمفة بالنسبة لممنتج والذي يجب ىناك مقابل لكل عامل يمثل تك أن أينادرة ندرة نسبية  الإنتاج
 يحقق ربح كل منتج لا أنخل السوق بتنظيم عرض المنتجين باعتبار اكبر من التكمفة لذلك بتدبيع السمع 

الاقتصادية حيث يختص كل  الأنشطة، ويتم توزيع الموارد عمى مختمف سيخرج في المدى الطويل من السوق 
ذا، الاقتصادي الأداء، وبالتالي يقوم السوق بتنظيم الأولويات لمبدأنة وفقا حاجات معي إشباعنشاط في  كان  وا 

ره بيدف قرا المستيمك يتخذ أيالسائدة  الأسعاريتخذون قراراتيم بصفة فردية في ظل  الاقتصاديين الأعوان
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لسوق عمى تنظيميا عمل اتعظيم ربحو فإن ىذه القرارات تتفاعل فيما بينيا ويبقراره  يتخذتعظيم منفعة والمنتج 
 .لتحقيق التوازن 

الاحتياجات لممنتجين قوة التفاعل الايجابي مع  إعطاءمن خصائص السوق ىو  إن :والقيم الأسعارتحديد ثالثا: 
ويكون ذلك بواسطة وسائل  عمنا، والبحث الدائم عن الاحتياجات المعبر عنيا تيمكينالمعبر عنيا من طرف المس

وتبادل السمع والخدمات عمى أساس الأسعار وتختمف طرق تحديدىا م التعامل في السوق حيث يت  الأسعارمثل 
انخفاض الأسعار سوف  أوالسوق تؤدي إلى زيادة  فيالمشترين عمى التأثير  أوالبائعين  ةسوق لأخر فقدر من 

ثون عمى تعظيم يبح لأنيمترتفع لان المحتكر ييدف لتعظيم ربحو والعكس في حالة ما إذا كانت لممستثمرين 
 الإفرادبتبادل  أساسيو، ويمثل العامل الذي عمى يعتبر السعر الشكل النقدي لمقيمةمنافع بأقل التكاليف و 

 والمؤسسات السمع والخدمات .
 .المبحث الثاني: الاتصال التسويقي: الأسس والمنطمقات النظرية

الميادين خاصة  ر الحياة في شتىومع تطو  ،الآخرينوىو في الاتصال دائم مع  الإنسانخمق  أنمنذ 
صبح الاتصال أحد الركائز الأساسية التي تقوم عمييا المؤسسة لتحقيق أىدافيا في أ ،مع ظيور المؤسسات

، تصال خاصة بالمستيمكين النيائيينيتميز بعدم الثبات والاستقرار مما يصعب ويعقد عممية الاحيث المحيط 
المستيمكين  من طرف مفيوم التسويقي ليصبح ىدفو الأساسي استعمالوويحدث ىذا في الوقت الذي تطور فيو ال

وجمب أكبر عدد منيم عن طريق تبني مفيوم الاتصال التسويقي باستعمال أدوات من بينيا نشاط الترويج، الذي 
ناصر يجعل اختيار علىذا الأخير بشكل متناسق بين عناصرىم  ى، حيث يبنيعتبر أحد عناصر المزيج التسويقي

عناصر المزيج الترويجي كأداة يان يختار الإعلان من بين باقي ك ففي أغمب الأحلمزيج الترويجي يتناسب لذلا
، ويتجسد اف المتلائمة مع الوضعية السوقيةللاتصال بالمستيمك النيائي، بحكم أن أنواعو تتعدد حسب الأىد

المناسبة.  ةدودي المرحتى تتحقق ذلك بإعداد حممة إعلانية تستوجب إجراء بحوث وتدخل ىيئات مساعدة 
مع تبيين أىم النقاط المتعمقة بالاتصال، وكذلك تعريف  قيالتسوي للالاتصامكانة  إلىسنتعرض في ىذا المبحث 

   .التسويق وما يربطو بعنصر الاتصال مما يشكل ما يسمى بالاتصال التسويقي
 .هميتهالمطمب الأول: مفهـــوم الاتصال التسويقي وأ

ولوضع  ،تصال التسويقي ذو أىمية كبيرة في التخطيط الاستراتيجي عمى مستوى المؤسسة ككليعد الا
إيجاد  إلىفعالة لابد من فيم بعض الأمور الأساسية المتعمقة بعممية الاتصال ن فالاتصال ييدف  إستراتيجية

  صورة إيجابية لدى المستيمك حول السمعة أو الخدمة المراد تسويقيا.
 .ال التسويقيـــــــــالاتص أولا: تعريف

آخر أو آخرين  إلىالاتصال ىو العممية التي يتم بيا نقل المعمومات والمعاني والأفكار من شخص 
ىي بمثابة  إذنبصورة تحقق الأىداف المنشودة في المنشأة أو في أي جماعة من الناس ذات نشاط اجتماعي، 

نتصور جماعة  أنمنشأة ربطا ديناميكيا، فميس من الممكن  خطوط تربط أوصال البناء أو الييكل التنظيمي لأي
وبين أفرادىا وتجعل  أقساميانتصور في نفس الوقت عممية الاتصال التي تحدث بين  أنأيا كان نشاطيا دون 

 .(2212)احمد،   منيما وحدة عضوية ليا درجة من التكامل تسمح بقياميا بنشاطيما
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وتحويل المعمومات من المرسل إلى المستقبل مع ضرورة  إرسال يمكننا تعريف الاتصال بأنو مجموعةو 
مجموعات المستيدفة، أو ال الأفرادفيم المعمومات من طرف الجميور، وقد نجده مباشرة وىو الذي يوجو إلى 

لال استعمال ، أما الاتصال غير المباشر فيو النوع الأكثر شيوعا حيث يتم بين طرفين من خبطرقة مباشرة
ال تجري بين عمى أنو بمثابة عممية اتص الترويج إلى، وطبقا ليذا المفيوم يمكن النظر مية معينةوسيمة إعلا

، باعتبار أنيا تستعمل وسائل العمميات المعقدة ل الترويجي من، تعتبر عممية الاتصاإليوالمرسل والمرسل 
، بالتطورات الاجتماعية ومرتبطة، ماعات مختمفي  الثقافات والعاداتوالج الأفرادمتعددة وتتصل بالعديد من 

 .(4102)سامي،   الاقتصادية والسياسية
، وبالتالي جموعة من المعمومات بيدف التأثيرم إيصالعممية ويعرف الاتصال بشكل عام عمى أنو: "

ف السابقة نستنتج يومن التعار  .(4102)بوىدة،   التغير في سموكيات أو مواقف مجموعة من الجماىير المستيدفة
مجموعة من الجماىير من اجل وصوليا بطريقة  أوخر عممية نقل المعمومات من طرف لأ الاتصال ىو أن

 المرسل إليو، قناة غير مباشرة ويقوم بالتأثير في سموكيات الفرد المستيدف ومن عناصره ىي الرسالة، أومباشر 
  ، المستقبل والتغذية العكسية.الإرسال

لو فميس ىناك  الدارسينباختلاف أفكار ووجيات نظر  اتوفير تمفت تعأما فيما يتعمق بالتسويق فقد اخ
حتياجات ثم التسويق ىو عممية التعرف عمى احتياجات العملاء والعمل عمى تمبية تمك الاو واحد متفق  تعريف

 رادأف، ولأضلاع الرئيسية ليذه العممية ىي المشترون الزبائن والبائعون شركات ومؤسسات جني ثمار ىذه العممية
حاجات  إشباعالتسويق ىو عممية  أنومن ىذا التعريفات نستنتج . (4112 )عمر، خدمة أووالمنتج سمعة 

" إذا لا بد أن يتم ذلك عممية تبادل السمع "شراء، البيع ورغبات العملاء عن طرق وجود المنتجات وسمع ىناك
 عن طريق السوق ضروري لمعرفة التسويق وتحديد مضمونو.

بأنيا الوسائل  :تعريفات للاتصال التسويقي كتالي نستنتج أنالاتصال والتسويق نستطيع  اتريفومن تع
قناع الشريحة مستيدفة من الناس بقصد التأثير عمى سموكياتيم نحو شراء منتج بعينو   أوالتي تستخدم إعلام وا 

تجعل المستيمك جاىلا عدم وجود اتصالات تسويقية  أنالمعموم  ر في شرائو مع وجود منافسين. ومنالاستمرا
وغير مدرك لطبيعة السمع التي يحتاجيا ومنافعيا لو وكما يقول رجال التسويق فإن أفضل السمع لا تصنع وتبيع 

ويعرف أيضا  .)فلاح و الحيوني، بدون سنة(  نفسيا إذا من الميم لممنتج إيجاد نظام فاعل للاتصالات التسويقية
منتجاتيا  إلىلمترويج ي تستخدميا المؤسسة مع المجاميع المستيدفة والجميور كافة الوسائل السائدة الت" أنياعمى 

كما عرفت عمى انو العمميات الإدارية القائمة عمى أساس الحوار التفاعمي مع الجميور المستيدف  ليا ككل. أو
تكوين مكانة   من خلال تنظيم وتطوير وتقيم سمسمة من الرسائل الموجية نحو المجاميع المختمفة منيم باتجاه

 .(4102)عمري،  لممؤسسة في ذىنيم
  .تصال التسويقيالإ أهميـــــــــة  ثانيا:

ىناك عدة أسباب أدت  .الحيوني، بدون سنة()فلاح و :  الاتصالات التسويقية في ما يمي أىميةتتمثل 
أىمية وقيمة إحداث  إن الشركات أدركت وتفيمت، الاتصالات التسويقية المتكاممة  تبني وتطبيق إلىبالشركات 

ل، تكامل استراتيجي بين مختمف أشكال ووظائف الاتصالات بدلا من ترك كل وظيفة تعمل وتدار بشكل منفص
محاولة الشركات في التكيف والتوافق مع تغيرات قوى وعوامل البيئة وخاصة فيما يتعمق بالزبائن والتكنولوجيا 
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الانترنت حيث أحدثت الشركات تغيرات جوىرية في الطرق التي  ورةالثورة التسويقية وث ،ووسائل الإعلان التجاري 
لاتصالات الناجح ل لان البرنامج تسوق بيا منتجاتيا ومنيا التسويق المباشر بالتمفون والنمو السريع في الانترنت
 .التسويقية المتكاممة يتطمب من الشركة تحديد المزيج الترويجي التجاري المناسب

  الاتصال التسويقي  رـــــــــاص: عنالمطمب الثالث
في فكرة أو مفيوم أو عممية يستطيع من خلاليا طرفان أو أكثر أن يشتركا  الاتصال التسويقيتعتبر 
نة يريد نقميا إلى الطرف الآخر. ىذا يعني أن أحد الطرفين لديو معمومات أو ميارات أو أفكار معيعمل معين، و 

ستطيع الاستغناء عمييا مع بعضييا البعض ولا ت العناصر المتصمة ن تعتمد عممية الاتصال عمى مجموعة مو 
المرسل، الرسالة، الوسيمة والمرسل إليو فضلا )تشمل ىذه العممية  المعموماتتؤثر عمى انتقال الأفكار و حيث 

سسة  التي يكاد يكون جل عمميا التسويق التي تعتمد عمييا المؤ  بالعناصروتكون مصحوبة  (عن رد الفعل
الترويجية وعكس  ريف المنتجات إلى البيئة غير أنشطتياعن تص المسئولةىو خارج المؤسسة لأنيا  تياىتماماا 

العلاقات صورة المنظمة الايجابية في المجتمع وتأمين  سبل الاتصال والتواصل مع الجميور وذلك عن طريق )
 .(ي عات والبيع الشخصي والنشر التجار وتنشيط المبي والإعلان العامة
لعلاقات العامة في المنظمات وبين التفاعل بين القائمين با تعد العلاقات العامة ىي: لاقات العامةــــــــــالعأولا: 

بالفاعمية والإيجابية ويمكن أن تؤدي وسائل الاتصال وأدوات التنظيمات يجب أن تكون كلا منيا الجماىير، و 
وتعتبر العلاقات  ب عمى العقبات والصعوبات التي تعترضين الطرفين وبذلك التغمدالإعلام دورا ىاما بين ج

العامة التسويقية مزيج بين وظيفتي التسويق والعلاقات العامة باعتبارىما مترابطين ومتكاممين، سواء من الناحية 
نفيذ "عممية تخطيط وت أنياالأكاديمية أم من الناحية العممية. يمكن تعريف العلاقات العامة التسويقية أيضا عمى 

رضاءوتقويم البرامج التي تشجع عمى الشراء،  المستيمكين من خلال النقل الصادق لممعمومات والانطباعات  وا 
. (4102)جمال،  "التي تعرف بالمؤسسة ومنتجاتيا، وربطيا باحتياجاتيا ورغبات واىتمامات ومصالح المستيمكين

ىا ىم المتبادل بين المنظمة وجماىير والتفا تحقيق الرضا إلىوتعرف أيضا وىي عبارة عن نشاط مخطط ييدف 
بمبدأ المسؤولية  الأخذخارجيا، من خلال سياسات وبرامج تستند في تنفيذىا عمى  أمداخميا  أكانسواء 

الاجتماعية. فالعلاقات العامة تستيدف تعزيز سمعة المنظمة ومكانتيا في المجتمع وتوثيق الصمة فيما بينيا، 
العلاقات  أندون مقابل ومن دون أي ضغط. ويمكن القول  والأخباربالمعمومات من خلال تزويد الجميور 

وأمانة العامة تقوم أساسا عمى خدمة المصمحة العلامة باعتماد ىا عمى الإعلان الصادق ونشر الحقيقة بدقة 
 . سماح(و  )حميد

المتبادل بين  تحقيق الرضا والتفاىم إلىالعلاقات العامة ىي عممية التخطيط تيدف  أنونستنتج 
المؤسسة والجميور من خلال النقل الصادق لممعمومات والانطباعات المنتجات من اجل اىتمام بمصالح 

تحقيق جممة من الأىداف بعضيا معمن بالجميور  إلىتسعى العلاقات العامة داخل المؤسسة و  المستيمكين.
أخرى فرعية منبثقة  وأىدافقات العامة بالجميور الخارجي. ويمكن استخلاص ىدف أساسي لمعلا وأخرالداخمي 

منو فاليدف الأساسي لمعلاقات العامة يتمثل في العمل عمى توفير مناخ ملائم لممنظمة وتكوين صورة ذىنية 
الأىداف الفرعية المنبثقة عن  أما، اخارجي أويا كافة الأطراف المرتبطة بيا داخم وانطباعات إيجابية عنيا لدى

، أسموب عمل ونوع نشاط أىدافشرح سياسات  .(4102مختار، )قادري و   :الأتيذلك فيمكن عرضيا في 
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يصالياالجميور الداخمي والخارجي  وأراءالتعرف عمى اتجاىات  المنظمة لمجماىير، العمل  الإدارة العميا، إلى وا 
 إلىقات العامة د العلاعت في الأفكار، أوالشركات  أو الأفراد أوعمى تحقيق القبول والمصداقية سواء لمسمع 

كاذبة مع تييئة عدم تقبل الجميور  أخبارحماية المنظمة من كافة صور اليجمات التي تقع عمييا نتيجة نشر 
تسبب  أنالمساىمة في الحد من الصعوبات والمشكلات الداخمية التي يمكن  الداخمي والخارجي ليذه الأمور،

ر الداخمية والخارجية بكافة المعمومات الصحيحة الجماىي إمداد، العمل عمى لممنشآتمضايقات بالنسبة 
 اتجاىات إيجابية.  إلىوتعديل اتجاىاتيا السمبية  إقناعياوالصادقة مع العمل عمى 

عمم يوضح كيفية الحصول  إلىتعتبر العلاقات العامة أحد العموم الحديثة والتي ظيرت نتيجة الحاجة و 
ع مجمل التعاملات، ونظرا لتطور العلاقات العامة من حيث في مختمف المجلات وم الأفرادعمى ثقة وتأييد 

عدة  إلىالمفاىيم والممارسات، والأساليب، أصبح من الضرورة بالتعرف عمى أنواعيا حيث يقسميا المختصون 
وفي ىذا النوع من العلاقات العامة البسيطة من حيث الاتصال؛ (4102)بمحميتي،  : أنواع وفقا لممعايير التالية

قات العامة يتم الاتصال بصورة مباشرة ودون واسطة، حيث يتسم فييا الاتصال بالسيولة مع إمكانية تبادل العلا
 ومحدودية الجماىير المتصمة بيا. صغر إلىالحوار بين الطرفين من خلال عنصر المواجية، بالإضافة 

ىدف ىذه الشركات يجعميا من حيث مجالات التطبيق: العلاقات العامة في الشركة الصناعية لعل و        
الشركات من اجل تحقيق أىدافيا  مرغمة وممزمة عمى إيجاد جياز يعمل عمى كسب ثقة وتأييد كل المتعاممين مع

يجاد  جديدة المتمثل في جياز العلاقات العامة، حيث  أسواقالمسطرة من تحقيق لمربح ورفع لمستوى المبيعات وا 
 دىار والتقدم لمختمف الشركات الصناعية.نجاح والاز  إلىشكل جسر الموصل  أصبحت
كر من بينيا: من حيث نوع الجميور وتنقسم العلاقات العامة من حيث نوع الجماىير عدة أنواع ونذو       
يشمل الجميور و  لعلاقة الخارجيةاوىناك ، المؤسسة الداخمية ، العلاقات الخارجية ، العلاقات يةت المحمالعلاقا

غير مباشر  أوويرتبطون بيا ارتباطا مباشرا  خارجى الرسائل التي توجييا المؤسسة الخارجي كل من سيتمق
التنظيمي  إطارىا .(4102)شيبو،  الجميور نوعي باختلاف علاقاتو بالمؤسسة إلى،وينقسم الجميور الخارجي 

لت ثقة يا إذ نا، إذ لا يمكن لأية منظمة الاستمرار في عممور الخارجي بالمنظمة أىمية بالغةولعلاقة الجمي
كل ما يتعمق بسياسة المؤسسة وبرامجيا، وتتمثل أىمية العلاقة العامة مع بإحاطة  يالجميور الخارجي التي تأت

، وتحسين صورتيا الذىنية لدى مختمف فئات الجميور الخارجي مع تحقيق سمعة طيبة لممؤسسةبالجميور 
يتكون من كافة العاممين  :العلاقة الداخمية (4112ء، مساعدتو عمى تكوين رأي  عام سميم تجاه المؤسسة )عذرا

تعد  (،2012)شيبو،  في المؤسسة في المستويات الإدارية المختمفة والعاممين بالأقسام والفروع التي تتضمنيا 
علاقة العامة عمى ، حيث تتوقف فعالية الت أىمية كبرى في أية مؤسسة عموماالعلاقة العلامة الداخمية ذا

في المؤسسة عمى الإدارة الموضوعية، ومدى إدراك الإدارة لقيمة وأىمية الاتصال بالعاممين في  يلداخما ى المستو 
بالتكتيكات  والإلماموما تتمتع بو إدارة العلاقات العامة من طاقة مادية وبشرية وخاصة الخبرة المؤسسة 

سسة حتى ات اتجاىات جماىير المؤ الاتصالية الحديثة كما تقوم العلاقات العامة بجمع وتحميل وبحث ودراس
)السميع،   ، كما تقوم ببحث وتمخيص جميع المسائل التي تيم الإدارة العمياحقائق صحيحة عمى  يمكن الحصول

4112). 
  لان.ــــــــــــــــــــالإعثانيا: 
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نو ا إلىأىميتو تصل في بعض الحالات  أنيحتل الإعلان مكانة متميزة ضمن المزيج الترويجي، بل 
عمق التاريخ ليذا النشاط قياسا بالأنشطة الترويجية الأخرى الكممة المرادفة لمترويج، نظرا ليراه البعض بكونو 

الشكل المدفوع من الوسائل غير الشخصية والتي يتم بثيا  بأنوضمن المزيج، تم تعريفو حسب "عمى شبة شدوان" 
المستيمك بالموضوعات والمنتجات  إعلانية: عبر مختمف وسائل الاتصال وتتضمن تحقيق الأىداف التال

، وذلك بتوضيح الفرق بين المنتجات آخر إلىالتحول من سموك استيلاكي  أووالخدمات الجديدة، إقناعو بالشراء 
 . (4102)بوىدة،  سمعة معينة وتعريفو بكيفية الوصول ليا ......الخ  إلىتذكيره بالحاجة لالمطروحة، 

وسيمة غير شخصية  أنياالإعلان عمى  (AMA) بأنو الإشيار الأمريكيةق كما عرفتو جمعية التسوي
لتقديم البضائع من الخدمات والأفكار بواسطة جية معمومة ومقابل اجر مدفوع وىذا التعريف في حقيقة يتكون 

اجر مقابل  جية معمومة، تقديم البضائع والخدمات والأفكار، وسيمة غير شخصية، أساسية وىي: أركانمن أربع 
الجماىير بشكل عام،  إلىالاتصال غير الشخصي يكون موجيا  أشكالشكل من عمى أنو "ويعرف أيضا مدفوع. 

  (.242 ، ص4102)عمري،  مدفوع الثمن والجية المعمنة تكون معروفة لمجماىير المستيدفة بو
تصال لتحقيق الإعلان ىو وسيمة غير شخصية يتم بثيا عبر مختمف وسائل الا اتريفنستنتج من التعو 

 .الأىداف بالإعلان عن المنتجات والخدمات الجديدة لممستيمك من خلال جية معمومة مقابل اجر مدفوع
 .(4102)عامر و لرباع اليادي،   :ف السابقة يمكن استخلاص خصائص الإعلان التاليةيمن التعار و 

بمخاطبتيا لعدد كبير من  يمثل الإعلان عممية اتصال غير شخصية، أي يتم بطريقة غير مباشرة تتميز
الجية المعمنة )المؤسسة(  ،)يتم عن طريق وكالات إعلانية متخصصة( الأجرالإعلان مدفوع  ،المستيمكين

 أوالتأثير عمى سموك الشرائي لممستيمك ودفعو لاقتناء واستيلاك منتجات  إلىييدف الإعلان  ،محددة ومعروفة
 .خدمات المؤسسة صاحبة الإعلان

 أنباختلاف معيار التقسيم وعموما يمكن  أومنيا  إليوباختلاف الزاوية التي ينظر  الإشياريختمف نوع و 
 : فيناك الإشيار حسب نوع المستيمك(4112ليمى،  )كوسة الآتيةنختار من بين معايير التقسيم المعايير الشائعة 

نيائي ويسمى بالإشيار المستيمك ال إلىالموجو  الإشيار إلىحسب ىذا المعيار  الإشيارويمكن تقسيم 
 إلىكالخدمات المقدمة  الأعمالويسمى بإشيار  الأعمالرجال  إلىالموجو  الإشيارو ، الاستيلاكي كالنقل مثلا

 المؤسسات من استثمارات متخصصة وخدمات خاصة.
بإعادة  أوويتعمق بالتعريف  أو خدمةحول المنتوج سمعة  ، فيناك الإشيارحسب موضوعو والإشيار

خمق صورة حسنة  إلىوييدف  والإشيار المؤسساتي ،منتوج ما اتجاه المستيمكين الحالين والمرتقبين بعث صورة
 الإشيارو  ،ىمين والعمال والموردين والزبائن وغيرىم من جماىير المؤسسةالممؤسسة اتجاه الشركاء كالمس

منتوج خاص، ويكون  أوحسب الفروع، ويتمحور حول نشاط  الإشيارالمشترك: ويسمى أيضا  أوالجماعي 
عمى الأقل التي ليا اىتمامات مشتركة فيما  أونفس القطاع  إلىاليدف منو رفع مبيعات المؤسسات التي تنتمي 

 .إنتاجيصورة النشاط  أويتعمق بصورة المنتوج 
ىناك أربعة اتجاىات مختمفة كل منيا يرتكز عمى تفكير خاص ، و من جية نظر اتصالية والإشيار

رشيد يرتكز فعل ق مخمو  حيث يعتبر المستيمك إشيار إعلامي ي نود التأثير فيو ونميز فيو بينبالمستيمك الذ
باستعمال الحجج وموضوعو إيضاح  الإقناعالشراء عنده عمى المنطق والتفكير العميق، ىدف ىذا النوع من 
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عدة فئات اجتماعية  إلىمي المستيمك ينت أنفمن المسمم بو  أو المتكاملالدافع  الإشباع، والإشيارالحاجة محل 
ىنا دورا في منح المنتوج او العلامة إشارات وبوادر ىذه  الإشيار الإستراتيجيةلكل منيا قواعد وضوابط، تمعب 

ويرتكز عمى السموك الذي من خلالو  ، الإشيار الآليتغييرىا أوىو تدعيم أحد البوادر  الإشيارالفئة وىدف 
السموك ىنا عمى انو طوعي وخاضع  إلىآلية تمقائية للاستجابة وينظر  يصبح الفرد حيوان متعمم ىدفو خمق
ىذا النوع من طي أىمية لممنطق وييتم بالمشاعر و يع الإيحائي ، الإشيارلمعادة فلا ىو اقتصادي ولا ىو رشيد

لعلامة ا أو جو منتال يجعل المستيمك مرتبط إذيمنح لمصورة قدرة عالية من خلال تأثيره عمى اللاوعي  الإشيار
 كما يجعمو يقوم بفعل الشراء لشعور بحاجة ليست مبررة بالضرورة.

  .والبيع الشخصي تنشيط المبيعاتثالثا: 
لترويج المبيعات والبيع الشخصي دورا وأىمية ضمن مزيج الترويجي وكميما يقوم عمى تحقيق أىداف 

ما يزيد من أىمية ىذا النشاط في كونو المؤسسة عن طريق التواصل والتأثير السريع في الأطراف المستيدفة، و 
مجدد ومتنوع ومتوافق مع حالة المنافسة الترويجية القائمة في السوق. ويعد البيع الشخصي النشاط الذي تنتيي 

تنسيق المبيعات الجيود الترويجية التي تبذل في عممية البيعية وتفاعل المشتري مع المنظمة ويعني بأن ال وب
 .سوف نتعرف عمى التنشيط المبيعات والبيع الشخصي تذىب بدون عائد ومنو

إن تنشيط المبيعات يمثل إدارة فعالة لتسريع العممية البيعية لأنو يستخدم لتعظيم تنشيـــــــــــــــط المبيعات:  -1
ى الأرباح ولأنو أسموب ذو حافز إضافي لاستمالة الزبون لشراء كمية كبيرة من السمع والخدمات ولأنو ييدف إل

تحقيق بيع فوري، ويعني تنشيط المبيعات أوجو النشاط الترويجي بخلاف الإعلان والبيع الشخصي والنشر التي 
تيدف إلى إثارة اىتمام ودافعية المستيمك لمشراء من خلال العديد من الوسائل، أي انو ييدف إلى تنشيط وزيادة 

نية لممنظمة مما يؤدي إلى فعاليتيا، وما تنشيط مبيعات المنظمة وتدعيم مجيودات رجال البيع والخطة الإعلا
لمتسمية تقدم سواء لمموزعين أو المستيمكين بيدف  أوالمبيعات إلا بمثابة حوافز اقتصادية أو غير رسمية 

المساعدة في زيادة المبيعات في الأجل القصير وزيادة اىتمامات المستيمكين بالسمعة، وبذلك فإن عممية تنشيط 
تبر نشاط مكملا لكل من البيع الشخصي والإعلان ولا يمكن الاعتماد عمى تنشيط المبيعات المبيعات، وتع

يوجو نشاط تنشيط المبيعات  تيدف إلى إحداث تأثير مباشر وقصير الأجل عمى المبيعات، بمفردىا في الترويج،
انخفاض الطمب في السوق يستخدم نشاط تنشيط المبيعات عند  إلى المستيمكين والوسطاء ورجال البيع بالمنشأة،

 .(4102)حميمة و قاشي، )
وتعرف الجمعية الأمريكية لمتسويق تنشيط المبيعات بأنيا مجموعة التقنيات غير الاشيارية والتي تعمل 

شطة عمى إثارة المستيمكين ودفعيم لشراء السمع والخدمات المعروضة عمييم، وان الأنشطة المتعمقة بيا ىي أن
. ويعرف أيضا وىو يمثل مجموعة من الوسائل التي تستخدم )ىشام، بدون سنة( و روتينيةظرفية وغير دائمة أ

غرض الترويج واىم أساليب التنشيط تتمثل في اليدايا الترويجية التذكارية وتوافق العرض الخارجية، والعينات 
، وغيرىا من الأساليب المجانية، الترتيب الداخمي لممتجر، التخفيضات والمعارض بأنواعيا ن وسائل الإيضاح

 .(4102فاطمة، )حساني و  و يالتي تكون الغرض منيا إشارة الطمب عمى المنتوج والتذكير والإقناع ب
ونستنتج أن تنشيط المبيعات نشاطا مكملا للإعلان والبيع الشخصي ولا يمكن الاعتماد عميو بمفردىا 

نما بمثابة الحوافز الاقتصادية غير وىو مجموعة الوسائل التي تستخدم بالغرض الترويج السمع وا لخدمات وا 
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الرسمية تقدم لمموزعين والمستيمكين لمساعدة وزيادة المبيعات في الأجل القصير وزيادة الاىتمام من طرف 
 المستيمك  لممنتج.

وتوجد أىمية كبيرة في عصرنا الحالي لممارسة واحدة أو أكثر من وسائل تنشيط المبيعات المبتكرة من اجل 
ترويج المبيعات، ولا سما أن الأسواق الآن تزخر بالعديد من المنشأة المتشابية. فكل المنتجات تتشابو تقريبا 

لشوارع الطويمة العامرة بالمحلات، أو تسير عمى وتتوارى الفروق الجوىرية بينيا. فعندما تقود سيارتك أو عبر ا
العديد من المتاجر والمطاعم التي تتكدس في واجياتيا الزجاجية العديد  ، سيصادفكإقدامك في أماكن التسوق 

من المنتجات، كما تملا رسائميا الأذان وتغشي أضوائيا الإبصار. وكمما انعطفت يمينا أو يسارا سترى أن نفس 
حلات تتكرر عارضة نفس المنتجات. ومن ىنا نظير أىمية القيام بتصميم حملات تنشيطية بيدف الواجيات والم

 .(4102)البحيري،  تحقيق العديد من الأىداف، والتي سوف نستعرضيا
وتتمثل أىداف تنشيط المبيعات بثلاث مستويات تتعمق بالمستيمك والوسطاء التجاريين والقوى البيعية 

اف تنشيط المبيعات التي تتعمق بالمستيمك، أىداف تنشيط المبيعات التي تتعمق بالوسطاء، وتتمثل فيما يمي: أىد
 . (4102)اليرش،  أىداف تنشيط المبيعات التي تتعمق بالقوى البيعية 

(:تشجع العملاء الحالين 022 ، ص4102عمق بالمستيمك )اليرش، تنشيط المبيعات التي تت أىدافو 
 أوالكبيرة  الأحجامالخصومات المرتبطة باستخدام  أويرة عن طريق الكوبونات لمشركة عمى شراء بكميات كب

حث المستيمكين عمى تجربة السمع الجديدة التي طرأت عمييا تعديلات وذلك من خلال توزيع العينات  ،المتكررة
افسين بأفعال واجية المنلاء المستيمكين لمعلامة التجارية، تعزيز و جانية والكوبونات والعروض وغيرىا، الم

المنافسين؛جذب مستيميكن جدد، وتحويل مستيمكي  إلىولة دون التحول زبائن الشركة فعالة لمحيم وأنشطة
المؤسسات المنافسة الى منتجات المؤسسة؛تشجيع المستيمكين الحالين عمى تكثيف عمى استيلاك السمعة ن 

سم الاستيلاك؛العمل عمى تفعيل وتعزيز عناصر عمييا؛تشجيع المستيمك عمى الشراء في غير موا الإقبالوزيادة 
تنشيط المبيعات التي تتعمق بالوسطاء ويقصد بالوسطاء ىم الأطراف التي  أىدافالمزيج الترويجي الأخرى؛ 

  .الوظيفية وأنماطيم أشكاليمتنحصر ما بين المصنع والمستيمك وعمى اختلاف 
شراء المنتجات الجديدة وبكميات كبيرة من : تشجيع الوسطاء عمى (4112)بكري،  وىذه الأىداف ىي

سمية نخفض من حجم المخزون الموجود لدى المنتج؛التشجيع عمى الشراء خلال فترة التصفية المو  أنشأنيا 
التحفيز عمى شراء الأصناف المتقادمة والتي يتوجب تصريفيا لمبيع وغير ما والتخمص من البضاعة الراكدة، 
مواجية أنشطة الترويج المنافسين من خلال التعاون مع ، مختمفة لموسطاء تايقدمو المنتج من محفزات وسم

ء لتعزيز الوسطاء لتنفيذ حمالات ترويجية في مناطقيم وأسواق تعامميم؛بناء وتوطيد علاقة قوية مع الوسطا
 أولي الدخول في علاقات ومنافذ جديدة مع الوسطاء سوى كان ذلك في السوق الحامكانة العلامة التجارية، 

تشجع رجال البيع  تنشيط المبيعات التي تتعمق بالقوى البيعية. أىدافسواق الجديدة التي تدخميا الشركة، الأ
لتصريف أكبر كمية ممكنة من منتجات المؤسسة، تنمية ولاء رجال البيع، مساعدة رجال البيع لزيادة مبيعاتيم 

)اليرش،  التفاعل والتحفيز لتنمية علاقتيم مع الزبائن تزيد من  أنياللاستفادة من نظام الحوافز المطبقة كما 
4102).  
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ىناك عبارة تقول "كل شخص يجب أن يشتري شيء ما" وىذا يعني بأنو يوجد شخص قادر البيع الشخصي:  -2
عمى شراء أو مؤىل لمقيام بيذه العممية يتوقف عن إنجازىا وبالتالي عميو تتطمب بطرف آخر والبائع ومن ىنا 

  ديد تعريف البيع الشخصي كالأتي.فإن تح
ويعرف البيع الشخصي ذلك النشاط الترويجي إتمام ضمن الإستراتيجية التسويقية الكمية، لا تكتف بخمق 
الوعي لدى المستيمك وتوفير المعمومات حول المنتج ومميزاتو، بل يعتمد أيضا عمى الفردية في التصميم لتمبية 

. ويعرف أيضا التقدم الشخصي (4102الياس، )طريف و  ع سوقي محدد حاجة معينة لفئات محددة أو لقطا
)امين و وزاني، بدون  والشفيي لسمعة أو خدمة أو فكرة بيدف دفع المستيمك المرتقب نحو شرائيا أو الاقتناع بيا

 .سنة(
 ونستنتج من التعريفات السابقة أن البيع الشخصي نشاط الترويجي من ضمن الإستراتيجية التسويقية
التي تيدف إلى دفع المستيمك المحتمل إلى شراء والاقتناع بالسمع أو خدمة المتوفرة في السوق من خلال 
الاتصال المباشر مما يزيد من الفرص التغذية العكسية. ولتطوير القوى البيعية فإن إدارة المبيعات تعتمد أنماط 

يقوم رجل  أنيتحقق اليدف البيع الشخصي يجب  لكيمختمفة من اجل رفع مستوى كفاءة وفاعمية القوة البيعية، 
ودراسة قدراتيم الشرائية ومعرفة من ىو متخذ قرار  تحديد العملاء المرتقبين، (4104)رضوان،  البيع بما يمي 

الاتصال بالعملاء المرتقبين والتعرف عمى دوافعيم الشرائية وميوليم  ن ىو المؤثر في اتخاذ ىذا القرار،الشراء وم
ظيار مزياىا وخصائصيا وكيفية استخداميا وذلك واتجاىا تيم واحتياجاتيم ورغباتيم؛عرض السمعة عمى العميل وا 

ثارة اىتمامو وخمق الرغبةلجذب انتباه ال لديو في شراء السمعة المعروضة؛الرد عمى استفسارات  عميل وا 
ة وتحديد شروط البيع والتحصيل المقابمة البيعية بالاتفاق عمى شراء العميل لمسمع إنياءواعتراضات العميل؛

مقابمة بيعية تنتيي بالاتفاق عمى بيع السمعة متابعة العميل والتأكيد  أية ىا مع ملاحظة انو ليس بالضرورة وعير 
 .من رضاء عن السمعة التي اشترىا وحل المشاكل التي تواجو عند استخدام السمعة وتقديم خدمات ما بعد البيع

 ر التجاري.ــــــــــــالنشرابعا: 
 أذىان، فيي تقوم بتييئة جميور المستيمكين إلىالتي تحمل التاجر  الأداة بأنويعرف النشر التجاري 

، بيدف التأثير عمى رضا لاحقة عمى عممية البيعالمستيمك لاستقبال السمع والخدمات وقد تكون الدعاية  جميور
، ويذلك تتمثل الدعاية في كل سموك لشرائيا من جديدوالخدمات ليعود  السمع أسماءلديو عمى  والحفاظالمستيمك 

 . (4102)الكريم،  شان اجتذاب الجميور ولفت انتباه عمل من  أو
 سموكا تيمفي عقول الجماىير ونفوسيم والسيطرة عمى  لتأثيربا تقوم أنيا عمى ويعرفو فيمب تايمور

الناس بأن  لإقناعة المعتمدة المبررة ىي محاول أومشكوك فييا وذلك في مجتمع معين وزمان معين  لأغراض
 أيضاالمستخدمة تبعا لمتكنولوجيا المتاحة ويعرف  وأنيا وسيمة لغاية الأساليبيفكروا ويسمكوا الطريقة المطموبة 

 الأجربصورة شخصية وغير مدفوعة  الأشخاص أو الأفكار أوالخدمات  أوتقديم السمع  الأشكالشكل من  بأنو
حمل المنشأة ، عدم تتصال غير الشخصي: يمثل نوعا من الا(4100)سمطاني،  التالية ويتسم النشر بالخصائص

، وتستخدم المنشاة النشر التجاري شأة في مضمون الرسالة أو زمن نشر، عدم تحكم المنلتكمفة وسيمة مباشرة
ت الايجابية نحو ، تدعيم الاتجاىاوسياستيا ومنتجاتيافي زيادة الوعي المستيمكين بالمنشاة  أىدافيالتحقيق 

 الدعاية ىي نشر الآراء سبق وان ذكرنا في التعارف أن، وإن وجدتالسمبية  الاتجاىاتالمنشأة ومنتجاتو وتغير 
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وىي فن التأثير والإلحاح والتغير لقبول وجيات النظر  المؤسسة في عممية التبادلووجيات النظر التي تؤثر أسواق 
الدعاية البيضاء  :(4112)خيرة،  :يمي ما منيا لمدعاية صور عديدة نذكرأو الأعمال أو حتى الإقناع الآخرين و 

عمى أساس شفافة وظاىرة مقنعة وىي تقوم  بحجج حة والتي يمكن بموجبيا عن مضمونياوىي الدعاية الواض
ية وىي الدعاية الرماد، ...(سان، الدعاية لحماية المستيمك كالحق والحرية والحقوق الإنسانية )دعاية لحقوق الإن

قيت عمى عائقيا الحقيقية من خلال التو عير معمنة عنيا ويمكن الوقوف لدعاية المقنعة لكنيا تخفي أمور ا
وىي السوداء الدعاية ، و ليست الحقيقة بما تم عرضو في عدة مناسبات إنياويمكن الكشف في حالات كثيرة 

 والتأثيرالتشويش عمى المستيمك قائق غرض المجيولة المصدر وتشويو الح بالإشاعاتالدعاية الخفية وتتشابو 
  .بشكل سمبي عمى اتجاىاتو

 .الاتصال التسويقي دافــــــــوأه: مكانة الثالثالمطمب 
بطبيعتيا العامة بل ىي جزء  الإداريةتختمف من حيث الجوىر عن الاتصالات  لاتصالات التسويقية لاا

طبيعي  الأمروىذا  المنظمة، الأخرى فيالاتصالات  أنظمةعن بقية  بيا الخصوصية التي تتميز رغم منيا
تعد ىي الوظيفة الوحيدة التي يكاد يكون جل عمميا إذ  ،الأخرى لاختلاف وظيفة التسويق عن بقية الوظائف 

البيئة وعكس صورة المنظمة الايجابية  إلىعن تصريف المنتجات  المسئولة لأنياىو خارج المنظمة  واىتماماتيا
ومكانة  أىدافمعرفة  إلىوفي ىذا المطمب سنتطرق مين سبل الاتصال والتواصل مع الجميور في المجتمع وتا

 الاتصال التسويقي في الييكل التنظيمي لممؤسسة.
  .الاتصال التسويقي دافــــــــأه :أولا

السمع ترسيخ صورة حسنة عن الشركة في ذىن المستيمك؛تحقيق زيادة مستمرة في المبيعات؛تأكيد أىمية 
عن السمعة نشر المعمومات والبيانات والخدمات بالنسبة لممستيمك، تشجيع الطمب عمى السمع والخدمات، 

نستطيع القول بان الاتصال لو  السموك وتوجييو نحو أىداف الشركة،التأثير عمى والتعريف بيا لممستيمك، 
ال ىي الرسالة التي تبعث عمى اليدف تجاري ىو بيع أكبر قدرة من المنتجات )سمع وخدمات(. واليدف الاتص

شكل إشيار والتي تعمل عمى تحفيز عممية الشراء وفي بعض الأحيان يجمع بين اليدفين معا التجاري 
 ولاتصالي.

 .ثانيا: مكانة الاتصال التسويقي
حيث تعد وظيفة  التسويقي )وظيفة الاتصال ووظيفة التسويق( الاتصالمكانة  إن الإشارةبداية تجد 

تعمل عمى ترجمة ونقل  أنيا إذ ،ير في عممو الروتيني الاستراتيجيوميمة يمارسيا المد أساسية الاتصالات
كافة  إلىالوظائف التي يؤدييا لتشمل أنشطة المنظمة المختمفة وصولا الخاصة بكافة  الإداريةالمعمومات 

وطموحات المنظمة  أىداف و يتوافق  معأو سموك مرغوب ب أفعالردود  إحداث بيدفخارجيا  أوالعاممين فييا 
 .(4112)بكري،  )الخارجي والداخمي( الاتصالات في المؤسسة تتخذ شكمين أنويمكن القول 
نتيا في الييكل التنظيمي لممؤسسة تطورت مع تطور المفيوم التسويقي االتسويق فمكبالنسبة لوظيفة  أما

كانت الوظيفة التسويقية غير  الإنتاجيم ، تتبنى المفيو الإنتاجلممؤسسة وعندما كانت المؤسسة موجية نحو 
تشمل  أنيايظير  و المؤسسة التي تتبنى النظرة التسويقية الأخرى الوظائف  وجودة والميام التسويقية تقوم بيام
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في  الأخرى  الوظائفالتي تحتميا اكبر من مكانة يا وتجد المكانة لتي تقوم بالمصمحة التجارية وكل النشاطات ا
 . (4112)فقون،  نظام المعمومات التسويقية في اتخاذ القرار التسويقي أوالتالي الييكل الوظيفي 
 في تطوير أسواق المؤسسة. ال التسويقيـــــــالاتصدور المبحث الثالث: 
سائط مبتكرة من و فرتو ما و باقتصادىا  لممؤسسة وزيادة الحياة  شريانأسواق  الأمامية والخمفية تمثل 

الاتصال التسويقي  أبعادمن خلال بادل المعمومات لمجميور الخارجي وتوطيد العلاقات عمى تذات قدرة عالية 
التي تحقق اتصالا فعال في والنشر التجاري  وتنشيط المبيعات والبيع الشخصي والإعلانالعلاقات العامة 
 .انسيابو لممعمومة

 
 

  أسواق المؤسسة. ويرـــــــــــات العامة في تطــــــــــدور العلاقالمطمب الأول: 
شكل واضح وقد زاد بفي عمل المنظمات و  الأخيرةكبيرة متزايدة في السنوات  أىميةالعلاقة العامة  أخذت

ىذا  تينةوقد الخارجي والداخمي  لمؤسسة مع جميورىا ا  الاتصالفاعمية عدد المنظمات التي تعتمد عمييا في 
صورة حقيقية عن المؤسسة  إعطاءزدوج فيي تعمل عمى تقوم بدور م العلاقاتالذي تمعبو  دوروال ،النشاط

المؤسسة وتنمية الفيم المشترك بين  أسواقاحتياجات صورة حقيقية عن  إعطاءبجميورىا وفي نفس الوقت 
لكي تساعد عمى كسب الجميور الداخمي والخارجي المؤسسة وجميورىا وتستخدم في ذلك مجموعة من الوسائل 

 الأمامية أسواقغير مباشر عمى  اتأثير  تؤثر فإنياتحسين صورة المؤسسة وسمعتيا العلاقة تسعى في  أنوبما 
يظير من خلال تدخل صورة المؤسسة الأسواق الأمامية تؤثر عمى الصورة المؤسسة وتأثر عمى قرار الشراء 

المعمومات  من خلال مده بمختمف وتعاممياعمى المستيمك  العلاقات العامة تؤثر . ومنو التأثيركوسيط لنجاح 
وتجربة بالتعامل مع المؤسسة  إقناع، كما تعمل عمى معرفة ليما عن المؤسسة والمنتج الذي تقدمو لزيادة

 .ن المؤسسة لدى متعاممين الخارجينالذىنية ع صورة منتجاتيا وتحسين
  لان في تطوير أسواق المؤسسة.ـــــــــــدور الإعالمطمب الثاني: 
 أسواقستراتيجيات في المجال الترويجي التي تساىم وتسعى في تطوير الا أىممن  الإعلانيعتبر 
 أىدافو، وتنصب نتشارا واستخداما من طرف المؤسسةا لأكثر الاتصالعمى انو وسيمة  الإعلاند المؤسسة ويع

التي تقدميا المنظمة من اجل تمبية حاجات ورغبات المستيمك  المنتجاتو  الأشياءعن  الإخبارنحو  الأساسية
في السوق  الآخرينالتنافسي لمواجية  والإعلان، لاتخاذ قرار الشراء إقناعوتعريفو بمزاياىا وفوائدىا ومحاولة و 

فترة  لأطولالمنتج  إبقاءمحاولة  إلىوىادف  التذكري  الإعلانغير مباشر،  أومباشر  بأسموبسواء كان ذلك 
لبيئة اتجاىات واحتياجات الجميور االصورة يتجمى في كشف عن في تحسين  الإعلانممكنة ويمعب دور 

يتوافق مع تمك ، جعل ىذه المؤسسة قادرة عمى تخطيط سياستيا العامة بشكل الذي الخارجية المحيطة بالمؤسسة
، ويتم ذالك عن طريق المؤسسة أىداف، ومن ثم السعي لتعبئة الجماىير المساىمة في تحقيق الاتجاىات والميول

التعامل مع الجماىير  إثناءن حيث يعممون عمي تحقيق التكامل  الإعلانلية في استخدام خبراء  ذي كفاءة عا
وسائر الفئات ذات العلاقة مع بالمؤسسة من اجل تصحيح سوء الفيم ،ومن اجل الحصول عمي ثقة الجميور 
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رضائو،إذ أن الإعلا عمى اختيار رجل متخصص بدراسة مشاكل  اىن في المؤسسات يتم عادة باقتصار وا 
سة الداخمية والخارجية  ويتكون عمى عمم يدور الإعلان في تحسين صورة المؤسسة لكي يقدر عمى حل المؤس

لمتعريف بالمؤسسة ومنتجاتيا  إعلان ونشر  والإصدار، الإخبارعن طريق  إغراضيامشاكل المؤسسة وتحقيق 
 .أخرى من جية  والأخرمن جية ويتمكن من دراسة جميور المؤسسة دراسة عممية بين الحين 

 في تطوير أسواق المؤسسة. البيع الشخصيو المبيعات دور تنشيط المطمب الثالث: 
نشيط ترويجية من بينيا ت أساليبتبني عدة  إلىبيدف البقاء  والاستمرار في السوق تسعى المؤسسة 

امة قات العوالبيع الشخصي والعلا الإعلان، كافة الأنشطة الترويجية باستثناء أنيا، التي تعرف عمى المبيعات
يمثل البيع  .أخرى ، والتي تستيدف إثارة الطمب من ناحية وتحسين الأداء التسويقي من ناحية والنشر التجاري 

الموزع  أولممستيمك النيائي  لكال من لتسريع العممية البيعية،  المؤثرة  الفعالة الأداةالمبيعات الشخصي وتنشيط 
المستيمكين مباشرة بفوائد ومزايا  بتزويد الأخيرىذا  باشر حيث تقوم وذلك من خلال الاتصال المرجل البيع   أو

زيادة مبيعات المؤسسة في  إليوتيدف تنشيط المبيعات   وحاجاتيم رغبتيم، والتي تناسب السمع المعروضة
ثارة وتحريك رغبالقصير من  الأجل ة المستيمك عمى تجربة السمع الجديدة وذلك باستخدام خلال تنشيط وحث وا 

، سحوب اليانصيب واليدايا، المسابقات والعينات المجانية الأسعارمختمف التقنيات من )كوبونات، تخفيض 
قناع المستيمك في تنشيط المبيعات والبيع الشخصي أن دور  ومنو ......الخ( يكمن في التأثير محاولة تغير وا 

 الشراء.اتخاذ قرار 
 تطوير أسواق المؤسسة ر التجاري فيــــــــالمطمب الرابع: دور النش

ال تصاىم في عممية افي التوليفة الترويجية التي تس الإستراتيجيةعناصر  أىميعتبر النشر التجاري من 
 تحقيق نتائج جيدة ،وىولالعاطفة وغريزة القطيع  باستخدامالدعاية ، تيدف ليا الأمامية المؤسسة مع الأسواق

 .مرير فكرة  دينية وعرقية ....الخاطفو من خلال تعو  جيجتأالعاطفي لمزبون من اجل  عمى جانب التركيز
التطور الكبير الحاصل في تكنولوجيا الاتصالات وانتشار وأتساع مع و  الدعاية وسائل الاتصال التقميديةتستخدم 

الزبائن والمؤسسة  تمثل بيئة مناسبة لمتفاعل بين الأطراف ، والتي أصبحتجتماعينطاق الشبكات التواصل الا
من خلال مده  ؤثر الدعاية عمى الزبون ت ، جة لسرعة انتشار المعموماتيلمدعاية اثر كبير نت أصبح، رىاوغي

، كما تعمل في زيادة وعي الزبون رفتو ليمابمختمف المعمومات عن المؤسسة والمنتج الذي تقدمو لزيادة مع
تجاىات الايجابية نحو المنشأة م الا، تدعيد الزبون والمورد المؤسسةييلمؤسسة ومنتجاتيا، والحصول عمى تأبا

 .ومنتجاتيا وتغير الاتجاىات السمبية إن وجدت
 دراسات السابقة ودلالاتها.ـــــــــــالالمبحث الرابع: 

يضاحالمفيوم أسواق المؤسسة والاتصال التسويقي من الجانب النظري  إلىبعد التطرق  أىمية كل  وا 
بعض الدراسات السابقة التي  إلىي تربط كل متغير بأخر سنحاول التطرق منيما بأبعادىما المختمفة والعلاقة الت

 تناولت مفيومين المتعمقين بيذه الدراسة.
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 .دراسات ذات الصمة بأسواق المؤسسةطمب الأول: المال
أسواق المؤسسة كل حسب تخصصو لذا سنحاول في ىذا  إلىلقد حاول بعض الكتاب والباحثين التطرق 

ما تناولتو ىذه الدراسات من  أىمىذا من عدة جوانب توضيح  إلىالدراسات التي تطرقت  أىمول تنا إلىالمطمب 
 . مشكمة البحث واىم النتائج التي توصمت إلييا

 (2212 ،أولا: دراسة ) شلالي محمد البشير
ف النقال بالجزائر ظل لتسميط الضوء عمى واقع وتحديات السوق الياتف و تيدف ىذه الدراسة لمتعر 

آثار ظاىرة تعدد الشرائح عمى واقع السوق من  إبرازك من خلال الدراسة الميدانية والتي تيدف في لذعطيات و م
نفضيا بغير الولاء. وقد اعتمد الباحث عمى  يالزبائن، الرضا والولاء، ثم التحديات الت تفصيلاتحيث انتشارىا؛ 

تخدام أسموب الاستبانة جمع وملاحظة البيانات. المنيج الوصفي التحميمي بغية استخراج وعرض المعمومات واس
يتمثل السوق بالنسبة لممؤسسة في مجموعة الأشخاص المحتممين  ،مجموعة من النتائج إليالدراسة  وتوصمت

تعني عمى مجموعة  أنياآلا ىما القدرة عمى استيلاك المنتج وكذا الرغبة فيو بما  أساسينالذين يتوفر شرطين 
بالمحيط  مبيعات منتج ما بصفة نشاطات المؤسسة كذا قرار الشراء من طرف المستيمك العناصر المؤثرة في
، الثقافي، الاقتصادي وكذا بالمنتجين والموزعين......الخ( المستيمك ىم المعادلة الميمة )القانوني، التكنولوجي

توجو مختمف جيودىا  في العممية التسويقية باعتبارىا ىدف تسعى المؤسسات وراءه لذا نجد ىذه المؤسسات
فة دائمة معرفة حاجاتيم السوقية من اجل تمبية حاجة ورغباتو، تحقيق رضا العملاء ومحاولة كسب ولائيم بص

، وتتمثل في سموك ابات وىي )مستوى الاقتناع المنتج، يظير الزبون الراضي مجموعة من الاستجورغباتيم
الزبون الغير الراضي )سموك الشكوى عن  إماك الولاء( مو وك التحدث بالكلام الإيجابي وسالتكرار الشراء /سم
( كان الاىتمام الأساسي لممؤسسات لفترة طويمة ىو جذب المنافسين /غياب رد الفعل إلىالتعامل المنظمة 

رضاءهالزبون  رضائومجرد جذب الزبون  أنالمناخ الحالي اثبت  أن إلا وا  معادلة النجاح  أنليس كافيا حيث  وا 
كز أيضا عمى القدرة والاحتفاظ بيؤلاء الزبائن لأطول فترة ممكنة وبناء علاقة طويمة المدى معيم أصبحت  ترت

حتى اليوم  إنشائيامنذ مؤسسة )موبيميس(  أطوارتتبع  أنمجموعة من التوصيات وىي  إليوتوصمت الدراسة 
مكانيات مؤسسة نشأت في خصم منافسة قوية من متعاممين كانوا يفوقونيا خبرة  أنيايظير  )  ، بالنسبةوا 

تجارية والسمعة سيئة في السوق الجزائر بعلامة  الثقيلتدرك جيدا الإرث  أن( اتصالات الجزائر عميو للأبتسبوم
يدو( فإنيا تتقدم بخطوات ثابت وواقعة نحو النمو والتوسع بالجزائر وان بالنسبة )لأور  ،والتي مرر تيالو اوراسكوم

 ي المسار الصحيح .كانت نوعا ما بطيئة لكنيا ف
 .(2222، ة )إبراهيم بوطالبـــــــــدراس ثانيا:

 ديد المنتجات في المؤسسة الوطنيةتيدف ىذه الدراسة لمتعرف عمى اثر رغبات الزبون في عممية تح
حاجات السوق  اقبةبمر التحديد داخل المؤسسة يقوم  أشكاللمسيارات الصناعية يعتبر تحديد المنتج شكلا من 

لتصبح منتجات قابمة  الأفكارالمنتجات تشبع حاجات الزبائن ثم تطوير  شكالأا من خلال البحث عن وتمبيتي
 حاجات ورغبات السوق من اجل إشباع إلىلمتسويق وفي ظل الاقتصاد السوق تتنافس المؤسسات لموصول 

لحصول عمى ميزة من خلال اعن المنافسين  أسبقيةبتحقيق  إلاذلك يتم  أنغير  .تحقيق أىدافيا السوقية والمالية
لواحد من مصادر تحقيقيا ومن خلال ىذه الدراسة حاولنا معرفة ا، والتي يعتبر تحديد المنتج تنافسية في السوق 
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كيف تقوم المؤسسة الوطنية لمسيارات الصناعية بعممية تحديد المنتجات وتحديد السبب الرئيسي لعدم تحقيق 
 واعتمدت (ق الجزائرية لمسيارات الصناعية )الحافلاتة تنافسية في السو عممية تجديد المنتجات بالمؤسسة لميز 

 الإحصائيةالبيانات وأساليب  إدخالىذه الدراسة عمى المنيج الوصفي لتحميل نتائج واعتمدت عمى برنامج 
حيث قسما مجتمع ، (LE Sondage .Stnotifie)الاستبيان( حيث قام الباحث في عممية الاستقصاء وطريقة )
المؤسسة لم تحقق ميزة  أنفئتين وتوصمت ىذه الدراسة عمى مجموعة من النتائج ىي  إلىمؤسسات النقل ال

عدم اقتناع الزبون  إلىتنافسية من خلال عممية تحديد المنتج نظرا لغياب دور التسويق في ىذه العممية مما أدى 
عدم تحقيق منتجات  أنيمكن القول  (4111)منتجات المؤسسة جديدة التي تم طرحيا في السوق الجزائرية سنة 

، بالمؤسسة من حاجات ورغبات السوق  المؤسسة الوطنية لسيارات الصناعة ىو عدم انطلاق عممية تحديد المنتج
 .ت التحديداحد مبررا أنياعمى الرغم من 

تقوم بدراسات  أنتوصيات وىي عمى المؤسسة الوطنية لمسيارات الصناعة  توصمت ىذه الدراسة إلىو 
، لذا لا جديدة تمبي بيا حاجاتيم ورغباتيمسوقية واستقصاء لآراء الزبائن من اجل تحديد توليفة من المنتجات ال

 .فة التسويق في العممية التطويريةوظي إشراكبدمن 
  (2211،دراسة )عبد الفتاح جاسم زعلانثالثا: 

ل الاجتماعي في تعزيز نقطة تيدف ىذه الدراسة لمتعرف عمى الدور الذي تؤديو كل من شبكات التواص
ة متطورة في الاتصال الزبون في قطاع شركات الاتصالات في العراق، وذلك من خلال استخدام تقنيات حديث

عنيا  استيدف من الإجابة ،د التساؤلات الفكرية والتطبيقيةالبحث من المشكمة تم التعبير عنيا بعد ،الزبائن حمنل
، يا وىي )شبكات التواصل الاجتماعيالفكرية لممتغيرات الثلاث التي تناول تلادلااستجلاء الفمسفة النظرية و 

ستراتيجية ( وىي من الأطر الفكرية الحديثة عمى البيئة العربية عامة والبيئة التسويق الفيروسي وثقة الزبون  وا 
مكانية تطبيقيا في قطاع الاتصالات في العراق، ثم  العراقية لاسيما ومن ثم تشخيص مستوى أىميتيا وأثرىا وا 

اد عمى اساسيل كورك اتصالنا( وتم الاعتم ،الأثيرتطبيق ىذا البحث عمى شركات الياتف النقال في العراق )
حداثة المتغيرات التي زمة ولقد برزت أىمية البحث في ( لجميع البيانات اللاالاستبانةالمنيج الوصفي التحميمي )

متغيرات البحث ودفعيم لمحاولة دراسة آثارىا عمى مختمف دراسة  لتي لم تخص بالاىتمام الكافي منتناوليا ا
غناء الجانب العممي لمبحث ساليب إحصائية متعددة  لإجوانب العمل في شركات الخدمات في العراق واستخدام أ

تطبيق شبكات  في مجموعة من النتائج وىي وجود تباين بين شركات عينة البحث إلىوتوصمت الدراسة 
في  الشركات( إمكانية ، تويتر، الفيس بوكيوتيوب)ي المرتبة الأولى من حيث أىمية ف تماعي تأتيالتواصل الاج

يوتيوب من الشركات عينة البحث لموقع ال إشيار ،لخصائص الطمب التوقع التنبؤتحقيق أىدافيا التسويقية عبر 
، كيفية ممنتج، مكان وجودهصائص الفنية لتمتاز بالحركة والتشويق توضح الخ  ىاتخلال طرح مقاطع فيديو 

 إلىاستعمالو خدمات مبعد البيع فضلا عن إمكانية الإجابة عمى أسئمة الزبائن مقترحاتيم وتوصمت الدراسة 
حضور دائم عمى الصفحات  أو، وجود فريق لمشركة بعممية التسوق عبر شبكات التواصل الاجتماعي التوصيات

استفساراتيم والرد عمى  إقفالالتواصل معيم وعدم الزبائن و  إلىتصال عمى الا موقع الشركة الالكترونية لو القدر
، تقديم اسب مع القدرة الشرائية المحدودةتعميقاتيم عن المنتج ولخدمة وضع إعلانات عمى ىذا الموقع والتي تتن

ع الزبائن اقتناضرورة  ،الزبائن لدخول الموقع الشركة إلىغيرىا و بعض المحفزات كالبرامج المجانية والعرض 
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فنجاح حممة التسويقية عبر الشبكات التواصل الاجتماعي تتطمب التواصل مع الزبائن باستمرار واحد لا تشبع 
 إلىرغباتو قد يكون سببا كافيا في القضاء عمى صفحة الشركة وقد يكون ضد ىذه الصفحة ومن ثم يؤدي 

موقع الشركة فكثير من الزبائن يرغبون بمعرفة  الحقيقة تميز الصفحة إثباتاتفضلا عن إمكانية توافر  إغلاقيا
 من متعامل معيم 

 التسويقي. بالاتصالالمطمب الثاني: الدراسات السابقة ذات الصمة 
ات اليوم لدراستيا والاىتمام موضوع الاتصال التسويقي من المواضيع اليامة والتي تسعى المؤسس يعد

ذا سنتطرق إلى مجموع فسيا عمى جميع الدول ومن خلال ىحقيقة تفرض ن أصبح، نظرا للاتصال التسويقي بيا
 .من الدراسات

 
 .(2212، ة )عواج ساميةـــــــأولا: دراس

ما يعرف بالاتصال التسويقي في المؤسسات أو معرفة واقع المزيج الترويجي  إلىتيدف ىذه الدراسة 
شكل كبير عمى العلاقات العامة بتعتمد  (yapimerkeli)راسة المؤسسة د صادية الأجنبية العاممة من خلالالاقت

لمخاطبة الجماىير المحمية بمختمف طبقاتو الاجتماعية وفئاتو العمرية كما كشفت الدراسة المكانة التي  والإعلان
تعتبر مصمحة والعلاقات العامة مرجعا أساسيا في اتخاذ القرارات  أنياتولييا الدراسة للاتصال التسويقي حيث 

فيا وتحميمييا وتم جمع يصنتى المنيج الوصفي لجمع البيانات و حجميا واعتمدت الدراسة عم أو ميما كانت نوعيا
مجموعة من  ىإلوتوصمت الدراسة  ،ىي مجموعة الأسئمة ولاستفساراتو ة والمقابمة ظعن طريق الملاح البيانات

تواجو الاتصال التسويقي لتي وتكمن الصعوبات ا التسويقيينوسائل الاتصال  أىمالنتائج وىي اعتبر الإعلان من 
في المؤسسة وضعية الجميور وما يناسب تجاه المنتجات والمشاريع الجديدة والمؤسسات الأجنبية تعتمد 

، ، المطبوعات، وعمب، الاقتراحاتر وسائل عديدةالمؤسسة عمى نشاط العلاقات العامة بشكل كبير وتسخ
 أوالعلاقات مع وسائل الإعلان من خلال وضيفة  مجموعة من التوصيات وىي تعزيز إلىتوصمت الدراسة 

في الملاعب والتظاىرات الثقافية  (spobsopir)منصب لممكمف بالعلاقات، الاعتماد عمى وسيمة رعاية 
 والاجتماعية المحمية لترسيخ علامة مؤسسة وخمق صورة إيجابية عنيا.

 .(2212 ،ة )نعمة سميمة الكعبيــــــــثانيا : دراس
لشركات في  السوقيتكامل الاتصالات التسويقية في تعزيز الأداء تحديد دور  إلىالدراسة تيدف ىذه 

رضا الزبائن وتم الاعتماد عمى المنيج الوصفي التحميمي وجمع عات والحصة السوقية والربحية و مجال المبي
أىمية تكامل  لاتفاق حو عة من النتائج وىي  مجمو  إلىالبيانات والمعمومات بأسموب الاستبانة وتوصمت الدراسة 

، وان رضا ت التسويقية في الأداء التسويقيالاتصالات التسويقية، وىناك تأثر معنوي موجب لتكامل الاتصالا
 بجترويج يال لإستراتيجيةالشركة  إتباع نإ، أبعاد تكامل الاتصالات التسويقيةزبائن الشركة يرتبط بشكل كبير ب

مجموعة من التوصيات  ىإلوتوصمت الدراسة  ،بيعات ورضا الزبون والربحيةة لمملزبائن تفسير التغيرات الحاصم
جمع الوظائف الترويجية في وىي التكامل مفيوم تعاوني وتحقيقو مرىون بتضافر جيود المتخصصين في 
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 وأساليبيا وأدواتيا، وان نجاح برنامج تكامل الاتصالات التسويقية يتطمب التنسيق ما بين الخسارة الشركة
 .   تحديد دور كل عنصر فيو و رويجيةالت

 ( 2212 ،ة )عبد الكريم حسانيـــــــثالثا: دراس
( ج، السعر، الترويج التوزيعتالتسويقي )المن المزيجتحديد تأثير عناصر  إلىتيدف ىذه الدراسة لمتعرف 

في شركات الاتصالات ( عمى ولاء المستيمك العممية ،الناس ،التسويقي الموسع )الدليل المادي وعناصر المزيج
المفاىيم الأساسية لمتسويق الحديث فيو عبارة عن  أىمالبواقي يعد المزيج التسويقي من  أمالجزائر بمدينة 

كل الذي حاجاتيم ورغباتيم بالش إشباعزبائنيا بغرض لمجموعة المتغيرات والعوامل التي تيدف ليا المؤسسة 
 .يجعميم راضين عن المؤسسة
ناك كان ى :مجموعة النتائج وىي إلىعمى المنيج الوصفي التحميمي .توصمت الدراسة واعتمدت الدراسة 

لممنتج تأثيرا سمبيا  أن، الترويج المزيج التسويقي المضاف عمى ولاء الزبون في حين تأثير إيجابي لسعر، التوزيع
، مدى نجاح المحقق من بائنلتسويقي معتمدة عمى ولاء الز عمى ولاء الزبون ىناك اثر لعناصر المعنوية لممزيج ا

مجموعة  إلىقبل الشركة في تقديم مزيج تسويقي يرى الزبائن انو يشبع حاجاتيم ورغباتيم توصمت الدراسة 
شبكة علاقات قوية مع الزبون لزيادة مستوى ولاء لممؤسسة وغرس ثقافة الدفاع عنيا ،  إنشاءالتوصيات وىي 

 .(4102، )حساني ئن ولاقتناع بالخدمات المقدمة تكون الوظيفة في ميارات التعامل مع الزبا
 (2222 ،د الحميد مسممة )طارق عبــــــــــدراس :رابعا

ثر تبني مفيوم التسويق الحديث عمى رضا المستيمكين في مؤسسات ى أتيدف ىذه الدراسة لمتعرف عم
سات تجارة التجزئة كبيرة الحجم تجارة التجزئة كبيرة الحجم في مدينة عمان وبيان طبيعة العلاقة بين تبني مؤس

( واعتمدت ىذه الدراسة ل لممشكلات التسويقية )دافع عمميلمفيوم التسويق الحديث ورضا المستيمكين وتقديم حمو 
 ، وتوصمت الدراسة إلى مجموعة منصائيةعمى المنيج الوصفي التحميمي واستعمال الاستبانة بأساليب الإح

رتفعة لعنصري المنتج وحاجات ورغبات المستيمكين في مؤسسات تجارة وجود تبني بدرجة م زر ، ابالنتائج
، وبدرجة متوسطة لكل من السعر والتوزيع في مؤسسات تجارة التجزئة كبير تجزئة كبيرة الحجم في مدينة عمانال

الحجم في مدينة عمان وىناك رضا وبدرجة متوسطة لممستيمكين عن مؤسسات تجارة التجزئة كبيرة الحجم في 
جم بتقديم منتجات متعددة ارتقاء مؤسسات تجارة التجزئة كبيرة الح ،مجموعة إلىوتوصمت الدراسة  دينة عمانم

تغير المنتجات من خلال الاىتمام بتوفير  شرائية لممستيمك عند اتخاذ قرار، القيام بمراعاة القدرة الالفوائد
، الاىتمام بالشكاوي اجات ورغبات المستيمكينلمالية لحالمنتجات في أماكن متعددة كالتنويع في المنتجات ا

 والاقتراحات المقدمة من قبل المستيمكين في مؤسسات تجارة التجزئة كبيرة الحجم.
 .(2214، خامسا: دراســــــــة )بوشعير لويزة

تكن ىذه م ل قي عمى سموك المستيمك الجزائري وتيدف ىذه الدراسة لمتعرف عمى اثر الاتصال التسوي
، فيي من ناحية تبحث في العوامل النفسية غاء الفجوة بين المستيمك والمنتجت عبثا بل جاءت لإلالدراسا

، تمد المنتج بمختمف شرائي لممستيمك، ومن ناحية أخرى والخارجية والاقتصادية التي تؤثر في السموك ال
المستيمك  ما يرغب في نتاجإيستعمميا لزيادة ربحو وبقائو في السوق من خلال  أنالمتغيرات التي يمكن 
الاتصال يمعب دور كبير في التوفيق بين المنتج والمستيمك من خلال  أن، ولعل بالمميزات التي يجيدىا
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التوجو الجديد في الاتصالات التسويقية يؤدي عمى ضرورة تقديم مجموعة إن  ومات المرسمة والمرتدة بينيما،المعم
كما  ،يدي الذي قدم ىذه الاتصالات بشكل متناثر وغير منسقمتوازنة من الاتصالات عوضا عن مفيوم التقم

أنشطة  التسويقي من ناحية مختمف التكامل بين مختمف عناصر الاتصال أحداثالجديد  الاتجاهيعني ىذا 
ىذا  أنوقد اعتمدت الباحثة عمى المنيج الوصفي التحميمي عمى اعتبار  أخرى من ناحية ، و تسويق الأخرى ال

 ة التي منيا دراسة سموك المستيمك.في دراسة الظواىر الأساسي بوظيفةالأسموب ارتبط 
ضرورة الاىتمام بدراسة الأنماط الشرائية السائدة بين  :مجموعة من النتائج وىي ىإلوتوصمت الدراسة 

، توصي بأن تبتعد المؤسسات الاقتصادية التي ترغب في ع الجزائري فيما يخص مختمف السمعالمجتم فرادأ
، نوصي في رسائميم الاتصالية التسويقية عن الغش والخداع،تيمكين جدد والحفاظ عمى مستيمكين ما كسب مس

تطبيق مفيوم الاتصالات  إلىتتجو  أنفي السوق الجزائرية  الريادةتتجو المؤسسات الجزائرية التي ترغب اخذ  أن
مفيوم الواسع للاتصالات التسويقية يسمح ال، فتبني تصميم استراتيجياتيا الاتصالية إنشاء و التسويقية المتكاممة

دارة برامجلرجل التسويق بالنظر للاتصال ال تمد  أنياتصالات التسويقية  وذلك لتأكيد الا تسويقي كطريقة لنسق وا 
 .عن علاقتيا المختمفة أوالمستيمكين برسالة متوافقة عن المؤسسة وسمعيا 

 بقة.ات الساـــــــــالمطمب الثالث: دلالات الدراس
أكدت الدراسات السابقة والتي تناولت كل ما يخص المتغير الأول والثاني في كل عمى حدا وقد توافقت 

رت الدراسات شرحا مفصلا ىذه الدراسات حول أىمية كل من الاتصال التسويقي وأسواق المؤسسة، كما أظي
الدراسات التي  أنويمكن القول ين المتغيرين وتم ذكر أىم النظريات الخاصة ييما في المؤسسات لأىمية جد

 إلىتضمنت العلاقة بين المتغير الاتصال التسويقي ليا دور كبير في تطوير أسواق المؤسسة، حيث أشارت 
، فقد تصال التسويقي عمى أسواق المؤسسةوضوح العلاقة بين ىذين المتغيرين ودور كل بعد من أبعاد الا

لخصت معظم  كما ،ين الاتصال التسويقي وأسواق المؤسسةأظيرت نتائج ىذه الدراسات طبيعة العلاقة ب
، وقد واجية في بدايتو ولا زال يواجو صعوبات الدراسات إلى أن تطبيق الترويج التسويقي في المؤسسات لا زال

تدعم تبني  أن، ومقترحات من شأنيا د واجيت ىذه الدراسات عدة توصياتىذه الدراسات عدة مشاكل ،وق
تصال التسويقي الحديث في المؤسسة بأكثر كفاءة وفعالية لتطوير أسواق المؤسسة ولضمان الاستراتيجيات الا

، ويبقي في الأخير مطموب إثراء موضوع  ة، والتميز والنجاح من جية أخرى بقاءىا واستمراريتيا من جي
اسات الميدانية ر ، خاصة الدؤسسة بمزيد من الدراسات  والبحوثالاتصال التسويقي ودورة في تطوير أسواق الم

 .ليذين المتغيرين
مفيوم الاتصال التسويقي  إبرازمن خلال عرضنا في ىذا الفصل الإطار المنيجي لمدراسة، ومحاولة      

 أنالجوانب المتعمقة والتي من شأنيا  أىموأسواق المؤسسة، ظل أدبيات حول ىذه المفاىيم ، تم التطرق إلى 
صال التسويقي التي أصبحت حديثة المنشأ وعاملا فعالا في ربحية تعطينا فكرة توضيحية عن أىمية الات

كذلك تطورىا ،ونظرا لتزايد الاىتمام بأسواق  و تنافسيتياالمؤسسة وزيادة ربحية في المؤسسة وزيادة فعاليتيا 
بشكل جممة من المفاىيم بغية المساىمة ولو  إلىتطرقنا  إبعادىاالمؤسسة تسعى جل المؤسسات لتطبيقيا وتعزيز 
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العلاقة بين الاتصال التسويقي أسواق  إلىمتواضع في إثراء ىذا الموضوع ، كما تم التعرض خلال ىذا الفصل 
 المؤسسة ومدى مساىمة في فعالية المؤسسات 

الميدانية التي تناولت  تومن اجل تعزيز ما جاء في ىذا الإطار تم الاستعانة بمجموعة من الدارسا      
البحث حول ىذا  تشجيعمن نتائج ممموسة بيدف المساىمة في  إليوضيح ما توصمت موضوع الدراسة وتو 

 أبعاالموضوع ومستعدة جل المؤسسات ف تبني الموضوع الاتصال التسويقي الحديد وتطبيق 



 دراسة حالة مصنع الاسمنت سيلاس لافارج ببسكرة. دور الاتصال التسويقي في تطوير أسواق المؤسسة:

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 ل الثالث: ـــــــــــــالفص
 .ار المنهجي لمدراسةـــــــالإط
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مكانية تجسيد ذلؾ  تعد المنيجية حمقة وصل بيف ما ىو متحقق مف تراكـ معرفي نظري وتطبيقي وا 
مف مخت إلىبعدما تطرقنا في الفصل السابق لممنظمات واقعا وحاضرا ومستقبلا، و  الأعماؿالتراكـ في بيئة 

ا مختمف جوانب الأسواؽ المؤسسة، سنحاوؿ مف خلاؿ ذ، وكأبعادهومختمف  وأىميتوجوانب الاتصاؿ التسويقي 
 ىذا الفصل استكماؿ الإطار المنيجي لدراستنا.

 وتأىميالمنيجي لمدراسة بمثابة الخريطة التي يستخدميا الباحث في دراستو، وتكمف  الإطارحيث يعتبر 
دراسة الذي سنبيف مف خلالو المتغيرات التابعة والمستقمة في ىذا المبحث، وفرضيات في كونو يتضمف نموذج ال

البحث والمنيج المتبع في ىذه الدراسة وحدودىا، والمجتمع الذي قمنا بدراستو والمتمثل في إطارات المؤسسة 
أساليب  إلىسنتطرؽ  وأخير، الاعتماد عمييا في جمع البيانات سيلاس للاسمنت )بسكرة ( وكذا أدوات التي تـ

 في إيجاد العلاقة بيف متغيرات الدراسة. الإحصائيوطرؽ الاختبار  الإحصائيالعرض 
   .المبحث الأول: نموذج الدراسة وفرضيات البحث

ما سنحاوؿ مفي ىذه الدراسة  إتباعويخص ىذا المبحث تحديد متغيرات الدراسة والنموذج الذي تـ 
صحتيا  إثباتما يخص المطمب الثاني فسيتـ تحديد الفرضيات التي سنحاوؿ في أماتوضيحو في المطمب الأوؿ، 

 النتائج المرجوة في ىذه الدراسة. إلىعدـ صحتيا والتي تساعد في الوصوؿ  أو
 المطمب الأول: نموذج الدراسة.

بحوث الدراسة وال أدبياتانطلاقا مما سبق وفي ضوء إشكالية البحث وتساؤلات الدراسة وأىدافيا ومراجعة 
ـ ي تذمستقل تمثل في أسواؽ المؤسسة والال ،ػذات الصمة، ثـ تحديد نموذج الدراسة والذي يتألف مف متغيريف

صاؿ التسويقي ومتغير تابع تمثل في الات ،الخمفية والأسواؽ الأماميةالمتمثمة في الأسواؽ  أبعادقياسو مف خلاؿ 
 .المبيعات والنشر التجاري  وتنشيط والإعلافالعلاقات العامة تـ قياسيا مف خلاؿ 

 .وذج النظري لمدراسةـــــــــــالنم :(10) الشكل
 
 
 
 
  
 

 المصــــــــــدر: من إعداد الطالبة.

  .المطمب الثاني: فرضيات البحث
يقي دور في تطوير ىل للاتصاؿ التسو طروحة تحاوؿ الدراسة الحالية استنادا عمى إشكالية الدراسة الم

المرجوة، وانطلاقا مف الإشكالية تـ صياغة الفرضية الرئيسية والتي  أىداؼف اجل بموغ وم، أسواؽ المؤسسة
 فرضيات، وسيتـ في ىذا المطمب التطرؽ ليا كما يمي:  أربعةانبثقت عنيا 

لا يوجد دور ذو دلالة إحصائية للاتصاؿ التسويقي في تطوير أسواؽ المؤسسة عند مستوى  الفرضية الرئيسية:
 .(α=1010) ةنويعم

  المؤسسة أسواق الاتصال التسويقي 

 العلاقات العامة

 

 لانــــــالإع

 

 الشخصي والبيع تنشيط المبيعات

 

 ارير التجــــــــالنش

 

الأماميةالأسواق   -  

 

الأسواق الخلفية   -  
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 ما بالنسبة لمفرضيات الفرعية فيي كما يمي:أ
معلاقات العامة في تطوير أسواؽ المؤسسة عند لة إحصائية لالفرضية الفرعية الأولى: لا توجد دور ذو دلا -

 .(α=1010) مستوى معنوية
ند مستوى لإعلاف في تطوير أسواؽ المؤسسة عللة إحصائية الفرضية الفرعية الثانية: لا توجد دور ذو دلا -

 .(α=1010)معنوية 
تنشيط المبيعات والبيع الشخصي في تطوير أسواؽ لالفرضية الفرعية الثالثة: لا توجد دور ذو دلالة إحصائية  -

 .(α=1010)المؤسسة عند مستوى معنوية 
عند مستوى لا توجد دور ذو دلالة إحصائية لمنشر التجاري في تطوير أسواؽ المؤسسة الرابعة:الفرضية  -

 .(α=1010)معنوية 
  .ةــــــــالمبحث الثاني: منهج البحث حدود الدراس

يوجد العديد مف المناىج التي تستخدـ في الدراسات والبحوث مع اختلافيا، ليذا سنتناوؿ في ىذا 
و الأسموب المتبع في كل مف الجانب النظري والتطبيقي للإجابة عمى مشكمة أريقة توضيح الط إلىالمبحث 
المطمب الثاني سنوضح حدود الدراسة في المجاؿ البشري،  أماذا ما سنوضحو في المطمب الأوؿ، البحث وى

 والمكاني، الزماني، والمجاؿ الموضوعي.  
 .ةــــــــدراســالمطمب الأول: منهج ال

الوصفي  أفالمنيج الوصفي التحميمي والذي يسمح بدراسة وتحميل الظاىرة، عمما  إلىتستند ىذه الدراسة 
 النوعية، وتـ الاعتماد أيضا عمىوتحميل وتفسير الظواىر  يتيح دراسةالتحميمي ىو أحد المناىج العممية الذي 

 منيج دراسة الحالة الذي يسمح بإسقاط البحث العممي عمى الواقع الميداني قصد التعرؼ عمى دور الاتصاؿ
كأداة لجمع البيانات  (Questionnaire)التسويقي في تطوير أسواؽ المؤسسة، كما سنعتمد عمى الاستبياف 

 الميدانية بغرض الاختبار والتحميل.
 SPSS)المحوسب  الإحصائيستخداـ البرنامج اعرض وتحميل البيانات عف طريق كما قامت الباحثة ب

V24)    الاستنتاجات الخاصة بتعزيز دور الاتصاؿ التسويقي في تطوير أسواؽ المؤسسة. إلىوصولا حيث 
 ,دود الدراسةـــــــــــــــاني: حالمطمب الث
في  أو إطارهيقصد بحدود البحث الإطار الزمني والبشري والجغرافي والموضوعي، الذي تـ العمل في          

تضع صورة شاممة لمظروؼ التي أجريت فييا الدراسة،  أنيامجالو ذلؾ البحث وتكمف أىمية حدود الدراسة في 
 التالية:وقد تحددت الدراسة بالمجالات 

ويقصد بالمجاؿ البشري تحديد مجتمع البحث الذي أجريت عميو الدراسة وقد يتكوف ىذا  أولا: المجال البشري:
العناصر التي تجمعيا خصائص مشتركة وتميزىا عف بقية المجتمعات،  أوالمجتمع مف مجموعة الوحدات 

لاسمنت بسكرة بمختمف الأقساـ واقتصر المجاؿ البشري في ىذه الدراسة عمى إطارات مؤسسة سيلاس ل
 والتخصصات والوظائف.
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الدراسة في مؤسسة  أما ،والتجارية وعموـ التسيير بجامعة بسكرة يةالعموـ الاقتصادكمية  ثانيا: المجال المكاني:
 سيلاس للاسمنت بسكرة.
الجانب  إجراءاستغرؽ  ويقصد بالمجاؿ الزماني تحديد الوقت الذي يجمع فيو البيانات قد ثالثا: المجال الزماني:

 0202الميداني مف ىذه الدراسة مف ........
اقتصر المجاؿ الموضوعي في ىذه الدراسة عمى دور الاتصاؿ التسويقي في تطوير  رابعا: المجال الموضوعي:
)العلاقات العامة، الإعلاف، تنشيط المبيعات، النشر التجاري( في مؤسسة  أبعادىاأسواؽ المؤسسة بمختمف 

 .-بسكرة -س للاسمنت سيلا
 ة.ــــــــــــــالمبحث الثالث: مجتمع البحث وأدوات الدراس

سنتناوؿ في ىذا المبحث منيجية البحث المتبعة في الدراسة وتحديد مجتمع البحث وكيفية اختيار عينة 
كيفية تطبيق  حوأخيرا يوض اتحقق مف صدقيا وثباتيالبحث ويستعرض أداة الدراسة والإجراءات المستخدمة في ال

 البحث الميداني والأساليب الإحصائية التي استخدمت في معالجة البيانات.
 ة.ـــــــــالمطمب الأول: مجتمع البحث وعينة الدراس

نظرا لأىمية موضوع البحث لكونو مف المفاىيـ الحديثة في العموـ الاقتصادية ومف اجل الحصوؿ عمى 
 إلىبالإضافة  البحث،التي نرى فييا متطمبات  الدراسة،معينة مف مجتمع صدؽ وواقعية تـ تحديد فئة  أكثرنتائج 

  .التي تـ الاعتماد عمييا في جميع البيانات المتعمقة بالبحث لأدواتاالتطرؽ 
 أولا: مجتمع البحث.

 إدارةفي  –بسكرة -بمؤسسة سيلاس للاسمنت  ةالعاممالإطارات  موعيتكوف مجتمع البحث مف مج        
دارة العلاقات العامة  ، بكافة فئاتيـ الوظيفيةالإنتاج دارة الموارد البشرية  ، وا   ، وا 

 ثانيا: عينة الدراسة 
سعى الباحث الى توزيع وجود صعوبات في توزيع الاستبياف  91الحاصمة والوباء المتفشي كوفيد  لظروؼنظرا 

عينة العامميف في مؤسسة سيلاس نسبة دقة في النتائج ، فكانت  أعمىاكبر عدد ممكف ييدؼ الحصوؿ عمى 
 ( بيف إطارات .23) عاستبانو واسترجا (53للاسمنت وتـ توزيع )

 انات.ـــــــــلمطمب الثاني: أدوات جمع البيا
، لأنو بدوف وأساسوتتمثل عممية جمع البيانات والحصوؿ عمى المعمومات محور البحث العممي 

تتـ إجراءات البحث العممي وخطواتو الأخرى لذلؾ فجمع  أفالحصوؿ عمى البيانات والمعمومات لا يمكف 
الباحث وكذلؾ موضوع الدراسة وفي ىذا  ااعتمدىالبيانات ليا أدوات محددة تختمف باختلاؼ مناىج البحث التي 

 الدراسة. إعدادالمصادر الأولية والثانوية التي تـ استخداميا في  إلىالمطمب سنتطرؽ 
 .ادر الثانويةــــــــــمص: أولا

مراجع تـ الاعتماد في معالجة الإطار النظري عمى مصادر البيانات الثانوية والتي تتمثل في الكتب وال
مة بالموضوع، والدوريات والمقالات والوثائق التي ليا علاقة بموضوع البحث، العربية والأجنبية ذات الص

 والبحث والمطالعة في مواقع الانترنت المختمفة. والأبحاث والدراسات السابقة التي تناولت موضوع الدراسة
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  .ادر الأوليةـــــــثانيا: المص
في إطار الدراسة الميدانية وبيدؼ اختيار العلاقة المقترضة بيف متغير البحث وىما الاتصاؿ التسويقي 

راسة الأولية وأسواؽ المؤسسة، اعتمدنا عمى أداة الاستبياف التي صممت خصيصا لجمع المعمومات لأغراض الد
الأسئمة المرتبطة والمكممة لبعضيا البعض حوؿ مشكمة البحث وفروضيا ليجيب،  إعدادالتي تقوـ عمى أساس 

 البحث. أىداؼ إلىعمييا المستقصي ليتـ بعد ذلؾ تفريغيا وتبويبيا وتحميميا واستخلاص النتائج منيا لموصوؿ 
 رئيسية: أقساـوقد تضمنت الاستبانة ثلاثة 

يشمل السمات الشخصية والخصائص عينة الدراسة وىي: )الجنس، العمر، المستوى التعميمي،  ول:القسم الأ 
 المجاؿ الوظيفي، وحدة الارتباط، عدد سنوات الخبرة، عدد دورات تكوينية، عدد الترقيات( وىذا بالغرض التعرؼ

رة وىذا لغرض التمكف نت بسكمعمى بعض الخصائص الاجتماعية والوظيفية لإطارات المؤسسة سيلاس للاس
 مف تحميل بعض النتائج والتوصيات.

فيو القسـ الخاص بعبارات أسواؽ المؤسسة وذلؾ لإبراز كيفية ارتكازىا عمى كل مف الاتصاؿ  القسم الثاني:
التسويقي )العلاقات العامة، الإعلاف، تنشيط المبيعات والبيع الشخصي، النشر التجاري(، حيث ينطوي المحور 

 عبارات. (10)" تضمنت   أسواقيا الأمامية تعتمد أسواؽ المؤسسة بشكل أساسي عمى" التالية:ى العبارة الأوؿ عم
الأخرى تضمنت  "أسواقيا الخمفيةعمى ما المحور الثاني فتعمق بالعبارة "تعتمد أسواؽ المؤسسة بشكل أساسي أ
(10)  

)الإعلاف، العلاقات  أبعادهذلؾ لإبراز بمختمف الاتصاؿ التسويقي، و  قسـ الخاص بعباراتفيو ال :القسم الثالث
المحور الأوؿ منو عمى  العامة، ترويج المبيعات، البيع الشخصي( في تطوير أسواؽ المؤسسة، حيث ينطوي 

المحور الثاني يتعمق  ماأ عبارات. (10)" وتضمنت علاف دور في تطوير أسواؽ المؤسسةلمزيج الإالعبارة "
المحور  أما عبارات. (10) المؤسسة" والتي تضمنتالعامة دور في تطوير أسواؽ  لمزيج العلاقاتبالعبارة "

( 10)" وتضمنت شخصي دور في تطوير أسواؽ المؤسسةالثالث يتعمق بالعبارة "لممزيج تنشيط المبيعات البيع ال

يتضمف " ةالمؤسسما المحور الرابع الذي يتعمق بالعبارة "لمزيج النشر التجاري دور في تطوير أسواؽ أ عبارات.
  .عبارات (10)

التي تعمل عمى  الاتجاه سمقاييكما اعتمدنا عمى سمـ ليكارت ذو البدائل الخمسة، والذي يعتبر مف 
أنشطة  أو الآخريفنحو  أويدركو الفرد عف نفسو كما يقيس الاتجاىات نحو الذات  أوو يشعره أتحديد ما يعتمده 

 معينة 
 ة الإحصائية.المبحث الرابع: أساليب المعالج

سات في الأساليب الإحصائية تؤدي دورا ميما في تحميل واستخراج النتائج لمختمف البحوث والدرا
عمـ ليو قواعده وقوانينو فضلا عف كونو طريقة عممية تستخدـ القيـ والأرقاـ في  أنياحيث مجالات العموـ كافة، 

نتائج موثوقة يستدؿ منيا الباحثوف في عمميات  إلىلا تحميل الصفات والظواىر المراد بحثيا بالصيغ العممية وصو 
 لتحميل والتفسير لتمؾ الظواىر.
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 .الإحصائيالمطمب الأول: أساليب العرض 
الدراسة واختبار الفرضيات، تـ استخداـ برنامج الحزـ الإحصائية لمعموـ الاجتماعية  أسئمةللإجابة عمى 

(SPSS.V24)  الإجابة عمى تساؤلات الدراسة واختبار صحة فرضياتيا وقد  ، قصدإحصائيافي معالجة البيانات
 تـ استخداـ الأساليب الإحصائية المناسبة والتي تتألف مف: 

 (1)معامل الثبات يأخذ قيمة محصورة بيف  أفلقياس قوة العلاقة بيف الفقرات واتساقيا، حيث  :معامل الثبات
ذا يعتبر مؤشر جيد عمى ثبات الاستبياف وبالتالي صلاحيتو ، فإذا كانت قيمة معامل الثبات مرتفعة فإف ى(10)و

 .(100)يكوف مقبلا ابتداء مف معامل الثبات لمدراسة وكما ىو معروؼ فإف 
  .الداخمي لبنود الاستبياف تساؽلاا إلىوالذي ىو الجذر التربيعي لمعامل الثبات ويشير  معامل الصدق:

متعمقة بالبيانات العامة لأفراد عينة الدراسة والتي كانت في الدراسة لوصف إجابات ال :التكرارات والنسب المئوية
، المستوى التعميمي، المجاؿ الوظيفي، وحدة الارتباط، عدد سنوات الخبرة، عدد دورات تكوينية، الجنس عمر)

 عدد الترقيات(
بارة مف عبارات العينة عمى كل ع أفرادانخفاض استجابات  أولمعرفة مدى ارتفاع  الحسابية:المتوسطات 

التسويقي في  محور الاتصاؿمتغيرات الدراسة مع العمـ انو يفيد في ترتب العبارات واتجاىات الآراء لكل مف 
 حسابي.تطوير أسواؽ المؤسسة عمى متوسط 

عينة الدراسة لكل عبارة مف عبارات متغيرات  أفرادلمتعرؼ عمى مدى انحراؼ استجابات  :الانحراف المعياري 
ولكل محور مف محاور الدراسة، فكمما اقتربت قيمة مف الفر تركزت الاستجابات وانخفض تشتتيا، كما الدراسة 

 انو يفيد ترتيب العبارات في حاؿ تساوي متوسطاتيا ابتداء مف قيمة الانحراؼ الأقل. 
 

 .الإحصائيرق الاختبار ــــــــالمطمب الثاني: ط
لاختبارات الإحصائية، كل دراسة حسب مشكمتيا لتمفة يستمزـ البحث العممي الأكاديمي وضع طرؽ مخ

والفرضيات المسطرة لمدراسة، وذلؾ لغرض التوضيح والحصوؿ عمى دلالات ميمة ترجع بالفائدة عمى موضوع 
تحقيق الأىداؼ، وذلؾ مف خلاؿ إيضاح طرؽ وكيفية اختيار الفروض الإحصائية  إلىالبحث مف اجل الوصوؿ 
يل الانحدار الخطي البسيط لمعرفة دور الاتصاؿ التسويقي عمى تطوير أسواؽ وذلؾ بالاعتماد عمى تحم

ع قولى تربط متغيريف مأخوذيف مف واالمؤسسة .وانحدار الخطي البسيط عبارة عف علاقة دالية مف الدرجة الأ
بحيث  (X) ػوالثاني مستقل نرمز لو ب (Y)اجتماعي معيف خلاؿ فترة محددة أحدىما تابع نرمز لو  أواقتصادي 

 يتـ إيجاد معامل الدالة الخطية )ثوابتيا( بعدة طرؽ أىميا طريقة المربعات الصغرى.
الإطار المنيجي العاـ لمدراسة محاوليف توضيح معالـ المنيج المتبع  إلىتطرقنا مف خلاؿ ىذا الفصل و 

وذج الدراسة المقترح وتبيف النم إلىمف مختمف الزوايا وفقا لأدبيات البحوث المتعارؼ عمييا فقد لا تـ التطرؽ 
، تحديد الفرضيات التي سيتـ اختبارىا إلىالتي اعتمدت في ىذا البحث، وصولا  وأبعادىاالمتغيرات المكونة لو 

ذلؾ حاولنا  إلىكما تـ أيضا توضيح منيج الدراسة المتع ورسـ دوده المختمفة مبرريف أسباب اختيارنا، بالإضافة 
وفي  لمجتمع المستيدؼ ومختمف الأدوات التي تـ استخداميا لإنجاز ىذه الدراسة.بالشرح والتفصيل فيما يخص ا
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 الأمربراز مختمف الطرؽ والأساليب المستخدمة في المعالجة الإحصائية، سواء تعمق تـ تحديد إ الأخير
تصور  ما تـ تناولو في ىذا الفصل سيساعد تما عمى تكويف أفالاختبارات الإحصائية،  أو الإحصائيبالوصف 

الجانب النظري عف  إسقاطلما سيتـ عرضو في الفصل الرابع )الفصل التطبيقي(، والذي حاولنا مف خلالو 
التطبيقي والتعبير عنو بمغة الأرقاـ حيث سيتـ معالجة البيانات التي تـ جمعيا، واختبار الفرضيات واستخلاص 

 النتائج وتقديـ بعض الاقتراحات.



 دراسة حالة مصنع الاسمنت سيلاس لافارج ببسكرة. دور الاتصال التسويقي في تطوير أسواق المؤسسة:

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 : الرابعل ـــــــــــــالفص
 الاطار المنهجي للدراسة.              
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 المبحث الأول: عرض وتحميل البيانات 
يضاح دور         بعد تطرقنا في الفصول السابقة الى الجانب النظري لمتغيرات الدراسة ومحاولة إبراز العلاقة وا 

المؤسسة سنحاول في ىذا الفصل التطبيقي تبيان مدى صحة وواقعية ىذا  الاتصال التسويقي في تطوير أسواق
الدور ،وقد اعتمدنا لإجراء ىذه الدراسة الميدانية المنيج الوصفي والمنيج التحميمي ، من خلال بعض الأدوات 

جراء مختمف الاختبارات الإحصائية  وتحميل الكمية والكيفية ، حيث تم تصميم استبانو لغرض جمع البيانات وا 
 وتفسير نتائجيا بما يخدم أىداف البحث .

 المطمب الأول: عرض نتائج الدراسة
سيتم في ىذا المطمب عرض نتائج تحميل البيانات المتعمقة بالخصائص الشخصية والوظيفية لأفراد مجتمع      

لمجال الوظيفي ، العمر  الدراسة والمتمثمة في كل من )نوع الجنس، وحدة الارتباط المستوى التعميمي الشيادة ، ا
 عدد سنوات الخبرة ، عدد الدورات التكوينية ، وعدد الترقيات (.

 المطمب الثاني:  معاملات الصدق والثبات 
يقصد بثبات الاستبانة أنيا تعطي نفس النتيجة لو تم إعادة توزيعيا أكثر من مرة تحت نفس الظروف       

ني الاستقرار في نتائجيا وعدم تغيرىا بشكل كبير فيما لو تم إعادة والشروط وبعبارة أخرى ثبات الاستبانة يع
توزيعيا عمى أفراد العينة عدة مرات خلال فترات زمنية معينة ، ويتمثل معامل الثبات أو المحك في معامل 

Alpha Cronbagh بينما معامل الصدق فيو يعبر عن جذر معامل الثبات وكانت نتائج معاملات الصدق ،
 لفترت وعبارات الاستبانة كما ىي مبنية في الجدول التالي والثبات

 
 (: معامل ألفا كرونباخ لأداة الدراسة01جدول رقم )

 الصدق  معامل ألفا كرونباخ عبارات الاستبيان

30 0.687 0.828 

 SPSSV25إلالطالبة بالاعتماد عمى مخرجات  إعدادالمصدر: من 
، نسبيا  تاجاباقادرة عمى العطاء  الأداةتعون تمك  أنت دقيقة لابد قادرة عمى جمع معموما أداةلمحصول عمى 

عينة البحث ، وقد تم التحقق  أفرادعمى اجابات  الأداةالدراسة ، لذالك قمنا بتطبيق  أداةويعد الثبات من متطمبات 
 إلىفرد من فقرة ال أداةالفاكرونباج يعتمد عمى اتساق  أسموب،حيث ان ألفاكرونباخمن الثبات بالتطبيق معامل 

ذلك معامل الفاكرونباج يزود  إلى إضافةاط والتماسك بين فقرات المقياس ، بقوة الارت إلى،وىو يشير أخرى 
 بتقدير جيد لمثبات ،ولمتحقق من 

وىاي أكبار مان الحاد محااور الاساتبيان نجد أن قيمة معامل ألفا كرونبااخ فاي جمياع من خلال الجدول أعلاه      
ممااا ياادل عمااى ثبااات أداة الدراسااة ىااذا  0.687القيمااة إجماليااة جميااع عبااارات الاسااتبيان بمغاات  وأن 0.6الأدنااى 
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يعنااي أن ىناااك صاادق وثبااات فااي المحاااور وعلاقااة تاارابي بااين العبااارات فااي الاسااتبيان وبالتااالي يمكاان تعماايم ىااذه 
 الدراسة عمى مجتمع الدراسة.

 تحميل البيانات العامة  أولا:
 العينة حسب المتغيرات البيانات العامة  أفرادتوزيع (: يبين 02جدول رقم )

 
 %النسبة  التكرار

 الجنس
 86.7% 26 ذكر
 13.3% 4 أنثى

 المستوى التعميمي

 10% 3 ثانوي 
 50% 15 سامي تقني

 16.7% 5 ليسانس
 23.3% 7 ميندس

 وحدة الارتباط

 16.7% 5 خمية
 26.7% 8 ورشة
 46.7% 14 مصمحة
 10% 3 مديرية

 المجال الوظيفي

 26.7% 8 التموين
 6.7% 2 المالية المحاسبة
 6.7% 2 البشرية الموارد

 60% 18 التسويق

 العمر

 46.7% 14 سنة 30 إلى 25 من
 50% 15 سنة 39 إلى 30 من

 3.3% 1 سنة 40 من أكثر
 %100 30 المجموع

 SPSS .V 25 مجالمصدر: من إعداد الطالبة بالاعتماد عمى مخرجات برنا
  عينة الدراسة يتوزعون حسب: أفرادالتعميق عمى الجدول والشكل أعلاه نجد: 

% 13وىي أكبر نسبة باقي النسبة  % لصالح الذكور86بالنسبة لمتغير الجنس المستجوبين نجد بان نسبة
 لمنسب كما ىو مبين في الشكل الموالي:  الإجماليمن المجموع  الإناثلصالح 
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 (: التمثيل الدائري لمتغير الجنس لأفراد عينة الدراسة01قم )الشكل ر 

 
 

 SPSS .V 25 المصدر: من إعداد الطالبة بالاعتماد عمى مخرجات برنامج
تمييا  %50ونسبة  15بالنسبة لمتغير المستوى التعميمي أغمبية عينة الدراسة من فئة تقني سامي بعدد  - أ

 ما %10و   %16متقاربة عمى التوالي:  ةبنسبنس وثانوي أما كل من ليسا  %23ونسبة  7ميندس بعدد 
، كما ىو مبين  مؤسسة محل الدراسة تعمل عمى توظيف الفئة خريجي الجامعي وذو كفاءات عالية أنيفسر 

 في الشكل الموالي: 
 (: التمثيل الدائري لمتغير المستوى التعميمي  لأفراد عينة الدراسة02الشكل رقم )

 

 
 

 
 SPSS .V 25 عداد الطالبة بالاعتماد عمى مخرجات برنامجالمصدر: من إ 
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ورشات في حين كل  8%46ونسبة  14ىي مصالح بعدد  الوحداتبالنسبة لمتغير وحدة الارتباط أغمبية  - ب
 الإجماليمن المجموع  %16و %10ونسبة  5و 3من خلايا الاتصال والمديريات كانت عمى التوالي بعدد 

 الموالي:  لمنسب كما ىو مبين في الشكل
  

 (: التمثيل الدائري لمتغير وحدة الارتباط لأفراد عينة الدراسة03الشكل رقم )
 

 
 

 SPSS .V 25 المصدر: من إعداد الطالبة بالاعتماد عمى مخرجات برنامج
 
 %60ونسبة  18الوظيفي نلاحظ أن توزيع عينة الدراسة بأغمبية في المجال التسويقي بعدد  بالنسبة لممجال - ت

كما  %6في حين المحاسبة ووظيفة الموارد البشرية بنسبة متساوية  %26ونسبة  8ظيفة التموين بعدد أما و 
 ىو مبين في الشكل الموالي: 
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 (: التمثيل الدائري لمتغير المجال الوظيفي لأفراد عينة الدراسة04الشكل رقم )

 
 SPSS .V 25 جالمصدر: من إعداد الطالبة بالاعتماد عمى مخرجات برنام

 
 %50بنسبة 15العينة يتوزعون حسب متغير العمر بعدد  أفراد بالنسبة لمتغير العمر المستجوبين نجد بأن - ث

وأخيرا الفئة  % 46%ونسبة 14سنة( بعدد 30-25سنة (، تمييا الفئة )من 39–30العمرية ) ألفاتلصالح 
منسب كما ىو مبين في ل الإجماليوع من المجم  %3نسبتو  سنة بعدد فرد واحد ما40الأخير لأكثر من 
 الشكل الموالي: 

 (: التمثيل الدائري لمتغير العمر  لأفراد عينة الدراسة05الشكل رقم )                               

 
 SPSS .V 25 المصدر: من إعداد الطالبة بالاعتماد عمى مخرجات برنامج
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 ثانيا:الأساليب الاحصائية المستخدمة 

خضاااع البيانااات إلااى عمميااة التحمياال الإحصااائي بالاسااتعانة برنااامج التحمياال الإحصااائي لمعمااوم الاجتماعيااة تاام إ
(SPSS: V25)SPSS:Statistical Package for the Social Sciences  وتام الاعتمااد عماى بعاض

 : الأساليب الاحصائية كمايمي
كن من خلاليا الحكم عمى بقية القيم المتوسي الحسابي: ىو قيمة تتجمع حوليا قيم المجموعة ويم .1

 ويحسب بالعلاقة التالية الدراسة،ومعرفة تركز إجابات عينة 

الانحراف المعياري: وىو يوضح مدى تشتت الإجابات عن المتوسي الحسابي فيو إذا يقيس  .2
 التجانس في الإجابات، ويحسب بالعلاقة التالية 

       

ات ألفا كرونباخ: وذلك لاختبار مدى الاعتمادية عمى أداة جمع البيانات المستخدمة معامل الثب .3
 في قياس المتغيرات التي اشتممت عمييا الدراسة؛

ثبات أن المقياس يقيس ما وضع لقياسو، كما تم  .4 معامل الارتباط بيرسون: لتأكيد الصدق البنائي وا 
 اط بين متغيرات الدراسة؛استخدام معامل الارتباط لتحديد العلاقة والارتب

(:  لاختبار صلاحية النموذج Simple Regression Analysisمعامل الانحدار البسيي ) .5
 واختبار تأثير كل متغير مستقل عمى حده عمى المتغير التابع

 المبحث الثاني: تحميل العبارات واتجاىات آراء 
وسيتم حساب المتوسطات الحسابية والانحرافات  في ما يأتي عرض لنتائج التحميل الإحصائي الوصفي لمبيانات،

المعيارية ودرجة الموافقة مع الأخذ بعين الاعتبار أن ندرج المقياس الخماسي وقيم المتوسطات الحساابية التاي تام 
 وفقا لما يأتي: 5وأعلاىا  5حسابيا عمى أساس مقياس )( والذي يتضمن خمسة مستويات أدناىا 

 ت مقياس ليكارت الخماسي(: توزيع درجا03جدول رقم )
 موافق تماما  موافق محايد غير موافق غير موافق تماما    بدائل القياس
 05 04 03 02 01 درجة الموافقة 

 (Likert Scale)تليكار المصدر: من إعداد الطالبة  بالاعتماد عمى مقياس 
 الاستبيان بالاستعانة بالمقياس السابق: لإعداد دليل الموافقة لتحميل إجابات أفراد العينة الدراسة عمى عباراتو 
 فانو تم اعتماد عمى أدوات الإحصائية التالية: المدى، المتوسي الحسابي، الانحراف المعياري؛   
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لتحديااد مجااالات لمقياااس ليكاارت الخماسااي المسااتخدم فااي الاسااتبيان الدراسااة حيااث تاام حساااب الماادى و يساااوي  
ولمحصول عمى طول الفئة  لمتنقل باين المجاالات  4( 1-5قياس(  )أدني درجة في م -)أعمى درجة في مقياس

وبإضاافة  0.8 4/5الموافقة نقوم بقسمة المدى عمى عدد دراجات الموافقة وذلك عمى نحو التالي: طول الفئة   
ىاااااذه القيماااااة فاااااي كااااال مااااارة لمحاااااد الأدناااااى لدرجاااااة الموافقاااااة نحصااااال عماااااى الحاااااد الأعماااااى   لكااااال مجاااااال  ماااااثلا : 

وىااو مجااال موافقااة بدرجااة منخفضااة جاادا ؛ وىكااذا مااع كاال   [1.80  -1]فنحصاال عمااى مجااال  1.80 1+0.8
مجالات الموافقة، وتفيد ىذه العممية في التعرف عمى موقف الُمشترك لإجمالي أفراد العينة عماى كال عباارة وعماى 

 كل محور حيث نحصل عمى المجالات كما يمي:
 

 توسي المرجح(: تحديد الاتجاه حسب قيم الم04جدول رقم )
 مستوى توفر )تقييم( درجة الموافقة مجال المتوسي الحسابي

 درجة منخفضة جدا غير موافق تماما  درجة 1.80إلى  01من 
 درجة منخفضة غير موافق درجة 2.60إلى  1.81من 
 درجة متوسطة محايد درجة 3.40إلى  2.61من 
 درجة مرتفعة موافق درجة 4.20إلى  3.41من 

 درجة مرتفعة جدا موافق تماما  درجة 5إلى  4.21من 
 المصدر: من إعداد الطالبة  بالاعتماد عمى مقياس ليكارت

ترتيب العبارة من خلال أىميتيا في المحور بالاعتماد عمى أكبر قيمة متوسي حسابي في المحور وعند تساوي  
 نحراف معياري بينيما. المتوسي الحسابي بين عبارتين فإنو يأخذ بعين الاعتبار اقل قيمة للا

ل بالشركة مح أسواق المؤسسة :الأولالمحور أولا: عرض وتحميل وصفي لإجابات أفراد العينة عمى أبعاد 
 .الدراسة

لمتعرف عمى أسواق المؤسسة لإطارات شركة سيلاس للإسمنت بولاية بسكرة محل الدراسة تم حساب المتوسطات 
 عينة الدراسة. باتلإجاالحسابية، والانحراف المعياري لكل 

 المؤسسة أسواق:عبارات الأولالمطلب 

المؤسسة عمى كل من  أسواقمجتمع الدراسة حول كيفية ارتكاز  أفرادمعرفة اتجاىات  إلىتيدف العبارات الواردة 
 ذلك.الخمفية والجدول الموالي يوضح  وأسواقيا الأمامية أسواقيا

 أبعاد المحور الأول: أسواق المؤسسة. عينة عمى (: نتائج تحميل إجابات أفراد ال05جدول رقم ) 
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رقم
ال

 

 العبارات

سي
متو

ال
راف 

لانح
ا

 

يب
لترت
ا

 

 الاتجاه العام لمعينة

0.4982 4.6000 توفير المواد الأولية الضاااااااااارورية لعمميات الإنتاج.  .1
7 

 درجة مرتفعة جدا 03

0.2537 4.0667 إمكانية اقتناء مختمف تجييزات ووسائل الإنتاج.  .2
1 

 درجة مرتفعة 06

 3.4667 الإمااااااااااااااااداد بمواد التعبئة والتغميف.  .3
0.7760

8 05 
 درجة مرتفعة

تحصيل الأمااااااااااوال اللازمة لدورات الاستغلال   .4
0.6396 4.7333 والاستثمار.

8 
02 

 درجة مرتفعة جدا

 3.8667 إتاحة الكفاءات البشااااااااااارية المتنوعة.  .5
0.5074

2 
07 

 درجة مرتفعة

0.3651 4.9333 توفر البنية التحتية المادية الضرورية.  .6
5 

 درجة مرتفعة جدا 01

1.0400 3.5667 استغلال شبكات النقل والمواصلات.  .7
0 

 درجة مرتفعة 04

 4.4286 الأسواق الأمامية
0.0000

 بدرجة مرتفعة جدا 02 8

 الطمب عمى مختمف منتجات المؤسسة.  .8
3.5333 

0.8603
7 

 درجة مرتفعة 04

إمكانية عقد الشااااااااااااااراكة والتحالف مع المؤسسات   .9
0.5477 4.9000 الرائدة.

2 

 درجة مرتفعة جدا 01

0.7738 3.7667 التعاون مع بعض المااااااااااوزعين والمصدرين الكبار.  .11
5 

 درجة مرتفعة 03

1.2905 4.3000 كسب شبة واسعة من العملاء الأوفياء.  .11
5 

 رجة مرتفعة جداد 02

0.1369 4.4750 الأسواق الخمفية
 بدرجة مرتفعة جدا 01 3
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 : أسواق المؤسسة.الأولنتائج  المحور 
4.4518 

0.0684
7 

 مطبقة بدرجة مرتفعة جدا

 SPSS.V25 المصدر: من إعداد الطالبة  بالاعتماد عمى مخرجات برنامج
ي لإجابااات أفااراد العينااة عمااى أبعاااد المحااور الأول المتوسااي الحسااابي الإجمااال ماان خاالال الجاادول أعاالاه نجااد: 

 4.4518 بما:: لإطاارات شاركة سايلاس للإسامنت ولاياة بساكرةوالمتعمق بقياس مساتوى تطاوير أساواق المؤسساة 
من الواحد مما يشير إلى تقاارب أراء الأفاراد وتمركزىاا حاول قيماة  لوىوا ق 0.06847: وبالانحراف معياري بم:
درجات( أي أن اتجاىات  05 إلى  4.21ام لممحور الأول ىو ضمن مجال الموافقة )من المتوسي الحسابي الع

وىاذا مستوى تطوير أسواق المؤسسة بالشركة محل الدراسة ىو بدرجاة مرتفعاة جادا  أفراد العينة موافقون عمى أن
ي موافقااة العينااة المسااتجوبين. ويظياار ذلااك فااي مااوافقتيم عمااى أبعاااد المحااور حيااث ىاا أفاارادحسااب وجيااة نظاار 

 بالشركة محل الدراسة: أىميتيمحسب ترتيب  الأبعاد)مرتفعة جدا( وفيما يمي شرح 

العينااة  أفاارادوحسااب وجيااة نظاار  :(les Marchés en Aval)الأسااواق الخمفيااة بالنساابة إلااى: البعااد الثاااني: 
ق مرتفعة جادا حياث ( و بدرجة تطبيx  4.4750الأولى بالمتوسي الحسابي )المستجوبين نجد أنو أحتل المرتبة 

إجابااة المسااتجوبين  أندرجااات( حيااث تبااين لنااا  05 إلااى 4.21المتوسااي الحسااابي لااو ضاامن مجااال الموافقااة )ماان 
الحساابية لعباراتاو محصاورة باين  وتوساطاىا أن إذاعمى عبارات البعد موافقون عمييا بدرجة )مرتفعة جدا،مرتفعاة( 

عمييااا بدرجااة  إجاابتيمماات المرتبااة الأولى(وموافقاون فااي ،احت =4.90x، 09)عبااارة رقام أن( حياث 3.53-4.90)
إمكانياة عقاد الشاااااااااااااااراكة والتحاالف ماع المؤسساات يؤكدون عمى انو وبدرجة مرتفعة جدا أن   أنيممرتفعة جدا أي 

تفعاة جادا عميياا بدرجاة مر  إجاابتيم، احتمت المرتبة الثانياة ( وموافقاون فاي =x 4.30، 11أما)عبارة رقم الرائدة،، 
"   التعااون  10و احتمات العباارة رقام كسب شبة واسعة من العمالاء الأوفيااء ،،يؤكدون مرتفعة جدا أن   أنيمأي 

" المرتبااة الثالثااة مااان حيااث أىميتيااا النساابية بمتوساااي حسااابي قاادر باااا مااع بعااض المااااااااااااوزعين والمصااادرين الكبااار 
الطمااب عمااى مختمااف جوبين اتجاااه ىااذه الفقاارة،  و العبااارة " ودرجااة موافقااة مرتفعااة  حسااب اجابااات المساات 3.76

بدرجة مرتفعة من حيث أىميتيا  3.53" احتمت المرتبة الرابعة و الأخيرة بمتوسي حسابي بم: : منتجات المؤسسة
 النسبية.

ة العينا أفارادوحساب وجياة نظار : (les Marchés en Amont)الأساواق الأمامياة  بالنسابة لااا : البعاد الأول :
( و بدرجاة تطبياق مرتفعاة x  4.4286بالمتوساي الحساابي ) الأخيرةالثانية و المستجوبين نجد أنو أحتل المرتبة 

إجابااة  أندرجااات( حيااث تبااين لنااا  05الااى 4.21جاادا حيااث المتوسااي الحسااابي لااو ضاامن مجااال الموافقااة )ماان 
الحساابية لعباراتاو  ومتوساطيا أن إذاة( المساتجوبين عماى عباارات البعاد موافقاون عميياا بدرجاة )مرتفعاة جدا،مرتفعا

 إجاابتيم،احتمات المرتباة الأولى(وموافقاون فاي  =4.93x، 06)عبارة رقام أن( حيث 4.93-3.86)محصورة بين 



  : الإطار المنهجي للدراسة.الرابعالفصــــــــــل 

 

60 

 توفر البنية التحتية المادياة الضارورية  يؤكدون عمى انو وبدرجة مرتفعة جدا أنو أنيمعمييا بدرجة مرتفعة جدا أي 
 أنيمعمييا بدرجة مرتفعة جدا أي  إجابتيم، احتمت المرتبة الثانية ( وموافقون في =x 4.73، 04،،أما)عبارة رقم 

 " 01،،و احتمات العباارة رقام تحصايل الأماااااااااااوال اللازماة لادورات الاساتغلال والاساتثمار.يؤكدون مرتفعة جادا  أن 
بة الثالثة من حيث أىميتيا النسبية بمتوساي حساابي قادر " المرتتوفير المواد الأولية الضاااااااااارورية لعمميات الإنتاج.

إتاحاة الكفااءات ودرجة موافقة مرتفعة جدا  حسب اجاباات المساتجوبين اتجااه ىاذه الفقارة،،  و العباارة "   4.60با 
يااث بدرجااة مرتفعااة ماان ح 3.86بمتوسااي حسااابي بماا: :  الأخياارة"احتمت المرتبااة السااابعة و البشااااااااااااارية المتنوعااة.

 أىميتيا النسبية.

 .التسويقي الاتصالالمطمب الثاني: 

العينااااة  أفاااارادماااان خاااالال حساااااب المتوسااااي الحسااااابي والانحااااراف المعياااااري ماااان أجاااال عاااارض وتحمياااال إجابااااات 
 طاارات شاركة سايلاس للإسامنت ولاياة بساكرة التساويقي لإ الاتصاالالمستجوبين عمى عبارات المتعمقة بقيااس دور 

 محل الدراسة.

 التسويقي. الاتصالدور محور الثاني: أبعاد ال(: نتائج تحميل إجابات أفراد العينة عمى 06قم )جدول ر 

رقم
ال

 

 العبارات

ي 
وس
لمت
ا

ابي
حس

ال
 

انحراف 
يب المعياري 

لترت
ا

 

الاتجاه العام 
 لمعينة

4.500 وضوح وشفافية المؤسسة وتعاملاتيا أمام الجماىير.  .12
0 

0.9377
2 

02 
درجة مرتفعة 

 جدا

4.600 عزيز الثقة في منتجات وخدمات المؤسسة.بناء وت  .13
0 

1.0372
4 

01 
درجة مرتفعة 

 جدا

4.000 تطوير العلاقات مع المساىمين والجيات التشريعية.  .14
0 

0.1001
2 

 درجة مرتفعة 04

4.221 تكوين سمعة جيدة وجذب العملاء.  .15
3 

0.4496
9 

03 
درجة مرتفعة 

 جدا

3.000 ممارسة أنشطة المسؤولية الاجتماعية.  .16
0 

0.0904
 درجة متوسطة 05 5
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4.125 البعد الأول: العلاقات العامة
0 

0.2152
6 

 بدرجة مرتفعة 03

3.733 إقناع وتذكير العملاء بأىمية اقتناء السمعة.    .17
3 

0.6914
9 

 درجة مرتفعة 03

4.766 تقديم المعمومات عن المنتجات الجديدة.  .18
7 

0.6260
6 

02 
درجة مرتفعة 

 جدا

4.348 لاء لمعلامة التجارية لممؤسسة.تنمية وتحسين الو   .19
7 

0.0456
8 

04 
درجة مرتفعة 

 جدا

4.874 الكشف عن التحفيزات المقررة.  .21
8 

0.2184
0 

01 
درجة مرتفعة 

 جدا

3.240 البعد الثاني: الإعلان 
0 

0.4081
 درجة متوسطة 04 9

رشاد المستيمكين والوسطاء.    .21 3.533 تااااااااوجيو وا 
3 

0.5074
2 

 ةدرجة مرتفع 05

3.600 تقديم التخفيضات لرفع حجم المبيعات.  .22
0 

0.8136
8 

 درجة مرتفعة 04

4.000 تحسين مستاااااااااوى الخدمات المرافقة لزيادة وفاء العملاء.  .23
0 

0.1230
0 

 درجة مرتفعة 02

3.866 بناء العلاقات المباشرة وتطوير التواصل مع العملاء.  .24
7 

1.4558
6 

 درجة مرتفعة 03

4.200 ت ومزايا المنتجات المقدمة.إيضاح خصوصيا  .25
0 

0.7611
2 

 درجة مرتفعة 01

4.240 البعد الثالث: تنشياااااااااااي المبيعات والبيع الشخصي 
0 

0.9140
8 

02 
درجة مرتفعة 

 جدا

4.300 إبراز صورة المؤسسة في مختمف وسائل الإعلام.  .26
0 

1.2905
5 03 

درجة مرتفعة 
 جدا

 درجة مرتفعة 3.8660.507405 ية البيئة.الكشف عن جيود المؤسسة في حما  .27
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7 2 

4.000 إظيار مدى قدرتيا عمى الالتزام بتعيداتيا.  .28
0 

0.3434
 درجة مرتفعة 04 4

4.330 إيضاح قدراتيا الاستثمارية والتطويرية.  .29
1 

0.9910
2 02 

درجة مرتفعة 
 جدا

4.982 إبراز ماااااااادى توفرىا عمى إمكانات التوظيف.  .31
7 

0.4275
0 

01 
جة مرتفعة در 

 جدا

4.433 البعد الرابع: النشر التجاري 
3 

0.2630
5 01 

درجة مرتفعة 
 جدا

3.759 التسويقي. الاتصالنتائج المحور الأول: 
6 

0.3345
8 

 درجة مرتفعة

  SPSS.V25 المصدر: من إعداد الطالبة  بالاعتماد عمى مخرجات برنامج
الي لإجابااات أفااراد العينااة عمااى أبعاااد المحااور الثاااني المتوسااي الحسااابي الإجماا ماان خاالال الجاادول أعاالاه نجااد:
 3.7596 بماا:: لإطااارات شااركة ساايلاس للإساامنت ولايااة بسااكرةالتسااويقي  الاتصااالوالمتعمااق بقياااس درجااة دور 

من الواحد مما يشير إلى تقاارب أراء الأفاراد وتمركزىاا حاول قيماة  لوىوا ق 0.33458: وبالانحراف معياري بم:
درجاااات( أي أن  4.20 إلاااى  3.41العاااام لممحاااور الثااااني ىاااو ضااامن مجاااال الموافقاااة )مااان المتوساااي الحساااابي 

وىااذا التسااويقي بالشااركة محاال الدراسااة ىااو بدرجااة مرتفعااة  الاتصااالدور  اتجاىااات أفااراد العينااة موافقااون عمااى أن
وافقااة العينااة المسااتجوبين. ويظياار ذلااك فااي مااوافقتيم عمااى أبعاااد المحااور حيااث ىااي م أفاارادحسااب وجيااة نظاار 

 بالشركة محل الدراسة: أىميتيمحسب ترتيب  الإبعادوفيما يمي شرح  (، متوسطةة، مرتفع)مرتفعة جدا

العينااة  أفاارادوحسااب وجيااة نظاار  :بالنساابة إلااى: البعااد الرابااع دور النشاار أو الدعايااة فااي تطااوير أسااواق المؤسسااة
( و بدرجة تطبيق مرتفعة جادا حياث x  4.4333الأولى بالمتوسي الحسابي )المستجوبين نجد أنو أحتل المرتبة 

إجابااة المسااتجوبين  آندرجااات( حيااث تباين لنااا  05 إلاى 4.21المتوساي الحسااابي لااو ضامن مجااال الموافقااة )ماان 
الحساابية لعباراتاو محصاورة باين  ومتوساطيا أن إذاعمى عبارات البعد موافقون عمييا بدرجة )مرتفعة جدا،مرتفعة( 

عمييااا بدرجااة  إجاابتيم،احتماات المرتبااة الأولى(وموافقاون فااي  =4.98x، 30قام )عبااارة ر أن( حياث 3.86-4.98)
إبااراز ماااااااااادى توفرىااا عمااى إمكانااات التوظيااف. يؤكاادون عمااى انااو وبدرجااة مرتفعااة جاادا أن  أنيااممرتفعااة جاادا أي 
 أنيامعاة جادا أي عميياا بدرجاة مرتف إجاابتيم، احتمت المرتبة الثانية ( وموافقاون فاي =x 4.33، 29أما)عبارة رقم 
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"  إبااااراز صااااورة  26و احتماااات العبااااارة رقاااام إيضاااااح قاااادراتيا الاسااااتثمارية والتطويريااااة،،يؤكاااادون مرتفعااااة جاااادا أن  
 4.30" المرتبااة الثالثااة ماان حيااث أىميتيااا النساابية بمتوسااي حسااابي قاادر بااا المؤسسااة فااي مختمااف وسااائل الإعاالام 

إظيااار ماادى قاادرتيا عمااى اتجاااه ىااذه الفقاارة،  و العبااارة " ودرجااة موافقااة مرتفعااة جاادا  حسااب اجابااات المسااتجوبين 
بدرجاة مرتفعاة مان حياث أىميتياا النسابية  4.00" احتمت المرتبة الرابعة  بمتوساي حساابي بما: : الالتزام بتعيداتيا
عميياا بدرجاة مرتفعاة  إجاابتيم،احتمات المرتباة الخامساة و الأخيرة(وموافقاون فاي  =3.86x، 27،،أما )عباارة رقام 

 أن الكشف عن جيود المؤسسة في حماية البيئة. يؤكدون عمى انو وبدرجة مرتفعة أنيمي أ

وحساب وجياة : البعد الثالث: دور تنشياااااااااااي المبيعات والبيع الشخصي فاي تطاااااااااااوير أساواق المؤسساةبالنسبة لاا : 
( و بدرجاة تطبياق x  4.2400وساي الحساابي )الثانياة بالمتالعينة المستجوبين نجد أناو أحتال المرتباة  أفرادنظر 

 أندرجااات( حيااث تبااين لنااا  05الااى 4.21المتوسااي الحسااابي لااو ضاامن مجااال الموافقااة )ماان  ثجاادا حياامرتفعااة 
الحسااااابية لعباراتااااو  ومتوسااااطيا آن إذاإجابااااة المسااااتجوبين عمااااى عبااااارات البعااااد موافقااااون عمييااااا بدرجااااة )مرتفعااااة( 

 إجاابتيم،احتمات المرتباة الأولى(وموافقاون فاي  =4.20x، 25)عبارة رقام أن( حيث 4.20-3.53)محصورة بين 
إيضااااح خصوصااايات ومزاياااا المنتجاااات  ، يؤكااادون عماااى اناااو وبدرجاااة مرتفعاااة أناااو أنيااامعميياااا بدرجاااة مرتفعاااة أي 

ي عميياا بدرجاة مرتفعاة أ إجاابتيم، احتمات المرتباة الثانياة ( وموافقاون فاي =x 4.00، 23،أما)عبارة رقم المقدمة.
بناء  " 24،،و احتمت العبارة رقم  تحسين مستاااااااااوى الخدمات المرافقة لزيادة وفاء العملاء يؤكدون مرتفعة أن أنيم

" المرتبة الثالثة من حيث أىميتيا النسابية بمتوساي حساابي قادر باا العلاقات المباشرة وتطوير التواصل مع العملاء
تقاااااديم  " 22لمساااااتجوبين اتجااااااه ىاااااذه الفقااااارة،،  و العباااااارة رقااااام ودرجاااااة موافقاااااة مرتفعاااااة حساااااب اجاباااااات ا  3.86

بدرجااة مرتفعااة ماان حيااث  3.86"احتماات المرتبااة الرابعااة  بمتوسااي حسااابي بماا: : التخفيضااات لرفااع حجاام المبيعات
المسااتيمكين و الوساطاء" المرتبااة الخامساة و الأخياارة  إرشااد" توجيااو و  21أىميتياا النساابية،،و احتمات العبااارة رقام 

 ( و درجة مرتفعة من حيث أىميتيا النسبية.3.53توسي حسابي قدر با )بم

العيناااة  أفااارادوحساااب وجياااة نظااار : بالنسااابة لااااا : البعاااد الأول: دور العلاقاااات العاماااة فاااي تطاااوير أساااواق المؤسساااة
( و بدرجاااة تطبياااق مرتفعاااة حياااث x 4.1250الثالثاااة بالمتوساااي الحساااابي )المساااتجوبين نجاااد أناااو أحتااال المرتباااة 

إجاباة المساتجوبين  أندرجات( حيث تبين لناا  4.20إلى  3.41متوسي الحسابي لو ضمن مجال الموافقة )من ال
الحساااابية لعباراتاااو  ومتوساااطيا أن إذاعماااى عباااارات البعاااد موافقاااون عميياااا بدرجاااة )مرتفعاااة جدا،مرتفعة(،متوساااطة 

 إجاابتيمالأولى(وموافقاون فاي  ،احتمات المرتباة =4.60x، 13)عبارة رقام أن( حيث 4.60-3.00)محصورة بين 
بناااء وتعزيااز الثقااة فااي منتجااات يؤكاادون عمااى انااو وبدرجااة مرتفعااة جاادا أن   أنياامعمييااا بدرجااة مرتفعااة جاادا أي 

عمييااا بدرجااة  إجااابتيم، احتماات المرتبااة الثانيااة ( وموافقااون فااي =x 4.50، 12،أما)عبارة رقاام وخاادمات المؤسسااة.
،،و احتمااات وضاااوح وشااافافية المؤسساااة وتعاملاتياااا أماااام الجمااااىير جااادا أنيؤكااادون مرتفعاااة  أنياااممرتفعااة جااادا أي 
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" المرتبة الثالثة من حيث أىميتيا النسبية بمتوسي حساابي قادر تكوين سمعة جيدة وجذب العملاء 15العبارة رقم "
تطاوير  " 14ودرجة موافقاة مرتفعاة جادا حساب اجاباات المساتجوبين اتجااه ىاذه الفقارة،،  و العباارة رقام   4.22با 

بدرجاة مرتفعاة  4.00"احتمت المرتباة الرابعاة  بمتوساي حساابي بما: : العلاقات مع المساىمين والجيات التشريعية
"  ممارسة أنشطة المسؤولية الاجتماعياة" المرتباة الخامساة و  16من حيث أىميتيا النسبية،،و احتمت العبارة رقم 

 سطة من حيث أىميتيا النسبية.( و درجة متو 3.00الأخيرة بمتوسي حسابي قدر با )

العينااااة  أفاااارادوحسااااب وجيااااة نظاااار : البعااااد الثاااااني: دور الإعاااالان فااااي تطااااااااااااااااااوير أسااااواق المؤسسااااة بالنساااابة لاااااا :
( و بدرجة تطبيق متوسطة x 3.2400الرابعة و الأخيرة بالمتوسي الحسابي )المستجوبين نجد أنو أحتل المرتبة 
إجاباااة  أندرجاااة( حياااث تباااين لناااا  3.40إلاااى  2.61من مجاااال الموافقاااة )مااان حياااث المتوساااي الحساااابي لاااو ضااا

الحساابية  ومتوساطيا أن إذاالمستجوبين عمى عبارات البعد موافقون عميياا بدرجاة )مرتفعاة جدا،مرتفعة(،متوساطة 
 ،احتمات المرتباة الأولى(وموافقاون فاي =4.87x، 20)عباارة رقام أن( حياث 4.87-4.34)لعباراتو محصورة بين 

الكشف عن التحفيزات المقررة  يؤكدون عمى انو وبدرجة مرتفعة جدا أن  أنيمعمييا بدرجة مرتفعة جدا أي  إجابتيم
 أنيامعمييا بدرجة مرتفعاة جادا أي  إجابتيم، احتمت المرتبة الثانية ( وموافقون في =x 4.76، 18،أما)عبارة رقم 

تنميااة وتحسااين  " 19،،و احتماات العبااارة رقاام "الجدياادة تقااديم المعمومااات عاان المنتجااات  يؤكاادون مرتفعااة جاادا أن
ودرجة   4.34المرتبة الثالثة من حيث أىميتيا النسبية بمتوسي حسابي قدر با  الولاء لمعلامة التجارية لممؤسسة "

إقناااع وتااذكير العماالاء  " 17موافقااة مرتفعااة جاادا حسااب اجابااات المسااتجوبين اتجاااه ىااذه الفقاارة،،  و العبااارة رقاام 
بدرجااة مرتفعااة ماان حيااث  3.73"احتماات المرتبااة الرابعااة و الأخياارة  بمتوسااي حسااابي بماا: :  ىميااة اقتناااء الساامعةبأ

 أىميتيا النسبية.

 المبحث الثالث: تحميل نتائج الدراسة 
يتناول ىذا المبحث تحميل نتاائج الدراساة وذلاك مان خالال إجاباات أفاراد المجتماع المبحاوث عماى تسااؤلات البحاث 

ومعالجتيااا إحصااائيا بالاسااتعانة بمجموعااة ماان أساااليب الإحصاااء الوصاافي المختمفااة وصااولا إلااى النتااائج  الميااداني
 .  بالاتصال التسويقي او أسواق المؤسسة ة المتعمقةقوتحميميا وتفسيرىا في ضوء الأطر النظرية والدراسات الساب

 المطمب الأول: اختبار فرضيات الدراسة 
إلاى الفرضايات الفرعياة، حياث تركازت ميماة ىاذه  بالإضاافةختبار الفرضية الرئيساية عممنا في ىذا الجانب عمى ا

 الفقرة عمى اختبار مدى قبول أو رفض الفرضيات  الدراسة من خلال استخدام الانحدار البسيي  

 أولا: اختبار الفرضية الرئيسية 
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اق المؤسسة عند مستوى معنوية للاتصال التسويقي في تطوير أسو  إحصائيةيوجد دور ذو دلالة الفرضية:نص 
(0.05 α) 

 (Analysis Simple Regressionمن أجل اختبار ىذه الفرضية سنعتمد عمى الانحدار البسيي )

 كما يمي: إحصائيالاختبار الفرضية نقوم بصياغتيا 
ق المؤسساة عناد للاتصاال التساويقي فاي تطاوير أساوا إحصاائيةيوجاد دور ذو دلالاة  : لاالفرضية الصفرية 
 (α 0.05مستوى معنوية )

للاتصاااال التساااويقي فاااي تطاااوير أساااواق المؤسساااة عناااد  إحصاااائيةيوجاااد دور ذو دلالاااة  :الفرضاااية البديماااة 
 (α 0.05مستوى معنوية )

 (: ممخص الارتباط الخطي البسيي لمفرضية الرئيسية07الجدول رقم )

معامل 
 الانحدار

(B) 

 مستوى الدلالة
( sig) 

معامل 
 التفسير
R² 

 Fقيمة 
معامل 
 الارتباط

قرار 
 الاختبار

0,119 0,032 0,122 3,896 0,349 H1 

 SPSS .V 25 المصدر: من إعداد  الطالبة   بالاعتماد عمى بيانات الاستبيان ومخرجات برنامج
 

ساواق المؤسساة عناد للاتصاال التساويقي فاي تطاوير أ إحصاائيةيوجاد دور ذو دلالاة  أعالاه أناويتضح من الجدول 
(  دالاااة (B=0.119وذلاااك اساااتنادا إلاااى قيماااة معامااال الانحااادار الموجباااة التاااي بمغااات(α 0.05مساااتوى معنوياااة )

الاتصاال التساويقي بالمؤسساة محال  ، أي  أن R²=0.122(،كما بم: معامال التفساير  0.05أقل من ) إحصائية
بمسااتوى دلالااة أقاال ماان  (F=3,896قيمااة )قاادرت   المؤسسااة( ماان تطااوير أسااواق %12الدراسااة  يفساار حااوالي )

 R=0.349( وبمعامل ارتباط 0.05)

معنوي بين المتغيرات المدروسة تأثير ذات  إحصائياقرار اختبار الفرضية: انو توجد علاقة دالة بناءا عميو       
للاتصاااال  إحصاااائيةو دلالاااة يوجاااد دور ذ: البديماااة ونقبااال الفرضاااية نااارفض الفرضاااية الصااافريةوعمياااو 

 (α 0.05التسويقي في تطوير أسواق المؤسسة عند مستوى معنوية )

 ثانيا: اختبار الفرضيات الفرعية 

 الفرضية الفرعية الأولى 
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لمعلاقاات العاماة فاي تطاوير أساواق المؤسساة عناد مساتوى معنوياة  إحصاائيةنص الفرضية:  يوجد دور ذو دلالاة 
(0.05 α) 

 (Analysis Simple Regressionىذه الفرضية سنعتمد عمى الانحدار البسيي )من أجل اختبار 

 كما يمي: إحصائيالاختبار الفرضية نقوم بصياغتيا 
لمعلاقااات العامااة فااي تطااوير أسااواق المؤسسااة عنااد  إحصااائيةيوجااد دور ذو دلالااة  : لاالفرضااية الصاافرية 
 (α 0.05مستوى معنوية )

لمعلاقاات العاماة فاي تطاوير أساواق المؤسساة عناد مساتوى  إحصاائيةيوجد دور ذو دلالاة  :الفرضية البديمة 
      (α 0.05معنوية )

              

 

 (: ممخص الارتباط الخطي البسيي لمفرضية الفرعية الأولى 08الجدول رقم )                  

معامل 
 الانحدار

(B) 

 مستوى الدلالة
( sig) 

ل معام
 التفسير
R² 

 Fقيمة 
معامل 
 الارتباط

R 

قرار 
 الاختبار

0,105 0,016 0,108 3,398 0,329 H1 

 SPSS .V 25 المصدر: من إعداد  الطالبة   بالاعتماد عمى بيانات الاستبيان ومخرجات برنامج

أسواق المؤسسة لمعلاقات العامة  في تطوير  إحصائيةيوجد دور ذو دلالة يتضح من الجدول أعلاه  أنو        
(  دالة (B=0.105وذلك استنادا إلى قيمة معامل الانحدار الموجبة التي بمغت(α 0.05عند مستوى معنوية )

، أي  أن العلاقات العامة بالمؤسسة محل R²=0.108(،كما بم: معامل التفسير  0.05أقل من ) إحصائية
بمستوى دلالة أقل من  (F=3,398يمة )قدرت ق  المؤسسة( من تطوير أسواق %10الدراسة  يفسر حوالي )

 R=0.329( وبمعامل ارتباط 0.05)

معنوي بين المتغيرات المدروسة تأثير ذات  إحصائياقرار اختبار الفرضية: انو توجد علاقة دالة بناءا عميو       
لمعلاقاااات  إحصاااائيةدلالاااة  يوجاااد دور ذو: البديماااة ونقبااال الفرضاااية نااارفض الفرضاااية الصااافريةوعمياااو 

            (α 0.05العامة في تطوير أسواق المؤسسة عند مستوى معنوية )
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 الفرضية الفرعية الثانية

تطوير أسواق المؤسسة عند مستوى معنوية  للإعلان في إحصائيةيوجد دور ذو دلالة نص الفرضية: 
(0.05 α) 

 (Analysis Simple Regressionالبسيي )من أجل اختبار ىذه الفرضية سنعتمد عمى الانحدار 
 كما يمي: إحصائيالاختبار الفرضية نقوم بصياغتيا 

تطوير أسواق المؤسسة عند مستوى  للإعلان في إحصائيةيوجد دور ذو دلالة : لا الفرضية الصفرية 
 (α 0.05معنوية )

تطوير أسواق المؤسسة عند مستوى معنوية  للإعلان في إحصائيةيوجد دور ذو دلالة : الفرضية البديمة
(0.05 α) 

 

 (: ممخص الارتباط الخطي البسيي لمفرضية الفرعية الثانية09الجدول رقم )

معامل 
 الانحدار

(B) 

 مستوى الدلالة
( sig) 

معامل 
 التفسير
R² 

 Fقيمة 
معامل 
 الارتباط

R 

قرار 
 الاختبار

0,050 0,002 0,088 2,689 0,296 H1 

 SPSS .V 25 المصدر: من إعداد  الطالبة   بالاعتماد عمى بيانات الاستبيان ومخرجات برنامج

فاي تطاوير أساواق المؤسساة  إحصاائية للإعالانيوجاد دور ذو دلالاة  أعالاه أناويتبين لنا مان خالال الجادول       
 ( دالااة(B=0.050ي بمغااتوذلااك اسااتنادا إلااى قيمااة معاماال الانحاادار الموجبااة التاا(α 0.05عنااد مسااتوى معنويااة )

بالمؤسسااة محاال الدراسااة   الإعاالانأن ، أي  R²=0.088(،كمااا بماا: معاماال التفسااير  0.05أقاال ماان ) إحصااائية
( 0.05بمسااتوى دلالااة أقاال ماان ) (F=2,689قاادرت قيمااة )  المؤسسااة( ماان تطااوير أسااواق %8يفساار حااوالي )
 R=0.296وبمعامل ارتباط 

معنوي بين المتغيرات المدروسة تأثير ذات  إحصائياضية: انو توجد علاقة دالة قرار اختبار الفر بناءا عميو       
فاي   للإعالان إحصائيةيوجد دور ذو دلالة : ونقبل  الفرضية البديمة نرفض الفرضية الصفريةوعميو 

 (.α 0.05تطوير أسواق المؤسسة عند مستوى معنوية )
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 ةالفرضية الفرعية الثالث

لتنشيي المبيعات والبيع الشخصي في تطوير أسواق المؤسسة عند  إحصائيةيوجد دور ذو دلالة نص الفرضية: 
 (α 0.05مستوى معنوية )

 (Analysis Simple Regressionمن أجل اختبار ىذه الفرضية سنعتمد عمى الانحدار البسيي )
 كما يمي: إحصائيالاختبار الفرضية نقوم بصياغتيا 

لتنشيي المبيعات والبيع الشخصي في تطوير أسواق  إحصائيةيوجد دور ذو دلالة : لا الصفرية الفرضية 
 (α 0.05المؤسسة عند مستوى معنوية )

لتنشيي المبيعات والبيع الشخصي في تطوير أسواق  إحصائيةيوجد دور ذو دلالة : الفرضية البديمة
 (α 0.05) المؤسسة عند مستوى معنوية

 (: ممخص الارتباط الخطي البسيي لمفرضية الفرعية الثالثة 10الجدول رقم )

معامل 
 الانحدار

(B) 

 مستوى الدلالة
( sig) 

معامل 
 التفسير
R² 

 Fقيمة 
معامل 
 الارتباط

R 

قرار 
 الاختبار

0,155 0,000 0,389 4,439 0,876 H1 

 SPSS .V 25 ت الاستبيان ومخرجات برنامجالمصدر: من إعداد  الطالبة   بالاعتماد عمى بيانا

لتنشيي المبيعات والبيع الشخصاي فاي  إحصائيةيوجد دور ذو دلالة يتبين لنا من خلال الجدول أعلاه  أنو       
وذلااك اسااتنادا إلااى قيمااة معاماال الانحاادار الموجبااة التااي (α 0.05تطااوير أسااواق المؤسسااة عنااد مسااتوى معنويااة )

لتنشاااايي ، أي  R²=0.389(،كمااااا بماااا: معاماااال التفسااااير  0.05أقاااال ماااان ) ائيةإحصاااا ( دالااااة(B=0.115بمغاااات
قاادرت   المؤسسااة( ماان تطااوير أسااواق 3%8بالمؤسسااة محاال الدراسااة  يفساار حااوالي )المبيعااات والبيااع الشخصااي 

 R=0.876( وبمعامل ارتباط 0.05بمستوى دلالة أقل من ) (F=4.439قيمة )

معنوي بين المتغيرات المدروسة تأثير ذات  إحصائياانو توجد علاقة دالة  قرار اختبار الفرضية:بناءا عميو       
لتنشاااايي  إحصااااائيةيوجااااد دور ذو دلالااااة :البديمااااة ونقباااال الفرضااااية ناااارفض الفرضااااية الصاااافريةوعميااااو 

 (α 0.05المبيعات والبيع الشخصي في تطوير أسواق المؤسسة عند مستوى معنوية )

 الفرعية الرابعة الفرضية 
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لمنشر التجاري في تطوير أسواق المؤسسة عند مستوى معنوية  إحصائيةيوجد دور ذو دلالة نص الفرضية: 
(0.05 α) 

 (Analysis Simple Regressionمن أجل اختبار ىذه الفرضية سنعتمد عمى الانحدار البسيي )
 كما يمي: إحصائيالاختبار الفرضية نقوم بصياغتيا 

لمنشر التجاري في تطوير أسواق المؤسسة عند  إحصائيةيوجد دور ذو دلالة : لا لصفرية الفرضية ا
 (α 0.05مستوى معنوية )

لمنشر التجاري في تطوير أسواق المؤسسة عند مستوى  إحصائيةيوجد دور ذو دلالة : الفرضية البديمة
 (α 0.05معنوية )

 لارتباط الخطي البسيي لمفرضية الفرعية الرابعة  (: ممخص ا11الجدول رقم )

معامل 
 الانحدار

(B) 

 مستوى الدلالة
( sig) 

معامل 
 التفسير
R² 

 Fقيمة 
معامل 
 الارتباط

R 

قرار 
 الاختبار

0 ,031 0,011 0,114 6,406 0,120 H1 

 SPSS .V 25 المصدر: من إعداد  الطالبة   بالاعتماد عمى بيانات الاستبيان ومخرجات برنامج

لمنشاار التجاااري فااي تطااوير أسااواق  إحصااائيةيوجااد دور ذو دلالااة  أعاالاه أنااويتبااين لنااا ماان خاالال الجاادول       
وذلاااااااك اساااااااتنادا إلاااااااى قيماااااااة معامااااااال الانحااااااادار الموجباااااااة التاااااااي (α 0.05المؤسساااااااة عناااااااد مساااااااتوى معنوياااااااة )

 ، أي لمنشار التجاااري R²=0.114(،كماا بماا: معامال التفسااير  0.05أقال ماان ) إحصااائية ( دالاة(B=0.031بمغات
بمساتوى  (F=6.406قادرت قيماة )  المؤسساة( مان تطاوير أساواق %11بالمؤسسة محل الدراسة  يفسار حاوالي )

 R=0.120( وبمعامل ارتباط 0.05دلالة أقل من )

ة معناوي باين المتغيارات المدروساتاأثير ذات  إحصاائياقرار اختبار الفرضية: انو توجاد علاقاة دالاة بناءا عميو     
لمنشر التجااري  إحصائيةيوجد دور ذو دلالة  :البديمة ونقبل الفرضية نرفض الفرضية الصفريةوعميو 

   (α 0.05في تطوير أسواق المؤسسة عند مستوى معنوية )
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 المطمب الثاني: تفسير نتائج الدراسة

وجد دور ذو دلالة معنوية للاتصال التسويقي في  ةيالرئيسمن خلال نتائج الاختبارات الاحصائية لمفرضية  
المؤسسة بأبعاده  أسواقبوجود دور معنوي للاتصال التسويقي في تطوير  فسرتالمؤسسة والذي  أسواقتطوير 

النتائج وجود علاقة  أظيرتتنشيي ،المبيعات والبيع الشخصي ، النشر التجاري(وكما  نعلاالإ)العلاقات العامة ،
 الفرعية . الفرضياتوحسب  بإبعادهبين المتغير المستقل والمتغير التابع ارتباط قوية 

وجود  دور معنوي لمعلاقات العامة في  الأولى:من خلال  نتائج الاختبارات الاحصائية لمفرضية الفرعية أولا
عطي ان المؤسسة سيلاس للاسمنت بسكرة محل الدراسة اي ان المؤسسة ت ربما يفسالمؤسسة :  أسواقتطوير 
ي والخارجي من اجل تحسين وترسيخ صور حسنة عن مكبيرة لمعلاقات في تعمميا مع محيطيا الداخ أىمية

 .  تبالمنتجاثقتيم  وتغززالمؤسسة وجذب العملاء 

في  الإعلانثانيا :من خلال من خلال  نتائج الاختبارات الاحصائية لمفرضية الفرعية الثانية وجود  دور معنوي 
المؤسسة تعطي  أن أيالمؤسسة سيلاس للاسمنت بسكرة محل الدراسة  أن ربما يفسمؤسسة : ال أسواقتطوير 
من خلال المواقع الكترونية ووسائل التواصل الاجتماعي عن المؤسسة وتقديم معمومات   للإعلانكبيرة  أىمية
 وفائيم. وتعزيزوتوفير حوافز لجمب العملاء  ألمنتجاتياعن 

نتائج الاختبارات الاحصائية لمفرضية الفرعية الثالثة وجود  دور معنوي تنشيي ثالثا: من خلال من خلال  
المؤسسة سيلاس للاسمنت بسكرة محل  أن ربما يفسالمؤسسة :  أسواقالمبيعات والبيع الشخصي في تطوير 

دمات كبيرة لتنشيي المبيعات والبيع الشخصي من خلال تحسن مستوي الخ أىميةالمؤسسة تعطي  أن أيالدراسة 
 لتسييل عممية ولاء العميل . التخفيضاتالمرافقة  زيادة كمدية المبيعات وتوفير مجموعة من 

رابعا:من خلال من خلال  نتائج الاختبارات الاحصائية لمفرضية الفرعية الرابعة وجود  دور معنوي لمنشر 
 أن أيكرة محل الدراسة ان المؤسسة سيلاس للاسمنت بس ربما يفسالمؤسسة :  أسواقفي تطوير  والدعاية

منتجاتيا في مختمف  والإعلانصورة المؤسسة  إبرازحيد كبيرة لنشر التجاري من خلال  أىميةالمؤسسة تعطي 
محافظتيا عمى المحيي الخارجي والداخمي قيميا بتوفير مناصب الشغل وترقية العمال .وزياد  الإعلاموالسائل 
 في تطوير المنتوجاتيا . ألقدرتيا

  توالاقتراحا تالاستنتاجا الرابع:المبحث 
التعرف  عمى دور الاتصال التسويقي في تطوير أسواق المؤسسة  في مؤسسة  إلىىدفت ىذه الدراسة      

بعاد الأولبين المغير  إحصائياكان ىناك ارتباط دال  إذاسيلاس للاسمنت لافارج ببسكرة ، ومعرفة  المتغير  وا 
وفرضياتيا،  تساؤلاتياعمى  والإجابةاستنتاجات ساىمت في حل مشكمة الدراسة عدة  إلىالدراسة  وتوصموالثاني 
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طرح  إلىبإضافة   يي تم استخلاصيا من البحث الميدانالت تالاستنتاجا أىموسنتعرض في ىذا المبحث عمى 
،والتي قد تساعد مؤسسة سيلاس للاسمنت في الاستفادة منيا وخاصة في الجانب   تالاقتراحامجموعة من 

 . ألمتغيراتيا
 استنتاجات : الأولالمطلب 

مجموعة من الاستنتاجات النظرية والتي تخص كلا المتغيرين وكذلك  إلىلقد تم التوصل في ىذا المطمب 
 أومجتمع الدراسة اتجاىاتيا آرائيم ،  للإفرادبالبيانات العامة  الأمرالتطبيقية ، سواء تعمق  تالاستنتاجامجموعة 

 المؤسسة  أسواقالتسويقي في تطوير  لالاتصا بدورئدة فيما يتعمق ل المفاىيم الساحو 
 :النتائج النظرية أولا
يصال المعمومات واستقباليا، ي مجموعة من السمات تتمثل ف ةسويقيتالتكتسب الاتصالات  - التواصل وا 

 صورة المؤسسة والخارجي لتحسينوصدقيا وتقوم يتحول التي تجمعيا من المحيي الداخمي 
 إليوفي المحيي من اجل اليدف الذي تسعى  وتؤثرد المؤسسة نظاما مفتوح تتأثر تع -
 في تنميتيا  وتوفدفي حياتيا  أساسياالمؤسسة مورد  أسواق أصبحت -
 تحديات متعددة تؤثر عمى صورتيا الذىنية لدى عملائيا  إلىتتعرض المؤسسة  -
النشر  الشخصي،تنشيي المبيعات والبيع  الإعلان، العامة،العلاقات  التسويقي،تساعد كل عناصر الاتصال  -

 التجاري في بناء صورة جيدة لممؤسسة
رغباتيم وحاجاتيم  إشباعاولة حتيتم بأسواق المؤسسة وذلك من خلال التأثير عمييم وم إستراتيجيةضرورة بناء  -

 من اجل كسب وفائيم 
 ثانيا: النتائج التطبيقية

من ىذا نستنتج وجود  %50نسبة  ةمتمثمعمى شيادة نقني سامي حيث  نيمتحوصمالمؤسسة  إطاراتغالبية  -
لمؤسسة ا أمور بواستيعاعمى شيادة تقني سامي وىذا يساعد عمى فيم  تحصمين الدراسة إطاراتعدد كبير من 

 وتقنيةسواء كانت عممية 
..وىي تمثيل معتبر سنة بنسبة..... 39الى 30المجتمع الدراسة خبرتو ما بين  إطاراتمن نصف  أكثر آن -

 التسويقية.ويسيل في القدرة التحكم في العمل والتعاملات الاتصالات 
تقوم بدورات تكوينية المحفزة والترقية  أنياالتي قومنا بيا في المؤسسة يتضح  توالاستجواباحسب الدراسات  -

 وظيفتيم.حسب  الإطارات
ووفائيا لممحيي الخارجي والداخمي من اجل  ةلإنتاجياالمؤسسة في زيادة قدرتيا  ةالتسويقيتشجع الاتصالات -

 .أذىانيمتحقيق وترسيخ صورة المؤسسة في 
منو تستنتج ان مؤسسة سيلاس  %46ب  تالايجابيانسبة  ةمتمثمالمؤسسة محل الدراسة تعد مصمحة حيث  -

 للاسمنت مصمحة في ولاية بسكرة من اجل التموين الجنوب.
ومن خلال ذلك  %60و %26.7والتسويق ب يننسبة التمو  ةمتمثمحيث  نتاجيةإالمؤسسة محال الدراسة تعد -

ن في الييكل كمنت وبيعو في مختمف المقاطعات ولالاس بإنتاجالمؤسسة سيلاس للاسمنت تقوم  أننستنتج 
 توجد وضيفة الاتصال التسويقي . لا يالتنظيم
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الخمفية  الأسواق،  الأمامية أسواقتغير المستقل )الم بعادلأ إحصائيةنتائج الدراسة وجود دور ذو دلالة  اطيرت-
 التسويقي. لاتصال( في 

 الدراسة  تاقتراحاالمطمب الثاني :
وجو ،لابد من تقديم بعض الاقتراحات بناءا  أحسنعمى  أىدافياتؤدي ىذه الدراسة دورىا وتنجز  أنمن اجل  

 :يمكايمالاحصائية ومن بينيا  عمى نتائج اتجاىات الآراء لأفراد مجتمع الدراسة والاختبارات
 
الاتصالات  يسمح بتشجيعة، سالمؤس والأسواقاعتماد ىيكل تنظيمي مرن يضمن الاتصال التسويقي -

 أفكارىم.يف ظفي التعامل وتو  الإطارات أماموالمشاركات الواسعة وفسح المجال 
 ضرورة تبني الاتصالات التسويقية لدى المؤسسة الجزائرية. -
من حيث  أسواقياية التعامل مع فياستخدام الاتصال تسويقي وك ة بأىميةسالمؤسين العاممين نشر الوعي ب-
 بعادىم.أ
عمى تطبيق الاتصالات التسويقية ومن بين ىذه التحفيزات  الإطاراتسياسة التشجيع والتحفيز في تشجيع  إتباع-

 الترقية .
 ازون بالخبرات .ذوي كفاءات والميارات العالية والذين يمت إطاراتتوظيف  -
عمى الموارد  الإنفاقة من خلال سالمؤس أسواقفي تطوير  التسويقيالاتصال  ومشجعةملائمة  أكثرتوفير بيئة -

 رأسمالياالبشرية واعتبارىا استثمارا 
والمصالح  تالمديرياالمؤسسة من خلال تبادل الاتصالات بين  إطاراتاىتمام بالمعمومات التي تمتمكيا  -

 تالصدق المعموما اءمبداعتمادىا الوظيفية ب



 دراسة حالة مصنع الاسمنت سيلاس لافارج ببسكرة. دور الاتصال التسويقي في تطوير أسواق المؤسسة:
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 خاتمة                                              
 
 
 
سمنت المؤسسة بمؤسسة سيلاس للإ أسواقالتسويقي في تطوير  صالالاتطرقنا في ىذه الدراسة إلى دور لقد ت 

يو أىم تعارف التي تناولت متغيري التطبيقي ، ففي النظري والذي تناولنا  ف و ببسكرة من خلال الجانب النظري 
والمذكرات ، كما تطرقنا إلى أىم الدراسات السابقة التي الدراسة بالاعتماد عمى الكتب والمقالات والأطروحات 

من الجانب التطبيقي تم استخدام الاستبيان لجمع المعمومات حيث وزع عمى عينة الدراسة والذي  أماتناولتيا ، 
عمى المتغير التابع الثاني فقد اشتمل  أمامنيا تضمن البيانات الشخصية والوظيفية  الأولتضمن ثلاث محاور 

الاتصال التسويقي بأبعاده والمتمثمة في العلاقات العامة والإعلان ،تنشيط المبيعات والبيع الشخصي ،النشر 
مامية و أسواق الخمفية ، التجاري ،أما المحور الثالث فقد تضمن أبعاد المتغير المستقل المتمثمة في أسواق الأ

الرئيسية والإشكاليات الفرعية التابعة ليا، بعد استرجاع الاستبيان تمت معالجتو  الإشكاليةتجيب عمى  الإبعادىذه 
من خلال قياس معامل الثبات ،بعدىا قمنا بالمعالجات الإحصائية المختمفة من خلال ( spssV24ببرنامج )

سويقي في تطوير أسواق المؤسسة بمؤسسة سيلاس للاسمنت ببسكرة بعدىا التحقق من وجود دور الاتصال الت
 قمنا بتفسير النتائج.

سيلاس  المؤسسة  خلال  النتائج التطبيقية اتضح  بأن  للاتصال التسويقي دور في تطوير أسواقمن      
تعاملاتيا  التسويقي في للاسمنت لافارج ببسكرة ومنو يمكن القول أن المؤسسة سيلاس للاسمنت تيتم بالاتصال

، وتحسين صورتيا تجاه أسواقيا مما يكسبيا وفاءىم  الإنتاجيةمع جميورىا الخارجي والداخمي   وزيادة قدرتيا 
تسعى إلى تطوير منتجاتيا من اجل التنمية المحمية ،وتعتمد المؤسسة من أبعاد الاتصال التسويقي عمى النشر 

لممؤسسة ونسر مزايا منتجاتيا وما تقوم بتطويره وتسعى إلى توفير التجاري في عممية إعطاء صورة جيدة 
 مناصب الشغل وتقميل من البطالة وتقوم أيضا بتحفيز وترقية موظفييا.

بكمن في قدرتيا عمى التعامل مع  دور الاتصال التسويقي في المؤسسة الجزائرية  يمكن القول أنومنو        
يصال واستيعاب المعمومات مع بعضيم البعض عن المؤسسة من اجل محيطيا الداخمي من حيث التعامل وا  

الوصول إلى اليدف المخطط لو آما بالنسبة تعاملاتيا مع جميورىا الخارجي أي أسواقيا الأمامية والخمفية  تمبية 
قناعيم في عممية الشراء  لفائدة التكرار الشراء من المؤسسة وذالك  أورغباتيم وحاجاتيم من اجل كسب وفائيم وا 

   الطرفين .
 
 



 دراسة حالة مصنع الاسمنت سيلاس لافارج ببسكرة. التسويقي في تطوير أسواق المؤسسة:دور الاتصال 
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  الجمهورية الجزائرية الديمقراطية الشعبية
 وزارة التعميم العالي والبحث العممي

      جامعة بسكرة                 
 كمية العموم الاقتصادية والتجارية وعموم التسيير 

 قسم العموم الاقتصادية            
 ان البحثــــــــــــــــــاستبي

 سواق المؤسسةأوير ــــــــــــي في تطال التسويقـــــــــحول دور الاتص
 )موجه للإطارات شركة سيلاس للإسمنت بسكرة(

 
 تحية طيبة وبعد،

لي سيادتكم المحترمة في هذا الاستبيان الذي يندرج ضمن مشروع نهاية الدراسة وذلك لاستكمال إ أتقدمن أيشرفني           
شركة سيلاس  إطاراتالمؤسسات وهو يهدف لاستقصاء أراء  متطمبات الحصول عمى شهادة الماستر في تسير واقتصاد
، النشر أو البيع الشخصيو  ، تنشيط المبيعاتالإعلانلعامة، للإسمنت بسكرة حول دور الاتصال التسويقي )العلاقات ا

مجال، فإننا نأمل رأيكم في هذا ال أهميةسواق الخمفية( ونظرا لمدى والأ ماميةالأسواق الأسواق المؤسسة )تطوير أ( في الدعاية
لأغراض البحث العممي فقط شاكرين  إلاجاباتكم لن تستخدم إان، عمما بأن جميع ـــــــــالاستبي أسئمةمنكم التكرم بالإجابة عمى 
 لكم حسن تعاونكم وتفهمكم.

 بروك الوازنة م/ بن إعداد الطالبة
  .البيانات العامة :الأولالقسم 

عض الخصائص الاجتماعية والوظيفية للإطارات شركة سيلاس للإسمنت التعرف عمى ب إلىيهدف هذا القسم 
 بسكرة، بغرض التمكن من تحميل وتفسير النتائج فيما بعد، لذا نرجو منكم التكرم بالإجابة المناسبة عمى التساؤلات التالية:

 
 ...... أنثى ..... ذكر وعــــــــــــــــــــالن

 وى التعميميــــــــالمست
 ...... مهندس ..... ليسانس ...... تقني سامي ... ثانوي 

 وحدة الارتباط
 ...... مديرية ..... مصمحة ...... ورشىة ... خمية

 ال الوظيفيـــــــــــالمج
 ...... أو التموين التسويق .... الموارد البشرية .... المحاسبة المالية ... الاستغلال

 ...... خرى أ  علام آليالإ ...... قانون ال
 ...... عدد الترقيات ...... دورات التكوين عدد .... سنوات الخبرة عدد ... العمر
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 .واق المؤسسةـــــــــــــالقسم الثاني :أس
 ،والخمفية الأمامية الأسواقالمؤسسة عمى كل من  استناد أسواقواردة في هذا القسم لإبراز مدى تهدف العبارات ال

 .ونه مناسبا بين الخيارات المتاحةكل عبارة وموافقة ما تر  أمام )√( ير بالعلامة المقابمةولذلك يرجى منكم التأش
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 يمي: بالنظر لما (les Marchés en Amont)الأمامية  هاواقــــــــــــسأعمى أساسا المؤسسة واق ــــــــــأسكز تتر 
       رورية لعمميات الإنتاج.ــــــــــالضالأولية توفير المواد  10

      إمكانية اقتناء مختمف تجهيزات ووسائل الإنتاج. 10

      الإمــــــــــــــــداد بمواد التعبئة والتغميف. 10

      الاستغلال والاستثمار. تحصيل الأمــــــــــوال اللازمة لدورات 10

      إتاحة الكفاءات البشـــــــــــرية المتنوعة. 10

      توفر البنية التحتية المادية الضرورية. 10

      استغلال شبكات النقل والمواصلات. 10

 يمي: بالنظر لما (les Marchés en Aval) الخمفية هاواقــــــــــــسأعمى أساسا المؤسسة واق ــــــــــــأسكز تتر 

       الطمب عمى مختمف منتجات المؤسسة. 18

       إمكانية عقد الشــــــــــــــراكة والتحالف مع المؤسسات الرائدة. 19

      التعاون مع بعض المــــــــــوزعين والمصدرين الكبار. 01

      كسب شبة واسعة من العملاء الأوفياء. 00
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 ي.ال التسويقـــــــــ: الاتصلثالقسم الثا
تنشيط ، الإعلانالعلاقات العامة، )من خلال كل من تهدف العبارات الواردة في هذا القسم لإبراز دور الاتصال التسويقي 

( لذلك يرجى الخمفية والأسواق الأمامية الأسواقواق المؤسسة من جانب )ــــــــــسأعمى تطوير ( ، النشر التجاري البيع الشخصيو  المبيعات
 أمام كل عبارة وفق ما ترونه مناسبا من بين الخيارات المتاحة. )√(منكم التأشير بالعلامة المقابمة 
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 ا يمي:أسواق المؤسسة من خلال م ويرـــــــــــــدور في تط لمعلاقات العامة
      وتعاملاتها أمام الجماهير.المؤسسة وضوح وشفافية  00

      بناء وتعزيز الثقة في منتجات وخدمات المؤسسة. 00

      تطوير العلاقات مع المساهمين والجهات التشريعية. 00

      تكوين سمعة جيدة وجذب العملاء. 00

      .الاجتماعيةممارسة أنشطة المسؤولية  00

 سواق المؤسسة من خلال ما يمي:أوير ــــــــــــــدور في تط للإعــــــــــلان
      ة.عإقناع وتذكير العملاء بأهمية اقتناء السم 00

      تقديم المعمومات عن المنتجات الجديدة. 08

      تنمية وتحسين الولاء لمعلامة التجارية لممؤسسة. 09

      رة.الكشف عن التحفيزات المقر  01

 وير أسواق المؤسسة من خلال ما يمي:ــــــــــدور في تطوالبيع الشخصي ط المبيعات ـــــــــــلتنشي
رشاد المستهمكين والوسطاء. 00       تــــــــوجيه وا 

      تقديم التخفيضات لرفع حجم المبيعات. 00

      ملاء.تحسين مستـــــــــوى الخدمات المرافقة لزيادة وفاء الع 00

      بناء العلاقات المباشرة وتطوير التواصل مع العملاء. 00

      يا المنتجات المقدمة.اخصوصيات ومز  إيضاح 00

 وير أسواق المؤسسة من خلال ما يمي:ــــــــــــــدور في تط لمنشـــــــر أو الدعاية
      صورة المؤسسة في مختمف وسائل الإعلام. إبراز 00

      الكشف عن جهود المؤسسة في حماية البيئة. 00

      .ابتعهداته الالتزاممدى قدرتها عمى  إظهار 08

      ة.ريوالتطوي الاستثماريةقدراتها  إيضاح 09

      التوظيف.  إمكاناتمــــــــدى توفرها عمى  إبراز 01

 



 

 

  الهيكل التنظيمي للمؤسسة سيلاس للاسمنت                                           

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                   

 وثائق المؤسسةالمصدر:                                                      

 

 

مدير الموارد 

 البشرية

مدير العلاقات 

 العامة

الإنتاجمدير  مخبر مسؤول  مدير الصيانة 

 التحاليل

 مد ير عام المصنع

رئيس مصلحة 

 المستخديمين

 مسؤول التكوين

مسؤول الوسائل 

 العامة

 الإعلاممسؤول 

 الآلي

 مسؤول التعبئة

مسؤول 

 المحجرة

 مسؤول الفرن

مسؤول مطحنة 

 الخام

مسؤول 

 الإسمنت

رئيس مصلحة 

 الميكانيكية

رئس مصلحة 

 المناهج

رئيس مصلحة 

 الكهرباء

مكلف 

 باتجار

 بالفيزيائية

مكلف 

 بالتجار

 الكيمائية

مسؤول 

 التجارب


