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 ظيمالعَ   االلهُ   قَ دَ صَ 

  

صَ 



  شكر وتقدير

  الحمد والشكر الله الذي أعاننا على إعداد هذا العمل

الذي تكرم  فودو محمد الفاضل ا�كتورنتقدم بجزیل الشكر إلى 

على كل التصویبات و  بالإشراف على هذا العمل بكل رحابة صدر

  .والتوجهات التي قدمها حتى یخرج هذا العمل في صورته النهائیة

إلى كل القائمین بشؤون  بخالص الشكركما یطیب لنا أن نتقدم 

ونخص بالذكر  بمدرسة آفاق للإعلام الآلي وتعلیم اللغاتالإدارة 

 واأجادالتي والتسهیلات على المعلومات  الأستاذ هیدور معطاالله

  .الدراسة المیدانیة في سبیل إعدادعلینا بها 

 .شكرا لكل من أعاننا بجهده أو وقته أو دعائه



  :الملخص

جاءت هذه الدراسة بهدف تسلیط الضوء على أحد أهم المواضیع المتعلقة بالبحوث التسویقیة وهو أحد 

المواضیع حدیثة المناقشة، الا وهو الإستراتیجیة الترویجیة أو ما یطلق علیه حدیثاً الإتصالات التسویقیة 

بین  في المؤسسة الإقتصادیة،حیث ركز البحث على الربط، المتكاملة وفعالیتها في تعزیز المیزة التنافسیة

هذین المتغیرین مستعملاً في ذلك المنهج الوصفي التحلیلي لتشخیص وتحلیل هذه العلاقة مستخدمین في 

ذلك أسلوب دراسة الحالة كأداة لجمع البیانات من المؤسسة محل الدراسة؛ وهي مؤسسة آفاق لتعلیم 

التي تعد أحد أهم المدارس الخاصة الرائدة في الولایة وقد تناول البحث مجموعة اللغات والإعلام الآلي و 

من المفاهیم الموضحة لإستراتیجیة الترویج وآلیات تحقیق وتعزیز المیزة التنافسیة بالإضافة إلى محور 

من  لدراسة الحالة في المؤسسة التي تم إختیارها، وقد خلصنا في نهایة دراستنا إلى جملة ثالث خصص

النتائج والتوصیات التي تبرهن على الدور الكبیر الذي تلعبه إستراتیجیة الترویج في تعزیز المیزة 

  .التنافسیة للمؤسسات الإقتصادیة بجمیع أنواعها

Abstract 
This study aims to shed light on one of the most important topics related to marketing 
research, which is one of the topics discussed recently, namely the promotional strategy or 
the so-called integrated marketing communications and its effectiveness in enhancing the 
competitive advantage in the economic institution. The research focused on linking these two 
variables using In this analytical descriptive approach to diagnose and analyze this 
relationship using the case study method as a data collection tool from the institution in 
question; Afaq Foundation for Language and Automated Media Education, which is one of 
the leading private schools in the state and The research discussed a set of concepts outlined 
for the promotion strategy and mechanisms to achieve and enhance the competitive 
advantage in addition to a third axis devoted to the study of the case in the institution 
selected, and we concluded at the end of our study to a set of conclusions and 
recommendations that demonstrate the great role played by the promotion strategy to 
enhance the competitive advantage For economic establishments of all kinds. 
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    :تمهید -

روافد التي تراهن علیها الدول في حقل التنمیة في شتى التعتبر المؤسسة الإقتصادیة أحد أهم           

الصغیرة أو  دول العالم المتقدمة منها أو السائرة في طریق النمو سواء المصنفة منها في خانة المؤسسات

المتوسطة أو كبیرة الحجم بحیث أنه لا یمكن بناء أي إقتصاد صلب ومتكامل دون رؤیة حقیقیة ومتكاملة 

إرتباطاً ، حیث أن نموها وتطورها وسیرها بفاعلیة یرتبط ههات المؤسسات اعن الدور الذي تضطلع به

ئت تتغیر دوافع إشباع حاجیاتها بتغیر الأزمنة وثیقاً ببیئتها الداخلیة والخارجیة معاً هاته البیئة التي ما فت

وستختلف في المستقبل القریب والمسؤولیات التي كانت  حاضرنافدوافع الأفراد بالأمس إختلفت عن 

بالأمس تتمثل في توفیر السلع والحاجیات وضمان وصولها إلى المستهلك تغیرت الآن، وهو ما جعل 

لفة من خلال البحث في سلوكیات الأفراد بهدف التعرف مجال التسویق میدان خصب بالأبحاث المخت

علیها ومحاولة التأثیر فیها بشتى الوسائل والإستراتیجیات، ومن بین الأسالیب هي إستراتیجیة الترویج أو 

الإتصالات التسویقیة المتكاملة، والتي تعتبر عنصراً فعالاً من عناصر المزیج التسویقي والتي شهدت في 

حیث أن هاته الإستراتیجیة هي في مجملها تعتبر عملیة . ة تضاعف في حجم الإنفاق علیهاالعقود الأخیر 

  .إتصال بین المؤسسة وجمهورها الخارجي بهدف التعریف بمنتجاتها والتأثیر على جمهورها

وإن الناظر إلى عالم المؤسسات الإقتصادیة یرى ذلك التطور الكبیر في المفاهیم والخصب الفكري في 

فاهیم التي أخذت أبعادأ كبیرة هي المیزة التنافسیة للمؤسسات الإقتصادیة؛ مإدارتها ومن بین الطرق 

المحافظة على حصتها السوقیة وتدعیمها بهدف إلى والتي تسعى المؤسسة من خلال إكتسابها وتعزیزها 

في تحقیق وتعزیز البقاء في السوق كأحد المنافسین أو التفوق علیهم، ومن بین الأسالیب المعتمدة في 

من  في المؤسسات الجزائریة  هي إستراتیجیة الترویج حیث أن هذه الأخیرة وبإستعمالهاالمیزة التنافسیة 

خلال إمتلاك رؤیة متكاملة عنها والإبتكار الدائم في إستراتیجیاتها وتدعیمها بآلیات متعددة منها دراسة 

نافسة بشتى أنواعها ویضمن لها أیضاً میزة تنافسیة سلوك المستهلك یجعل المؤسسة في مجابهة دائمة للم

  .مقارنة بالمنافسین
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 ب  

  الإشكالیة: أولاً 

ما مدى فعالیة إستراتیجیة الترویج في تعزیز المیزة " وعلى ضوء ما سبق تتجلى لنا الإشكالیة التالیة   

  " ة الجزائریة؟یالتنافسیة للمؤسسة الإقتصاد

  :الفرعیة تحت التساؤل الرئیسي لإشكالیة الدراسة حیث قمنا بإدراج بعض التساؤلات

 بإستراتیجیة الترویج ؟ ما المقصود )1

 الداعمة لإستراتیجیة الترویج في المؤسسة الإقتصادیة؟ والأسالیب ماهي الطرق )2

 ما المقصود بالمیزة التنافسیة للمؤسسة الإقتصادیة؟ )3

 ستدامتها للمؤسسة؟هل یمكن إعتبار الترویج كآلیة لتعزیز المیزة التنافسیة وإ  )4

المؤسسة الجزائریة بأهمیته ودوره في تعزیز هل هناك إدراك للقائمین على عملیة الترویج في  )5

 المیزة التنافسیة؟

 ماهو واقع تطبیق الترویج في مؤسسة آفاق للإعلام الآلي واللغات أدرار؟  )6

 تحقیق هذه المیزة؟ ج فيیهل المؤسسة محل الدراسة لدیها میزة تنافسیة؟ ومامدى مساهمة الترو  )7

  الفرضیات: ثانیاً 

وللإجابة عن الأسئلة الفرعیة المطروحة إعتمدنا مجموعة من الفرضیات كأجوبة محتملة وقد قمنا 

  :بصیاغتها في ما یلي

  .یتمثل الترویج في الأسالیب المعتمدة لإتصال المؤسسة بعالمها الخارجي -1

  .الإشهار والإعلان والدعایة من خلالالترویج  یمكن دعم إستراتیجیة -2

المنتهجة من طرف المؤسسة في سبیل البقاء  یمكن إعتبار المیزة التنافسیة على أنها جملة الاسالیب -3

  .مع منافسیها او التفوق علیهم

تخظى العملیات الترویجیة بإهتمام من قبل مسییري المؤسسة محل الدراسة وهذا قد یمكنها من  -4

  .ایا التنافسیةإكتساب وتعزیز المز 

  حدود الدراسة: اً لثثا



 مقدمة
 

 ج  

  تم حصر حدود البحث في المجالات التالیة

ركزت هذه الدراسة على محاولة التعرف على دور إستراتیجیة الترویج في : المجال الموضوعي -1

یة في المؤسسة الإقتصادیة و معرفة واقع تطبیق الترویج في درسة آفاق للإعلام تعزیز المیزة التنافس

  .الآلي واللغات أدرار

  .إقتصرت هذه الدراسة على مدرسة آفاق للإعلام الآلي واللغات أدرار: المجال المكاني -2

  .2017/2018تم إعداد هذا البحث خلال الموسم الجامعي : المجال الزمني -3

  الهدف من الدراسة: رابعاً 

  :الهدف من إعدادنا للبحث هو التالي

رویج وإظهار الأهمیة التي تتبوأها في المؤسسة الإقتصادیة و رفع اللبس عن التعریف بإستراتیجیة الت -1

  .المیزة التنافسیة وسبل تطبیقها في المؤسسة الإقتصادیة

محاولة محاكاة الواقع العملي وتكوین صورة واقعیة عن تطبیق الترویج ومحاولة الربط بینه وبین  -2

  .یةوتعزیزالمیزة التنافسیة في المؤسسة الإقتصاد

تسلیط الضوء على جملة الأسالیب المعتمدة في ترویج المنتجات الخدماتیة في المؤسسات  -3

  .الإقتصادیة

  .محاولة التعرف على الآلیات الداعمة للمیزة التنافسیة في المؤسسة محل الدراسة -4

والمساعدة في لفت نظر المدیرین والقائمین على التسییر في المؤسسات الجزائریة بأهمیة الترویج  -5

  .في المؤسسات الإقتصادیة إعداد إستراتیجیة واضحة المعالم لإستغلاله كآلیة لتعزیز المیزة التنافسیة

  أسباب إختیار الموضوع: خامساً 

  :الأسباب الموضوعیة - 

 .أهمیة الموضوع نظراً لمكانة النشاط الترویجي في المنظمات الحدیثة .1

  الدور الذي تضطلع به المیزة التنافسیة في بقاء وإستمرار منظمات الأعمال  .2



 مقدمة
 

 د  

 : الأسباب الذاتیة - 

 .الرغبة من طرفنا في التعرف على دور المزیج الترویجي في تعزیز المیزة التنافسیة .1

 .التعلق الكبیر بمجال التسویق وحب إستكشاف مجال الترویج .2

  .منهج الدراسة: سادساً 

الإجابة على إشكالیة البحث وإثبات صحة الفرضیات إخترنا إستخدام المنهج الوصفي رغبة منا في 

التحلیلي في الجانب النظري الذي یعتمد على الإحاطة بجمیع جوانب الموضوع المتعلقة بالترویج عن 

، طریق جمع المعلومات والحقائق المتعلقة به وفهم مكوناته ومدى مقدرته على تعزیز المیزة التنافسیة

معتمدین على الكتب والرسائل الجامعیة، أما في الجانب التطبیقي الذي إعتمدتاه كان بغرض إسقاط 

الجانب النظري على واقع المؤسسة محل الدراسة مستعملین أسلوب جمع المعلومات سواءاً بالملاحظة أو 

  EXCELالمجدول  الوثائق المقدمة بالإضافة إلى المقابلات والإستبیان، كما إعتمدنا على برنامج

  .بغرض معالجة الجداول والأشكال البیانیة

  الدراسات السابقة: سابعاً 

دور إستراتیجیة الترویج في تحسین القدرة التنافسیة : المعنونة بـ منال دراسة الطالبة كباب - 

، ركزت فیها الطالبة على 2007للمؤسسة الوطنیة وهي رسالة ماجیستیر بجامعة المسیلة سنة 

الدور الذي یلعبه الترویج والأسالیب المعتمدة من طرف المؤسسة الوطنیة في تحسین القدرة 

ة للمؤسسة الوطنیة مركزة في دراستها على المؤسسة الوطنیة لأجهزة التنافسیة لها وأهمیته بالنسب

، وقد سلطت الضوء على مختلف الأسالیب التي تتبناها كنموذج )(AMCالقیاس والمراقبة

 .المؤسسة في سبیل الحفاظ على مركزها التنافسي غي ظل بیئة تمتاز بمنافسة شرسة

یب الترویجیة ودورها في تحقیق المیزة التنافسیة الأسال: درسة الطالبة حومدي هناء المعنونة بـ - 

، ركزت 2012/2013للمؤسسات الصغیرة والمتوسطة وهي مذكرة ماستر بجامعة ورقلة موسم 

الطالبة جملة الأسالیب الترویجیة التي تنتهجها المؤسسات الصغیرة والمتوسطة في تحقیق المیزة 

ثلاث مؤسسات لتعلیم اللغات، كما إحتوت التنافسیة مركزة في دراستها على نموذج مكون من 

 .دراستها على مختلف المفاهیم المتعلقة بجوانب الموضوع



 مقدمة
 

 ه  

دور السیاسات الترویجیة في تسویق المنتجات : دراسة الطالب عیشوش عبدو المعنونة بـ - 

حیث ركز في دراسته على  2016/2017الإلكترونیة وهي أطروحة دكتوراة بجامعة باتنة موسم 

بالدور الذي تلعبه السیاسات الترویجیة بمختلف عناصرها في تسویق المنتجات التعریف 

الإلكترونیة وقد إستعمل كنموذج الصناعات الإلكترونیة الجزائریة، مستحضراً واقع ممارسة 

 .السیاسات الترویجیة بهذه المؤسسات وآثارها في تطویر حصتهم السوقیة

  هیكلة الدراسة: ثامناً 

دراستنا قمنا بتقسیم البحث إلى ثلاث فصول، حیث عنونا الفصل الأول بمدخل في سبیل معالجة 

عام حول إستراتیجیة الترویج والذي تناولنا فیه مفاهیم عامة حول إستراتیجیة الترویج و مختلف 

أما الفصل الثاني فتمت عنونته . الإستراتیجیات الترویجیة معرجین بعد ذلك على الترویج الإلكتروني

ة التنافسیة وسبل إستدامتها في المؤسسة الإقتصادیة والذي إشتمل في مجمله على ماهیة المیزة بـالمیز 

وفي الفصل الأخیر الذي إشتمل على الدراسة . التنافسیة،مصادرها، والمیزة التنافسیة المستدامة

  .قوى المنافسة المیدانیة قمنا بالتعریف بالمؤسسة محل الدراسة، واقع الترویج بها ،وإسترتجیاتها إزاء
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  :تمهید

الفعالة داخل منظمات الأعمال، والذي تهدف من خلاله إلى التأثیر  الترویج أحد أعمدة المزیج التسویقيیعد 

على قرار الشراء لدى المستهلك، مما یؤدي إلى زیادة الحصة السوقیة للمنظمة، وبالرغم من أن جمیع عناصر 

ر المزیج التسویقي تحمل في طیاتها جانب إتصالي إلا أن إستراتیجیة الترویج تبقى أهم عنصر یعنى بهذا الأم

حیث أن هذه العملیة تبرز من خلال نقل معلومات المنتج إلى المستهلك النهائي عبر قنوات ترویجیة، ویتحقق 

هدف الترویج لدى المنظمة من خلال الوصول إلى درجة رضا أكبر لدى الزبون عن هذا المنتج وهو جوهر 

  .عملیة الترویج

  :وقد قسمنا هذا الفصل إلى ثلاث مباحث

  مفاهیم عامة حول إستراتیجیة الترویج: المبحث الأول

  إستراتیجیات المزیج الترویجي والعوامل المؤثرة علیها: المبحث الثاني

  الترویج الالكتروني: المبحث الثالث
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  مفاهیم عامة حول إستراتیجیة الترویج: المبحث الأول

و الذي تعمل من خلاله المنظمة إلى  مت في كوكبة المزیج التسویقيتعتبر إستراتیجیة الترویج الركن الصا

  .لفت إنتباه الزبون ویتم هذا عن طریق المعلومات المقدمة عن المنتج، والذي یشكل لب العملیة الإتصالیة

  مفهوم الترویج: المطلب الأول

تصمیمها تعتبر إستراتیجیة الترویج إحدى أجزاء أو مكونات الإستراتیجیة التسویقیة العامة للشركة التي تم 

للإتصال بالسوق من خلال مجموعة من الأنشطة التي یتم ممارستها في إطار طبیعة عمل الشركة أو ما 

فبالتالي یعتبر الترویج أحد أشكال الإتصال الصامت بین البائع والمشتري . تقدمه للسوق من سلع أو خدمات

الإهتمام وتدعیم  خلق الإنتباه، إثارة الحالي أو المحتمل فهو من خلال المعلومات التي یقدمها یساعد على

  السلوك الشرائي؛

مر الترویج بمراحل مختلفة من التطور حتى وصل إلى وضعه الحالي إبتداءاً من الثورة الصناعیة التي حدثت 

في منتصف القرن الثامن عشر والتي توسع فیها حجم الأسواق المحلیة والعالمیة وظهور التسویق عبر 

الوعي التعلیمي والثقافي كمختلف شرائح المجتمع فضلاً عن تقارب السلع و الخدمات والأسعار الأنترنت وزیادة 

  1.والجودة والعلامات التجاریة الأمر الذي أدى إلى زیادة المنافسة بین الشركات على تصریف منتجاتهم

أما كتاب التسویق فقد .نفقت وكثر طلابها وروج السلعة أي جعلها تروج: رواجاً –في اللغة یقال راجت السلعة 

أو تغییر  من المواضیع للجمهور من أجل ترسیخعرفوا الترویج على أنه تقدیم أو عرض لموضوع أو مجموعة 

ویرى . وقد إقتصر هذا التعریف على الدفاع والتأیید لما هو معروض قائم.المواقف و الآراء لذلك الجمهور

قنوات ( السوق المستهدف بخصوص المنتج، المكانإجراء الإتصالات مع " آخرون أن الترویج یتضمن 

  2.، وسعر المنتجات)التوزیع

  

  

  

  

                                                           
1

   349، ص 2008، دار المسیرة للنشر والتوزیع، عمان الأردن، الطبعة الثانیة، التسویق الحدیث بین النظریة والتطبیقزكریا أحمد عزام وآخرون،  
2

 15، ص 2009والتوزیع،القاھرة، مصر، الطبعة الأولى ، ، دار الفجر للنشر المزیج الترویجي البیع المباشر والدعایةمحمد عبده حافظ ،  
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  :تعریف الترویج -

  هو مجموعة من الإتصالات التي یقوم بها المنتج لتعریف المستهلك بالسلع والخدمات المنتجة من قبله

علیه  من خلال توصیل المعلومات الخاصة بهذه السلع والخدمات من خصائص وفوائد والتأثیر

  1.وإقناعه ودفعه لشرائها

  

 2.هو الوظیفة التسویقیة المتعلقة بالإخبار والإقناع والتأثیر على القرار الشرائي للمستهلك 

  ویعرف الترویج بأنه أنشطة الإتصال التي یقوم به المسوقون لإخبار وإقناع وتذكیر المشترین

والحصول منهم على ردود فعل إیجابیة تجاه الشركة المحتملین بمنتجات الشركة، والتأثیر على أرائهم، 

 3.ومنتجاتها

  أماstanton ویردف الترویج بالإتصال . إخبار وإقناع وإتصال فقد وصف الترویج بأنه ممارسة

الأفكار والمعلومات ) مؤسسات العمال(ویقصد به عملیة التأثیر في سلوك الأخرین من خلال مشاركة 

وفي تعریف شامل للترویج بمعنى الإتصالات فهو یعني جمیع أشكال ) الخاصة بالجمهور(والمشاعر 

الإتصالات فیما بین الشركة وجمهوره الإتصالات؛ التي تتضمن فیما بین الشركة وجمهورها للوصول 

 یدة الأمد في الشركة أو منتجاتها؛إلى فعل شراء مناسب وتحقیق ثقة بع

 آت أو تذكیرهم لحثهم والتأثیر لإبلاغ الأفراد أو المنش نشاط الإتصال التسویقي:" ویعرفه راشمان بأنه

 4".لإعادة بیعها أو إستخدامها علیهم لقبول السلعة أو الخدمة أو الفكرة ثم البحث عنها إما

  فقد عرف كیرنان ورفاقه الإتصال الترویجي بأنه الجهد المبذول من جانب البائع لإقناع المستهلكین

وبصورة . بقبول معلومات معینة عن سلعة أو خدمة وحفظها في ذهنه بشكل یمكنه من إسترجاعها

دمة أكثر تحدیدا، فإن الإتصال الترویجي ینطوي على محاولة من جانب البائع لتقدیم سلعة أو خ

بأسلوب یتم من خلاله التأثیر على أذهان أفراد الجمهور ثم إقناع هؤلاء بها وبالتالي شرائها، ویستلزم 

المرتقب بشكل مباشر أو غیر ذالك بالضرورة عملیة تدقیق معلومات من جانب البائع إلى المشتري 

 مباشر؛

  التي إطار الجهود التسویقیة أما كوتلر فقد عرف الإتصال الترویجي على أنه النشاط الذي یتم في

 5.تكرسها المؤسسة لتوصیل منتجاتها إلى أذهان المستهلكین وإقناعهم بشرائها

                                                           
1

 301، الطبعة الأولى، ص 2006، دار المناھج، عمان، الأردن، إدارة التسویقمحمود جاسم الصمیدعي، رشاد محمد یوسف الساعد،  
2

   373، ص 2002، دار الكتب المصریة،  -النظریة والتطبیق-التسویقشریف أحمد شریف،  
3

     ،2011، الدار الجامعیة، الإسكندریة، مصر، الطبعة الأولى،الإتصالات التسویقیة آلیات الإعلان والترویج المعاصرةظیم أبو النجا، محمد عبدالع 
 31ص 

4
  14-13، ص ص مرجع سابقمحمد عبده حافظ ،  

5
  18-17ص ، ص 2007الطبعة الثانیة، عمان، الأردن، الترویج التجاري مدخل إتصالي متكامل،ناجي معلا،  
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 نظام إتصال یقوم على نقل معلومات سلعة أو خدمة، بأسلوب : أما كینكیدا فقد عرف الترویج بأنه

 1.المروج لهاإقناعي إلى جمهور مستهدف من المستهلكین أفراده على قبول السلعة أو الخدمة 

 من خلال ما تم عرضه من تعاریف سابقة خلصنا إلى التعریف التالي: 

     متكاملة عن المنتج أو الخدمةالترویج هو جملة الأنشطة التواصلیة التي تهدف إلى نقل صورة 

  .من المنتج إلى الجمهور بهدف صناعة توجه نحو المنتج

   :promotional strategyالإستراتیجیة الترویجیة  -

: الإستراتیجیة الترویجیة هي تلك الخطة التي تعمل على تعظیم المنفعة من عناصر المزیج الترویجي

یقوم مدیر التسویق بتحدید  .مبیعاتالإعلان، والعلاقات العامة والنشر، والبیع الشخصي، وتنشیط ال

أهداف الإستراتیجیة الترویجیة للشركة في ضوء الأهداف العامة للشركة الخاصة بالمزیج الترویجي 

إستراتیجیة بمزج عناصر - من خلال إستخدام هذه الأهداف العامة-ثم یبدأ مدیر التسویق. التسویقي

وعندئذا تصبح خطة . یق فیما بینهمداخل خطة تحقق التكامل والتنس) المزیح الترویجي(الترویج

  رض الوصول إلى الأسواق المستهدفة؛الترویج جزء مكمل ومتكامل لإستراتیجیة التسویق بغ

وتهدف الإستراتیجیة الترویجیة بصورة أساسیة إلى تحقیق التواصل مع المستهلكین المستهدفین بالشكل 

وتجدر الإشارة . مات التي یتم تقدیمها إلیهمالذي یتیح إظهار الخصائص والمزایا الخاصة بالسلع والخد

هنا بأن هذه الخصائص والمزایا ما هي إلا عبارة عن تلك الملامح الفریدة والممیزة للشركة ومنتجاتها 

ومن أمثلة تلك المزایا التنافسیة . كمزایا وخصائص تنافسیةوالتي یتم إدراكها من قبل السوق المستهدف 

            خدمة التوصیل السریع، والأسعار المنخفضة، والخدمة المتمیزة،الجودة المرتفعة للمنتج، و 

ل ثوبالتالي یمكن القول بأن الترویج یم. أو أي ملامح ومزایا أخرى لم یتم تقدیمها بواسطة المنافسین

العنصر الحیوي والهام للمزیج التسویقي، حیث یعمل على إخبار المستهلكین بمنافع المنتج، وبالتالي 

  2.ستطیع خلق مكانة ووضعیة تنافسیة جدیدة لهذا المنتجی

  

  

  

  

  

  

                                                           
  17ص مرجع سابق،محمد عبده حافظ،  1
2

  32- 31ص ص  مرجع سابق،محمد عبد العظیم أبو النجا،  
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  إستراتیجیة الترویجو أهمیة أهداف : المطلب الثاني

  أهداف الترویج: أولاً 

یمكن النظر لإدارات الترویج كأشكال مختلفة من وسائل الإتصال لكن ما یهم رجال التسویق في هذا المجال 

المستهلكین على إختیار وشراء السلع المطروحة بشكل عام، یمكن  هو إیصال المعلومات التي تحفز شرائح

  1 :القول بأن الترویج یهدف إلى تحقیق ما یلي

i.  تعریف المستهلكین من مختلف فئاتهم بالسلعة أو الخدمة المطروحة من وقت لأخر وخاصة أولئك

تحقیق هذا الهدف  یعتبر. المستهلكین من ذو المواقف والآراء الإیجابیة حول السلعة أو الخدمة

الترویجي ضروریا وصولا إلى تعمیق درجة الولاء النسبي للمستهلكین نحو الماركة من السلعة أو 

  ركات المنافسین؛االخدمة بالإضافة إلى أنه قد یمنع المستهلكین من التحول لم

ii.  السلعة أو الخدمة والتي محاولة إقناع المستهلكین المستهدفین والمحتملین بالمنافع أو الفوائد التي تؤدیها

 شباع حاجاتهم ورغباتهم بشكل مرضي؛ستؤدي إلى إ

iii.  تقدیم مختلف المعلومات والبیانات عن السلعة أو الخدمة للمستهلكین الحالین والمحتملین من الأهداف

 اسطة الوسائل الترویجیة المناسبة؛الرئیسیة للترویج في الأوقات المناسبة وبو 

iv. ات والآراء والأنماط السلوكیة السلبیة للمستهلكین في الأسواق المستهدفة العمل على تغییر الإتجاه   

 سلعة أو الخدمة المطروحة للتناول؛إلى اتجاهات وآراء وأنماط سلوكیة وإیجابیة نحو ال

v.  تعمیق المواقف الحالیة الإیجابیة للمستهلكین حول السلعة أو الخدمة وذلك بهدف دفعهم لشرائها    

 . وعلى أسس مقنعة

vi.  تذكیر المستهلكین بالسلعة أو الخدمة، وهذا یتم بالنسبة للسلع القائمة والموجودة في السوق، حیث

یحتاج المستهلك الذي یشتري السلع أصلاً إلى تذكیره بها بین فترة وأخرى، وأیضاً تذكیر المستهلكین 

   الي یعمل الترویج على تعمیق درجة الولاءذوي المواقف والأراء الإیجابیة لدفعهم لشراء السلع، وبالت

 2.نحو السلع وقد یمنعهم من التحول إلى السلع المنافسة

vii.  الإعجاب، یشیر الإعجاب إلى كیفیة تحدید مشاعر السوق بشأن المنتج، ویمكن إستخدام الترویج لنقل

ث الأسالیب الشائعة ویمثل أحد. الجمهور من حالة عدم الإعجاب إلى حالة الإعجاب بالعلامة التجاریة

 3.بربط العنصر برمز أو شخص جذاب، أو حتى قد یكون من رموز المجتمع أو المشاهیر المعروفین

                                                           
1

  23-22ص صمرجع سابق،محمد عبده حافظ،  
2

  241، ص 2012، دار زھران للنشر والتوزیع،عمان، الأردن،الطبعة الأولى، التسویق أساسیات ومبادئقحطان العبدلي، بشیر العلاق،  
3

  353، ص مرجع سابقزكریا أحمد عزام وآخرون،  
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viii. یتمثل الهدف الرئیسي للترویج وإستراتجیاته في زیادة الطلب ما یعني زیادة المبیعات وهذا : زیادة الطلب

 تبط بمدى نجاح تلك الإستراتیجیات؛مر 

ix. معظم إستراتیجیات الإتصال التسویقي تعمل على إظهار منافع المنتج بشكل جذاب : زیادة قیمة المنتج

ومغر، وهذا ما یزید من قیمته في نظر المستهلك ما یعني إمكانیة وضع سعر مرتفع له، نتیجة 

 لمعلومات المنشورة صحیحة وحقیقیة؛للإعتقاد الغالي ثمنه فیه، وهذا لا یصلح إلا إذا كانت ا

x. من خلال الترویج تسعى        بالإضافة إلى هدف زیادة الطلب، فإن المؤسسة : اتإستقرار المبیع

   من المبیعات وتحقیق الإستقرار المطلوب وتقلیل التقلبات التي یمكن  على مستوى معین إلى الحفاظ

  .حدث في المبیعات نتیجة للمنافسة أو الظروف الموسمیة أو الحالات الفجائیة غیر المتوقعةأن ت

xi. حسین صورة المنظمة؛ت 

xii. 1.دعم رجال البیع ووكلاء البیع 

  أهمیة الترویـــــــج: ثانیاً 

من المعروف أن عالمنا المعاصر مترامي الأطراف ومعقد التركیب بعد التطور الكبیر في حجم المشاریع 

وهذا ودخول المنتجات الى أسواق جدیدة وكذلك ظهور منتجات جدیدة في الأسواق بشكل سریع ومستمر، 

وعلیه . یتطلب القیام بالنشاط التسویقي والترویج التجاري الذي یسهل من مهمة الإتصال بین البائع والمشتري

  2:لنشاط الترویجي التجاري تتمثل فيفإن أهمیة ا

 المساهمة في تحقیق الإتصال والتفاهم بین البائع والمشتري رغم بعد المسافة بینهما. 

 3.ین یتصل بهم المنتجتنوع وزیادة عدد الأفراد الذ 

  النشاط الترویجي یسمح بكسب معركة المنافسة وتثبیت أقدام المنظمة في السوق التجاري وذلك     

 المنافسة في السوق؛ في حالة إشتداد

  یساهم في الحفاظ على مستوى الوعي والتطور في حیاة الفرد، وذلك من خلال ما یمدهم من معلومات

 ؛بالسلع والخدمات وكل ما هو ذو فائدة لهموبیانات عن كل ما یتعلق 

                                                           
1

غیر  ، أطروحة دكتوراة السیاسات الترویجیة في تسویق المنتجات الإلكترونیة دراسة میدانیة للصناعات الإلكترونیة الجزائریة عیشوش عبدو، دور  
 11، ص 2016، -1-م التسییر، جامعة باتنةالعلوم التجاریة، ، كلیة العلوم الإقتصادیة والتجاریة وعلو شعبة التسویق قسم منشورة،

2
، دار المسیرة للنشر والتوزیع والطباعة، عمان، إدارة الترویج والإعلان التجاري مدخل معاصرعلي فلاح الزعبي، إدریس عبد الجواد الحبوني،  

 120، ص 2015الأردن، الطبعة الأولى، 
3

، غیر منشورة  ماستررسالة ، مصبرات باتنة) نقاوس(مستھلك دراسة میدانیة لمؤسسة أثر الترویج على سلوك السمیحة جزیري، فطیمة مباركي،  
  4، ص2016/2017،  -بریكة -الجامعيتخصص تسویق وإستراتیجیة، معھد الحقوق والعلوم الإقتصادیة، قسم العلوم الإقتصادیة، المركز 
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  تهدف للوصول إلى مستوى عالي من المبیعات، وهذا یؤدي في النهایة إلى تخفیض تكلفة الوحدة

كبر عدد ممكن      المنتجة، وبالتالي إلى تخفیض الأسعار من خلال توزیع التكالیف الثابتة على أ

 من الوحدات المنتجة؛

 لى قرار الشراء بالنسبة للمستهلكین، حیث یظهر ذلك في بعض الأحیان یؤثر النشاط الترویجي ع

عندما یدخل إلى المتاجر، فنرى أنه یشتري سلعاً أخرى إضافة لما خططه قبل دخوله إلى المتجر، 

  1.وهذا یرجع إلى تأثیرات الجهود الترویجیة

  وظائف الترویج :المطلب الثالث

  من وجهة نظر المستهلك: أولاً 

  :الترویج عدة وظائف هيیؤدي 

تهدف أنشطة الترویج الوصول إلى المستهلكین وإلى مشاعرهم ویقوم رجال التسویق : خلق الرغبة -1

  2.بتذكیر المستهلكین بما یرغبون فیه وما یحتاجون إلیه

 تقدم الوسائل الترویجیة المعلومات إلى المستهلكین عن السلعة أو الخدمة: علم المستهلكالترویج یُ  -2

   الجدیدة وما تقدمه من إشباع وتعریف المستهلكین بأسعارها وأحجامها والضمانات التي تقدم مع السلعة

  ؛أو الخدمة

یبنى الترویج على أمال الناس وتطلعاتهم إلى حیاة كریمة بمعنى : الترویج یحقق تطلعات المستهلك -3

السلع أو الخدمة فعندما یشتري المستهلك  آخر یعتقد الناس أنهم یشترون مثل هذه التوقعات عندما یشترون

  3.سیارة صغیر من ماركة معینة فهي تعبر عن سهولة الحركة والسرعة وهكذا

  جهة نظر رجال التسویقو من : ثانیا

یشجع الترویج رجال التسویق القیام بمشاركة بعضهم بفكرة معینة ویشجع المستهلك أن یتصرف بطریقة 

والمهم هنا كیف نجعل الطلب یزید على السلعة مع بقاء السعر ثابت أو زیادة السعر مع بقاء  .معینة

  :الطلب على المبیعات ثابت ولكي یتحقق هذا الأمر یجب مراعاة ما یلي

                                                           
1

 4، ص مرجع سابق سمیحة جزیري، فطیمة مباركي، 
2

  37، ص2009، دار صفاء للطباعة والنشر والتوزیع، عمان ،الأردن، الطبعة الأولى ، إدارة الترویج والإتصالات التسویقیةعلي فلاح الزعبي،  
3

 14،دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، ص الترویج الإلكتروني والتقلیديبشیر العلاق،  
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تقوم الشركة بالترویج والإتصال بقصد تحقیق : زیادة حجم المبیعات أو المحافظة على حجم كبیر منها. 1

  ق رجال البیع او الموزعین وغیرها؛لمبیعات عن طریحجم كبیر من ا

یعتبر الترویج من أهم الوسائل التي تلجأ إلیها المؤسسة : التغلب على مشكلة حجم إنخفاض المبیعات. 2

  1.في محاولة إنقاذ منتج معین من الإنحدار

لتقدیم السلعة أو الخدمة وهنا نعتمد على الترویج الإتصال بشتى الطرق : تقدیم سلعة أو خدمة جدیدة. 3

الجدیدة وتعریف المستهلك المستهلك بالمزایا الجدیدة التي تقدمها وبالتالي تظهر الفرصة أمام رجال 

 2.التسویق للترویج للسلع والخدمات الجدیدة

  .إستراتیجیات المزیج الترویجي والعوامل المؤثرة علیها: المبحث الثاني

   ى أذهاننا مجموعة العناصر المتكاملة فیما بینها والتي لا یمكن الخوضالحدیث عن الترویج یتبادر إل عند

  في غمار موضوع الترویج دون التطرق إلیها ویمثل الاتساق والانسجام والتكامل بین عناصر هذا المزیج

كما لا یخفى على الباحث في هذا المجال ان عناصر هذا مایطلق علیه حدیثا بالاتصالات التسویقیة المتكاملة 

وكل هذا یتم بعد تخطیط إستراتیجي ذو فاعلیة یهدف لتحقیق المزیج تتحدد تحت تأثیر مجموعة من العوامل، 

  . هدف المنظمة المنشود

  إستراتیجیة الدعایة والإعلان: المطلب الأول

  )النشر التجاري(إستراتیجیة الدعایة : أولاً 

  ریف الدعایةتع -

مقنعة لجماهیر محددة سلفا مع نشر مجاني لأنشطة الشركة، عن طریق حمل معلومات  أنهاتعرف على  - 

  3.العودة بردود فعل منهم

ومعلومات  خبارأسطة العلاقات العامة والهدف منه نشر یعتبر النشر من الأدوات الرئیسیة المستخدمة بوا - 

  4.عن الشركة ومنتجاتها في توسعاتها وسیاساتها وذالك دون مقابل بهدف تحسین الصورة الذهنیة عن الشركة

                                                           
1

  38، مرجع سابق، ص تسویقیةإدارة الترویج والإتصالات العلي فلاح الزعبي،  
2

  16، مرجع سابق، صالترویج الإلكتروني والتقلیديبشیر العلاق ،  
3

 54، مرجع سابق، ص، إدارة الترویج والاتصالات التسویقیةعلي فلاح الزعبي 
4

  231التوزیع،عمان الأردن، ص، مكتبة المجتمع العربي للنشر وتصمیم الإعلان والترویج الإلیكترونيفداء حسین ابو نبسة، خلود بدر غیث،  
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تلك الجهود الإداریة المرسومة والمستمرة التي تهدف "أما معهد العلاقات العامة البریطاني فیعرفها على أنها  - 

  1"إلى إقامة وتدعیم وتفاهم بین أي منظمة وجمهورها

  إستراتیجیة الإعلان :ثانیاً 

یعد الإعلان أحد العناصر الأساسیة لمزیج الإتصال التسویقي فكما تتعدد الأدوار التي یلعبها في مجال 

         الترویج تتعدد وتختلف أنواعه وأشكاله، فلقد تباینت الأراء والأفكار حول مفهوم الإعلان والنظرة إلیه،

  یمكن لذا لا یوجد تعریف محدد للإعلان یمكن إعتماده بشكل نهائي، ولكن یمكن إیراد جملة من التعاریف، 

  2.أن تعطي في مجملها التصور المتكامل لماهیة الإعلان

وقد خلصت معظم الدراسات  التطرق لأهمها وتحلیل مضامین المفید والشامل منها، وقد عرف الإعلان 

advertising يكما یل:  

الخ ترتبط .......هو أي شكل من أشكال الإتصال غیر الشخصي مدفوع القیمة لإرسال فكرة أو معلومة*

  3.بسلعة أو خدمة بواسطة منظمة ما أو شخص معین

ویتضمن أي شكل مدفوع الأجر لعرض أو ترویج أي أفكار أو سلع، أو خدمات وذلك بواسطة راع معروف * 

الوسائل مثل المجلات والصحف والملصقات ولوحات الإعلان، والبرید المباشر ومحدد وذلك بإستخدام بعض 

  4.والإذاعة والتلفزیون

     تمثل الصحف والمجلات إحدى وسائل الإتصال غیر المباشر بالجماهیر حیث : الصحف والمجلات - 

من خلالها تستطیع إدارة التسوق الإعلان عن السلع والخدمات المقدمة وایصال المعلومات التي تجدها مناسبة 

إن هذه الوسائل یكون الإتصال أحادي الجانب . وحثهم على الشراءللجمهور بهدف تعریفهم بالسلع والخدمات 

  5.یر على الرغم من إنتشارها وقلة كلفتهاوذلك لعدم توفر عنصر التفاعل المباشر بین أدوات التسویق والجماه

هي عبارة عن محتلف اللوحات الإعلانیة التي تظهر في المطارات ومحطات القطار والمیترو : الملصقات - 

وفي الملاعب ومراكز التسوق، وتبقى فعالیتها محدودة بسبب ان الشریحة التي تمر بهاته اللوحات لیسوا كلهم 

   6.زبائن محتملین

                                                           
1

  470،دار المعرفة للنشر والتوزیع، الجزائر، صالتسویق الحدیث في خدمة المستھلكقالون الجیلالي،  
2

  19دار الفاروق، عمان، الأردن، ص  ،)بین النظریة والتطبیق(الإعلان وسلوك المستھلك حسام فتحي أبو طعیمة،  
3

  20أعلاه، ص حسام فتحي أبو طعیمة، المرجع  
4

 255، الدار الجامعیة للطباعة والنشر والتوزیع، مصر، ص  التسویقإسماعیل السید،  
5

 160، دار المناھج للنشر والتوزیع، الأردن، ص تكنولوجیا التسویقمحمود جاسم الصمیدعي، ردینة یوسف،  
6

 )بتصرف(  456قالون الجیلالي، مرجع سابق، ص  
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تصال غیر لإالتقنیات التقلیدیة والحدیثة في نفس الوقت حیث تعتمد علیه إدارة التسویق في اأحد هو : التلفاز- 

المباشر بالجماهیر على أوسع نطاق لكون التلفاز وسیلة إعلانیة واسعة الإنتشار ویحظى بمتابعة لدى جمیع 

  1.أطیاف المجتمع

تقنیات البیع وكوسیلة إعلانیة في نفس الوقت حیث أنه  یستخدم البرید المباشر كتقنیة من: البرید المباشر - 

یرسل فقط للأفراد المستهدفین، غیر أنه یعاب علیه أنه لا یوجد ما یضمن أن الزبون المستهدف مستعد لفتح 

  2.الظرف ومن ثم قراءته

  البیع الشخصي و  ترویج المبیعات استراتیجیة: المطلب الثاني

  ترویج المبیعات : أولاً 

  تشجیع شراء أو بیع منتج أو خدمة؛ المبیعات محفزات قصیر الأجل هدفهاترویج 

وهي ترویج المبیعات وترویج  الآغالباً ما یكون الإعلان والبیع الشخصي معززین لأداة ترویجیة أخرى، 

المبیعات عبارة عن محفزات قصیرة الأجل هدفها تشجیع شراء أو بیع منتج أو خدمة، وإذ كان كل من الإعلان 

باب التي تدعو إلى الشراء ن أسباباً لشراء منتج أو خدمة، فإن ترویج المبیعات یقدم الأسوالبیع الشخصي یقدما

  الفوري؛

على ) سوني(جدید من ) لاب توب(والأمثلة عن ترویج المبیعات كثیرة مثل حصول أحد المدیرین الذي یشتري 

كوكا (لإغواء المشترین بالحصول على صندوق حافظة مجانیة، أو الإعلان الذي یعرض في السوبر ماركت 

إن ترویج المبیعات یتضمن العدید من أدوات الترویج الهادفة إلى استمالة الإستجابة . مقابل مشتریاتهم) كولا

  3.المبكرة أو القویة للشراء

التأثیر الذي تحدثه ترویج المبیعات یكون في الأجل القصیر أما عن أسباب اللجوء إلى نشاط ترویج المبیعات 

مبیعاتها، أو عندما ترغب في التخلص من المخزون فعموما یعود إلى تسجیل المؤسسة إلى انخفاض كبیر في 

ة الولاء، تدعیم جریب المنتج، مكافأف منها تشجیع تالكبیر الموجود لدیها،وكذالك لتحقیق جملة من الأهدا

  4.الاعلانات، مساعدة رجال البیع والوسطاء

  

                                                           
1

 )بتصرف(161، ص نة یوسفمحمود جاسم الصمیدعي، ردی 
2

 )بتصرف(  456قالون الجیلالي، مرجع سابق، ص  
3

 81، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، عمان،الأردن، ص الاتصالات التسویقیة المتكاملةحمید الطائي،أحمد شاكر العسكري، 
4

  )بتصرف( 465-463قالون الجیلالي، مرجع سبق ذكره، ص ص 
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  البیع الشخصي: ثانیا

العرض أو الإتصال الشخصي المباشر الذي یتم بین مسؤول  personal sellingیقصد بالبیع الشخصي  - 

علاقات معهم، لذا یعرف أیضا  أو بناء ،بغرض إتمام عملیة بیعیة) حالیین ومحتملین(البیع بالمنظمة والعملاء 

  Direct selling.1بالبیع المباشر 

       التقدیم الشخصي والشفهي لسلعة أو خدمة بهدف دفع الزبون المحتمل "یعرف البیع الشخصي بأنه  - 

    عملیة البحث عن عملاء لهم حاجات ورغبات محددة ومساعدتهم "وعرف بأنه  "بها والاقتناعإلى الشراء 

وبینما تكون وظیفة ". قرار الشراء للماركة التي تناسب أذواقهم وإمكاناتهم الشرائیة باتخاذفي إشباعها وإقناعهم 

رجل المبیعات توصیل الرسالة البیعیة إلى العمیل، علینا أیضا أن ندرك بأنه قد یكون مصدرا مهما للمعلومات 

أخرى قد تشتمل علیها وعلى العموم، هناك وظائف . حول السوق، وغالبا لا تستفید الشركات من هذه الخاصیة

  وظیفة رجل المبیعات مثل الخدمة، وتحلیل الإئتمان، والتسلیم ، ومراقبة المخزون، وحتى تدریب رجال البیع 

یجب  أن معرفة ما: في متاجر التجزئة والجملة ومكن تبریر الحاجة إلى وظیفة رجل المبیعات بعدة أسباب منها

  2.طوات البیعیة وإتمام عملیة البیعا ضروریا لنجاح الخعلى رجل المبیعات أن یقوم به یعتبر شرط

  العوامل المؤثرة في تحدید استراتیجیات المزیج الترویجي : المطلب الثالث

وفي . مكونات المزیج الترویجي المزمع استخدامه هناك عدة عوامل یجب أخذها بعین الاعتبار عند تحدید

انتشار  الأدواتأكثر  أنهاأو البیع الشخصي حیث  الإعلاندام الواقع العملي تكون المفاضلة دائمة بین إستخ

وتطبیقا وینبغي التنویه الى انه نادرا ما یتم الاعتماد على وسیلة واحدة فقط من هذه الوسائل بل یعتمد على 

  من الأهمیة المعطاة لوسیلة أخرى؛ من وسیلة ولكن تكون الأهمیة النسبیة المعطاة لوسیلة ما أكبر أكثر

  3.ماهي العوامل التي تحدد طبیعة عناصر المزیج الترویجي المستخدمة داخل أي منظمة؟ إذا

  طبیعة السلعة :أولا

  إستراتیجیة تسویقیة مختلفة؛عیة لع الاستهلاكیة والسلع الصناتتطلب كل من الس

                                                           
1

  703، دار الفكر الجامعیة، مصر صسویقإدارة التطارق طھ،  
2

 108-107مرجع سابق، ص)إستراتیجي - مدخل تطبیقي(إدارة الترویج والإتصالات التسویقیة علي فلاح الزعبي،  
3

 333 -  332محمد فرید الصحن، مرجع سابق، ص ص 



 مدخل عام حول إستراتیجیة الترویج                                                        : الفصل الأول
 

 

13 

استخدام وسائل غیر  - نظرا لكبر حجم السوق وعدد مستهلكیها وانتشارهم– الاستهلاكیةفعادة تتمیز السلع 

همیته النسبیة في بیع الشخصي حیث ان الأخیر تزداد أبصورة اكبر من ال ) الإعلان أي( للاتصالاتشخصیة 

  1 :لة السلع الصناعیة والسبب في ذلكحا

لسلعة رجل البیع عرض للمنافع المختلفة لان السلع الصناعیة تحتاج الى معلومات فنیة دقیقة وتتطلب من  - 

  وقد یلزم تجربتها وتشغیلها؛

یتمیز سوق السلع الصناعیة بأنه مركز وبقلة عدد المستهلكین الصناعیین فیه لذلك فمن الأفضل إستخدام  - 

  .البیع الشخصي للوصول لهذا السوق

ي الصناعي وتزداد قدرة البیع تتمیز السلع الصناعیة بحاجتها إلى تفصیل السلع وفق حاجات المشتر  - 

والمیسرة،  الاستهلاكیةفي السلع  استخدامهه یفضل وبالنسبة للإعلان فإن. هذا الشرط الشخصي على تحقیق

   الإعلانوهنا یبرز دور  المعروضةالسلع  حقیقيمنها تكرر عملیات الشراء وعدم وجود إختلاف  لاعتبارات

  2.معینة ولو نفسیة في ذهن المستهلك فاتاختلاوالتذكیر لإیجاد  الانتباهفي خلق 

  إستراتیجیة الترویج: ثانیا

   تختارها المنظمة في الترویج فیما إذا كانت إستراتیجیة الدفع  یتأثر المزیج الترویجي بنوع الإستراتیجیة التى

  .أو السحب أو الضغط او الإیحاء

   ) البیع الشخصي(تتضمن قیام المنظمة بإستخدام جهود رجال البیع  )push strategy(فإستراتیجیة الدفع 

على ترویج وبیع المنتجات للمستهلك الأخیر ) تجار الجملة او المفرد(لتحفیز الوسطاء أو بقیة الوسائل الأخرى 

المتجر وهذه الإستراتیجیة تكون مناسبة عندما ینخفض او ینعدم الولاء للعلامة، وتكون عملیة الإختیار في 

  ؛لأصناف المنتجات المعروضة والمتشابهة في الخصائص والمنافع

فإن المنظمة توجه اتصالاتها التسویقیة وبخاصة الإعلان وتنشیط ) pyll strategy(ما إستراتیجیة السحب أ

هذه . المبیعات والتسویق المباشر إتجاه المستهلك الأخیر مباشرة لتحفیزه على شراء المنتجات من قنوات التوزیع

فات بین الإستراتیجیة مناسبة عندما یكون هناك ارتباط وولاء عالى للعلامة عندما یدرك الزبون ان هناك اختلا

 3.العلامات وعندما یختارون العلامة قبل لاذهابهم للمتجر 

                                                           
1

 333 - 332محمد فرید الصحن، مرجع سابق، ص ص
  
2

  )بتصرف( 333محمد فرید الصحن، مرجع سابق، ص 
3

 )بتصرف( 287ص 2016، دار اجنان للنشر والتوزیع، عمان الاردن،إدارة التسویق وفق منظور قیمة الزبونانیس أحمد عبد الله،  
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  ):Hardsell strategy( إستراتیجیة الضغط -  

 الأفراد لإقناع الأمثل الأسلوب والقوي في الاقناع وه الدعائي الأسلوبعلى تبني  الإستراتجیةتعتمد هذه  

  بالمنافع الحقیقیة لتلك المنتجات؛بالمنتجات والخدمات المقدمة من المنظمة وتعریفهم 

  : Softsell Strategy) (یحاء استراتیجیة الإ - 

هذه الإستراتیجیة تعتمد أسلوب الإقناع المبسط القائم على الحقائق وهي لیست بالضغط على الجوانب الدافعة 

ة الحوار الطویل والمثبطة في قضیة المنتجات، وتعتمد هذه الإستراتیجیة على جذب المستهلكین من خلال لغ

  1.الأمد وجعلهم یتخذون قرار الشراء بقناعة تامة

  :Fund Available)(توفر الأموال : ثالثاً 

. توثر حجم الأموال المتاحة للمنظمة والمخصصة لأغراض الترویج في إختیار عناصر المزیج الترویجي

مقارنة بمنظمات أخرى ذات إمكانیات مالیة فالمنظمة ذات الموارد المالیة الكبیرة تتجه نحو إستخدام الإعلان 

محدودة فمثلاً الإعلان التلفزیوني یمكن أن یوصل رسالة إلى عدد كبیر من الزبائن المستهدفین، أما المنظمة 

الإعتماد على (التي تكون مواردها محدودة یمكن أن تعتمد على الترویج من خلال إعلانات الصفحات الصفراء

  2)من خلال الإعلان عبر الأنترنت فهو أرخص من الإعلان التلفزیونيالكتالوج في الإعلان و 

  خصائص السلعة: رابعاً 

فبالنسبة للسلع ذات القیمة المنخفضة . تؤثر خصائص السلعة على عناصر المزیج الترویجي المراد إستخدامه

فإن قرار شرائها لا یترتب علیه مخاطر عالیة بالنسبة للمشتري فیزداد الإعتماد على الإعلان في الترویج لها 

لثمن وتتطلب جهود رجال البیع للترویج عنها وكلاء وبالمقابل فإن السلع ذات القیمة العالیة فإنها معقدة وغالیة ا

ومن . لین خارج معارض البیعمحتمیشجعون رجال البیع لدیهم للبحث عن الزبائن ال (BMW)بیع السیارات  

خلال زیادة جهود البیع الشخصي وبإستخدام بعض الأسالیب مثل تسلیم السیارات إلى الزبائن المحتملین من 

   3.الأمریكیةقبل عملیة الشراء، وتأمل الشركة زیادة مبیعاتها في الولایات المتحدة  باختبارهاأجل القیام 

  

   

                                                           
1

 274، دار الحامد للنشر، ص -مدخل كمي وتحلیلي- إستراتیجیات التسویق د جاسم الصمیدعي، ومحم 
2

  290انیس أحمد عبد الله، مرجع سابق، ص  
3

 290-289أحمد عبد الله، المرجع أعلاه، ص انیس  
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  كترونيالترویج الال: المبحث الثالث

تطور بیئة إن النظرة التقلیدیة للترویج أصبحت قاصرة عن تحقیق مزایا تنافسیة وهذا یرجع بالأساس إلى 

وهذا لا یرتبط بالأساس بالانترنت وإنما أیضاً من خلا التقنیات والشبكات والأسالیب  كترونیة،الأعمال الإل

كترونیة المتطورة، ومن هنا كان لزاماً على المنظمات التوجه نحو الترویج الالكتروني باعتباره انه هنا الإل

   .  شریحة من الزبائن عجز الترویج التقلیدي عن استهدافها

  یج في ظل تكنولوجیا المعلوماتالترو  :المطلب الأول 

     إن التغییر في أنظمة المعلومات والتطور السریع في مجال الإتصال أثر على طبیعة الأنشطة الترویجیة

في مضمونها وتطبیقاتها، فمثلاً ظهور شبكة الأنترنت فتح المجال للإعلانات التجاریة التفاعلیة و التي توفر 

     )21(للمشاهدین الكثیر من الإختیارات والبدائل للسلع والخدمات كما سیتقلص دور رجل البیع في القرن 

رجل بیع متخصص ذو كفاءة مهنیة عالیة من مجرد مندوب للبیع في المتجر أو المخازن في المنظمة إلى 

بالإضافة إلى معرفته بمنتجات (یتقن تقنیات الإعلام الألي والإنترنت، یعرف جیداً المنتجات التي یبیعها 

یحسن التفاوض وبناء العلاقات مع المستهلكین له القدرة على التأثیر في الأخرین، وبالتالي سوف ) المنافسین

یع من مندوب للبیع إلى مهندس للأعمال كما سوف یشهد المستقبل انتهاء استخدام یتغیر مفهوم القائم بالب

الكتالوج المطبوع على الورق وإستبداله بالكتالوج الألكتروني وغیرها من التغیرات الحتمیة التي وجدت بفعل هذه 

ة دون أي جهد ومتى لوجیا والتي وفرت للمستهلك المعلومات الضروریة عن المنتجات والمنظمات المنتجو التكن

رئیسیة للإعلان في الأنترنت، التعریف راسات الى أنه من بین الأهداف الیرغب في ذلك، وتشیر بعض الد

، بیع  %69,8وتلیها المرتبة الثانیة ترویج السلع والخدمات بنسبة  %80,5بالمنظمة وذلك بنسبة تفوق 

المنظمات لزیادة ولاء مستهلكیها بنسبة  ،بالإضافة إلى ذلك تهدف بعض %50,3منتجات وخدمات بنسبة 

18,7%.1   

یتیح الترویج على الأنترنت وسائل جدیدة یمكن بواسطتها التفاعل عن قرب وبصورة أكثر فاعلیة منه على 

مثیراً لك عند تخطیطك لحملتك  العملاء في أسالیب الترویج التقلیدیة، وعلى الرغم من أن ذلك قد یكون أمراً 

أن الأمر یعني في الوقت نفسه أنه یجب علیك أن تكون حریصاً للغایة في كیفیة  إلاترویجیة على الأنترنت، ال

إستخدام مثل هذه الإمكانیات؛ فعلى سبیل المثال، من الممكن أن یسمح لك الترویج من خلال رسائل البرید 

ومع هذا فإن إرسال رسائل البرید  2 .اركالإلكتروني بإرسال رسالتك مباشرة إلى الجمهور الذي یقع علیه إختی

                                                           
1

، غیر منشورة ، رسالة ماجستیر  -الكبیر دراسة حالة مشروب أورانجینا بمؤسسة سیدي–لى سلوك المستھلك تأثیر الترویج عكمال مولوج،  
 19، ص 2015دحلب، البلیدة، تخصص التسویق، قسم العلوم التجاریة، كلیة العلوم الإقتصادیة والتجاریة وعلو التسییر، جامعة سعد 

2
 327مرجع سابق، ص  ،)مدخل تطبیقي، إستراتیجي(إدارة الترویج والإتصالات التسویقیة علي فلاح الزعبي،  
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الإلكتروني إلى أشخاص لم یقوموا بطلبها أو إرسال رسائل برید إلكتروني أكثر من اللازم إلى هؤلاء الذین قاموا 

   1بطلبها قد یؤثر سلباً على سمعة شركتك

  متطلبات إستخدام الواب من أجل الترویج الفعال: المطلب الثاني

موقع شبكي أو تستعین أو تستعین بموقع شبكي لمنظمة أخرى حتى تكون قادرة على  تحتاج المنظمة إلى

یجب إذا أن تكون للمنظمة . الخ.. الترویج لمنتجاتها، سواء كانت هذه المنتجات سلعاً، أو خدمات، أو أفكار

 :صفحة تبدأ منها وأن یكون لهذه الصفحة عنوان وحید على الشكل الأتي

)http://your.site.com/yourpage.html( في الوب  یمكن للمنظمة بهذه الصفحة أن تصبح مشاركة

  نتجاتها؛موبالتالي تروج ل

یستخدم قطاع الأعمال، والمنظمات غیر الربحیة أیضاً، وحتى الأفراد، الشبكة العنكبوتیة العالمیة، مع 

یاتها الهائلة في الوسائط المتعددة، في العدید من المهام الإعتیادیة من أجل تسییر أعمالها ونشاطاتها، إمكان

مثل إبرام العقود، وتكوین مداخیل جدیدة، ودشین ماركات، والإتصالات، والتوظیف والعلاقات العامة، وإدارة 

الخ ولكي تتمكن المنظمة من إستخدام ...بعد البیع  وتوزیع المعلومات، وخدمة الزبائن، وتأمین خدمات ما

  2.الوب بشكل فعال ینبغي أن یكون لها موقعاً شبكیاً فعالاً 

  3: ومن ابرز متطلبات الموقع الشبكي الفعال الأتي 

في أعلى  الموقعبدایة فإن تصمیم الموقع الناجح یجب ان یكون بسیطا، ویجب أن تكون قائمة تصفح  -1

  على الیسار؛لصفحة، على الیمین أو ا

       ، وممنوع منعا باتا أن یكون الموقع بالكامل مبنى علىHTMLیجب ان یكون الموقع منشأ بلغة الــ  -2

  ؛ FLASH ، ولكن ممكن أن یتضمن بعضاً من رسوم الـFLASH الـ

أو برمجیات غیر متوفرة على أجهزة الكمبیوتر العادیة، ر أیضاً من إستخدام أي عناصر یجب الحذ -3

ویتطلب تنزیلها من على الانترنت وقتاً، فمن سینتظر خمس دقائق لتنزیل أي منن هذه البرمجیات؟ كما ذكرنا 

تعطیل  تشتیت أو إيللموقع هي تحویل أكبر عدد ممكن من الزوار إلى زبائن، لهذا فإن  الرئیسةسابقا فالمهمة 

  .لمبیعاتللزائر سیجعله یمل ویذهب بعداً بغیر رجعة وبالتالي تقل فرص ا

                                                           
1

 327المرجع أعلاه، ص ، )مدخل تطبیقي، إستراتیجي(إدارة الترویج والإتصالات التسویقیة  علي فلاح الزعبي، 
2

  156-155، ص ص 2010، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، عمان الاردن التسویق الإلكترونيبشیر العلاق،  
3

  354مرجع سابق، ص  ،)مدخل تطبیقي، إستراتیجي(إدارة الترویج والإتصالات التسویقیة علي فلاح الزعبي،  

http://your.site.com/yourpage.html
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   على الدوام؛یجب مراعاة ان یكون الموقع محدثا  -4

   1.بإعتبار الموقع أداة ترویجیة فإنه یجب أن یكون قادراً على الإبلاغ، الإقناع التذكیر -5

  كترونيأسالیب ووسائل الترویج الإل: المطلب الثالث

  الأشرطة الإعلانیة:  أولاً 

تلقى نقداً من حیث  أنها إلاتعتبر الأشرطة الإعلانیة احد أهم الوسائل الترویجیة الحدیثة عبر شبكة الانترنت 

فاعلیتها إذ یعتبرها بعض خبراء الویب مضیعة للوقت المخصص للحملات التسویقیة وهو ما جعل مستخدمي 

ن الأشرطة الإعلانیة تزید من وعي الجمهور یب لا یتوقفون عندها، ویرى آخرون وهم الشریحة المِؤیدة لها أالو 

وعلى الرغم من الجدل الدائر إلا إن الإعلان عن طریق الأنترنت هو أداة إعلانیة شائعة . بالمنتج المعلن عنه

یقبل علیها الكثیرون باستمرار، ولذلك وجب على محترفي التجارة الالیكترونیة الإلمام بالتقنیات والمصطلحات 

  2.رطة الإعلانیةالمتعلقة بالأش

  ني و كتر الترویج من خلال البرید الإل: یاثان

استهداف فئة سوقیة محددة  إن الهدف المتوخى من خلال الترویج عبر البرید الإلكتروني بالنسبة للمنظمة هو 

أصبح رسال إعلاناتهم وعروضهم ومختلف المعلومات الخاصة بمنتجهم وسعره، حیث أن هذا الأسلوب وهذا بإ

رغبة من المسوقین والمشترین وهذا نظرا لثراء ومنفعة المعلومات والصور الجذابة الممزوجة بالصوت، یلقى 

، ویظهر هذا جلیا في الأدویة والمستحضرات الطبیة لعلاج الوجه والشعر المؤثرة في نفسیة المشتري

   3.إلخ....والبطن

  4:مزایا إستخدام البرید الإلكتروني في الترویج - 

ویعني إمكانیة إستخدام البرید الإلیكتروني لكل مشترك على الأنترنت وأي شخص یستطیع : التوافر -1

، ویظهر (ISP)الوصول إلى الویب من خلال عمله أو عن طریق إشتراك من خلال مزود شبكة الانترنت  

                                                           
1

 ) بتصرف( 156بشیر العلاق، مرجع سابق، ص 
2

  )بتصرف( 330-329، مرجع سابق، ص ص )مدخل تطبیقي، إستراتیجي(قیة دارة الترویج والإتصالات التسویعلي فلاح الزعبي، إ 
3

 178محمود جاسم الصمیدعي،ردینة یوسف عثمان، مرجع سابق، ص  
4

 )بتصرف( -337مرجع سابق، ص ص  ،)مدخل تطبیقي، إستراتیجي(إدارة الترویج والإتصالات التسویقیة علي فلاح الزعبي،  



 مدخل عام حول إستراتیجیة الترویج                                                        : الفصل الأول
 

 

18 

تعاقدین مع مزویدي عدد الملبرید الإلیكتروني یفوق الأرقام التي تبین أن مستخدمي اهذا الأمر جلیا من خلال 

  خدمة الأنترنت؛

لقد أـصبح الإتصال عبر الأنترنت یتم بطب عدة أرقام بدلا من الإشتراك بالخدمة، : إنخفاض التكلفة -2

وبالتالي لا تتكلف رسالة البرید الإلیكتروني أكثر من الوقت المستغرق في كتابتها وإرسالها كم أنه لیس هناك 

          ءتها ولكن یكفى لذلك الحصولوافر لدي مستقبل الرسالة حتى یتمكن من قراجهاز معین یلزم أن یت

  برنامج برید إلیكتروني یكون متضمن بالفعل في مجموعة البرامج الحسابیة المالیة أو برامج المشتركینعلى 

 Netscape Communicatorأو مجموعة برامج تصفح الویب مثل   America Onlineفي خدمات 

  ؛  Microsoft Outlook Expressمثل برنامج   Microsoft Internet Explorerو

  هاز الكمبیوتر والقراءة والكتابةالتحكم في جمهارة یقتضي إستخدام البرید الإلیكتروني : سهولة الإستخدام - 3

   .لا أكثر

  غرف الدردشة الترویج من خلال : ثالثا

هي من الوسائل المتاحة   chatو  Newsgroupsو  Listservغرف الدردشة تتیح تبادل المعلومات 

والمجوعات  Listservویمكن القول أن . للترویج على الأنترنت، لكنها تتطلب مزیدا من الحرص في التعامل

الإخباریة التي تهتم بالموضوع وهي عبارة عن قوائم مراسلات غیر تجاریة تسمح لمستقبلي رسائل البرید 

 1.هذه الرسائل إلى مجموعة یرأسها فى العادة عضو واحدسال الإلیكتروني بإر 

  

  

  

  

  

  

  

                                                           
1

 348مرجع سابق، ص ص  ،)مدخل تطبیقي، إستراتیجي(الترویج والإتصالات التسویقیة إدارة علي فلاح الزعبي،  
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  : الفصل خلاصة

أن الترویج عبارة عن عملیة إتصال من قبل البائع بالزبون بهدف قبول  هذا الفصل نستخلص من خلال

المعلومات ووضع صورة متكاملة حول المنتج ولا یتوقف سعي المنظمة من خلال الترویج على التعریف 

بالمنتج فقط بل على صناعة الولاء الزبون للمنظمة فمن خلال الولاء تضمن المنظمة زبائن أوفیاء لمنتجاتها 

  .دائمةلتالي ضمان حصة سوقیة وبا

بالإضافة إلى أن الترویج یحتوي على مجموعة من الإستراتیجیات الفرعیة وهي الإعلان والدعایة وترویج 

المبیعات والبیع الشخصي والتسویق المباشر،أین یتم إستخدامها بهدف تحقیق العملیة الإتصالیة بشكل فعال 

أن الفعالیة المرجوة من خلال الإستراتیجیات لا تتأتى الا من خلال كما لا یخفى على الباحث في هذا المجال 

تصالات التسویقیة التنسیق والتكامل بینها وهو ما یحقق لنا توحد الرسالة الترویجیة وهو ما یطلق علیه حدیثاً الإ

  .المتكاملة

وهو ما یطلق علیه الترویج صنعتها تكنولوجیا الإعلام والإتصال كما أن للترویج مجموعة من الوسائل الحدیثة 

الإلكتروني والذي یعتبر إضافة حقیقیة ونوعیة بسبب سهولته وبساطته وقلة تكالیفه وتوافر الانترنت على نطاق 

  .واسع

  

  

  

  

  

  

 



  

  

  

  

  

  

  

المیزة التنافسیة وسبل إستدامتھا في : الفصل الثاني

 المؤسسة الإقتصادیة



 میزة التنافسیة وسبل إستدامتھا في المؤسسة الإقتصادیة ال                          :الفصل الثاني
 

 21 

  تمهید

الریادة في مجال أعمالها بهدف إستمرارها في السوق، وبهدف الوصول إلى هذا تسعى منظمات الأعمال إلى 

دة من خلال التمیز المسعى فإنها تتجه إلى بناء والحصول على مزایا تنافسیة وهو ما یضمن لها تحقیق الریا

وان التوجه والرغبة من قبل المنظمات الحدیثة الى التمیز نابعة من حدة المنافسة التي . على المنافسین

والتي تشهد ثورة من التغیرات، وهذا التمیز یتم بناءه بلاعتماد على قدرتها على إدارة تفرضها البیئة الخارجیة 

للمیزة التنافسیة وإدارة المعرفة، وفاعلیة المنظمة في التكیف مع هذه  الابتكار والذي یتم تناوله حدیثا كمرادف

  .المتغیرات یحقق لها میزة تنافسیة مستدامة

  ث مباحثوقد قسمنا هذا الفصل إلى ثلا

  ماهیة المیزة التنافسیة: المبحث الأول

  مصادر المیزة التنافسیة: المبحث الثاني

  المستدامةالمیزة التنافسیة  :الثالث المبحث
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  ماهیة المیزة التنافسیة: المبحث الأول

وبالتالي دخول منتجات جدیدة إلى الأسواق التجارة الخارجیة تحریر من بین التحدیات التي أفرزتها العولمة 

  .مما یستوجب تطویر المنتجات المحلیة بغیة خلق میزة تنافسیة تمكنها من كسب حصة سوقیة ممیزة

  المیزة التنافسیةمفهوم : المطلب الأول

  والتنافس) التمیز(تتكون عبارة المیزة التنافسیة من شقین المیزة 

  1:تعریف التمیز: أولا

التكلفة (هو تحقیق میزة تنافسیة، بمعنى أن تكون الأفضل من بین واحد أو أكثر من الأداء الإستراتیجي  -1

  )الإبتكار –الإعتمادیة –الجودة  –

القدیم وقدرة المنظمة على التوصل إلى ما هو جدید یضیف فیه أكبر وأسرع من هو التخلي المنظم عن  -2

  .المنافسین في السوق

  2تعریف التنافسیة: ثانیا

یقصد بالتنافسیة القدرة على مواجهة القوى المضادة في الأسواق والتي تقلل من نصیب الشركة من السوق 

  ؛مركز تنافسي ما ویترتب عن التنافسیة الوصول إلىالمحلي أو العالمي 

وتعرف على أنها القدرة على الصمود أمام المنافسین بغرض تحقیق الأهداف من ربحیة ونمو وإستقرار 

وتوسع وإبتكار وتجدید، وتسعى الشركات ورجال الأعمال بصفة مستمرة إلى تحسین المراكز التنافسیة بشكل 

  ثیر المتغیرات العالمیة والمحلیة؛دوري نظرا لاستمرار تأ

أما المنافسة فتعرف على أنها تعدد المسوقین وتنافسهم لكسب عمیل بالإعتماد على أسالیب مختلفة كالأسعار 

  الجودة والخدمة بعد البیع وغیرها؛و 

ولا تتم المنافسة بین المؤسسات فحسب بل تكون أیضاً بین الأفراد داخل المؤسسة الواحدة وذالك بهدف 

  ة وتحقیق أهداف المؤسسة؛الإنتاجیتحقیق أفضل أداء وزیادة 

  .وتلعب المنافسة دوراً أساسیاً، فالبقاء للدولة المتمیزة والمؤسسات المتمیزة والمدیرین والعمال المتمیزین

  

                                                           
1
   78ص  2009، دار المسیرة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، الطبعة الأولى التسویق الإلكترونيمحمد سمیر أحمد،  
2

، رسالة ماجستیر غیر منشورة إدارة أعمال قسم علوم التسییر كلیة العلوم  التنافسیة  للمؤسسةدور الجودة الشاملة  في تحقیق المیزة العیھار فلة،  
  84ص  2005الإقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر بالخروبة  جامعة الجزائر  
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  تعریف المیزة التنافسیة: ثالثا

المیزة التنافسیة على أنها تمثل قدرة المنظمة على الأداء والتفوق بالشكل الذي ) 1997 كوتلر(یعرف  -1

  1.بإمكان المنظمات المنافسة القیام بنفس مستوى هذا الأداء حالیا أو مستقبلاً  لیس

المیزة التنافسیة تعني قدرة الشركة على تحقیق التفوق في المنافسة وأن إستراتیجیة العملیات تقوم علن أن  -2

سیة على الشركة أن ومن أجل تحقیق المیزة التناف .وظیفة العملیات هي التي توجد وتحقق المیزة التنافسیة

  2.تختار من بین أبعاد عدیدة وتركز جهودها على أحد هذه الأبعاد

  S.C.Wheelwright أبعاد المیزة التنافسیة لــ) 1- 2 (الشكل رقم

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

كاسر نصر المنصور وآخرون، إدارة العملیات الإنتاجیة مدخل إستراتیجي، خوارزم العلمیة للنشر : المصدر

  44، ص 2011والتوزیع، الطبعة الثانیة،

  

                                                           
1
  171محمود جاسم الصمیدعي، ردینة یوسف عثمان، مرجع سابق، ص 
2
  44، ص 2011، خوارزم العلمیة للنشر والتوزیع، الطبعة الثانیة،الإنتاجیة مدخل إستراتیجيإدارة العملیات نصر المنصور وآخرون،  

 

Examples of 
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  1:هي S.C.Wheelwrightوهذه الأبعاد وكما یسمیها 

 السعر الأدنى / الكلفة الأدنىLow cost/Low price 

 الجودة العالیة( الأداء العالي للمنتجات والخدمات(  High performance designوتشمل ، :

 .خصائص المنتج وخدمة الزبون

  الإعتمادیةReliability التصلیح/ الخدمة المیدانیةالمنتج، التسلیم، : ، وتشمل. 

  المرونةFlexibilityالإستجابة السریعة خط المنتج الواسع، المنتجات الموجهة للزبون، : ، وتشمل

 .أوقات التسلیم/

  الإبتكارInnovationالمنتجات الجدیدة، التكنولوجیا الأحدث: ، ویشمل. 

  أنواع المیزة التنافسیة: المطلب الثاني

  تشتمل المیزة التنافسیة على نوعین میزة التكلفة الأقل و میزة التمیز

  میزة التكلفة الأدنى: أولاً 

هذه المیزة إذا ما إستطاعت تخفیض تكالیف أنشطتها المنتجة للقیمة إلى أدنى المستویات  المؤسسةتحقق 

والذي یجعلها قادرة على فرض سعر أقل من سعر المنافسین مع تحقیق مقارنة بتلك المحققة عند منافسیها 

  2.نفس مستوى الربح، أو تحقیق عوائد أكبر إذ ما لجأ المنافسون إلى أسعار مشابهة

تحقیق هذه المیزة وجب على المنظمة مراقبة تكالیف مجموعة من العناصر والتحكم فیها جیداً نجملها في ول - 

  :الجدول التالي

  العناصر الواجب التحكم فیها لنجاح میزة التكلفة الأقل): 1-2(الجدول

  لشرحا  العناصر الواجب التحكم فیها

والحیازة على وسائل إنتاجیة جدیدة ویكون ذلك؛ بتوسیع تشكیلة المنتجات،   مراقبة الحجم

والتوسع في السوق، غیر أن الحجم الذي یحكم التكالیف یختلف من عنصر 

  .إلى أخر ومن منطقة إلى أخرى

                                                           
1
 44، ص المرجع أعلاهكاسر نصر المنصور وآخرون،  
2
، رسالة تخفیض التكالیف كمدخل لدعم المیزة التنافسیة في المؤسسات الصناعیة الجزائریة، حالة شركة إسمنت عین الكبیرةعثمان بودحوش،  
اجستیر، غیر منشورة، تخصص إقتصاد وتسییر المؤسسات، قسم علوم التسییر، كلیة العلوم الإقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، جامعة م

  12ص  2007/2008سكیكدة، 1955أوت20
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التعلم هو نتیجة الجهود المبذولة والمتواصلة من قبل الإطارات والمستخدمین   مراقبة التعلم

  وتحدید أهدافهعلى حد سواء، فالمسیرون مطالبون بتحسین التعلم 

إذ تمكنت المنظمة من التعرف على الروابط الموجودة والكامنة بین الأنشطة   مراقبة الروابط

  .المنتجة للقیمة من جهة، ثم إستغلالها فإنها تضمن التكلفة الأقل

بمعنى المفاضلة بین كون المنظمة السباقة لدخول قطاع النشاط أو إنتظارها   مراقبة الرزنامة

محددة قبل دخولها إلیه، حیث تختلف الإمتیازات في التكالیف الممنوحة لمدة 

لكل منها، فعادة ما تستفید المنظمات السباقة إلى بعض القطاعات من میزة 

التكلفة الأقل لكن هناك بعض القطاعات الأخرى أین یكون من الأفضل 

  .الإنتظار

بصفة طواعیة، لكن سرعان ما یكشف تعمد المنظمة إلى تطبیق إجراءات   مراقبة الإجراءات

تحلیل التكالیف عن ضرورة إلغاء أو تغییر بعض الإجراءات التي لا تساهم 

  .إیجابا في میزة التكلفة الأقل

وذلك إما بتجمیع بعض الأنشطة المهمة والمنتجة للقیمة، وذلك بقصد   مراقبة الإلحاق

  .إستغلال الإمكانات المشتركة

ز بالنسبة للأنشطة فیما بینها، أو بالنسبة إلى الزبائن والموردین الذین التمرك  مراقبة التموضع

لهم تأثیر كبیر على عناصر عدة كالأجور، فعالیة الإمداد وسهولة الوصول 

  .إلى الموردین والذي من شأنه أن یقلص من التكالیف

، تخصص إدارة غیر منشورة ماستررسالة وسیلة، دور إدارة المعرفة في بناء المیزة التنافسیة  سعود: المصدر

أعمال إستراتیجیة، قسم علوم التسییر، معهد العلوم الإقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، المركز الجامعي 

  )بتصرف( 76، ص 2012-2011أكلي محند أولحاج البویرة، 

  یزالتممیزة  :ثانیاً 

  "خصائص فریدة تجعل الزبون یتعلق بها عندما یكون بمقدرتها الحیازة على"تتمیز المؤسسة عن منافسیها 

قدرة المؤسسة على تقدیم منتج متمیز أو منفرداً وله قیمة مرتفعة من "كما یعرفها نبیل موسى خلیل على أنها 

  1...).جودة أعلى، خصائص تتعلق بالمنتج، خدمات ما بعد البیع(وجهة نظر المستهلك 

  :المنظمة بإستراتیجیة التمیز یجب علیها مراعاة العوامل التالیة ولكي تحظى

  

                                                           
1
  15عثمان بوحدوش، مرجع سابق، ص 
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  العوامل الواجب مراعاتها لنجاح میزة التمیز ):2-2(الجدول

  الشرح  العوامل

من بین هذه الإجراءات التقدیریة الأكثر شیوعاً خصائص وكفاءة المنتجات   الإجراءات التقدیریة

جودة عوامل الإنتاج المسخرة لنشاط - ماكثافة نشاط - الخدمات المقدمة- المعروضة

الإجراءات التي تحكم المستخدمین في النشاط -كثافة وخبرة المستخدمین في النشاط- ما

  ...)كإجراءات خدمات ما بعد البیع تواتر عملیة التفتیش (

یمكن للمؤسسة تحقیق التفرد من خلال العلاقة الموجودة بین الأنشطة أو من خلال   الروابط

  .ات مع الموردین وقنوات التوزیع المستعملة من قبل المؤسسةالعلاق

وتحقیق الرضا تنسیقا الروابط بین أنشطة المؤسسة، یشترط لتلبیة إحتیاجات الزبائن 

  .الروابط مع قنوات التوزیع–الروابط مع الموردین –. جیدا للأنشطة المرتبطة فیما بینها

ونها السباقة في مجال نشاطها على منافسیها وخلافا قد تحوز المؤسسة میزة التمایز لك  الرزنامة

لذالك في بعض الأحیان أو في بعض القطاعات یمكن أن تحقق المؤسسة الریادة 

  .بسبب التأخر عن الدخول إلى السوق مما یسمح لها بإستعمال تكنولوجیا أكثر حداثة

  .وضع الملائم لأنشطتهاقد تحوز المؤسسة على میزة التمیز إذ ما أحسنت إختیار الم  التموقع

خاصیة التفرد لنشاط منتج للقیمة لكون النشاط مشترك لمجموعة من الوحدات قد تنجم   الإلحاق

  .المكونة للمؤسسة

بصفة جیدة فالجودة الثابتة  قد تنجم خاصیة التفرد لنشاط معین، عندما یمارس التعلم  التعلم وأثار بثه

مثلا في العملیة الإنتاجیة یمكن تعلمها ومن ثم حیازتها بشكل مستمر ونفس الشيء 

بالنسبة للتكالیف، ومن ثم فإن التعلیم الذي یتم إمتلاكه بشكل شامل كفیل بأن یؤدي 

  .إلى تمیز متواصل

نتجة للقیمة كانت جدیدة مبهدف نحقیق التفرد قد تلجأ المؤسسة إلى ضم أنشطة   التكامل

تمارس من قبل الموردین أو قنوات التوزیع مما یتیح لها القیام بهذه الأنشطة بشكل 

  .أحسن لتصبح الوحیدة التي تقوم بها أو حتى تجعلها غیر قابلة للتقلید

یمكن أن یؤدي الحجم الكبیر إلى ممارسة نشاط ما بطریقة وحیدة ومنفردة، وهو ما لا   الحجم

تحقیقه إذ ما كان حجم النشاط صغیراً وفي بعض الأحیان قد یؤثر الحجم الكبیر یمكن 

  .للنشاط سلباً على التمایز

بوازید وسیلة، مقارنة الموارد الداخلیة والكفاءات كمدخل للمیزة التنافسیة في المؤسسة الإقتصادیة : المصدر - 

كلیة العلوم لإقتصادیة  قسم علو التسییر، یجیة،، تخصص إدارة إسترات غیر منشورة الجزائریة،مذكرة ماجستیر

  15- 14، ص ص 2012- 2011، 1والتجاریة وعلوم التسییر جامعة سطیف 
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  المدى الزمني للتمیز والمیزة التنافسیة: المطلب الثالث

     مع تصاعد المنافسة وتزاید المنافسین الجدد بأسالیبهم ومنتجاتهم الجدیدة في ظل العولمة فلا ضمانة 

        یتم تطویرها بإستمرار ولقد إنقسم الباحثون في هذا المجال لم مالأي میزة تنافسیة أن تستمر طویلا 

  1 :إلى فئتین

تبنت مدخل المیزة التنافسیة طویلة الأمد على أساس أن من الممكن أن تكون المیزة : الفئة الأولى - 

  .ستدامة المیزة التنافسیةهو الذي یحقق إ الإستراتیجيالتنافسیة دائمة وأن العمل 

طویلة الأمد كانت ممكنة في الماضي . الفئة الثانیة تبنت مدخلاً جدید یقوم على أن المیزة التنافسیة - 

عندما كانت في الماضي عندما كانت الشركات الأمریكیة تتنافس ضد الشركات الصغیرة والمحلیة 

عة التغیر والمنافسة الفائقة على على أساس إقتصادیات الحجم،أما الآن وفي ظل الأسواق سری

  .فلا ضمانة لمیزة تنافسیة طویلة الأمد  Hyper competitionالصعید العالمي 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

                                                           
1
  79محمد سمیر أحمد، مرجع سابق، ص  
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  مصادر المیزة التنافسیة: المبحث الثاني

لدراسة المیزة التنافسیة بشكل أكثر عمق لا بد من دراسة المصادر التي على المؤسسة التركیز علیها 

میزة تنافسیة مقارنة بالمنافسین وهو أمر على المنظمة عدم إغفاله بإعتباره أساس عملي ودلیل للوصول إلى 

  .أساسي للمنظمات الرائدة

  لإبتكار والمعرفةا: المطلب الأول

  الإبتكار: أولاً 

إن هذا التحول نحو الإبتكار والشركات القائمة على الإبتكار یعود إلى حقیقة أن الشركات أصبحت تمتلك 

الموارد الكبیرة والتقنیة العالیة والخبرات الفنیة والإداریة الخاصة بالتعامل مع الإبتكار بوصفه نشاطاً منظما 

الإبتكار التدریجي أو (أو جزئیاً ) جذري أو الإختراقالإبتكار ال(ومتمیزاً من أجل الوصول إلى ما هو جدید كلیاً 

والأهم هو إمتلاك هذه الشركات لرؤیة إستراتیجیة للإبتكار تمكنها من تحقیق المیزة تنافسیة من . التحسین

أن  والتطویر حیثومما یدل على هذا التحول هو الزیادة الكبیرة في الموارد المخصصة للبحث . الإبتكار

أكثر مما تتخصص  (R&D)تقوم بتخصیص موارد )OECD(ات أساسیة في دول الـأوسیدالشركات في قطاع

واحداً من العوامل الأساسیة المؤدیة إلى أن تقدم الیابان تنویعاً أكبر  كما أن .على المعدات والمصانع الثابتة

ما یزید عن  (R&D)وتطویراً أسرع لمنتجاتها یعود إلى أن الشركات الیابانیة تنفق من مخرجاتها على أنشطة

سنة في ) 90(مقارنة بنظیرتها الأمریكیة كما أن الفترة بین الإبتكار و التطبیق الأول قد تقلصت من  30%

سنة في النصف الأول من القرن العشرین، مع التسارع وزیادة إدخال المنتجات ) 20(القرن الثامن عشر إلى 

، 1986ألف منتج عام ) 13(الجدیدة التي تم إدخالها ففي الولایات المتحدة بلغ عدد المنتجات . الجدیدة

  1991.1ألف عام ) 15(لیزداد العدد إلى 

 2.نجاح یتحقق في ظل قیود معینة= الخلق=الإبتكار=الإبداع - 

أن المنظمات التي تعتبر الإبداع هدفاً إستراتیجیا من أهدافها سیكون مصیرها ) 43: 1995العساف،(یعتبر 

وبالتالي فإن أي فرد في المنظمة على إختلاف موقعه الوظیفي، لا یعتبر جزءاً من التدهور، والإنهیار، 

حیاته، فإنه یحكم على نفسه بالتخلف وعدم القدرة على المساهمة في تنمیة وتطویر نفسه ووظیفته ومنظمته 

 3.التي ینتمي إلیها

  

                                                           
1
 16،ص 2007، دار وائل للنشر،عمان، الأردن، الطبعة الثانیة، م والخصائص والتجارب الحدیثةإدارة الإبتكار المفاھینجم عبود نجم،  
2
  12، ص 2003دار صفاء للنشر والتوزیع، عمان الأردن، الطبعة الأولى،  الصیرفي، الإدارة الرائدة،محمد عبد الفتاح  
3
   18- 17ص ص 2011، دار المسیرة للنشر والتوزیع والطباعة، عمان الأردن، الطبعة الأولى، الإبداع الإداريبلال خلف السكارنھ،  
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  )إلى الفكرة والمنتج والسوق(الأول - )الإبداع(مفهوم ): 2- 2(الشكل

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  المعرفة: ثالثا

  

   

  

  

  

  

  

 

الهندسة وتقاریر   التحسین الكبیر  العامل المؤثر

  الإنتاج

  القرب من السوق

  

  

  الوسائل

  المساعدة

الخبرة الذاتیة 

للمبتكر أو 

الشركة، 

الأدبیات 

والدراسات، 

الموردون، 

 - الزبائن

  المنافسة

الخبرة الهندسیة، 

مرونة تكنلوجیا 

العملیة، إدارة 

العملیات الكفؤة، 

  .إدارة كفؤة

الخبرة التسویقیة، 

التوجه إلى الزبون، 

قنوات التوزیع، 

التسعیر، سیاسات 

  ترویج إعلان

بلال خلف السكارنه، الإبداع الإداري، دار المسیرة للنشر والتوزیع : المصدر            

 20ص 2011والطباعة، عمان الأردن، الطبعة الأولى، 

 قابلیة التسویق قابلیة الإنتاج

الأول إلى 

 السوق

الأول إلى 

 المنتج

الأول إلى 

 الفكرة
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  المعرفة : ثانیاً 

تعد الأصول الفكریة ركیزة أساسیة لاستمرار نشاط المنظمة في البیئة التنافسیة المرتكزة على المعلومات، 

للمعرفة أمر ضروریا للمنظمات ذات العلامات التجاریة المتمیزة، والمعرفة، كما أصبح قیاس القیمة الحقیقیة 

   1.وبراءات الإختراع، وغیرها، حیث تمثل المعرفة مصدرا أساسیا لامتلاك المیزة التنافسیة

إن المعرفة تتضمن الفهم الضمني والخبرة والتي تعمل على التمییز بین إستخدامها وسوء  - 

الممكن أن تصبح بدون فائدة وتصبح ذات عمر طویل، أما  إستخدامها، فالمعلومات تتراكم ومن

المعرفة فإنها تتطور، فالمعرفة متحركة بطبیعتها وهذا یؤدي أن معرفة الیوم یمكن أن تصبح مجهولة 

الغد إذا فشلت الشركة أو المال الفكري غالباً ما یستخدم كمصطلح مرادف للمعرفة والتي تتضمن 

بیرة للمعرفة حیث أن قیاس القیمة المالیة لرأس المال الفكري، فعلى ضمنیاً أن هناك قیمة مالیة ك

سبیل المثال یمكن إعتبار قیمة رأس المال الفكري لإحدى الشركات الصناعیة والتي تم قیاسها في 

   2.أمریكيدولار ملیار  330ملیار دولار  270م بین 2000العام 

والمعارف الجدیدة الخاصة بنشاط المؤسسة بحیث المعرفة تتضمن المعلومات التقنیة والعلمیة  - 

تستمدها هذه الأخیرة من مراكز البحث مثلا، كما یمكن أن تنتجها من خلال مشاكلها التنظیمیة 

والإنتاجیة وتساهم المعرفة في إثراء القدرات الإبداعیة بشكل مستمر مما یسمح بخلق مزایا تنافسیة 

  3.حاسمة

 الموارد: المطلب الثاني

ر المدخل المبني على الموارد من المداخل الحدیثة التي تشهد إهتماما متزاید في مجال الإستراتیجیة في یعتب

الوقت الراهن، وهذا  بعدما شهدت فترة الثمانینات من القرن الماضي تركیزا كبیرا على الظروف البیئیة، 

یة وإعداد وتنفیذ الإستراتیجیة الملائمة وسیطرة لمقاربة هیكل الصناعة فیما یتعلق بتنافسیة المؤسسة الإقتصاد

لذلك، إلا أن مدخل الموارد لا یعتبر بدیلا عن مقاربة هیكل الصناعة وإنما مكملا لها وهذا بإعتراف 

الإستراتیجیة منها فمدخل الموارد جاء لیكشف عن أهمیة الموارد الخاصة بالمؤسسة وخاصة .  مؤسسیه

                                                           
1
، دراسة صنف منتجات التلفاز، رسالة ماجستیر غیر تطویر صورة العلامة التجاریة أداة من أدوات تحقیق میزة المیزة التنافسیةعبادة محمد،  

 6العلوم الإقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، جامعة قاصدي مرباح ورقلة، الجزائر، صمنشورة، تخصص تسویق، قسم علوم التسییر، كلیة 
2
، 2010، دار الحامد للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، الطبعة الأولى، إدارة المعرفة التحدیات والتقنیات والحلولخضر مصباح إسماعیل طیطي،  

 26ص
3
–، دراسة حالة مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب تحقیق المیزة التنافسیة في المؤسسة الإقتصادیةدور تكنولوجیا المعلومات في محمد زفراقي،  

رسالة ماستر غیر منشورة، تخصص تجارة دولیة، قسم العلوم التجاریة، كلیة العلوم الإقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، جامعة محمد  -بسكرة - أماش
  69ص  2014-2013خیضر بسكرة، 
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تنافسیة المؤسسة، وهو ما تطرق إلیه العدید من الكتاب والمنظرین في والكفاءات ذات التأثیر المباشر على 

  1.مجموعة من الدراسات الحدیثة

  .موارد ملموسة وغیر ملموسةموارد بشریة و  وتنقسم الموارد إلى 

تعتبر الموارد البشریة العنصر الأساسي والفعال في بناء وتعزیز میزة تنافسیة، ذلك أنه وراء : الموارد البشریة

  2.كل عملیة إبتكار إختراع، تجدید، تطویر مستمر وتجسید هذه المبتكرات في أرض الواقع

 3:والمتمثلة فیما یلي :الموارد الملموسة -1

 حیث كلما كانت المادة الأولیة ذات جودة زادت جودت المنتج النهائي، لهذا : المواد الأولیة

 .إختیار موردیها والتفاوض معهماستمدت المواد الأولیة أهمیة، وأجبرت المؤسسة على 

 حیث تخلق معدات الإنتاج قیمة مضافة للمؤسسة من خلال تحویل المواد : معدات الإنتاج

، لهذا وجب على المؤسسة متابعة معداتها عن طریق )مخرجات(الأولیة إلى منتجات 

تكالیفها الصیانة أو الإستبدال وتكون هذه المتابعة بتحدید نوع المعدات وتصنیفها من حیث 

 .إهتلاكها، مما یضمن لها إتخاذ القرار المناسبومواردها وتحدید نمط 

 الوضع المالي الجید یضمن للمؤسسة القدرة على مواجهة تغیرات البیئة : الموارد المالیة

 .التنافسیة

  :وتشمل ما یلي :الموارد غیر الملموسة -2

 نتیجة للتغیرات السریعة والتطورات المتعاقبة، زاد إهتمام المؤسسات بتلبیة رغبات المستهلكین  :الجودة

والحرص على رضاهم إذ لم یعد السعر العامل المحرك لسلوك المستهلك بل لأصبحت الجودة هي 

 الإهتمام الأول له و القیمة التي یسعى للحصول علیها، هذا ما أوجب على المؤسسات التي ترغب

                                                           
1

، دراسة حالة المؤسسات الوطنیة للھندسة المدنیة والبناء، رسالة ماجستیر غیر منشورة، دور الكفاءات في تحقیق المیزة التنافسیةسیة، رحیل آ 
، 2011-2010تخصص إدارة أعمال، قسم علوم التسییر، كلیة العلوم الإقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر،جامعة أحمد بوقرة بومرداس الجزائر، 

  59-58ص ً
2
، رسالة 2013فرع عنابة خلال    LINDE GAS، دراسة حالة مؤسسة ، دور نظم المعلومات التسویقیة في تعزیز المیزة التنافسیةواصل خولة 

قلة، ورماجستیر غیر منشورة، تخصص أنظمة المعلومات، قسم علوم التسییر كلیة العلوم الإقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، جامعة قاصدي مرباح 
  48ص 2013-2012الجزائر، 

3
  48واصل خولة، المرجع أعلاه، ص 
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في البقاء في المنافسة أن تصنع منتجات ذات جودة عالیة ویتم تحقیق الجودة بإستخدام 

 1. ن الجیدیلوجیات الجدیدة بالإضافة إلى تحسین العملیات من خلال التسییر الأفضل والتكو و التكن

  2: وتتضمن الجودة ثلاث عناصر هي

 أي مطابقة المنتج للمعاییر : المطابقة - 

 إرضاء حاجات العملاء ورغباتهم : الإستجابة - 

  .أي محافظة المنتج على خصائصه: الصلاحیة - 

  التطور الرهیب الذي عرفه العالم أصبح للتكنولوجیا دورا هاماً، لكونها تحكم في الساحة  :التكنولوجیا

 .3الإقتصادیة، فإمتلاك تكنولوجیا متطورة یعني إمتلاك مصدر قوة

 المعلومات أحد أهم الموارد الإستراتیجیة في أي منطقة حیث لا یمكن أداء العدید تعتبر : المعلومات

من العملیات الأساسیة، أو إتخاذ القرار المناسب بدونها، خاصة لمواكبة التغیر الحاصل في البیئة، 

وتؤدي المعلومات دورها في حال حسن إستغلالها، من حیث الإنتقاء، التوقیت، ومجال الإستخدام، 

 4.رق إستخدامهوط

  

  

  

  

  

  

  

  

                                                           
1

دراسة حالة التكوین في بنك الفلاحة والتنمیة الریفیة، رسالة – دور التكوین في تحقیق المیزة التنافسیة للمؤسسةأكساس سلوى، تیوتي سلوى،  
الإقتصادیة التجاریة وعلوم التسییر، المركز الجامعي العقید أكلي محند ماستر غیر منشورة، تخصص إدارة أعمال ،قسم علوم التسییر، معھد العلوم 

 66ص  2012-2011أولحاج البویرة الجزائر، 
2
  48واصل خولة، مرجع سابق، ص  
3
دراسة حالة البنك الخارجي الجزائري، رسالة ماستر غیر منشورة،  أھمیة التسویق البنكي في إكتساب المیزة التنافسیة للبنوك،بن غرابي صافیة،  

-2011الجزائر، -تخصص تسویق، قسم العلوم الإقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، معھد العلوم الإقتصادیة، جامعة العقید أكلي محند ألحاج البویرة
  116ص  2012

4
  116بن غرابي صافیة، المرجع أعلاه، ص 
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  الإطار الوطني: المطلب الثالث

ویمكن تمثیل الإطار ني الجید یتیح للمؤسسة الحصول على میزة أو مزایا تنافسیة قویة إن الإطار الوط

  :الوطني من خلال الشكل التالي

  عناصر الإطار الوطني): 3- 2(شكل

  الداخلیةة المتزاحمة بین المؤسسات الإستراتیجیة، البنی

  

  

 70محمد رفرافي، مرجع سابق ص: المصدر

  ،المعرفیة، المالیة والبنیة التحتیة، حیث أن التزود الفیزیائیةالعوامل والتي تتمثل في الموارد البشریة ،

وهو ما یدل علیه النمو السریع للصناعات  میزة تنافسیة،بهذه العوامل یلعب دورا مهما في الحیازة على 

 .التركیبیة في البلدان ذات الید العاملة الرخیصة

 الطلب والذي یمكن تحدید تأثیره في تحقیق المیزة التنافسیة من خلال ثلاث مستویات هي: 

تركیبة الطلب الداخلي، حجم الطلب وطریقة نموه، الألیات التي یتم بوسطتها إنتقال المیولات 

  .1الحلیة إلى الأسواق الخارجیة

   المیزة التنافسیة للصناعات التموینیة والمتشابهة ویلعب كل منهما دوراً في إنشاء مزایا تنافسیة على

 2:المستوى الوطني

تكمن الأهمیة في وجود موردین محلیین أقویاء في : المیزة التنافسیة للصناعات التموینیة -1

عملیة المیزة التنافسیة بالتنسیق الوطید بین الصناعة المعنیة وموردیها، تدعیم عملیة الإبداع حیث تنشأ 

وبالتالي یلعب هؤلاء دور شعاع ناقل للأفكار والإبداعات الجدیدة لزبائنهم كما أن الصناعة المعنیة 

تلعب دور هاماً في توجیه قوة البحث الخاصة بموردیها، وإقتراح مؤسساتها كحقل للتجارب قصد 

ویؤدي هذا التآزر بین الجانبین إلى تسریع . الحلول للمشاكل المشتركة بأكثر فاعلیة وسرعةالبحث عن 

                                                           
1
 57رجع سبق ذكره، ص رحیل آسیة، م 
2
 73 72محمد رفرافي، مرجع سابق، ص ص  

 الطلب

 

متشابهةیة والنالصناعات التموی  

  العوامل
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ن الوتیرة العامة للإبداع في كل الصناعة الوطنیة، ویضاف إلى المزایا المذكورة القرب الجغرافي للموردی

  الذي یسهل بدوره عملیة الإتصال؛

شابهة تلك التي یمكن أن تشترك ات المتالصناع: المیزة التنافسیة للصناعات المتشابهة -2

تنسق الأنشطة فیما بینها، وكذلك التي تصنع منتجات مكملة وعادة ما تؤدي هذه الصناعات إلى أو 

ظهور صناعات تنافسیة جدیدة في البلد، ویمكن القول أن إحتمال النجاح الوطني في الصناعة یرتفع 

ة تنافسیة، فالمزایا الأكثر تحدیداً بهذا الصدد هي خاصة مع عدد الصناعات المتشابهة المتمتعة بمیز 

 .بعض الأنشطة المحوریة تلك التي تستفید من الإبداع وتلك التي تسمح بتقاسم 

 إذ یتعلق الأمر بالإطار الذي یتم ضمنه : الإستراتیجیة، البنیة المزاحمة بین المؤسسات الداخلیة

نافسة الداخلیة، وترتبط الإستراتیجیة والبنیة والمزاحمة بین إنشاء، تنظیم وتسییر المؤسسات، وكذا بطبیعة الم

 1.إلخ...أهداف المؤسسة، أهداف الأفراد، تأثیر الشهرة والأولویات الوطنیة: المؤسسات بعدة عناصر منها

ویتمثل دور الدولة في مساعدة الإطار الوطني على التطور من خلال القوانین ووضع التشریعات    

 الموضحة للعبة التنافسیة، والسهر على إلزامیة إحترامها، بالإضافة إلى إعتماد نظام وطني محكم للإبداع

لبنیة التحتیة بالإعتماد على قصد تشجیع المخترعین وحث عملیة تولید الأفكار الجدیدة، والعمل على توفیر ا

إستثمارت محكمة تستفید منها الصناعات ككل، ویوجب ألا یفهم إنسحاب الدولة من الإقتصاد على أنه تحل 

  2.عن مسؤلیتها بقدر ما هو إعادة النظر في دورها كمنظم ومحفز

   

                                                           
1
  57، مرجع سبق ذكره، صرحیل آسیة 
2
  57رحیل آسیة، مرجع سبق ذكره، ص 
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  المستدامة المیزة التنافسیة: المبحث الثالث

العقد الأخیر إلى انتهاج أحدث الأسالیب الإستراتیجیة للمحافظة على بقائها توجهت العدید من المنظمات في 

في بیئة الأعمال ومن بین المفاهیم المعاصرة لمنظمات الأعمال نجد المیزة التنافسیة المستدامة فالإستدامة 

هداف تعتبر من بین التوجهات المعتمدة في التخطیط الإستراتیجي لمسار أعمال المنظمة ومن بین الأ

  .التي تمتلكها المنظمة في بیئة الأعمال التنافسیة الرئیسیة للإستدامة هي تعزیز وخلق وإدامة المیزة التنافسیة

  مفهوم الإستدامة: المطلب الأول

المعتمدة من قبل أغلب المنظمات في القرن الواحد  الإستراتیجیةأصبحت الإستدامة من الأولویات الرئیسة في 

من تأثیر بعید الأمد على نجاح المنظمة وتوافقها مع المتطلبات التي تفرضها علیها بیئة  والعشرین، لما لها

الأعمال في عالمنا المعاصر لكون المنظمات أصبحت الیوم یقاس درجة نجاحها وقبولها من المجتمع بمقدار 

ات الوقت مع حاجات إسهامها في تحسین البیئة والمحافظة علیها وتقدیم منتجات صدیقة للبیئة ومتوافقة بذ

بالوقت الحاضر  sustainability ورغبات الزبائن وقد بات من الواضح بأن إستخدام مصطلح الإستدامة

یمثل مدى واسع من الإلتزامات والأفعال المتقابلة ما بین منظمات الأعمال بشتى تخصصاتها وأنشطتها 

جمیع أشكالها من جانب آخر والتي یمكن أن المختلفة من جانب، والمجتمع عبر ممارسات أفراده الیومیة وب

تحدث تأثیر إیجابي أو سلبي في مفاصل ومضامین بیئة الحیاة الیومیة ودیمومتها والمنعكسة على تحقیق 

الإستدامة البیئیة والتي أصبحت ومنذ أمد قریب بكونها تمثل التوجه الإستراتیجي لمنظمات الأعمال نحو 

  1.توافقاً مع البیئةتحضیر أعمالها، وأن تكون أكثر 

ویمكن الإشارة لإستدامة المیزة التنافسیة بالإستمراریة وهذا ما یدفعنا للحدیث عن دورة حیاة المیزة التنافسیة 

راریة وإستدامة المیزة التنافسیة وهو ما سنتعرض له من خلال المراحل كأداة رقابیة فعالة لضمان استم

   2:التالیة

تعد أطول المراحل للمؤسسة المنشأة للمیزة التنافسیة لكونها تحتاج للكثیر من التفكیر : مرحلة التقدیم - 

المیزة التنافسیة مع مرور الزمن إنتشاراً أكثر والإستعداد البشري المادي والمالي، وتعرف عندها 

 .فأكثر

بإعتبار أن المنافسین بدأو یركزون  تعرف المیزة هنا إستقراراً نسبیاً من حیث الإنتشار: مرحلة التبني - 

 .علیها

یتراجع حجم المیزة التنافسیة وتتجه شیئاً فشیئاً نحو الركود لكون المنافسین قاموا بتقلید : مرحلة التقلید - 

 .میزة المنافسة وبالتالي تتراجع أبقیتها علیها

                                                           
1
  164، دار الحامد للنشر والتوزیع ، عمان ، الأردن، ص قضایا معاصرة في التسویقثامر البكري،  
2
 100بن غرابي صافیة، مرجع سابق، ص  
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    المؤسسة من التحسینتأتي هنا ضرورة تحسین المیزة الحالیة، و إذ لم تتمكن : مرحلة الضرورة - 

أو الحصول على میزة جدیدة، فإنها ستفقد أسبقیتها تمامأ وعندها یكون من الصعب العودة إلى 

  .التنافس من جدید

  دورة حیاة المیزة التنافسیة): 4- 2(شكل 

                                                                                    

  2میزة تنافسیة                

    حجم                      1میزة تنافسیة                               

  المیزة

  التنافسیة 

  

   التقدیم     ني       التب    التقلید           الضرورة                    المراحل

  101غرابي صافیة، مرجع سابق، ص  بن :المصدر           

  

  الإبداع التسویقي: المطلب الثاني

یعمل مدیري التسویق في ظل بیئة إبتكاریة، فالمنظمات تسعى بصورة متواصلة لإبتكار منتجات جدیدة تشبع 

  1.الإحتیاجات المتطورة للمستهلكین، وبالتالي تسهم في تحقیق المیزة التنافسیة للمنظمة

الحقیقة التي تعیها الشركات هو أن نجاحها مرتبط مع قبول الزبائن لها ولمنتجاتها، وخلاف ذلك فإنها لا 

ن على إستعداد لدفع سعر وإذا ما تحقق القبول لدى الزبائن فإنهم یكونو . تستطیع الإستمرار والنمو في السوق

وهذا ما یقود إلى ضرورة تبني الشركة . أعلى في سبیل الحصول على المنتجات التي تقدمها الشركة أو تلك

 Peterللإبداع لكي تقدم منتجات جدیدة و بمواصفات مختلفة كي تبقي زبائنها معها وهذا ما قاد بیتر دراكر 

Drucker,1973  وهذا ما یدل  2".منظمات الأعمال لها وظیفتان أساسیتان هما التسویق والإبداع"إلى القول

حیث أن الجوهر في نجاح التسویق یكمن في , احدهما مكمل إلى لأخرعلى الترابط الوثیق ما بینهما وان 

                                                           
1
 206جع سابق، ص طارق طھ، مر 
2
 213ثامر البكري، مرجع سابق ص 

 1میزة تنافسیة

 2میزة تنافسیة 

حجم 

المیزة 

 التنافسیة
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مداه الطبیعي وتأثیره وبالمقابل فإن الإبداع لا یستطیع أن یأخذ  .تقدیم ما هو جدید وطور وممیز إلى السوق

نجاحه عبر مزیجه ي إیصال ذلك الإبداع إلى السوق وإ یكون للتسویق الدور الحاسم ف نالمنتظر دون أ

  1.التسویقي المعتمد من قبل المنظمات

  دور التسویق في الإبداع): 5- 2(الشكل 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  213ثامر البكري، مرجع سبق ذكره، ص: المصدر

  2:دور التسویق في الإبداع

تعتبر من أهم المراحل المعبرة عن حاجات ورغبات الزبائن من خلال : التسویق في مرحلة الإستكشاف

الزبائن الحالین بل تمتد مخاطبتهم عن طریق الإبداع التي تقوم بها الشركة ولا تقتصر عملیة الإبداع على 

  الأسواق الجدیدة والحالیة أیضاً  إلى المحتملین وفي

لكونها تعبر عن القیمة المقترحة لتحقیق  تعتبر ألیة لتفعیل إستراتیجیة الإبداع: صیاغة نموذج الأعمال

  الإبداع وهذا ما یتأشر في تحدید المصادر ذات العلاقة في تولید الإبداع والألیة المعتمدة في التنفیذ

                                                           
1
 214-213ثامر البكري، مرجع سبق ذكره، ص ص  
2
 )بتصرف( 214- 213ثامر البكري المرجع أعلاه، ص ص  

التسویق في مرحلة 

  الإستكشاف

  

تحدید مصادر    -

  الإبداع

الترابط مع   -

  المستخدمین للإبداع

بناء قیمة في   -

النموذج المقدم 

 للإستخدام

یجیة التسویق إسترات

وتصمیم نموذج 

  العمل

تحدي القیمة  -

 المقترحة

تحدید الألیة  -

في تولید 

 الدخل

تصمیم  -

المصادر 

 القیمة لشبكة

التسویق في مرحلة 

  الإستخدام

  

فھم كیفیة  -

إشاعة 

 الإبداع

 

الإتصالات  -

مرحلة في 

 الإنتشار
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دور التسویق هنا على تولید العائد من عملیة الإبداع ومن خلال الإتصال  یمكن إجمال: مرحلة الإستخدام

عین، وبناء العلاقات معهم عبر منافذ التوزیع والحلقات الوسیطة فضلاً عن تفعیل مع الزبائن الحالین والمتوق

  .عناصر المزیج التسویقي والتأثیر الإیجابي في السوق

  .العوامل المتحكمة في دیمومة المیزة التنافسیة :المطلب الثالث

  :عوامل رئیسیة تتحكم في دیمومة المیزة التنافسیة وتطویرها) 6(هناك 

على المزایا التنافسیة یصبح بمقدورها تحقیق  تستحوذمن المعروف أن المؤسسات التي : عوائق التقلید -1

أرباح أعلى من المعدل المتوسط الشيء الذي یبعث بإشارات إلى المنافسین تفید أن الشركة تمتلك بعضاً من 

یصبح من الطبیعي أن  مة المتفوقة أوالكفاءات المتمیزة ذات القیمة العالیة التي تهیأ لها الفرصة لخلق القی

  1.ى هذه الكفاءات ومحاولة تقلیدهایحاول المنافسون التعرف عل

تعتبر بیئة الصناعة الدینامیكیة من البیئات سریعة التغیر وتمیل معظم الصناعات : دینامیكیة الصناعة -2

ونقصد بمعل التغییر السریع في مجال الدینامیكیة إلى الإستحواذ على معدلات عالیة جداً من تجدید المنتج، 

یا التنافسیة یمكن أن تكون الصناعات الدینامیكیة أن دورات حیاة المنتج عادة ما تكون قصیرة، وأن المزا

  مؤقتة؛

رة ومدى وجود بمعنى هذه الصناعة إحتكاریة أم أن الصناعة تحكمها المنافسة الح: هیكل الصناعة -3

  ؛عوائق للتنافس الحر

هي عوامل داخلیة تتیح للمؤسسة الحصول على المیزة التنافسیة في السوق والحفاظ : تنظیمیة عوامل -4

  ؛...علیها لفترة أطول مثل حجم المؤسسة، ونطاقها الجغرافي، هیكلها التنظیمي، مواردها

اتیجیة یمكن تحقیق میزة تنافسیة دائمة إذا لم تكن إختیارات الإستر  لا: إستراتیجیات وتصرفات الإدارة -5

  ؛سسة صحیحة وسلیمةوالخطط الخاصة بإمكانیة المؤ 

ة المنافسین على تقلید المزایا التنافسیة في المؤسسة یتجسد في ر لقدلالمحدد الرئیس : قدرة المنافسین -6

امات الإستراتیجیة للمنافسین، ویقصد بهذه الأخیرة إلتزام المؤسسة بطریقة خاصة بإنجاز وتنفیذ ولویة الإلتز أ

  2.لهاأعما

  

                                                           
1
  )بتصرف( 34عثمان بوحدوش، مرجع سابق،ص  
2
دراسة حالة بنك الفلاحة والتنمیة الریفیة، رسالة ماجستیر ، یةرائیز القدرة التنافسیة المؤسسة الجزظام المعلومات في تعزدور نمنصوري رقیة،  

- 2007غیر منشورة، تخصص تسییر المؤسسة، قسم علوم التسییر، كلیة العلوم الإقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، جامعة محمد خیضر بسكرة، 
  75ص 2008
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   :الفصل خلاصة

نستخلص من خلال هذا الفصل أن المیزة التنافسیة تتمثل في قدرة المنظمة على الریادة والتفوق في الأداء ولا 

وفي إطار التمیز هناك . على أحد الأبعاد المختارة ضمن خطة المنظمة التركیزیتأتى هذا إلا عن طریق 

نوعین من المیزة التنافسیة میزة التكلفة الأقل والتي ترتكز على تخفیض التكالیف مقابل الحفاظ على العوائد 

  .نتجأو زیادتها، ومیزة التمیز والمتمثلة في التفرد من خلال الجودة أو مجموعة الخصائص المتعلقة بالم

من خلال معرفة منابع هذه المیزة والوقوف علیها والتي كما تسعي منظمات الأعمال لإكتساب میزة تنافسیة 

ة حیث تساهم هذه المصادر في خلق الأفكار الجدید...تشمل الإبداع والمعرفة، الموارد والإطار الوطني

والذي یعبر عنه بالإستدامة  ،الإمكانقدر وتعزیزها  ةالسوقی على حصتها والفعالة تجعل المؤسسة تحافظ

حكم على نجاعتها م التیوالتي بدورها تنطلق من دورة حیاة المیزة التنافسیة وتضم الإبداع التسویقي ویالتالي 

  .العوامل المتحكمة في دیمومة المیزة التنافسیة السیطرة علىمن خلال قدرتها على 
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  :تمهید

بعدما تم عرض الجانب النظري للبحث سنحاول إسقاط ما تم التطرق إلیه على مدرسة آفاق للإعلام 

  .والتي یرتكز دورها أساساً على التكوین في شتي المجالات في ولایة أدرار الآلي واللغات

  :الدراسة التطبیقیة قمنا بتقسیم هذا الفصل إلى ثلاث مباحث وللقیام بهذه

  اللغاتتعلیم و  آفاق للإعلام الألي- مؤسسة الدراسةالتعریف ب: المبحث الأول

  واقع الترویج في مؤسسة آفاق للإعلام الألي وتعلیم اللغات :المبحث الثاني

 إستراتیجیة مؤسسة آفاق في مواجهة قوى المنافسة: المبحث الثالث
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  التعریف بمؤسسة الدراسة: المبحث الأول

عمدنا في دراستنا المیدانیة للمؤسسات الإقتصادیة على إختیار مؤسسة مصنفة ضمن المؤسسات 

ذات الطابع الخدماتي الخاص ویرجع إختیارنا للمؤسسة  ذات طابع خدماتي إلى التطور  الصغیرة

الكبیر في هذا القطاع في الآونة الأخیرة حیث أن الدراسات الأخیرة تشیر إلى القفزة النوعیة التي حققها 

  .هذا القطاع، إذ أن هذه القفزة ساهمت في تغییر هیكل التجارة الخارجیة لصالحها

  تقدیم عام لمؤسسة آفاق للإعلام الآلي وتعلیم اللغات :ب الأولالمطل

  مؤسسة آفاق للإعلام الألي واللغات نبذة عن : 1الفرع 

بولایة أدرار 1998تعتبر مؤسسة آفاق للإعلام الألي واللغات مدرسة تربویة وعلمیة تأسست سنة 

بإعتبارها  مقر نشاطها الرئیسي تتموقع جغرافیاً في شارع عیشاوي قدور قرب مسجد الشیخ بلكبیر، 

  .في هاته المؤسسةتحوز مدرسة آفاق على تعداد مادي وفق ما تقتضیه مقتضیات الدراسة 

  .د ما كان نشاطها في البدایة مقتصر على التكوین في جانب اللغات الأجنبیة والإعلام الأليوبع

حیث صدر قرار إعتماد المؤسسة الخاصة للتكوین  2001تم توسع دائرة نشاط المؤسسة في سنة

آفاق أول مؤسسة للتكوین المهني وكانت مؤسسة آفاق من السباقین لإستغلاله، حیث تعد بهذا مدرسة 

  ؛)01/640(لمهني تعتمد من طرف الدولة بولایة أدرار، تحت رقما

  ؛دج  5,000,000.00یبلغ رأسمال المؤسسة - 

   1.عامل ویضم الأساتذة والإداریین وغیرهم22عدد العمال  - 

 2:الخدمات التي تقدمها المؤسسة 

 التكوین في مجال اللغات؛ 

 ؛التكوین في مجال الإعلام الألي 

 ؛التربصات السریعة 

  ا؛التقاریر والبحوث بمختلف أنواعهكتابة 

 ؛إبرام الإتفاقیات مع مؤسسسات إقتصادیة خاصة في مجال اللغات 

                                                           
1
 09:30على الساعة  05/04/2018مقابلة شخصیة مع الأستاذ ھیدور معطا�، مكلف بمراقبة تسییر المؤسسة، یوم  
2
  الوثائق الداخلیة للمؤسسة بناءً على  
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 إبرام إتفاقیات مع مؤسسات الدولة في مجال التكوین المتخصص. 

  واقع وأفاق مؤسسة آفاق للإعلام الألي وتعلیم اللغات: 2الفرع  

تهدف مؤسسة آفاق وكغیرها من المؤسسات الإقتصادیة إلى تحقیق أهدفها من خلال الإستمراریة 

والریادة في مجال إختصاصها وهذا لا یكون الا بالتقییم الدائم لواقعها ومدى ملائمته لخططها المسطرة 

ل وبروز تطلعات ومعالجة الإنحرافات الموجودة بشكل دائم وهذا ما یمكنها من ضمان النمو في المستقب

  .جدیدة تتبناها المؤسسة في المستقبل

  واقع مؤسسة آفاق للإعلام الآلي وتعلیم اللغات: أولاً 

 2018الى  2002یبرز هذا الواقع من خلال جملة الإتفاقیات التي أبرمتها المؤسسة خلال الفترة من 

  :وابرزها كان في مجال الإعلام الآلي واللغات الأجنبیة

للغات أن المؤسسة قامت بإتفاقیات مختلفة لتعلیم اللغات الفرنسیة والإنجلیزیة وحتى نجد في مجال ا

  :1الألمانیة ومن بین أهم المؤسسات المستفیدة من هذه الإتفاقیات نجد

 متربصاً؛ 40بطاقة استیعاب تبلغ  2002مدیریة الطاقة والمناجم سنة  - 

 متربصاً؛ 20إستیعاب تبلغ بطاقة  2003/2004متوسطة أبي ذر الغفاري موسم  - 

 متربصاً؛ 20بطاقة إستیعاب تبلغ  2004/2005الوكالة الولائیة للإستثمارات موسم  - 

 متربصاً؛ 40بطاقة إستیعاب تبلغ  2007/2008جامعة أدرار موسم  - 

 متربصاً؛ 30بطاقة إستیعاب تبلغ  2010/2011بلدیة أدرار موسم  - 

 متربصاً؛ 20طاقة إستیعاب تبلغ ب 2010/2011الخطوط الجویة الجزائریة موسم  - 

 متربصاً؛ 30بطاقة إستیعاب تبلغ  2012/2011مؤسسة سونطراك موسم  - 

 .إطارات) 4(أشهر لكل شركة بمعدل ) TOUAT GAZ  )6و  GTGشركة  - 

أما في مجال الإعلام الألي،قامت المؤسسة بعقد مجموعة من الإتفاقیات لتعلیم الإعلام الألي مع عدة 

  2:بینهامؤسسات من 

                                                           
1
 الوثائق الداخلیة للمؤسسةبناءً على  
2
 الداخلیة للمؤسسةالوثائق بناءً على  
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 متربصاً؛ 20بطاقة إستیعاب تبلغ  2004/2005مدیریة الطاقة و المناجم موسم  - 

 متربصاً؛ 20بطاقة إستیعاب تبلغ  2004/2005متوسطة أبي ذر الغفاري موسم  - 

 متربصاً؛ 25بطاقة إستیعاب تبلغ  2008/2009جامعة أدرار موسم  - 

 بصاً؛متر  30بطاقة إستیعاب تبلغ  2009/2010بلدیة أدرار موسم  - 

 متربصا؛ً  30بطاقة إستیعاب تبلغ  2011/2012مؤسسة سونطراك موسم  - 

 متربصاً؛ 20بطاقة إستیعاب تبلغ  2012/2013بلدیة تیمي موسم  - 

  .2017إتفاقیة بلدیة أولف نوفمبر  - 

وهي جمعیة دولیة یقع مقرها بالسفارة  world learningهذا وعقدت المؤسسة إتفاقیة مع جمعیة 

  : 1من نتائج الإتفاقیة 2015ئر في سبتمبر الأمریكیة بالجزا

 : 2إنشاء مركز تطویر المسارات المهنیة ومن بین الخدمات التي یقدمها المركز - 

  ؛)مجاني(الإختبار النفسي تمهید -1

 ؛)مجانیة(دورات المهارات الشخصیة  -2

 الدورات التقنیة؛ -3

 منصة البحث عن العمل؛ -4

 التربصات والتنصیب المهني؛ -5

 .معارض الشغل -6

  3آفاق مؤسسة آفاق للإعلام الآلي واللغات: ثانیاً 

  :تمثل هذه الأفاق مجموعة الأهداف التي تسعى المؤسسسة الوصول إلیها نجملها فیما یلي

زیادة تكوینات جدیدة تتناسب مع مقتضیات ومتطلبات المنطقة من بینها تقني الآبار، عامل  -1

 في منصب النقط، تربیة الإبل الزراعات الصحراویة؛

 إضافة لغات جدیدة زیادة عن اللغات المتوفرة؛ -2

 زیادة طاقة إستعاب المؤسسة وتوسیع نطاقها؛ -3

                                                           
1
  10:00الساعة  05/04/2018مقابلة شخصیة مع السید ھیدور معطا�، مكلف بمراقبة التسییر بالمؤسسة، یوم 
2
 الوثائق الداخلیة للمؤسسةبناءً على  
3
  10:00الساعة 05/04/2018مقابلة شخصیة مع السید ھیدور معطا� مكلف بمراقبة التسییر بالمؤسسة یوم 
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أما الهدف الأسمى الذي تسعى المؤسسة إلى تحقیقه هو فتح المجال للتعلیم الخاص بالولایة بدایة من 

  الطور الإبتدائي

  اللغاتالهیكل التنظیمي لمؤسسة آفاق للإعلام الآلي وتعلیم : المطلب الثاني

  :من لغاتتعلیم الآفاق للإعلام الآلي و  تتكون مؤسسة

  ؛الأمانة، المصلحة البیداغوجیة، المصلحة المالیة: الإدارة العامة وتضم

  وتضم المحاسبة، مراقبة التسییر؛ : المصلحة المالیة

  وتضم مراقبة التسییر والأساتذة؛:المصلحة البیداغوجیة

  لمؤسسة آفاق للإعلام الآلي وتعلیم اللغاتالهیكل التنظیمي : )1-3(الشكل

  

    

  

  

  

  

  

  

  

  الوثائق الداخلیة للمؤسسةبناءً على : المصدر

  

 الإدارة العامة

المصلحة 

 البیداغوجیة
 الأمانة العامة

مراقبة  الأساتذة

 التسییر

مراقبة 

 التسییر

 المحاسبة

 المصلحة المالیة
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  1:التنظیمي شرح الهیكل

 وهي المسؤولة عن ختم الوثائق الصادرة عن المؤسسة، وتعمل ) السیدة كلثوم فرجاني: (المدیر

على السیر الحسن لكافة شؤونها والتنسیق بین كافة المؤسسات المتعاقدة معها مثل مدیریة التكوین 

  والتعلیم المهنیین؛

 الخارجي تكمن مهامها الرئیسیة في ما یليعبارة عن همزة وصل بین المؤسسة وعالمها : الأمانة:  

إستقبال المتمهنین والإجابة عن تساؤلاتهم وهو ما یعتبر جانب إتصالي ترویجي وهم بمثابة  - 

 ؛رجال بیع لخدمات المؤسسة

إستقبال المكالمات الهاتفیة والبرید الوارد الخاص بالمؤسسة من طرف جمهورها و مختلف  - 

 في الجانب الترویجي للمؤسسة في التعامل مع جمهورها؛ المتعاملین معها وهو دور یدخل

 ترتیب الملفات و المستندات الخاصة بمختلف الجوانب الإداریة وكذا المتمهنین والطلبة؛ - 

 ترتیب المواعید الخاصة بالإستقبال؛ - 

 تعتبر بمثابة رابطة بین المؤسسة والجهات الوصیة للتكوین المهني، : المصلحة البیداغوجیة

  :ورها في ما یليویكمن د

 توفیر الجو العام للدراسة؛ - 

 إنجاز محاضر الإمتحانات وإرسالها إلى مؤسسات التكوین العمومیة الوصیة علیها؛ - 

 إعداد الإحصائیات السنویة؛ - 

 تقوم هذه المصلحة بالتحكم المالي في موارد المؤسسة المالیة ونفقاتها : المصلحة المالیة

  وإعداد الإحصائیات المتعلقة بها ویكون هذا تحت إشرف المحاسب؛

  توجد على مستوى كل من المصلحة البیداغوجیة والمصلحة المالیة مصلحة لمراقبة التسییر؛: ملاحظة

  

  

  

  

                                                           
1
 09:30على الساعة  05/04/2018صیة مع السید ھیدور معطا� ، مكلف بمراقبة التسییر ، یوم مقابلة شخ 
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  المنهجیة المتبعة في دراسة حالة مؤسسة آفاق للإعلام الألي وتعلیم اللغات :المطلب الثالث

بهدف دراسة قطاع الخدمات بالمنطقة بولایة أدرار  مؤسسة آفاق للإعلام الآلي وتعلیم اللغات إخترنا

معرفة  وإختیارنا هذا نابع من أهمیة هذا القطاع في الجانب الإقتصادي وكان تركیزنا منصب حول

وهذا عن طریق عرض مختلف علیة إستراتیجیتها الترویجیة في تعزیز میزتها التنافسیة فا مدى

  :المعلومات وتحلیلها حیث قمنا بإتباع الخطوات التالیة

  : مجال وحدود الدراسة - 1

  :وقد تمت هذه الدراسة في حدود زمانیة ومكانیة سنتطرق لها فیما یلي

 آفاق للإعلام الآلي وتعلیم اللغات والكائن مقرها تمت هذه الدراسة بمقر مؤسسة: مكانيالمجال ال 

  .أدرار بولایة بشارع عیشاوي قدور قرب مسجد الشیخ بلكبیر

 وفي الحالات  2017إلى غایة سنة  2002شملت الدراسة الفترة الزمنیة من سنة: المجال الزماني

  .اً بشهر فیفري من السنة الحالیةنیتزویدنا بمعلومات ترتبط زم تم

 )تقنیات جمع العطیات وتحلیل البیانات: (لدراسةأدوات ا - 2

فاعلیة إستراتیجیة الترویج في تعزیز المیزة تنافسیة : تطلب منا موضوع الدراسة والمعنون بـ

للمؤسسة الإقتصادیة الإعتماد على منهج دراسة حالة والذي إستوجب منا اللجوء إلى أدوات 

  :الدراسة التالیة

 وثائق المؤسسة؛ - 

 المقابلة؛ - 

 .الإستبیان  - 

أخذنا منها المعلومات ومختلف الفواتیر  تتمثل في مجموعة الدفاتر التي: وثائق المؤسسة  - 2-1

 ؛المتعلقة بنشاطات المؤسسة

 1 :المقابلة - 2-2

                                                           
1
 1999دار وائل للنشر، عمان الأردن، الطبعة الثانیة - القواعد والمراحل والتطبیقات–منھجیة البحث العلمي محمد عبیدات وآخرون،  

  55ص
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مقابلة بأنها عبارة عن محادثة موجهة بین الباحث وشخص أو أشخاص یمكن تعریف ال       

أخرین بهدف الوصول إلى حقیقة أو موقف معین یسعى الباحث لمعرفته من أجل تحقیق أهداف 

ومن الأهداف الأساسیة للمقابلة الحصول على البیانات التي یریدها الباحث بالإضافة إلى . الدراسة

ویمكن إستخدام المقابلة بشكل . رفات المبحوثین في مواقف معینةتعرف ملامح أو مشاعر أو تص

  .فعال في المجتمعات الأمیة في الدراسات التي تتعلق بالأطفال

  :وتقسم المقابلة من حیث طریقة إجرائها وتنفیذها إلى

  ؛ویجلس فیها الباحث وجه لوجه مع المبحوث: المقابلات الشخصیة - 1- 2-2

   .ویتم إجرائها عن طریق إتصال هاتفي: التلیفونیةالمقابلة  - 2- 2-2

طالب وتم 30مكونة من تم توزیع الإستبیان على عینة من طلبة مدرسة آفاق : الإستبیان - 2-3

وتم  Spssمنها وهو ما حال دون إستخدامنا لبرنامج التحلیل الإحصائي  20رفض 

العملیات الترویجیة بهدف معرفة مدى تأثیر  وهذا  ،Excelإعدادها عن طریق المجدول 

والتأكد من فاعلیة هذه   التي تقوم بها المؤسسة على إستقطاب جمهورها المستهدف

وهذا ما یثبت لنا الدور الفعال للترویج في  العملیات الترویجیة في إختیار مدرسة آفاق

  .التعریف بمدرسة آفاق وبالتالي تعزیز المیزة التنافسیة للمؤسسة
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  واقع الترویج في مؤسسة آفاق للإعلام الألي وتعلیم واللغات :المبحث الثاني

تعد مؤسسة آفاق للإعلام الآلي وتعلیم اللغات احد المنظمات الرائدة في مجال أعمالها على مستوى 

من خلال مجموعة والذي اسطاعت الوصول إلیه  ولایة ادرار إذ تلقى إقبال من جهمورها المستهدف

  .كنتها من كسب ثقة عملائهامن الآسالیب الترویجیة م

    الإعلان والدعایة في مدرسة آفاق : المطلب الأول

اعتمدت مؤسسة آفاق للإعلام الآلي وتعلیم اللغات على مجموعة من الإستراتیجیة الترویجیة لعرض 

  :1ومن أهم هذه الاستراتیجیات نجدخدماتها على جمهورها المستهدف لإسقطابهم 

  ؛المحلیة المؤسسة بعقد ندوات في الإذاعةحیث قامت : الدعایة - 

                  یلها و تمویل المؤسسات الخیریة والملتقیات والایام الوطنیة في الجامعة؛ حیث قدر تم

وهذا ما یبرر الجانب الإنساني في الترویج للمؤسسة والحرص على إبراز صورة   دج25,000,000ـ ب

  جمهورها؛ المؤسسة وجعلها في المقام الأول لدي

تعتمد علیه المؤسسة بشكل كبیر وهو نوعان ومضة إشهاریة : عن طریق الرادیو الإعلان - 

بالإضافة إلى نشر الإعلانات الخاصة بالدورات التكوینیة عن طریق الإذاعة وهو ما یبینه 

  :الجدول أدناه

  لمؤسسة آفاق عن طریق الإذاعة المصاریف الإعلانیة): 1-3(الجدول

  المبلغ  الإعلاني الأسلوب

  

 مدة العرض

  

  السنوي التكرار 

  2  قصیرة   1200  ومضة إشهاریة

  2  طویلة  900  إذاعي  إعلان

  بلإعتماد على الوثائق الداخلیة للمؤسسة الطالبینمن إعداد : المصدر
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  الوثائق الداخلیة للمؤسسة 

من الشكل أعلاه یتضح لنا أن مؤسسة آفاق تستخدم الإعلان عن طریق الإذاعة من خلال ومضات 

وهذا یبرر  سنویاً  دخ1800,00أما الإعلان الإذاعي كلفها 

المؤسسة للجانب الإعلاني عن طریق الإذاعة لعرض تكویناتها وإستقطاب 

 جمهورها المستهدف من أوسع نطاق، بإعتبار الإذاعة الوسیلة الإعلامیة المحلیة الأكثر إنتشارا

دج للملصقة 6000,00تقوم مؤسسة أفاق للإعلام الألي وتعلیم اللغات بصرف 

لى هذا النوع من الإعلان لكونه یتناسب مع طبیعة جمهورها المستهدف 

المصاریف الإعلانیة عن طریق الإذاعة
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  ن طریق الإذاعةتقسیم المصاریف الإعلانیة ع

الوثائق الداخلیة للمؤسسة بالإعتماد على  الطالبینمن إعداد : 

 -1(  

من الشكل أعلاه یتضح لنا أن مؤسسة آفاق تستخدم الإعلان عن طریق الإذاعة من خلال ومضات 

أما الإعلان الإذاعي كلفها  سنویاً دج 2400,00إشهاریة حیث كلفتها 

المؤسسة للجانب الإعلاني عن طریق الإذاعة لعرض تكویناتها وإستقطاب الإهتمام التي تولیه 

جمهورها المستهدف من أوسع نطاق، بإعتبار الإذاعة الوسیلة الإعلامیة المحلیة الأكثر إنتشارا

تقوم مؤسسة أفاق للإعلام الألي وتعلیم اللغات بصرف : 

لى هذا النوع من الإعلان لكونه یتناسب مع طبیعة جمهورها المستهدف الواحدة إذ عمدت إ

إعلان إذاعيومضة إشھاریة

المصاریف الإعلانیة عن طریق الإذاعة

                                                                      : الفصل الثالث
 

 

  

  

تقسیم المصاریف الإعلانیة ع): 2- 3(الشكل

  

: المصدر

- 3(تحلیل الشكل 

من الشكل أعلاه یتضح لنا أن مؤسسة آفاق تستخدم الإعلان عن طریق الإذاعة من خلال ومضات 

إشهاریة حیث كلفتها 

الإهتمام التي تولیه 

جمهورها المستهدف من أوسع نطاق، بإعتبار الإذاعة الوسیلة الإعلامیة المحلیة الأكثر إنتشارا

  .بالمنطقة

 الملصقات :

الواحدة إذ عمدت إ

 .وثقافته
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  تنشیط المبیعات والبیع الشخصي في مؤسسة آفاق للإعلام الألي وتعلیم اللغات: المطلب الثاني

  تنشیط المبیعات: أولا

المفتوحة  تقوم مؤسسة آفاق بمنح تخفیضات للطلبة الجامعیین نظیر تسجیلهم في أحد التكوینات

  .وهذا تشجیعا للطلبة وبالتالي تنشیط عملیة بیع خدماتها %16بالمؤسسة تقدر نسبة التخفیض بـــ

  البیع الشخصي: ثانیا

للبیع الشخصي أهمیة لدى مدرسة آفاق كباقي عناصر المزیج الترویجي كما تولي المؤسسة هذا 

عامل نجد أن العمال  22لبالغ عددهم الجانب أهمیة كبیرة حیث أنه من بین مجموع عمال المؤسسة وا

       عمال وهو  6المخصصین للبیع الشخصي والتعریف بالتكوینات واستقبال ملفات المكونین هو 

  :یوضحه الشكل التالي ما

  دائرة نسبیة توضح نسبة عمال البیع من إجمال عمال المؤسسة )3- 3 (الشكل رقم

   

  الوثائق الداخلیة للمؤسسة بلإعتماد على الطالبینمن إعداد  :المصدر

من خلال الشكل نلاحظ أن المؤسسة تولي أهمیة بالغة لهذه الإستراتیجیة ): 3-3(تحلیل الشكل 

الترویجیة كونها جانب یحافظ على صورة المؤسسة لدى جمهورها المستهدف حیث توظف المؤسسة 

عمال البیع 
الشخصي

27%

باقي العمال
73%

عدد العمال
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ستقبال الراغبین فو ولوج عامل في المؤسسة لخدمة عملیة بیع خدماتها وا

  .تكویناتها كون العملیة عبارة عن إتصال مباشر بین المؤسسة وجمهورها الخارجي

 الإجابة  موافق
 عدد الإجابات 6394

  إستجابة جمهور مؤسسة آفاق للترویج 

  

        یتضح أن المؤسسة ناجعة في استخدام الاستراتیجیة الترویجیة حیث 

 %29من طلبتها موافقون على إستخدام مؤسسة أفاق للأسالیب الترویجیة ونسبة 

محایدین لما تقوم  %15أما نسبة لفاعلیة الترویج في إستمالة جمهورها المستهدف 

 المدرجة في الإستبیان، به المؤسسة وقد یرجع هذا لعدم إدراكهم للمعطیات الترویجیة عن المؤسسة

 متابعینغیر موافق بشدة ویرجح إلى أنهم غیر 
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عامل في المؤسسة لخدمة عملیة بیع خدماتها وا) 22(عمال من أصل 

تكویناتها كون العملیة عبارة عن إتصال مباشر بین المؤسسة وجمهورها الخارجي

   تحلیل نتائج الإستبیان الخاصة بالترویج

  لترویجتأثر طلبة مؤسسة آفاق بامدى 

 موافق بشدة  محاید  غیر موافق
21 34 63 

  بالإعتماد على نتائج الإستبیان الطالبینمن إعداد 

  :ومن أجل التوضیح أكثر نعتمد على الشكل التالى

إستجابة جمهور مؤسسة آفاق للترویج توضح نسبة  دائرة نسبیة):  

  )2- 3(الجدولبلإعتماد على  الطالبینمن إعداد 

یتضح أن المؤسسة ناجعة في استخدام الاستراتیجیة الترویجیة حیث ) 4- 3(خلال الشكل

من طلبتها موافقون على إستخدام مؤسسة أفاق للأسالیب الترویجیة ونسبة  %

لفاعلیة الترویج في إستمالة جمهورها المستهدف موافقون بشدة وهذا 

به المؤسسة وقد یرجع هذا لعدم إدراكهم للمعطیات الترویجیة عن المؤسسة

غیر موافق بشدة ویرجح إلى أنهم غیر  %4غیر موافقة وأخرى  %9لتبقى فئتین فئة تمثل 

  .یة التي تنتهجها المؤسسة

4%

9%

15%

29%

43%

غیر موافق بشدة غیر موافق محاید موافق بشدة موافق

                                                                      : الفصل الثالث
 

 

عمال من أصل ) 6(

تكویناتها كون العملیة عبارة عن إتصال مباشر بین المؤسسة وجمهورها الخارجي

تحلیل نتائج الإستبیان الخاصة بالترویج :المطلب الثالث

مدى ): 2- 3(الجدول

  غیر موافق بشدة
8 

من إعداد : المصدر

ومن أجل التوضیح أكثر نعتمد على الشكل التالى

):  4-3(الشكل

من إعداد : المصدر

خلال الشكلمن 

%43ما نسبة  أن

موافقون بشدة وهذا 

به المؤسسة وقد یرجع هذا لعدم إدراكهم للمعطیات الترویجیة عن المؤسسة

لتبقى فئتین فئة تمثل 

یة التي تنتهجها المؤسسةالترویج للقنوات

موافق
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  إستراتیجیة مؤسسة آفاق في مواجهة قوى المنافسة: الثالث المبحث

لدراسة هذا الجانب یتوجب علینا معرفة موقع المؤسسة في السوق مع المنافسین ومختلف 

  الإستراتیجیات التنافسیة التي تنتهجها المؤسسة للحفاظ على إستدامتها التنافسیة

  فاقالإستراتیجیات التنافسیة في مؤسسة آ: المطلب الأول

إستراتیجیة قیادة التكلفة، إستراتیجیة التمایز، إستراتیجیة التركیز نوضحها كما تشمل هذه الإستراتیجیات 

  1:یلي

تسعى مؤسسة آفاق من خلال هذه الإستراتیجیة إلى تعزیز موقعها من : إستراتیجیة قیادة التكلفة -1

مقارنة بالمنافسین وهذا ما یسمح لها بإستقطاب  خلال قدرتها على توفیر تكوینات بأقل الأسعار

فئات المجتمع وإستعمال سیاسة تخفیض الأسعار كوسیلة ترویجیة للحصول على میزة مختلف 

 ؛تنافسیة

تهدف المؤسسة من خلال هذه الإستراتیجیة إلى تقدیم خدمة ذات جودة : إسترایجیة التمایز -2

 :لوهذا ما یبرز من خلاعالیة مقارنة بالمنافسین 

والمتعلقة بإنشاء  World Learningمؤسسة آفاق بإبرم إتفاقیة مع المنظمة الأمریكیة   تامق 

مركز لتطویر المسارات المهنیة حیث تساعد من خلاله المتمهنین على سهولة إندماجهم في 

  عالم الشغل؛ 

تهدف  2017آفاق لملحقة بمنطقة أولف تضم أربع تخصصات في دورة فیفري  مؤسسة  فتح

  من خلالها تقریب خدماتها من أبناء المنطقة وتعزیز تواجدها على مستوى الولایة؛

سعي المؤسسة لفتح تخصصات تناسب عالم الشغل في المنطقة إضافة إلى التخصصات 

  ؛و الزراعات الصحراویة تقني الآبار، عامل في منصب النفط: الموجودة مثل

  ....توفر مؤسسة آفاق موزعات آلیة في خدمة متربصیها وعمالها من مرطبات وعصائر

تعتبر من أهم الإستراتیجیات المعتمدة من طرف مدرسة آفاق حیث تركز : إستراتیجیة التركیز -3

یین وبذلك المؤسسة طاقاتها على قطاع تعلیم اللغات والإعلام الآلي والتعلیم والتكوین المهن

إذ انها قامت في هذا تسهر على الإستفادة من میزة تنافسیة على مستوى سوق نشاطها، 

                                                           
1
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الإطار بعقد مجموعة من الإتفاقیات مع مؤسسات عمومیة وخاصة شملت جانب تعلیم اللغات 

من المبحث الأول  في ذات  ولأنظر المطلب الأ( الأجنبیة وأخرى شملت الإعلام الآلي

  .)القصل

  تحلیل نتائج الإستبیان الخاصة بالمیزة التنافسیة: المطلب الثاني

  للمیزة التنافسیة في المؤسسة دة بیانیة توضح مدى إدراك طلبة المؤسسةأعم): 5- 3(الشكل

  

  الإستبیاننتائج بالإعتماد على  الطالبینمن إعداد :  المصدر

  ):5- 3(تحلیل الشكل

مدرسة آفاق أجابوا بموافق وموافق بشدة على المعطیات من خلال الشكل یظهر لنا مجمل طلبة 

الخاصة بالإستبیان  والتي كان تدور حول مدى قدرة المؤسسة على التمیز وهذا من خلال جودة 

لإضافة إلى توفرها على بعض الخدمات التي توفرها المؤسسة لمتربصیها وأسعارها مقارنة بالمنافسین با

لخدمات المدرسة وهو ما یؤكد تمتعها بمیزة تنافسیة مقارنة بالمنافسین  الخدمات التي تساعد في الترویج

أما بقیة الطلیة فكانت نتیجتهم بین محاید والتي كانت أعلى نسبة من موافق وموافق بشدة وقد یرجع 

هذا إلى عدم فهمهم الجید للمعطیات الموجودة في الإستبیان أو عدم إطلاعهم على جمیع الخدمات 

تنافسیة المؤسسة 

موافق 64

موافق بشدة 66

محاید 35

غیر موافق 20

غیر موافق بشدة 11
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فكانت إجابتهم بغیر موافق وغیر موافق بشدة الطلبة ى المؤسسة، أما فیما یخص بقیة المتوفرة لد

  .فنرجح هذا لكونهم لم یلمسوا تواجد هذه الخدمات بالمؤسسة

   إستخلاص النتائج :المطلب الثالث

ما تم عرضه في محاور الدراسة المیدانیة خلصت هذه الدراسة إلى مجموعة من النتائج خلال من 

  :سوف نعرضها كما یليوالتي 

مدرسة آفاق للإعلام الآلي وتعلیم اللغات لا تحوز على مصحة خاصة بالتسویق وهذا یرجع  - 

 إلى صغر حجمها بالأساس؛

 تعتمد مدرسة أفاق على الأسالیب الترویجیة في عملها؛ - 

 :من بین الإستراتیجیات الترویجیة التي تعتمدها المدرسة هي - 

لجمعیات الخیریة، دعم الملتقیات العلمیة، ندوات على مستوى وذلك عن طریق دعم ا: الدعایة

  .الإذاعة

وذالك عن طریق الإشهار عن طریق الجرائد، الومضات والإعلانات الإشهاریة عن : الإعلان

  .طریق الإذاعة

الجامعیین من أجل إستقطابهم، الطلبة لفئة وذالك بتقدیم تخفیضات : الخدمات  مبیعاتتنشیط 

  .خلال فترات زمنیة معینةفتح تربصات 

وهذا عن طریق توظیف عمال یقومون بمهمة رجال البیع دورهم : البیع الشخصي للخدمات

  .یكمن في الإتصال المباشر بین المؤسسة وجمهورها المستهدف

مدرسة آفاق لا تخصص میزانیة خاصة بالترویج حیث تعتمد على الأسالیب ذات التكلفة  - 

 .رائد والتي تعتبر من الأسالیب التقلیدیةالمنخفضة مثل الرادیو والج

بتطویر إستراتیجیتها الترویجیة بالإعتماد على الأسالیب الحدیثة في الترویج  مدرسةالتقوم  - 

 .بإستخدام وسائل التواصل الإجتماعي و إنشاء موقع على الأنترنت

ات على هناك رضا من قبل المتربصین في مدرسة آفاق على التكوینات والأسعار والتخفیض - 

 .الأسعار

 .هناك منافسة لمدرسة آفاق من طرف مؤسسات خاصة ومؤسسات عمومیة في المنطقة - 

 .التخصصات الموجودة في مدرسة آفاق تتلائم وطبیعة المنطقة المتواجدة فیها - 
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وفتح مدارس  تسعى مدرسة أفاق لتعزیز تواجدها في المنطقة من خلال فتح ملحقة بأولف - 

  خاصة في التعلیم الإبتدائي في المستقبل وهذا یبین سعیها لتعزیز میزتها التنافسیة

 .مؤسسة آفاق لا تولي إهتمام كبیر للخدمات الإضافیة مثل النقل، والإطعام، الإیواء - 
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  خلاصة الفصل

والتي تمت في مدرسة آفاق  الدراسة المیدانیة للبحث إحتوى علىصل الذي هذا الففي  بعد تعرضنا

 تعلیم اللغات والإعلام الآلي   مجال الرائدة فيللإعلام الآلي وتعلیم اللغات أحد أهم المؤسسات الخاصة 

لى أن مؤسسة آفاق للإعلام الآلي وتعلیم اللغات نخلص إ ،التكوین والتعلیم المهنیین بولایة أدرارو 

وذلك  ،ستقطاب جمهورها المستهدفالترویجیة التي تتلائم مع إمكانیاتها لإ الأسالیب تستخدم مختلف

محافظة لإستراتیجیات التنافسیة التي تنتهجها المؤسسة في سبیل تعزیز میزتها التنافسیة والا في ظل

 ،أحد إطارات هذه المدرسةمن خلال لقائنا مع  حسب ما توفر لدینا من معلومات وهذا على دیمومتها،

م تحلیل أراء عینة من طلبة المؤسسة لمعرفة مدى فاعلیة إستراتیجیة الترویج التي تتبناها تقد و 

   .ة من خلال خطتها المعتمدةالتنافسیوقدرتها على المحافظة على میزتها المؤسسة 
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تحول إهتمام المستثمرین في العالم بشكل عام وفي الجزائر بشكل خاص إلى الإستثمار في القطاع لقد     

الخاص من خلال إنشاء مؤسسات هذا التوجه كان في بدایته متجهاً نحو إنتاج السلع الملموسة، لكن في 

العقود الأخیرة كان هناك توجه نحو قطاع الخدمات ومحاولة إشباع نهم رغبات وإحتیاجات الفئات الخاصة 

بهذا القطاع الذي ما فتئ ینمو ویزدهر حیث أن الأبحاث الأخیرة في هذا المجال تشیر إلى تحول هیكل 

من  ق إقتصاد قوي ومتنوعالتجارة الخارجیة نحو صناعة الخدمات، والجزائر كباقي الدول وفي سبیل تحقی

فقطاع الخدمات قطاع دینامیكي یرتكز بالأساس على المعرفة والإبداع والإبتكار لدى  ،جمیع النواحي

، وفي سبیل بحث المؤسسات بشكل عام في الجزائر حیث تم إنشاء عدة مؤسسات خدمیةالأفراد، 

كان علیها فسیة مقارنة بالمنافسین والجزائریة بشكل خاص في البروز في هذا المجال وتحقیق مزایا تنا

 الإعتماد على الترویج وبعض الأسالیب الأخرى كسبیل أنجع لتعزیز تواجدها في هذا النوع من الأسواق

  .وبالتالي تعزیز میزتها التنافسیة

ومما سبق دراسته نخلص الا أن توفیر البنى التحتیة والمعدات اللازمة والكادر البشري الكفء في   

ت الخدمیة لا یكفي لوحده لإشباع حاجات ورغبات زبائنها حیث یجب إیجاد نسق متكامل بینها المؤسسا

وبین الترویج الذي أصبح یأخذ أبعاد كبیرة وأهمیة كبرى في المؤسسة الخاصة وهذا یرجع بالأساس إلى 

تقسیمها إلى  دراستنا إستخلصنا مجموعة من النتائج وتمومن خلال . إحتدام المنافسة في جمیع القطاعات

  :نتائج متعلقة بالجانب النظري وأخرى بالجانب التطبیقي وهي كالتالي

  :نتائج الدراسة النظریة - 

یعبر الترویج عن جملة الأسالیب المعتمدة من طرف المؤسسة للإتصال بجمهورها بشكل فعال  )1

 .ما یضمن رسم فكرة متكاملة عن منتجاتها

 :المؤسسة في الترویج لمنتجاتها فيیمكن إجمال الأسالیب المعتمدة من طرف  )2

 بسبب تركیزه غیر المكلف في المزیج الترویجي في أغلب الأحیانالدعایة والتي تمثل الجانب   - 

  .على الندوات والمؤتمرات واللقاءات الصحفیة

كون تالإعلان والذي یعتبر اشهر عناصر المزیج الترویجي والذي یتمیز بإمتلاك مزیج خاص ی - 

  .الخ...في الصحف والمجلات والتلفاز وإعتماد الملصقات في الأماكن العامة من الأشهار

  .رجال البیع والذین یمثلون الواسطة بین المؤسسة وعالمها الخارجي - 
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تنشیط المبیعات والتي في مجملها تعتمد على أسالیب لحث الزبون على إقتناء السلعة أو الخدمة  - 

  .من السنةمن خلال إقرار تخفیضات خلال أوقات 

تكمن أهمیة الترویج في تحقیق مزایا تنافسیة وبالتالي تثبیت أقدام المؤسسة في السوق بالإضافة  )3

 .إلى التأثیر على قرارات الإقتناء بالنسبة للجمهور المستهدف

ؤسسة الإقتصادیة ینبع من تكامل مختلف عناصر المزیج نجاح الأستراتیجیة الترویجیة في الم )4

 .الترویجي

المیزة التنافسیة في المؤسسة الإقتصادیة یتأتى من تدعیم جهود الإبتكار والإهتمام تعزیز  )5

 بالمعرفة كأصل من أصول المؤسسة

 :نتائج الدراسة التطبیقیة- 

من طرف المؤسسة محل الدراسة وهو ما وصلنا إلیه من خلال للترویج هناك تطبیق  )1

في الإعلان في الإعلان ممثلاً المقابلات مع مسیري المؤسسة، حیث تعتمد المؤسسة على 

الجرائد والإذاعات بالإضافة إلى الدعایة من خلال الدعم المادي والمعنوي لبعض الملتقیات 

وإقامة ندوات عبر الإذاعة المحلیة بالأضافة إلى إعتماد رجال بیع دورهم ربط المؤسسة 

 للطلبة الجامعیینبعالمها الخارجي وتنشیط المبیعات من خلال تخفیض بعض التكوینات 

 .وهو ما یثبت صحة الفرضیتین الأولى والثانیة

المؤسسة محل الدراسة لدیها میزة تنافسیة وهي متأتیة بالأساس من كونها أول مؤسسة  )2

ن خلال الأسالیب خاصة تعلیمیة بالإضافة إلى عملیة الترویج من طرف المسیرین لها م

 .الترویجیة وهذا ما یثبت صحة الفرضیة الرابعة

عزیز المیزة التنافسیة للمؤسسة محل الدراسة بل الترویج لا یساهم الا بشكل ضئیل في ت )3

تعتمد في الأساس في تعزیزها إلى رسم إستراتیجیة لضمان تواجدها في ربوع الولایة من 

خلال فتح ملحقات في بعض المناطق وهو ما لمسناه من المكلف بالتسییر في المؤسسة 

 .طیاتوتوضحه الوثائق والمع

المؤسسة محل الدراسة لا تركز على الإعلان بشكل عام بل تعتمد أسلوبین هما الإذاعة  )4

 .والجرائد والملصقات
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هناك تنوع في إستخدام عناصر المزیج الترویجي وهو ما لمسناه من خلال قیام المؤسسة  )5

 .محل الدراسة بالإعلان والدعایة ورجال البیع وتنشیط المبیعات

عتبر أكثر عناصر المزیج الترویجي فعالیة بالنسبة للمؤسسة وهو صاحب أسلوب الدعایة ی )6

 .المساهمة الأكبر في تعریف العالم الخارجي بها

 .تحقق المؤسسة محل الدراسة أكبر عدد من المتربصین من خلال التكلفة الأقل )7

 :التوصیات والإقتراحات -

على تعزیز المیزة التنافسیة لمؤسسة من خلال النتائج السابقة سوف نورد بعض التوصیات المساعدة 

  :آفاق ومن أهمها

 الإهتمام أكثر بجانب الترویج عن طریق الأنترنت والتلفزیون والدعایة. 

 ضرورة ثكثیف إستمراریة الترویج للمؤسسة خارج فترة التكوینات. 

 أن تسعى المؤسسة لفتح ملاحق أخرى في الولایة بسبب شساعة المساحة. 

  الإضافیة مثل النقل، الإیواء، الإطعام بالنسبة للمتربصین خارج الولایة مما توفیر بعض الخدمات

 .یعزز مكانة المؤسسة خارج الولایة

  السعي للتعاقد مع بعض المؤسسات لضمان مناصب عمل للطلبتها وخاصة منهم الأوائل على

 .مستوى الدفعات مما یساعد في تعزیز مكانتها على مستوى المنطقة وخارجها

 إمكانیة التسجیل عن طریق الأنترنت في مختلف التكوینات وتوفیر فیدیوهات على مستوى  توفیر

صفحتها على الفایسبوك أو موقعها الإلكتروني للطالب لمحاكاة واقع المدرسة من الداخل لتكوین 

 .نظرة متكاملة لدى الطالب

 :أفاق موضوع البحث - 

مثمثلة في بعض الإقتراحات التي سنوردها  من خلال البحث لاحظنا أنه هناك آفاق لموضوع البحث

  :تباعاً 

 .دور الإبتكار الترویجي في تعزیز المیزة التنافسیة في المؤسسة الإقتصادیة - 

 .إدارة المعرفة كأداة لتفعیل الإبداع الترویجي في المؤسسات الإقتصادیة - 

 .الجزائریةالترویج الإلكتروني كإستراتیجیة لتعزیز المیزة التنافسیة في المؤسسات  - 
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، تخصص تجارة دولیة، قسم العلوم التجاریة، كلیة العلوم الإقتصادیة والتجاریة وعلوم منشورة

  .2014- 2013التسییر، جامعة محمد خیضر بسكرة، 

، دراسة یةر ائز لمؤسسة الجلظام المعلومات في تعزیز القدرة التنافسیة دور نمنصوري رقیة،  .12

، تخصص تسییر المؤسسة،  غیر منشورة یفیة، رسالة ماجستیرحالة بنك الفلاحة والتنمیة الر 

قسم علوم التسییر، كلیة العلوم الإقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، جامعة محمد خیضر 

  .2008- 2007بسكرة، 

، دراسة حالة مؤسسة ، دور نظم المعلومات التسویقیة في تعزیز المیزة التنافسیةواصل خولة .13

LINDE GAS    مذكرة مقدمة ضمن متطلبات شهادة الماجستیر2013فرع عنابة خلال ، 

، تخصص أنظمة المعلومات، قسم علوم التسییر كلیة العلوم الإقتصادیة والتجاریة  غیر منشورة

  .2013- 2012مرباح ورقلة، الجزائر، وعلوم التسییر، جامعة قاصدي 

  المقابلات الشخصیة

 مكلف بمراقبة التسییر بمؤسسة آفاق للإعلام الألي وتعلیم اللغاتمقابلة مع السید معطاالله هیدور 



  

  

 الملاحق
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  - 1- ملحق

 وزارة التعلیم العالي والبحث العلمي

  - ادرار –جامعة أحمد درایة 

  وعلوم التسییر علوم التجاریة, العلوم الاقتصادیة كلیة

  

  علوم التسییر: قسم

  إدارة الأعمال: تخصص

  الثانیة ماستر :المستوى

  

  الاستبیان المشاركة فيطلب   :الموضوع 

  "فعالیة إستراتیجیة الترویج في تعزیز المیزة التنافسیة "لمذكرة  تخرج تحت عنوان في أطار التحضیر

، راجین منكم بیانخصص إدارة الإعمال، نضع بین أیدیكم هذا الاستدخل ضمن متطلبات نیل شهادة الماستر تت و التي   

) ×(وضع علامة ب  و ذلك المطروحة بما یعبر عن رأیكم بدقةالتعاون معنا لإنجاز هذا البحث، وهذا بالإجابة على الأسئلة 

  .في المكان الموافق

  .تقبلوا منا خالص عبارات الشكر والتقدیرو في الأخیر                 

  

  :الأستاذ تحت إشراف                   :                                              الطالبین 

  فودو محمد                                                                      دحمان عبد الوهاب

  القادر بن الزاوي عبد

  

  

  

  

 2018-2017السنة الجامعیة 
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  البیانات الشخصیة : الجزء الأول

 أنثى          ذكر :    الجنس: السؤال الأول

        45أكثر من       45إلى  35سنة      من35إلى  25من سنة       25أقل من : السن :السؤال الثاني

  جامعي        ثانوي               متوسط                 ابتدائي   : مستوى التعلیم: السؤال الثالث

  سنة فأكثر 15من  سنة      15إلى 10من  سنوات    10إلى5سنوات       من 5اقل من سنوات الخبرة  : السؤال الرابع

   .........................أذكر وظیفتك : السؤال الخامس

  الدخل الشهري: السؤال السادس

  .دج30000اكثر من   دج30000دج إلى 15000من   دج 15000أقل من 

  فقرات الاستبیان: الجزء الثاني

  )مدرسة الأفاق(بواقع الترويج بالمنظمة الأسئلة الخاصة  - 

موافق   العبارة  الرقم

  بشدة
  محاید  موافق

غیر 

  موافق

غیر موافق 

  بشدة

            .الأفاق درسةتعتبر المقابلات الصحفية أحد الوسائل للتعريف بم  1

الأفاق الندوات الصحفية كوسيلة للوصول إلى جمهورها  مدرسةتستخدم   2

  .المستهدف
          

تشكل المؤتمرات الصحفية أحد الوسائل المستعملة في تسويق التكوينات   3

  .لديها
          

            الأفاق وجمهورها يتم عن طريق الدعاية مدرسةعملية الإتصال بين   4

الأفاق على تنظيم معارض لعرض أعمالها في مختف  مدرسةتعمل   5

  .مجالات تكوينها
          

  .الأفاق الأعمال والنشاطات الخيرية  مدرسةتدعم   6

  
          

 الأفاق في التعريف بالتكوينات المختلفة لديها مدرسةيوجد توجه لدى   7

  .عن طريق الوسائل الإعلانية
          

  

  

  

 الاستبیان   
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الأفاق القدرة على الإستخدام الأمثل للوسائل الإعلانية  مدرسةتمتلك   8

عملية التعرف على التكوينات من صحف ومجلات وملصقات لتسهيل 

  . المختلفة لديها

          

الأفاق تتلائم وثقافة ا�تمع  مدرسةمحتوى الرسائل الإعلانية التي تنشرها   9

  )اللغة(المستهدف 
          

الأفاق وتوقيته يؤثر في مدى إمكانية استهداف  مدرسةرؤية إعلان   10

  .الجمهور لخدما�ا
          

الأفاق وجمهورها المستهدف يتم عن طريق  مدرسةالإتصال بين  عملية  11

  .الإعلان
          

الأفاق ذو كفاءة عالية في تعريف الجمهور المستهدف  مدرسةرجال بيع   12

  .بالتكوينات المتوفرة لديها
          

الأفاق لديهم قدرات كبيرة في التأثير على الجمهور  مدرسةرجال بيع   13

  .المستهدف لإختيار أحد التكوينات المتوفرة في المدرسة
          

هناك رغبة كبيرة لدى رجال بيع مؤسسسة الأفاق في ريادة ونجاح   14

  .درسةالم

          

الأفاق ذو كفاءة عالية في تعريف الجمهور المستهدف  مدرسةرجال بيع   15

  .بالتكوينات المتوفرة لديها

          

الإفاق وجمهورها المستهدف عن  مدرسةيتم الإتصال بين   16

  طريق رجال البيع

          

الأفاق فئات معينة من خلال تقديم تخفيضات خلال  مدرسةتشجع   17

  .الموسم الدراسي

          

الأفاق بإستقطاب جمهورها المستهدف من خلال  مدرسةتقوم   18

  .فتح تكوينات مكثفة خلال العطل الموسمية بأسعار جذابة

          

الأفاق بتقديم تخفيض لطلبتها لقاء جلب طلبة  مدرسةتقوم   19

  .جدد

          

  

الأفاق وجمهورها المستهدف عن طريق عملية  مدرسةيتم الإتصال بين   20

  .تنشيط المبيعات

          

جودة تكوينات مدرسة الأفاق لديها قابلية أكثر قابلية من مؤسسات   21

  .التكوين العمومية

          

أفضل تكوين مدرسة الأفاق عن التكوينات في المؤسسات العمومية   

  .الأخرى
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  بتعزيز الميزة التنافسية الخاصة  الأسئلة

موافق   العبارة  الرقم 

  بشدة

غير   محايد       موافق

  موافق 

غير موافق  

  بشدة

الأفاق  مدرسةلديك معلومات عن مؤسسات تنشط في نفس مجال    1

  .في المنطقة
          

              .الأفاق على تكوينات لا توجد في مؤسسات أخرى مدرسةتحتوي   2

الأفاق منتسبة لهذه  مدرسةأسعار التكوينات المختلفة في    3

   .التكوينات

          

             .السوق في نفس ا�ال لديها كفاءة عاليةالمؤسسات المنافسة في   4

            .الأفاق تكنلوجيا حديثة مقارنة بالمنافسين مدرسةتستعمل   5

 الأفاق قدرات إبداعية ملائمة للتكوينات مدرسةلدى المكونين في   6

 .المختلفة لديها

          

           .الأفاق مدرسةلدي رضا بالخدمات الإضافية المقدمة من طرف   7

الأفاق بالمستشارين لتقديم إستشارات للطلبة  مدرسةتستعين   8

  .للمكونين لديها

          

الأفاق ذات جودة بالنظر إلى  مدرسةالتكوينات المتلقاة من طرف   9

  .المنافسين

          

            .في مستوى التكوينات المقدمةالأفاق أساتذة  مدرسةتستقطب   10

المكونين لديها بعد التخرج لتقييم مدى تتابع مدرسة الأفاق الطلبة   11

  .ملائمة التكوينات لسوق العمل

          

تساعد مدرسة الأفاق طلبتها المكونين على الإتدماج في عالم   12

  .الشغل

          

هناك قبول من طرف المؤسسات للشهادات المقدمة من طرف   13

  مدرسة الأفاق

          

على إلتحاق الجمهور الموقع الجغرافي لمؤسسة الأفاق يساعد   14

  .المستهدف

          

           .توفر مدرسة الأفاق إقامة للطلبة البعيدين عن مقر المدرسة  15

            .لدى مدرسة الأفاق القدرة على توفير نقل لطلبتها  16

            .تتكفل مدرسة الأفاق بالإطعام الطلبة الذين يزاولون دراسة متواصلة  17

           .الأفاق في المنطقة للقرب من الطلبةيوجد فروع متعددة لمدرسة   18

متعاقدة مع مؤسسة تسمح للطلبة بربط دراستهم  الأفاق مدرسة  19

  .النظرية بالتطبيقية

          

مدرسة الأفاق تحوز كادر بشري يسهر على الصيانة الدائمة   20

  .لأدوا�ا

          

  .نشكركم على تعاونكم معنا في ملء هذه الإستمارة




