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 "رسول الله محمد صلى الله عليو و سلم"
 إلى اللذين أخذا بيدي ووفرا لي سبيل التعلم و كانا لي الوجو الطافح حبا وحنانا،

أطال في عمرىما"الكريمين حفظهما الله و  أمي" و "أبي""  
 إلى جميع أفراد عائلتي

 إلى أساتذتي الكرام جازاىم الله خيرا
 إلى كل الأصدقاء و الأحباب و 

 ىذا العمل سواء من قريب أو بعيد. والشكر لكل من ساعدنا في إتمام

 2018 تسويق صناعيإلى جميع دفعة ماستر  

هو الكريم نافعا يستفيد منو جميع و في الأخير أسال الله تعالى أن يجعل عملي ىذا خالصا لوج
 الطلبة المتربصين المقبلين على التخرج.
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 عرفانو شكر 
 

 

أولا وقبل كل شيء أشكر الله الذي وفقني إلى ما كنت أطمح إليو ثم أتوجو بالشكر الجزيل إلى  

أولاد حيمودة  "كل من علمني حرفا، إلى أساتذتي المحترمين، و على رأسهم الأستاذ المشرف 

تحمل معي مشقة إنجاز ىذا العمل إلى غاية اكتمالو. و" الذي أرشدني عبد اللطيف   

 إلى كل من قدم لي يد المساعدة في سبيل إنجاز و إتمام ىذا العمل في أحسن وجو 

 إلى كل الزملاء و الأصدقاء.
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 ملخص:ال

 لصاح مدى ما معرفةو  الدنتج الصناعي الجديد تسويقية استًابذية يهدؼ ىذا البحث إفُ دراسة
ىي الاستًاتيجيات التسويقية الدلائمة لتسويق الدنتج صناعي الجديدة وما الصناعية الدؤسسة في التسويقية الإستًاتيجية

 لدؤسسة نفطاؿ.
 يتعلق فيما أما للبحث النظري الجانب في  الوصفي الدنهج خداـاست تم الدطروحة الإشكالية على الإجابة وقصد

،  نفطاؿ  مؤسسة موظفي اجوبة برليل في باستعماؿ التحليلي الدنهج الوصفي على الاعتماد تم فقددراسة الديدانية بال
 لصاح، قيقهابر الدطلوب والأىداؼ الدنظمة ورسالة رؤيا تطوير على تعمل لإستًاتيجيةأف ا إفُ الدراسة توصلت حيث

 يرتبط، كما  الدزيج التسويقي عناصر في التكاملعلى   يعتمد عدمو صناعية من الدؤسسة في التسويقية الإستًاتيجية
 .تسويق منتجاتها خلاؿ من تطبيقها على الدنظمة قدرة بددى التسويقية الإستًاتيجية مفهوـ

 تسويقي مزيج ، الدنتج الجديد ، الدنتج الصناعي ، تسويقية إستًاتيجية : المفتاحية الكلمات
Résumé : 

Cette recherche vise à étudier la stratégie marketing du nouveau produit 

industriel et à connaître le succès de la stratégie marketing dans l'établissement 

industriel et quelles sont les stratégies marketing appropriées pour commercialiser 

le nouveau produit industriel pour NAFTAL. 

Afin de répondre au problème posé، la méthode analytique descriptive a été 

utilisée dans l'aspect théorique de la recherche، tandis que la méthode analytique 

descriptive a été utilisée dans l'analyse des réponses du personnel de la Fondation 

Naftal pour l'étude de terrain. La stratégie travaille à développer la vision et la 

mission de l'organisation et les objectifs à atteindre. Le succès de la stratégie 

marketing dans l'établissement industriel dépend ou non de l'intégration des 

éléments du mix marketing. Le concept de stratégie marketing est lié à l'étendue de 

la capacité de l'organisation à l'appliquer à travers la commercialisation de ses 

produits. 

Mots-clés: stratégie marketing، produit industriel، nouveau produit، mix marketing 
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 توطئة: .أ 
يعتبر الدزيج التسويقي مفهوما متعارؼ عليو بتُ رجاؿ التسويق، فهو لؽثل ذلك الخليط من الأنشطة             

يعد الدنتج أحد كما قطاع سوقي معتُ من الدستهلكتُ   جهة إفُالتسويقية التي لؽكن التحكم بها بواسطة الدؤسسة الدو 
لصاح اي مؤسسة ومنها ، مشتًيها  كذاالعناصر الرئيسية للمزيج التسويقي ولؽثل حلقة الوصل بتُ الدؤسسة واسواقها و 

وعلى الدؤسسة الصناعية يعتمد على قدرتها في تقديم منتجات تتصف بالجودة التي يطمح الدشتًي الحصوؿ عليها 
 .اختلاؼ انواعها ) استهلاكية ، صناعية ...( 

فعند دخوؿ أي مؤسسة إفُ السوؽ عليها وضع استًاتيجية تسويقية، وتتخذ منهجا تتبعو لتحقيق أىدافها           
ق، على الددى الطويل ، لذا عليها إبزاذ إستًاتيجية ملائمة والتي تعتبر من أصعب القرارات التي تواجو إدارة التسوي

حيث تتمثل في جمع الدعلومات وبرليلها لكي تفهم التغتَات التي بردث داخل السوؽ أو خارجها و التكيف معهما 
 بطريقة تتضمن سياسة سليمة لدستقبل الدؤسسة. 

 إشكالية البحث .ب 
 فيما يلي:على ضوء لشا سبق تتجلى إشكالية البحث  

 ؟" لمؤسسة نفطال جديدةالصناعي  نتجلتسويق الم ية الملائمةلتسويقا"ماىي الاستراتيجيات 
 لدعالجة وبرليل ىذه الإشكالية نقوـ بطرح الأسئلة الفرعية:                                   

 ؟ ما ىي الاستًاتيجيات التسويقية الدناسبة لتسهيل تدفق الدنتجات الصناعية  .1
 ؟   يق منتجاتها تسو ما ىي الاستًاتيجيات التسويقية التي تعتمد عليها نفطاؿ في .2
  الخصائص التي بسيز منتجات نفطاؿ ؟ما ىي  .3

 فرضيات البحث: .ج 
 :     تكوف منطلقا للدراسة وىي لرموعة من الفرضياتاو خطأ يتطلب برليل الإشكالية لزل الدراسة إثبات صحة  

 اف وضع واختيار استًاتيجية تسويقية مناسبة يسهل انسياب وتدفق منتجات الدؤسسة الصناعية .1
ستًاتيجية التسويقية الدعتمدة من قبل مؤسسة نفطاؿ ملائمة لرفع الطلب على منتجاتها الصناعية الا .2

 .الجديدة
صناعية للمؤسسات بدنافسة الدنتجات اللذا فريدة تتيح  الدنتجات الصناعية لدؤسسة نفطاؿ تتميز بخصائص .3

 .الدنافسة
 



 مقدمة
 

 ب 
 

 مبررات اختيار الموضوع: .د 
 دفعتنا لاختيار الدوضوع :                                      أىم الدوافع والدبررات التي   

 انسجاـ الدوضوع مع التخصص . .1
  الاقتصادية؛ مؤسساتناابراز ألعية الدنتج الصناعي في  .2
 . لدؤسسة نفطاؿ في الاقتصاد الوطتٍالألعية الكبتَة  .3
 .   راسات حوؿ  ىذه الدواضيعالرغبة في إثراء الرصيد العلمي للمكتبة الجامعية حيث يلاحظ قلة الد .4
                 تسليط الضوء على نشاط التسويقي لدؤسسة نفطاؿ التي تعتبر من ابرز الدؤسسات الاقتصادية  .5

 :مية الدراسة وأىدافهاأى .ه 
 فيما يلي : تكمن الألعية موضوع

 .اقتصادية مؤسسةفي  استًاتيجيات تسويقدور  .1
 ة نفطاؿ في تلبية حاجات الدستهلكتُ.الالعية الكبتَة التي تقوـ بها مؤسس .2
 العية منتجات الدسوقة من طرؼ مؤسسة نفطاؿ . .3

 دؼ من خلاؿ الدراسة إفُ :                                                                   ونه
 .التعرؼ على الاستًاتيجيات التسويقية لدؤسسة نفطاؿ .1
 .ة لدؤسسة نفطاؿ التعرؼ على الدنتجات الصناعية الجديد .2
 .التعرؼ على الخصائص الدنتجات جديدة لدؤسسة نفطاؿ ومدى تاثتَىا على الدبيعات .3

 حدود الدراسة : .و 
 .نفطاؿ فرع غرداية مؤسسة الدكاني  لدراسةبسثل اطار ا

 الدراسة ارتبطت ، كما 2017/2018الدوسم  من الثاني السداسي في الدراسة لدوضوع الزمنية الفتًة وتتمثل
 2017افُ  2013بالدوضوع داخل الدؤسسة من  الدتعلقة الاحصائيات من لمجموعة يدانيةالد

 منهج البحث والدراسة:  .ز 
 على سنعتمد نفيها او الدقتًحة الفرضياتأو خطأ   صحة اثبات وبهدؼ راسة الد إشكالية على للإجابة

 لأنو الإنسانية، العلوـ لراؿ في استخداما جالدناى أكثر من والذي يعتبر النظري الجانب في التحليلي الوصفي الدنهج
 مراجع على بالاعتماد مكوناتو فهم افُ للموضوع للوصوؿ النظري التأصيل بغرض بحثنا موضوع وطبيعة يتناسب

 .لستلفة



 مقدمة
 

 ج 
 

الدؤسسة  على النظرية الدراسة إسقاط خلاؿ من التحليلي الوصفي الدنهج على يدانيةالد دراسةال في وسنعتمد
 بالإضافة والدنتج الجديد التي تسوقها، فيها التسويقية الاستًاتيجيات افُ بتطرقنا وذلك ،فرع غرداية نفطاؿ الاقتصادية

 .الديدانية والزيارات والدقابلة الأساليب الإحصائية لبعض استخدامنا إفُ
 :مرجعية الدراسة .ح 

بحوث سواءا كانت في شكل  استعنا بدجموعة من الدراسات و ال إشكاليتو بغية الإلداـ بجوانب الدوضوع و
على مقابلة بعض الدسؤولتُ في الدؤسسة  كما اعتمدنا في الدراسة الديدانية ،  تَكتب مذكرات أو رسائل ماجست

 تضمنت لرموعة من الأسئلة الدختلفة حوؿ الاستًاتيجيات التي تتبعها الدؤسسة في تسويق منتجاتها.
 صعوبات البحث:  .ط 

 أف بعض من الدوظفتُ يرفض الإجابة على الاسئلة.                    صعوبة الحصوؿ على الدعلومات إذ 
                  .قلة الدراجع التي بزص الدوضوع 

 ىيكل البحث: .ي 
بغية معالجة الإشكالية الدطروحة قمنا بتقسيم البحث إفُ فصلتُ خصص الفصل الأوؿ لدراسة الجانب   

افً ماىية الاستًابذيات التسويقية والدنتج الصناعي؛ ثم تطرقنا في النظري للبحث من خلاؿ الدبحث الأوؿ الذي يع
 الدبحث الثاني إفُ الدراسات السابقة التي عالجت موضوع البحث.

التي قمنا بها، فتطرقنا في الدبحث الأوؿ إفُ الطريقة وأدوات الدراسة وفي  يدانيةوفي الفصل الثاني الدراسة الد
 ائج.الدبحث الثاني عرض وبرليل النت
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 الأدبيات النظرية والتطبيقية
لاستراتيجية تسويق المنتج 

 الصناعي الجديد
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 تمهيد:
 انتهاج عليها يتوجب فإنو الدختلفة أىدافها برقق لكي وتسعى والاستمرار البقاء تريد التي اليوـ الدنظمات

 التواصل وبرقيق الدنافستُ لدواجهة الدعدة لبرالرها والرقابة التنفيذ و التخطيط عملية تسويقية في إستًاتيجية وتبتٍ
 الدطلوبة والأىداؼ التنظيمية والثقافة العلمية الخبرات من متنوع مزيج ىي لإستًاتيجيةفا .زبائنها مع والاستمرار

 إفٍ... والرقابة التنفيذ في الدعتمد والدسار
 ويعتبر الدنتج الصناعي من أىم الدنتجات التي تعرؼ استهلاكا واسع سواء على الصعيد المحلي أو الدوفِ.

يجيات التسويقي واىدافها وكذلك نلقي نظرة على الدنتج الصناعي و وعليو سنتناوؿ في ىذا الفصل الاستًات
 الاستًاتيجيات التسويقي خلاؿ دورة حياتو ، وسنعطي نظرة عن الدراسات العلمية السابقة التي تناولت الدوضوع.

 وتم تقسيم الفصل إفُ مبحثتُ:
 الدبحث الأوؿ: الأدبيات النظرية

 )الدراسات السابقة (الادبيات التطبيقية الدبحث الثاني: 
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 الجديد الصناعي المنتج تسويق لاستراتيجية النظرية الادبياتالمبحث الأول: 
 مصادر لتدعيم الوسائل عن تبحثو  لزيطها عن للكشف طرؽ عن الدؤسسات تبحث القطاعات جميع في

 من حصة أكبر وامتلاؾ   الدنافستُ خطط ؿلإبطا السبيل وكذا الذجوـ ، على و الدفاع على تدعيم قدرتهال معلوماتها
 استكشاؼثم  الخارجيةو  الداخلية للبيئة معمق برليل على الدبنية الاستًاتيجيات وتصميم سياسات ووضع ، السوؽ
 الإستًاتيجية مفهوـ إفُ الدبحث ىذا في سنتطرؽ وعليو . تكوينو في عملية الأساس باعتبارىا لدخاطروا الفرص

 . وضعها من الذدؼ وما وكيفية صياغتها تطبيقها خطوات وتوضيح اوأنواعه التسويقية

 المطلب الأول: ماىية استراتيجية التسويقية
عند دخوؿ أي مؤسسة إفُ السوؽ عليها أف تضع استًاتيجية تسويقية وتتخذ منهجا تستَ عليو لتحقيق 

في الأسواؽ، لذلك لغب عليها ابزاذ  ىدؼ معتُ على الددى الطويل، ذلك لأف الدؤسسة أصبحت بذد الدنافسة كبتَة
 .التطرؽ في ىذا الدبحث إفُ مفهوـ الاستًاتيجية التسويقية استًاتيجية لدواجهة الدنافسة، لذذا لضاوؿ

 مفهوم الاستراتيجية التسويقيةالفرع الأول : 

 1 ىناؾ تعاريف عديدة لاستًاتيجية التسويقية ومنها: 

  لذا التسويقي الدزيج وتهيئة الدستهدفة الأسواؽ بردييد :1993 ابتثالاستًاتيجية بصفة عامة كما عرفها 
 .رغباتهم حسب احتياجاتهم الدنظمة لتلبية تسعى زبائن متجانسة لرموعة السوقي القطاع ولؽثل

 الدنافسوف أمامو يصمد أف لؽكن لا التي والوسيلة الدنهج ىي التسويق إستًاتيجية: 1996 بروتر . 

 وتتكوف التسويقية أىداؼ برقيق في الدؤسسة بو تأمل الذي التسويق منطق" أنها على:1997كوتلر عرفها 
 . التسويق إنفاؽ ومستويات ، التسويقي ،والدزيج الدوقع وبرديد ، الدستهدفة للأسواؽ استًاتيجيات لزددة من

 من كونةالد الشاملة خطتها وىي الدنظمة بتُ الربط إدارة ىي التسويق إستًاتيجية :  2000 الصميدعي 
 . للمنظمة الأىداؼ الرئيسية لتحقيق خطط

  .التسويقية البيئة متغتَات بذاه والفعالة السريعة الاستجابة أيضا وىي 
 تتوافق وبدا متناسق شكل في التسويقية والأنشطة للموارد الدؤثر التوزيع أيضا ىي"  أنها : على آخر باتجاه عرفة كما
 ." السوؽ – الدنتج في الدنظمة از أىداؼلصا مع

                                                           
 .139ص  ،الأردف عماف، 2009 العربية الطبعة ، لنشرل وائل دار ،الوظائف الأسس المفاىيم التسويق إستراتيجياتالبرزلصي،  وأحمد البراوري انزار  1
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 بها تهتم التي الأسواؽ حوؿ الدنظمة لرؤيا تطوير " أنها على تعرؼ التسويق للإستًاتيجية بعدا وأكثر أشمل تعريف وفي
 السوؽ في الزبوف لدتطلبات وتستجيب للمنظمة الدكانة لػقق بدا التسويقية البرامج وإعداد وتطويرىا ووضع الأىداؼ

 ".الدستهدؼ
 : الآتي إفُ مضمونو في يشتَ وىذا التعريف

 . برقيقها الدطلوب والأىداؼ الدنظمة ورسالة لرؤيا تطوير كونها   -
 . الدستهدؼ السوؽ في لو قيمة وبرقيق والزبوف للسوؽ بالنسبة الدنظمة صورة برستُ  -
 المجتمع. بذاه لهاتتحم التي الدسؤولية خلاؿ من بالدنظمة المحيطة والبيئة التسويق إستًاتيجية بتُ الوثيق التًابط  -

  التسويقيةأنواع استراتيجيات الفرع الثاني: 

 1: التافِ إف برديد استًاتيجية التعامل مع السوؽ الدستهدؼ لؽكن أف يتم  باختيار احدى الإستًاتيجيات الثلاثة
 أولا: استراتيجية التسويق غير المتمايزة : 

قطاعات السوقية باعتبارىا أسواؽ مستهدفة، يتم من خلاؿ وضع مزيج تسويقي واحد يوجو إفُ جميع ال
ولؽكن الاعتماد عليها برت  تستخدـ ىذه الإستًاتيجية عندما تكوف جميع القطاعات متفائلة و تستهلك نفس الدنتج

 ظل الحالتتُ لعا :
 .يكوف عدد الافراد كبتَ ومتناسب مع حجم السوؽ واف تكوف حاجاتهم متشابهة 
  واشباع حاجاتهم .التسويقي الدعتمد بدا لػقق رضا الدستهلكتُ على الدنظمة اف تطور مزلغها 

 ثانيا : استراتيجية التسويق المتمايزة: 
وفقا لذذه الإستًاتيجية فإف قطاع من القطاعات السوقية الدختلفة يعتبر السوؽ مستهدؼ منفصل عن 

سب معو و تستخدـ ىذه القطاعات الأخرى و تقوـ الدؤسسة بوضع مزيج تسويقي موجو لكل قطاع لشا يتنا
 الإستًاتيجية عندما تتعامل الدؤسسة مع أكثر من منتوج جديد.

 ثالثا: استراتيجية التسويق المركز:
 وفق ىذه الإستًاتيجية  يتم وضع مزيج تسويقي واحد يوجو إفُ قطاع واحد أو عدد قليل من القطاعات السوقية 

 . القطاع  لتتوافق مع الدنتج والدزيج التسويقي الدوجو لدلك

                                                           
 .74 ص الأردف عماف ، 2008 العربية الطبعة ، والتوزيع للنشر العلمية اليازوري دار، لتسويقا إستراتيجيات - البكري ياسر ثامر  1
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 حيث أنواع إفُ ينقسم منهما كل والذجوـ الدفاع لعا وضعيتاف ىناؾ أف :  كوتلر الخيارات الاستراتيجية حسب
 : 1إفُ الدفاع إستًاتيجية تنقسم

 الدتبعة الاستًاتيجيات نفس انتهاج في تواصل الدنظمة أف أي : موقعها عن المنظمة دفاع استراتيجية .أ 
 . السوؽ أطراؼ عن الدنظمة دفاع أي : جنحةالأ عن الدفاع استراتيجية .ب 
 السوؽ في جديد منتج بعث إستًاتيجية الدنظمة تنتهج : الوقائي بالهجوم الدفاع استراتيجية .ج 
 ) يهددىا الذي الدنافس منتج تقليد ( التقليد إستًاتيجية تتبع الدنظمة أي : المقابل بالهجوم الدفاع استراتيجية .د 
 . وتنويعو السوؽ توسيع وبرديد جديد أسواؽ في بالانتشار : الموقفي الدفاع استراتيجية .ه 
 . الاستًاتيجي بالانسحاب يعرؼ ما أو الأسواؽ عن بالتخلي : بالانكماش الدفاع استراتيجية .و 

 : وىي منافسيها ضد الدنظمة تستخدمها التي الذجومية الإستًاتيجية
 وغالبا الدنافسة من بدلا القوة جانب عن نظمةالد تبحث حيث : للسوق الأمامية الجهات مهاجمة استراتيجية .أ 

 . الدنافستُ أسعار إزاء منتجاتها أسعار بتخفيض ذلك ما يتمثل
 التي الدناطق تلك أو للسوؽ القائدة الدنظمة تغطها فَ والتي : الأسواق على الجانبي الهجوم استراتيجية .ب 

 . الدنافسوف فيها أداء يضعف
 أسواقها من على بالاستيلاء الدنافسة الدنظمة تطويق لةبدحاو  :المطوق الهجوم استراتيجية .ج 
 .السهولة الأسواؽ لضو بالتوجو الدنافسة الدنظمة بذاىل يتم وفيو :الثانوي الهجوم استراتيجية .د 
 موطئ ىعل للحصوؿ ومضايقتو الخصم بإزعاج الصغتَة للمنظمات خيار وىو :العصابات ىجوم استراتيجية .ه 

 .أسواؽ دائم في قدـ
 خطوات الاستراتيجية التسويقية  لثالث : الفرع ا

 الإجابة يتوجب فإنو، بوضوح الدنظمة في ملالزها ولضدد معمق بشكل التسويق إستًاتيجية نفهم أف لغرض
 رسم عملية في اعتمادىا الدمكن الخطوات إتباع عليها الإجابة خلاؿ من الدنظمة بسكن التالية والتي الأسئلة على

 ما لتحقيق الدوارد توزيع لؽكن كيف -  نذىب؟ أف نريد أين إفُ -؟  لضن الآف أين 2: ىيو  تسويقية إستًاتيجية
 مع الدتحققة النتائج نقارف أف لؽكن كيف  -تنفيذي؟  فعل إفُ الدنظمة خطة لضوؿ أف لؽكن كيف  -إليو؟  نسعى
 .ق؟الدتحق والفعل الخطة بتُ السالبة الالضرافات مواجهة لؽكن كيف  -؟  الدوضوعة الخطة

                                                           

 .143البرزلصي مرجع سبق ذكره، ص  وأحمد البراوري انزار 1
 .63ص 56، ص مرجع سبق ذكره ، لتسويق إستراتيجيات - البكري ياسر ثامر  2
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 :سنستعرضها بإلغاز والتي الخطوات ىذه يوضح التافِ والشكل
 

 . التسويق إستراتيجية خطوات ( II-1) رقم شكل
 

 

 

 

 

 الموارد المتحققة                    التحليل الموقفي             

 

 مقارنة النتائج مع الخطة                              سويقيتصميم تنفيد الت          المنتج التركيز على السوق           

 لتحديد الانحرافات                            

 النتائج       تنفيد برنامج التسويقي                      البرنامج التسويقي           

 اتخد الفعل لتصحيح الخطأ               

 .57ص الأردف عماف 2008 العربية الطبعة ،والتوزيع للنشر العلمية اليازوري دار ، لتسويق إستًاتيجيات ،بكريال ياسر ثامر : المصدر

 :التخطيطي الجانبأولا: 
 :خطوات وىي ثلاث التسويقية الإستًاتيجية خطوات من الدهم الجانب ىذا ويتضمن
 وما والضعف القوة والدتمثلة للمنظمة الداخلية ئةالبي إفُ معمق بتحليل يتمثل : الموقفي التحليل : الأولى الخطوة
 تصب أساسية متغتَات أربع بدراسة ستقوـ بأنها يعتٍ وىذا والتهديدات الفرص في والدتمثلة الخارجية البيئة من يقابلها
 ذهوى التخطيطي الجانب من التالية الخطوات يشمل والذي التسويقي برنالرها بناء من يدكنها لكي الجانب في ىذا

 ، قوتهم حيث من الدنافستُ ىو برليل تعمل التي الصناعة توجهات في الدنظمة لدكانة الدقيق التحديد : الدتغتَات ىي
  . فيها القوة والضعف مكامن خلاؿ من لذاتها الشركة معرفة . السوؽ في الدستقبلي أو الحافِ وتأثتَيهم حجمهم

 التسويقية الإستراتيجية خطوات

 الرقابي الجانب طيالتخطي الجانب التنفيذي الجانب
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 الدنظمة عبر مع بعلاقتهم يتعلق وبدا البحثية الدراسات إجراء ؿخلا من الدستهلكتُ مع والواضحة الصحيحة لعلاقةا
 .لذم الدقدمة منتجاتها
 تتمثل التسويق إستًاتيجية ضمن الخطوة ىذه : الأىداف وتحديد المنتج – السوق عل التركيز : الثانية الخطوة

 :وىي الدتغتَات من بعدد
 واحدة كل بذمع قطاعات أو أسواؽ إفُ وبذزئتو ؼالدستهد السوؽ مع التعامل كيفية وتعتٍ : السوق تجزئة 

 الدنظمة على يسهل حيث الأسواؽ بقية عن جزئيا أو كليا بزتلف قد مشتًكة وصفات منها خصوصية
 . الدستهدفة الأسواؽ تلك لضو الدقيق والدناسب التوجو

 أخرى منتجات من وينافسها لؽاثلها عما الدنظمة لدنتجات الدختلفة أو الدميزة الخصائص لظثل : التمايز نقاط 
 . للسوؽ الداخلة الجديدة وبخاصة الدنتجات

 وولاءه قبولو حيث من الدستهلك تفكتَ في الدنتج لػتلها التي الذىنية الدكانة بسثل ومي : المنتج مكانة 
 .حاجاتو إشباع على وقدرتو ،وجودتو كفاءتو مستوى عن تصورات لػملو من وما للمنتج

 التسويقي البرنامج أنشطة وتتمثل لذا الدالية الدوازنة وإعداد يالتسويق الدزيج عناصر تطوير على كزتتً  : الثالثة الخطوة
 : بالآتي
 والتغليف ، التعبئة ، التجارية ، وعلامتو للمنتج الدميزة الخصائص بتحديد تتعلق :المنتج إستراتيجية 

 .بيعو ما بعد أو لتقدلؽو الدرافقة الخدمات
 شروط ، ،الخصومات الأسعار قوائم ، اعتمادىا الدمكن التسعتَ الطرؽ على وتنصب : السعر إستراتيجية 

 إفٍ....الأجل  الدفع
 السوؽ إفُ الدصنع من الدنتج لإيصاؿ بها القياـ لؽكن التي الدختلفة بالأنشطة وتتمثل  :التوزيع إستراتيجية 

 .مرافقة فعاليات وخدمات من يرافقها وما
 البيع ، فبالإعلا الدتمثل التًولغي الدزيج عناصر مع التعامل كيفية على أساسا وتتًكز : الترويج إستراتيجية 

 للتأثتَ الكفء بالشكل واستخدامها ، إفٍ.... الدعاية ، العامة العلاقات ، ترويج الدبيعات ،الشخصي
 .للمنظمة الأىداؼ التسويق لؼدـ وبدا والوسطاء بالدستهلك

 :التنفيذي الجانبثانيا: 
 . التخطيط للتسويق لراؿ في قضيت التي الجهود من قابل غتَ وعدد الخطوات من سلسلة أعقاب في تأتي

 :الأتي من التنفيذ عملية وتتكوف
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 الدوضوعة الأفكار بروؿ أف خلالذا من لؽكن التي اليةالد واردالد على أساسا وتنصب  :المتحققة الموارد .1
 تنفيذ. إفُ التسويقية بالخطة الإستًاتيجية

 في تسويقي تنظيم وجود إفُ بحاجة فإنو التسويقي البرنامج تنفيذ يتم لكي : التسويقي التنظيم صميمت .2
 . التنفيذ بدهمة على القياـ قادر الشركة

 الخطط وتنفيذ في حرجة زمنية مدة بوضع وتتمثل التنفيذ عملية في جدا مهمة مسألة وىي : التطوير جدول .3
 . الدوضوعة البرامج التسويقية أو

 للبرنامج فعاؿ تنفيذ برقيق أجل ومن ورؽ على حبرا التسويقية الخطة تبقى : التسويقية البرامج إنجاز .4
 يتعلق ما وكتابة اعدد حيث من التسويقية بالإستًاتيجية يتعلق لدا دقيقة تفاصيل فإنو يتطلب التسويقي
 . الدميزة للزبائن والخصائص الدستهدفة بالأسواؽ

 :بيالرقا الجانب ثالثا: 
 من خلاؿ ذلك ويتم ، لذا الدخطط الصحيح الابذاه في تستَ التسويقية الإستًاتيجية لجعل السعي في يتمثل

 : لعا أساستُ جانبتُ
 أف أمل على التسويق إستًاتيجية ضمن الأىداؼ توضع : الانحراف لتحديد الخطط مع النتائج مقارنة 

 عن اختلاؼ أو الضرافات لػصل قد التسويقية البرامج يذتنف عند الحاؿ واقع ولكن معينة زمنية مدة في برقق
 إدارة ىنا ومن  والتنفيذ الدخطط بتُ السالب الفرؽ والتي بسثل التخطيطية عليو بالفجوة يطلق ما وىو الخطة
 . ومعالجتها الضراؼ ىذا أسباب عن الدقيق يسعى للبحث التسويقي القسم أو الشركة

 الأداء يكوف قد فإنو الإستًاتيجي التسويقي للبرنامج التقييم يتم ماعند : الخطأ لتصحيح الفعل اتخاذ 
 تقوـ أف الواجب من يكوف وىنا . التنفيذ في حصلت قد أخطاء ىناؾ وأنو الدطلوب الدستوى يبلغ فَ الدتحقق
 .سالب تَتأث لػدث لا لكي وقوعو وقبل الخطأ حصوؿ دوف بروؿ والتي الوقائية الرقابة التسويقية بإجراء الإدارة
 وضعها: من والهدف التسويق الإستراتيجية صياغة الفرع الرابع:

 في تسهم التي والإجراءات والعمليات الأنشطة من معقدة لرموعة وتتضمن :  التسويقية الإستراتيجية صياغة 1-
 التسويق يجيةالإستًات وصياغة الأىداؼ تأسيس أو لبناء الخطط بسثل أنها كما ، التسويقية الخطط تصميم وإلصاز
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 في رئيسية مراحل ثلاث وىناؾ . لذلك الدناسب الطرؽ ىي وما الأىداؼ ىذه بلوغ كيف سيتم تقتًح فالإستًابذية
 1: ىي بشكل عاـ التسويقية الإستًاتيجية صياغة

 وبرديد السوقي الذدؼ اختيار الدرحلة ىذه في ويتم : التسويقية الأىداف وصياغة السوقي الهدف تحديد -
 عن فضلا ، وغايتها الدنظمة لأغراض الدقيق التجسيد بوصفها الأىداؼ ألعية وتأتي ، للمنظمة داؼ التسويقيةالأى
 ويتم. والاستمرارية النمو الربح برقيق عادة الدنظمات أىداؼ وتتضمن ، الدنظمة بدليل لسياسات الددراء تزود أنها

 : ىي العوامل عدد من ضوء في السوقي الذدؼ اختيار
  السوقي الذدؼ إفُ الوصوؿ وسهولة الخدمة عرض ةبداي

  ) التسويقية الخطة إعداد ثم الذدؼ برديد( للسوؽ الدتنوعة البدائل واقعية
 عملها الجهود الواجب ماىية بها وبرديد العامة الفكرة تطوير يتم بحيث ثانية كمرحلة تأتي وىي : البيئي التحليل -

 التسويقي الدزيج طريق عن تنجز التي التسويقية الدوارد توزيع يعتٍ وىذا الدنافستُ وجهود مع بالعلاقة ، للهدؼ السوقي
 ضوئها في التي ، للأىداؼ الأولية المجموعة صياغة في يساعد وىذا الدنظمة موارد تقييم يتم التحليل البيئي ضوء وفي

 وخاصة الزبوف ورغبات باحتياجات للاىتماـ سيدفع وىذا ، والتهديدات الفرص الدستقبلية برديد الإدارة براوؿ
 : إلغاد إفُ الرئيسي بشكلو البيئي التحليل ويهدؼ التكنولوجي والتطوير والتقدـ القانونية بالدسائل الدتعلقة
 الدوجودة للمنتجات الجديدة الفرص
  جديدة جغرافية الدوقع أو الجديدة الدنتجات خلاؿ من الحاليتُ للزبائن الجديدة الفرص

  . الربح وىوامش السوقي للموقف الرئيسية الدستقبلية التهديدات
 وتأثتَ ، التقنية والكفاية ، والإدارة السوقي والدوقع الأفراد وموارد الدوجودات تتضمن : المتاحة الموارد تقييم -

 في مةالدلائ الدوارد دراسة بل فحسب والضعف القوة مكامن دراسة ليس التقييم ىذا من والغرض ، الضغوط الخارجية
 تعرض الدنظمات أغلب الدستقبلية التسويقية الإستًاتيجية لتخطيط بالقاعدة يزودنا وىذا يدكن توليدىا التي الدستقبلية
 الصورة بناء وإف ، للمنظمة وودية ألفة أكثر الزبائن لجعل لزاولة في صورتها لبناء السمات وتتجو متشابهة خدمات
 . التسويقية لإستًاتيجية في إلغابا ف يؤثرأ لؽكن الذي السوقي للموقع جزءا يشكل

                                                           
 دار ، 2012 الأوفُ الطبعة ، التطبيقية البلقاء جامعة ، متكامل منظور التسويق إستراتيجيات ، العوامره الله عبد ولزمد الزيادات عواد لزمد  1

 .35ص. عماف الأردف  والتوزيع للنشر الحامد
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 في التسويقية الأىداؼ وتعرؼ الزبائن واحتياجات التسويقي الذدؼ برديد يتم أف بعد : التسويقية الموارد توزيع -
 التسويقية الدوارد توزيع يتم السوقي الذدؼ احتياجات لدلاقاة متسلسل بشكل وتعد والتنافسية البيئية ضوء المحددات

 . التسويقي الدزيج توحيد من خلاؿ تنفيذىا تم التي
الربح  برقيق ىو التسويقية والإستًاتيجيات الأىداؼ وضع من الغرض اف : التسويقية والإستراتيجية الهدف - 2

 بالإمكاف يكوف لكي ىو التسويقي الدزيج تكامل وأف الدهمة لنجاح الضرورية السوقية والحصة العائد نسبة وزيادة
 لدا بسهيديا ولسططا دقيقا تعبتَا يعد السوقي الذدؼ وأف معتُ سوقي تقسيم لكل الغاية ىذه لإلصاز والابتكارالإبداع 

 بها تنجز التي الدوزعة الوسيلة فهي التسويقية الإستًاتيجية أـ للمؤسسة التسويقية الأنشطة إلصازه بواسطة لؽكن
 أيضا الدنطقي والتسلسل منطقية التسويقية الدهمة لتكوف ذجيالظو  مدخلا بسلك لا عادة التسويقية فالدنظمات الأىداؼ

 : 1التالية الدستويات ضمن الإجراءات سلسلة من إفُ برتاج بل
  وبوضع الطويل الددى على الدنظمة وأىداؼ بالربحية تتعلق التي الواسعة التسويقية الأىداؼ وضع : الأول المستوى

 والتنبؤات. التوقعات على بناء فيها الابتكار وبالتافِ عزيزىات سيتم والإصلاحات الواسعة الأىداؼ ىذه
 ما برديد وكذلك أكثر بدقة الأىداؼ بردد وىنا الرئيسية السوقية للمناطق الأىداؼ وضع وىو : الثاني المستوى

 . دقة أكثر بشكل الدختلفة بالوظائف يتعلق
 أساس على بناءىا سيتم الأىداؼ وىذه ريضةالع للأىداؼ الداعمة الفرعية الأىداؼ وضع : الثالث المستوى

 .الخدمة عرض في والتوسع الجغرافي التوسع الدستهدؼ الدبيعات  حجم
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
 .38 ص بق ذكره،س مرجع ، العوامره الله عبد ولزمد الزيادات عواد لزمد  1
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 المنتج الصناعيماىية المطلب الثاني: 
يعتبر الدنتج احد العناصر الرئيسية للمزيج التسويقي، وحلقة وصل بتُ الدؤسسة و اسوقها في تقديم منتجات 

  .رغبات الدستهلكتُتتماشى مع حاجات و 
  :مفهوم المنتج الصناعيالفرع الأول 

 :1ىناؾ لرموعة من التعاريف الدنتج الصناعي نذكر من ألعها
 الإدارة لراؿ في والباحثتُ الكتاب من العديد فإف التسويقية الاستًاتيجيات صعيد على الدنتج لألعية نظرا

 بتُ ىذه جوىريا اختلافا ىناؾ ليس بأنو يلاحظ التعاريف لذذه والدتصفح لو، تعاريف عدة أطلقوا قد التسويق وخاصة
 .التعاريف

 : ) الدنتج الصناعي على انو ذلك الدنتج الذي يشتًيو الافراد ،الدنظمات  يعرف كل من )كوتلر و امسترونج
 للمزيد من التشغيل ،او الاستخداـ في تأدية الأعماؿ .

  ( ويعرف كل منHill  Alexender ، Cross : ) فانهم يشتَوف اف الدنتج الصناعي لابد اف يتعلق
  .بدختلف الخصائص التي صممت من قبل الخط انتاج الدنتج ونوع الدوديل والصنف

 : ) الدلموسة على انو لرمل الخصائص ويعرف كل من ) محمود جاسم الصميدعي و ردينة عثمان يوسف 
والتشغيل لتادية الاعماؿ في انتاج السلع او تقديم الدلموسة التي تشتًى من اجل الدزيد من الاستخداـ  وغتَ

 .خدمات اخرى او الدساعدة في تسهيل عمليات الانتاج لدنتجات اخرى
 مواجهة في لاستخدامها بشرائها الدنتجوف يقوـ التي الدنتجاتبأنو :  المنتج الصناعي تعريف يمكن كما 

 ويهتم الإنتاج، تسهيل في للمساعدة أو أخرى تخدما تقديم أو لإنتاج سلع سواء الأعماؿ ، منظمة متطلبات
 ،الإنتاج عمليات أداء تسهل وظيفية جوانب من تغطيو بدا وفقا تلك الدنتجات بتمييز الصناعية الدنتجات مشتًو
 :منها أنواع عدة الصناعية إفُ الدنتجات تقسيم ولؽكن

 افٍ (…لقطن الحديدفي إنتاج سلعة ما )ا  ىي مواد تدخل جزئيا أو كليا : المواد الخام -
ىي كذلك تدخل جزئيا أو كليا في إنتاج سلعة ما ولكن على عكس الدواد  : المواد المصنعة والأجزاء -

  والأجزاء الإلكتًونية (،الجلود،الخاـ يكوف قد دخل عليها بعض العمليات الإنتاجية )كالغزؿ
ولكن تستعمل لتسهيل عمليات الإنتاج  الصنع  وىي التي لا تدخل في إنتاج السلعة التامة  : مواد التشغيل -

 افٍ(.… الزيوت ،) الوقود
                                                           

 .157ص 2011 الأردف، عماف، والطباعة، والتوزيع للنشر لديسرة دار ، التسويق الصناعي يوسف ، عثماف ردينة الصميدعي، جاسم لزمود 1      
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وىي التجهيزات والآلات الرئيسية في الدصنع ومن الطبيعي أنها لا تدخل في إنتاج   : التجهيزات الآلية -
 طويلة .  السلعة ولكن تساعد على إنتاجها وعادة تستهلك ىده السلعة على فتًات زمنية

تتشابو مع التجهيزات في أنها لا تدخل في إنتاج السلعة النهائية ولكن تستهلك  وىي  : الأجهزة المساعدة -
 كالجرارات والآلات الكاتبة والحاسبة.   على فتًات زمنية اقل

 بعاد المنتج الصناعي:: أ الفرع الثاني
ظمات مزيج الدنتجات الصناعية ىو عبارة عن لرموعة متكاملة  من الدنتجات التي تنتجها و تقدمها الدن

 فهو لرموعة من خطوط الدنتجات التي تقوـ الدنظمة بعرضها .  B2Bالصناعية لسوؽ الصناعية 
 :1تشمل تركيبة وىيكلية مزيج الدنتجات على اربع ابعاد اساسية ىيتركيبة مزيج المنتجات الصناعية : اولا: 

طوط الانتاجية عدد الخ يقصد باتساع مزيج الدنتج:  PRODUCT Mix Wide اتساع مزيج  المنتج  -
الرئيسية التي تقدمها الدنظمة الصناعية لسوؽ الاعماؿ ، اتساع مزيج الدنتجات يساعد الدنظمة على تنويع منتجاتها 

 الصناعية بهدؼ تلبية حاجات الدشتًين في سوؽ الاعماؿ .
ي يقصد بو عدد الأشكاؿ او الأنواع لكل خط انتاج:   Product Mix Depthعمق مزيج المنتجات   -

  )عدد التشكيلة التي يتألف منها كل منتج في خط الدنتجات (
يشتَ افُ اجمافِ عدد الدنتجات التي تتكوف منها كافة :   Product Mix Lengthطول مزيج المنتجات -

 خطوط الدنتجات الخاصة بالدنظمة الصناعية و التي تقدمها لسوؽ الاعماؿ  فهو لؽثل )اتساع + عمق( .
يشتَ افُ درجة التًابط و التكامل والانسجاـ بتُ :  Mix consistency Productات تناسق مزيج المنتج -

 خطوط الدنتجات التي تقدمها الدنظمة  الصناعية لسوؽ الأعماؿ.
 نتيجة لطبيعة الدنتجات الصناعية وخصوصيةالعوامل المؤثرة على تحديد مزيج المنتجات الصناعية : ثانيا: 

 برديد مزيج الدنتجات ومنها الصناعية. لدختلفة فاف العديد من العوامل التي تؤثر فيتعاملها مع اسواؽ الاعماؿ ا

  : تتمثل بالعوامل الداخلية الخاصة بالدنظمة الصناعية ، تشمل الامكانيات الدادية و العوامل الداخلية
 ات الصناعية.البشرية  عدد خطوط الدنتجات الصناعية ، اساليب و طرؽ التصميم ، تقديم و انتاج الدنتج

                                                           
 .102ص،  2011دار الدستَة للنشر والتوزيع والطباعة الأردف  ،" ادارة المنتجات" ،لزمود جاسم الصميدعي و ردينة عثماف يوسف   1
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  : تتمثل في ظروؼ البيئة الخارجية و التي لا تستطيع الدنظمة الصناعية السيطرة عليها ، و العوامل الخارجية
تشمل الدنافستُ الصناعيتُ ، الدشتًين الصناعيتُ ، العوامل الاقتصادية )الدخل ، القوة الشرائية ، حجم 

تقلبات الاسعار ، اسعار الفائدة ، الدوردين ( وكذلك  الاستثمار ، توزيعو على القطاعات الاقتصادية ، 
 العوامل التكنولوجية وانعكاساتها علو وسائل و طرؽ الانتاج ، الاتصالات ، وسائل النقل.

اضافة للتغتَات الدلؽغرافية ، الاجتماعية واثرىا على السوؽ الاعماؿ و سوؽ الدستهلك الاختَ. اضافة افُ  العوامل 
 لقة بالدوقع الجغرافي ، الدناخ ... وغتَىا من العوامل التي تؤثر على الامداد الصناعي.الطبيعية والدتع

 : الاستراتيجيات التسويقية خلال مراحل دورة حياة المنتج الصناعي :لثالفرع الثا
بزتلف الاستًاتيجيات التسويقية وفقا لدراحل دورة حياة الدنتج الصناعي حيث اف لكل مرحلة من دورة حياة 

 :1الغاز ىده الاستًاتيجيات بدا يليالدنتج استًاتيجية تسويقية تتناسب مع طبيهة ىده الدرحلة ولؽكن 

 الاستراتيجيات التسويقية في مرحلة تقديم : أولا:
، ودلك لعدـ امكانية التوسع في خطوط لطلب على الدنتجات الصناعية بطيءفي ىده الدرحلة يكوف لظو ا

الصناعية علتُ نتيجة لعدـ الدعرفة بو . لدلك لا يوجد لدى الدشتًي الصناعي  الانتاج ودلك لضعف منظمات
الاستعداد والاندفاع الكافي لاستخداـ ىدا الدنتج الصناعي ، وبدلك يتم التًكيز على الانشطة التًولغية بشكل كبتَ 

فية الحصوؿ عليو وحثهم وإقناعهم بهدؼ اعلاـ وإخبار الافراد بنزوؿ ىدا الدنتج افُ السوؽ وتعليمهم وإرشادىم افُ كي
 على على ىدا الدنتج ، وتعتمد الدنظمات الصناعية في ىده الدرحلة على الاستًاتيجيات التالية :

  : وزيادة  في لظو الطلب عى الدنتج الصناعي اف للأنشطة التًولغية دور اساسياستراتيجية الاستخلاص السريع
، وتركز النشطة دؼ غتَ مدرؾ لذدا الدنتج الصناعيا من السوؽ الدستهعدد الدستفيدين منو حيث ىنالك جزءا كبتَ 

 الاعلانية على الدنافع التي يقدمها ىدا الدنتج لدنظمة الاعماؿ .
   : اف لصاح ىده الاستًاتيجية يعتمد على حجم السوؽ وعلى امكانية جعل استراتيجية الاستخلاص البطيء

مات الاعماؿ ، وتكوف قنوات التوزيع التي تقدـ ىدا الدنتج لستارة ولزددة الدنتج الصناعي مدرؾ من قبل اكثرية منظ
 بشكل دقيق .

  : تستخدـ ىده الاستًاتيجية عندما تكوف الاسواؽ كبتَة والدنافسة لا تشعر بنزوؿ  استراتيجية التغلغل السريع
لدتوقع اف تكوف الدنافسة قوية في ىدا الدنتج ، واف اغلب الدستفيدين يكونو حساستُ بذاه اسعار ىدا الدنتج ومن ا

                                                           
 .174 -171ص  ،مرجع سبق ذكره ،التسويق الصناعي  يوسف ، عثماف ردينة الصميدعي، جاسم لزمود  1
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الدستقبل ودلك عندما يدرؾ الدنافستُ العية ىدا الدنتج .ويكوف سعر الدنتج منخفض ويتناسب مع الدنتافع الدتحققة 
 منها والاستخدامات في العملية الإنتاجية للوصوؿ افُ الدخرجات مقبوؿ من الاسواؽ الدستهلك الاختَ.

  دو حساسية للغاية بذاه  تكوف ىده الاستًاتيجية مناسبة عندما يكوف السوؽ:  استراتيجية التغلغل البطيء
الاسعار ، لدلك فاف البدء بالدنتج الصناعي بسعر منخفض يشجع على القبوؿ السريع للمنتج الجديد ، وتؤدي 

نافسة لزتملة تكاليف التشجيع الدنخفضة افُ رفع الارباح ، في نفس الوقت فاف الدنظمة الصناعية تعتقد اف الد
 لدلك براوؿ الحد منها من خلاؿ الاسعار الدنخفضة التي لا تشجع الدنافستُ على الدخوؿ افُ السوؽ الصناعية.

 الاستراتيجيات التسويقية في مرحلة النمو :ثانيا: 
ة قد نظرا لكوف ىده الدرحلة تتصف بزيادة الطلب على الدنتج الصناعي نتيجة لكوف الانشطة التًولغية الدختلف

عرفت الدشتًين الصناعيتُ على ىدا الدنتج وألعيتو بالنسبة لاستخداماتهم في العملية الانتاجية .  لدلك تقوـ الدنظمة 
الصناعية الدنتج لذدا الدنتج الصناعي بالتوسع في تقديم ىدا الدنتج عن طريق الزيادة في قنوات التوزيع الدباشرة . وكذلك 

الدباشرة من خلاؿ الدوزعوف الصناعيتُ بدختلف اشكالذم )وكلاء ، بذار جملة صناعيوف ، الاعتماد قنوات التوزيع غتَ 
 بذار بذزئة صناعيوف( ودلك بهدؼ الغاد اسواؽ صناعية جديدة .

ضمن ىده الدرحلة تقوـ الدنظمة الصناعية بالتًكيز على الانشطة التًولغية بالأخص الاتصاؿ الشخصي ، 
وراء دلك افُ خلق صورة واضحة عن الدنتج الصناعي والعيتو ومنافع استخدامو في  العلاقات العامة ، وتهدؼ من

 العملية الانتاجية لانتاج منتجات الدستهلك الاختَ.

الطلب على الدنتج الصناعي في ىده الدرحلة وصل افُ اعلى الاستراتيجيات التسويقية في مرحلة النضج : ثالثا: 
 ، وىدا ينعكس على :مستوياتو وبدا بالاستقرار النسبي 

  . مستوى الدبيعات الذي يأخذ شكلا مرتفعا في بداية ىده الدرحلة ووصولا افُ حالة الاستقرار النسبي 
  . الحصة التسويقية التي تأخذ نسبة اوسع من اي مرحلة اخرى 
  . مستوى التكاليف يبدأ بالالطفاض ودلك بالتوسيع بالإنتاج والاستفادة من اقتصاديات الحجم 
  . مستوى الارباح يرتفع افُ اعلى حدوده قياسا بالدراحل الاخرى 

براوؿ الدنضمة الصناعية المحافظة على الوضع القائم لدا لو من فوائد ومنافع عالية لذا ودلك باستخداـ 
استًاتيجية دفاعية بهدؼ المحافظة على مستوى مبيعاتها وحصتها السوقية ومستوى الارباح ، وكدلك الصمود بوجو 
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الدنافسة وصد الذجمات من منظمات الاعماؿ ودلك في لزاولة لابقاء تعاملهم مع الدنظمة الصناعية ودلك من خلاؿ 
 تقديم الكثتَ من المحفزات لذم لدفعهم لاستمرار التعامل معها .

 الاستراتيجيات التسويقية في مرحلة التدىور :رابعا: 

سبب تراجع الطلب على ىدا الدنتج على الرغم من الجهود الدنتج الصناعي لذده الدرحلة يكوف ب اف الوصوؿ
التسويقية الدبذولة من قبل الدنظمة الصناعية . اف الطفاض الطلب بسبب ظهور منتجات صناعية جديدة اكثر تطورا 
وخدمة للعملية الانتاجية لدنظمات الاعماؿ التي تبحث عن كل ما ىو جديد بساشيا مع طبيعة الطلب على الدنتجات 

 ن قبل الدستهلك الاختَ.م

 ف وصوؿ الدنتج الصناعي افُ ىده الدرحلة يتطلب من الدنضمة الصناعية اعتماد احد الخيارات التالية:إ

استًاتيجية حذؼ الدنتج الذي لؽر بدرحلة التدىور لكي تركز الدنظمة على الانشطة الانتاجية والتسويقية الاخرى  -
 النتاجي الدتدىور . وتقلص من التكاليف الاضافية لذدى الخط

 استًاتيجية التنويع في الدنتجات الصناعية الدقدمة وفي الدنافع والاستخدامات التي لػصل عليها الدشتًوف الصناعيتُ  -
استًاتيجية تقديم منتجات صناعية تنسجم مع طبيعة الطلب في اسواؽ الاعماؿ والدتغتَات والتطورات الحاصلة فيو  -

 وفي المجتمع .
 التطوير والتغيتَ والابتكار لتقديم منتجات تلبي حاجة السوؽ .استًاتيجية  -

 : الاستراتيجيات البديلة لمزيج المنتجات الفرع الرابع

براوؿ الدنظمات الصناعية  اف بسيز منتجاتها عن :   Differentiation Strategyاستراتيجية التمييز أولا: 
ات صناعية جديدة لخطوط منتجاتها و ذلك بزيادة عدد منتجات الدنافستُ ، اي تطوير الاتساع باظافة منتج

الدنتجات التي تتعامل بها ، و لكن دوف التخلي عن الدنتجات القائمة ، و لؽكن اف بسيز منتجاتها عن طريق التصميم ، 
 ... .الاستخداـ ، الشكل 

 : 1ىذه الاستًاتيجية تكوف اكثر ملائمة في الحالات التالية 
 ل الاسواؽ الصناعية و كذلك في اسواؽ سلوؾ الدستهلك .اشتداد الدنافسة داخ 
  .وجود طاقات انتاجية عاطلة او فائضة  لؽكن استخدامها في اظافة خطوط انتاجية او تطوير منتجات قائمة 

                                                           
 .105ص ،مرجع سبق دكره  ،" ادارة المنتجات"  ،لزمود جاسم الصميدعي و ردينة عثماف يوسف  1
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  . وجود قدرات مالية و بشرية بالامكاف الاستفادة منها 

  Diversification strategyاستراتيجية التنويع ثانيا: 
الدنظمة الصناعية باظافة منتجات جديدة او اشكاؿ جديدة لدنتجاتها اقائمة ، و ىذا يعتٍ اف الدنظمة تقوـ 

الصناعية تسعى افُ توسيع الاتساع و العمق لدزيج منتجاتها ، اي وضع الكثتَ من الخيارات اماـ منظمات الأعماؿ و 
شكاؿ الجديدة ، و ذلك سعيا لدواجهة طلب ذلك عن طريق تقديم لرموعة متكاملة من الدنتجات الجديدة او الا

 اسواؽ الدستهلك الدتغتَة و الدتطورة .
 تتطلب :  الاستًاتيجيةىذه 

 . مهارات عالية 
 . تقنيات انتاجية جديدة 
 .تسهيلات مالية متعددة 
  . البحث و التطوير لإنتاج منتجات صناعية جديدة 

 تساعد ىذه الاستًاتيجية في : 

 لالطفاض الطلب على بعض الدنتجات . تقليل الدخاطر نتيجة .1
تقليل خطر تقلبات  الطلب و خاصة الدوسمية منها في سوؽ الدستهلك الاختَ  واثره على الطلب في السوؽ  .2

 الصناعية . 
   Modification strategyاستراتيجية التعديل ثالثا: 

اتها الصناعية مع البقاء على تقوـ الدنظمة  الصناعية بتطوير او تغيتَ بعض الصفات او الخصائص لدنتج
 و يرجع سبب التعديل :  خطوط الدنتجات ثابتة

  التغتَات التي بردث في سوؽ الدستهلك الاختَ الذي ينعكس بدوره على الطلب في السوؽ الصناعي
 لدختلف الدنتجات الصناعية .

 . التطورات الدتسارعة  في وسائل الانتاج والتقنيات الدستخدمة 
 لدنتجات بالدواصفات الحالية لشا أثر على حجم الطلب عليها لشا يتطلب تعديل و اظافة عدـ لصاح بعض ا

 خصائص جديدة تستجيب لدتطلبات  سوؽ العمل .
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  Contraction Strategyاستراتيجية الانكماش رابعا: 
و  قياـ منظمة الصناعية باستبعاد بعض خطوط الانتاج او تبسيط بعض التشكيلات في خطوط الدنتجات ،

اسقاط الدنتجات الغتَ الدربحة او ذات الطراز القديم ذات التكنولوجيا الغتَ الدتطورة و التي اصبحت لا بسثل حاجات و 
 متطلبات العملية الانتاجية لدنظمات الاعماؿ .

: بتًكيز لرهوداتها في انتاج و ت  وفتَ الدنتجات الدربحة ذات الطلبوفق ىذه الاستًاتيجية فاف الدنظمة تقوـ
 الدستمر في السوؽ الصناعية.

كما لؽكن للمنظمة اف تبسط من خطوط انتاجها عندما يكوف ىناؾ نقص في الطاقات الانتاجية الدتوفرة 
والتي لا تستوعب انتاجها عندما يكوف ىناؾ نقص في الطاقات الانتاجية الدتوفرة و التي لا تستوعب انتاج جميع 

 الدنتجات الدطلوبة بنفس النوعية . 

 الجديدة المنتجات تصنيفات : لفرع الخامسا
 :1التافِ النحو على تصنف اف لؽكن الجديدة الدنتجات

 :مرة لأول تطرح جديدة منتجات أولا: 
 ، في السوؽ مرة لأوؿ وتطرح جدا ، قليلة ونسبتها والعملاء ، والسوؽ الدؤسسة على جديدة تكوف الدنتجات وىذه
 وبوظائف جديدة جديدة منتجات تطوير افُ تؤدي ضخمة وتكنولوجية علمية اكتشافات او ابتكارات نتيجة تكوف

 السوؽ في مرة لأوؿ تطرح جديدة وتصاميم
 :بالنسبة للمنظمة جديدة منتجات ثانيا: 

الدؤسسة  براوؿ حيث الدؤسسة ، على جديدة وإلظا السوؽ ، على جديدة ليست ىي الجديدة الدنتجات ىذه اف
 .معينة سوقية قطاعات في متوفرة سوقية فرص لاستثمار امنتجاته خطوط افُ اضافتها

 :الحالية المنتجات خطوط توسيع ثالثا:
 اسواقها الحالية في سوقية فرص استغلاؿ بهدؼ الحالية منتجاتها خطوط افُ جديدة منتجات بإضافة الدؤسسة تقوـ ىنا
 الدواصفات والعوامل حيث من الحالية الدنتجات على قريبة الدنتجات ىذه وتكوف جديدة سوقية قطاعات في او

 . للسوؽ بالنسبة جديدة وغتَ للمؤسسة بالنسبة جديدة الدنتجات ىذه ولكن الاخرى ، التسويقية
                                                           

 .101ص ، 2010 ،الطبعة الرابعة ،دار النشر الأردف ،" تطوير منتوجات الجديدة " ،لزمد إبراىيم عبيدات   1
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 :الحالية المنتجات تحسين تعديل و – 4
 او عملاءالدضافة لل القيمة زيادة التكلفة تقليل بغرض الحالية منتجاتها على وبرسينات تعديلات بإجراء الدؤسسة تقوـ

 السوؽ في الدنافسة مواجهة
 :المنتجات احلال اعادة - 5

 .برتاج بعض الدنتجات افُ اعادة احلاؿ بسبب التطور التكنولوجي او تغتَ ادواؽ الدستهلكتُ 
 :التكلفة المنخفضة الجديدة المنتجات - 6

القيمة  زادة ي افُ يؤدي فهذا قالتسوي او الانتاج تكاليف سواء التكاليف بزفيض كاف إذا الدؤسسة نظر وجهة من
  . للسوؽ بالنسبة ليس ولكن جديدا منتجات يعتبر فانو لدستهلكتُ الدضافة
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  الدراسات السابقة:المبحث الثاني
 الاجنبية و المطلب الأول: الدراسات العربية

 : الدراسات العربية الفرع الأول
التل  ملبنة حالة دراسة التسويقية الإستراتيجية رسم في التسويق بحوث دور بعنواف كوروغولي بدرة دراسةأولا: 

 ." 2000/2003سطيف   -مزلوق -
 جزائرية عمومية اقتصادية مؤسسة في التسويقي البحث ألعية و الدعلومات قيمة تبياف إفُ الدراسة ذهى تهدؼ

 إستًاتيجية القرار لرسم ابزاذ على ثتَهتأ درجة و ، سطيف-مزلوؽ-التل ملبنة ىي و ، الدشكلات من تعاني العديد
التطور  مسايرة و تنافسية سوؽ في الاستمرارية و البقاء أجل من تصادفها التي الدشكلات حل من بسكنها تسويقية
 ابزاذ في ، عنها الدتًتبة النتائج و التسويق بحوث تلعبو الذي الدور ىو حيث بسثلت الاشكالية الدراسة  ما الحاصل
  ؟ التسويقية الإستًاتيجيات رسم دؼبه التسويقية القرارات

 و الأولية ، بشقيها الدعلومات جمع أدوات التحليلي واستخدمت الوصفي الدنهج استخداـ تم الدراسة ىذه في
 و ، نشاطها، انطلاؽ منذ تعديل أي عليها يطرأ فَ منتجات الدلبنة منتجات أف إفُ الدراسة نتائج أشارت وقدالثانوية 
 فهي استهلاكية لأنها سهلة التسويق منتجاتهم أف الدلبنة مستَو يرى حيث فقط موظفيها خبرة على الإنتاج في تعتمد
 .الدنتجات من في الكثتَ الخسائر قيقبر إفُ بالدلبنة أدى الذي ذاى ،و تسويقية دراسات إفُ بحاجة ليست

 :منها الاختصاص لجهات وؿحل تقدـ أف شأنها من التي التوصيات من إفُ لرموعة الدراسة خلصت
 التسويقي بالجانب الدتعلقة بالنشاطات للقياـ للملبنة، التنظيمي الذيكل ضمن التسويق مديرية إنشاء ضرورة.  
 التسويقي . لدزلغها والفعالة الأنسب الاستًاتيجيات و وضع الأىداؼ 
 المؤسسة في المنتجات تطوير (، بعنوان "أساليب2007/2008دراسة )غنية فيلالي، بقسنطينة،ثانيا: 

 قسنطينة " Germanالحمولة  التكديس و عتاد شركة حالة الإقتصادية دراسة
 التعرؼ على الاساليب تطوير الدنتجات في الدؤسسة الاقتصاديةجاء الذدؼ الرئيسي من ىده الدراسة 

 الضرورية الخطوات ىي ام الجديدة؟ و الدنتجات لتطوير الدمكنة الطرؽ ىي حيث بستلث إشكالية الدراسة في ما 
حيث استخدمت الباحثة الدنهج الوصفي في الجانب الظري اما في التطبيقي .  في السوؽ؟ بعثها و لإعدادىا

 فاستخدمت الدنهج الوصفي التحليلي
 ككل التسويقي الدزيج ضمن الدنتجات سياسة تلعبو الذي الدور توضيح. 
 الدائم لدنتجاتها. التطوير على العمل خلالذا، من الدؤسسة تتمكن التي الأساليب و الطرؽ تبياف 
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 منتوج بعث ترافق التسويقية التي السياسات كل إفُ إضافة جديد، منتوج لتطوير الضرورية الخطوات ذكر 
  .بنجاح السوؽ في جديد

 الدراسات الاجنبية : :الفرع الثاني
 ( بعنون :Smith . 2003دراسة )أولا: 

"An Empirical Investigation of Marketing Strategy Quality in Medical Markets" 

 "دراسة تطبيقية لاستراتيجية تسويق الجودة في الأسواق الطبية"
 وقيمة الدستهدؼ السوؽ من الرئيسية بدكوناتها الدتمثلة التسويق إستًاتيجية جودة برليل إفُ الدراسة ىدفت

 .الطبية والأجهزة الصيدلانية الدنتجات قطاع في شركة (18 ) من سةالدرا عينة وتكونت .الدستهدؼ للسوؽ الدوجو الدنتج
 النتائج من عدد إفُ الباحث وتوصل .والاستبيانات الدقابلات أسلوب خلاؿ من النوعي الدنهج الباحث استخدـ وقد
 بقاء يفة،ويعتمدضع الدنتج وقيمة الدستهدؼ السوؽ في الدتمثلة الطبي القطاع في التسويق إستًاتيجيات أف أبرزىا كاف

  .الضعيفة التسويقية الإستًاتيجيات نفس يتبعوف الذين الدنافستُ على ولظوىا القطاع ىذا شركات
  بعنون : (Bodea and Bacali . 2011دراسة )ثانيا: 

"Importance of the Marketing Mix Components in the Context of Romanian Firm's 

Marketing     Performance" 

 "أىمية مكونات المزيج التسويقي في سياق الأداء التسويقي للشركات الرومانية"
 .الرومانية للشركات التسويقي الأداء على التسويقي الدزيج عناصر تأثتَ على التعرؼ إفُ الدراسة ىدفت

 من التحليلي فيالوص الدنهج على الدراسة واعتمدت رومانيا، في متنوعة شركة ( 100 ) من الدراسة عينة وتشكلت
 .الاستبيانات استخداـ خلاؿ

 :يلي ما أبرزىا النتائج من لرموعة إفُ الدراسة وتوصلت
  الشركات في التسويقي الأداء رفع في تسهم التي الدنتجات خصائص في الأىم العنصر الدنتجات جودة تعد 

 .الدراسة عينة
  التسويقي الأداء رفع على تعمل التي عرالس عناصر في ألعية الأكثر العنصر ىو التشجيعي السعر يعد. 
  العوامل مع مقارنة التسويقي الأداء برقيق في مسالعة الأكثر العنصر ىو المحدد الوقت في التوزيع يعد 

 .بالتوزيع الدرتبطة الأخرى
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 : أوجو التشابو والاختلاف بين الدراسات السابقة و القيمة المضافة للبحث :  نيالثاالمطلب 
   :جو التشابو و الاختلاف بين الدراسات السابقة او أولا: 

 ( : أوجو التشابو والاختلاف بين الدراسات السابقة .I -1الجدول رقم )                   

 أوجو الاختلاف أوجو التشابو

تشابهة الدراسات السابقة فى موضوع البحث في  -
 .التسويق إستًاتيجية

 قيمة تبياف إفُ ةالدراسركزت الدراسة الأوفُ على  -
 اقتصادية مؤسسة في التسويقي البحث ألعية و الدعلومات

 .الدشكلات من تعاني العديد جزائرية عمومية

التعرؼ على الاساليب أما الدراسة الثانية فقد بسثلت في  -
 .تطوير الدنتجات في الدؤسسة الاقتصادية

ألعية مكونات  فيما لؼص الدراسة الثالثة فقد ركزت على -
لدزيج التسويقي في سياؽ الأداء التسويقي للشركات ا

 .     الرومانية

 الطالبالمصدر : من إعداد 

 ما يميز دراستنا عن الدراسات السابقة و القيمة المضافة .ثانيا: 

 مايميز دراستنا عن الدراسة السابقة . -1

 :الجدوؿ التافِ يبتُ لنا مالؽيز دراستنا عن الدراسات السابقة

 

 

 

 

 



 الجديد  الصناعي المنتج سويقت والتطبيقية لاستراتيجية النظرية الأدبيات         :الفصل الأول
 

25 
 

 الدراسة الحالية(:أوجو التشابو والاختلاف بين الدراسات السابقة و I -2ول رقم )جد

 أوجو الاختلاف  أوجو التشابو 

تشابهة دراستنا مع الدراسات السابقة في 
 .التسويق إستًاتيجيةموضوع 

القرار  ابزاذ على تأثتَه درجةالدراسة الأوفُ :   
 حل من بسكنها تسويقية  إستًاتيجية لرسم

 و البقاء أجل من تصادفها التي تالدشكلا
التطور  مسايرة و تنافسية سوؽ في الاستمرارية

 الحاصل

 لتطوير الدمكنة الطرؽالدراسة الثانية    
 .الجديدة الدنتجات

 العنصر الدنتجات جودة تعدالدراسة الثالثة : 
 رفع في تسهم التي الدنتجات خصائص في الأىم
 .التسويقي الأداء

ركزت على جميع جوانب عملية أما دراستنا فقد 
 . الدنتج الجديد  التسويق إستًاتيجية

 

 . الطالبالمصدر: من إعداد 

 القيمة المضافة: -2

اىم وقد ركزنا فيها على  استًاتيجية تسويق الدنتج الصناعي الجديدتناولنا في دراستنا واقع 
، حيث قمنا بدراسة ميدانية لدعالجة  فسيةتنا سوؽ في الاستمرارية و البقاء من أجل الاستًابذيات والتقنيات

 لولاية غرداية نافطاؿىذا الدوضوع في دراسة حالة مؤسسة صناعة 
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 خلاصة:

تم التطرؽ في ىذا الفصل افُ الاطار النظري للاستًاتيجية التسويقية و الدنتج الصناعي ، بحيث تبتُ 
ر الاستًاتيجي مع الفكر التسويقي أثناء تطور  بأف بروؿ مفهوـ التسويق الاستًاتيجي كاف نتيجة التحاـ الفك

استًاتيجيا من حيث  منهجوالتسويقية  الاستًاتيجيةكل منهما باستقلالية عبر الزمن، بحيث أصبحت 
الصياغة، اذ تتعدى التخطيط على مستوى التسويق الاستًاتيجي لتصل افُ مستوى التسويق العملي لتحقيق 

  .الاستًاتيجيةالأىداؼ 

ى لتأثتَ التكنولوجيا ع خلاؿلدنتجات الصناعية من برليل أبعاد الاستًاتيجية التسويقية، من خلاؿ 
 .التسويقية الاستًاتيجيةبالتسويق العملي ضمن عملية صياغة نظم تصاميم الدنتجات 

  وـالي والدنظمات الدؤسسات توفر بالغة ألعية من لذا لدا ونظراتلجأ الدؤسسة افُ اختيار استًاتيجية لزددة 
 . إمكانيات

  َتعتبر الدنتجات الصناعية من الدواضيع ذات ذلك و  بتطبيق لذا تسمح الدلائمة ، والظروؼ ومواردتوفت
 .الألعية الكبتَة في الوقت الراىن و خاصتا الدنتجات الجديدة

 الدنافسة بتُ الدؤسسات من جهة و ألعية ىذا الدنتج بالنسبة للمستهلكتُ  الاىتم بالاشتداد. 
 كاملة تضمن للمؤسسات  استًاتيجيةماـ بعملية تسويق ىذه الدنتجات و صياغة الاىت.  
   برقيق غاياتها و كسب رضا عملائها.استخداـ استًاتيجيات تطوير منتج الصناعي من اجل 

  .بسهيد الاسقاط الجانب النظري على ارض الواقع في مؤسسة نافطاؿ غراديةوىدا 



 

 
 

 

  الثاني الفصل
 مؤسسة حالة الميدانية الدراسة

 خلال غرداية فرع نفطال
 2017-2013 الفترة
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 تمهيد:

 بكل من الاستًاتيجيات التسويقية والدنتج الصناعي الخاصة للمفاىيم النظري التعرض في الجانب بعد
 البتًولية النابذة الدنتجات البتًولية وتسويق الصناعة تعتبر على ارض الواقع،حيث النظرية سنحاوؿ اسقاط  الدراسة

 في الصناعات الناشطة خرىالأ الدؤسسات تستطع مافَ حققت الصناعة بهذه الدهتمة الجزائرية ،والدؤسسات ذات ألعية
 انها الجزائر،كما وتشرؼ تشرفها مكانة لذا أصبحت التي الدؤسسات من نفطاؿ مؤسسة تعتبر ،حيث الأخرى

 الوقود مؤسسة ،وتعتبر الدوفِ أو المحلي الدستوى على سواء الكبرى الدؤسسات ضمن مكانة لذا برجز أف استطاعت
 تسويق وتوزيع في أساسا يتمثل الدقاطعة ىذه ونشاط نفطاؿ لدؤسسة التابعة اتالوحد من عينة غرداية مدينة في الواقعة

 التي الدؤسسة ىي لتكوف باختيارىا نقوـ جعلنا ما للمستهلكتُ،ىذا بالنسبة كبتَة لعيةلذا أ منتجات بتًولية لستلفة
 ية:العناصر التال الفصل ىذا في سنستعرض ذلك أجل من ،و التسويقية وظيفتها بدراسة نقوـ

 .الدراسة منهج الدبحث الاوؿ :تقديم
الاستًاتيجيات التسويقية للمنتجات الصناعية  برليلو  داخل الدؤسسة الاستًاتيجيات التسويقيةالدبحث الثاني :برليل 

 الدؤسسة. في الجديدة
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 المبحث الاول : طريقة و ادوات الدراسة
الخاصة بدنهجية الدراسة وإجراءاتها الدتبعة من أجل برقيق  سنتطرؽ في ىذا الدبحث إفُ توضيح الجوانب

نفطاؿ ، و الدراحل الدختلفة لتصميم أداة الدراسة التي تم الاعتماد عليها  مؤسسة أىداؼ الدراسة، حيث سيتم تقديم
 لجمع البيانات و الدعلومات حوؿ الدوضوع.

 المطلب الاول : طريقة الدراسة

 ستًاتيجيات تسويق الدنتج الصناعي ، وقد طبقت ىذه الدراسة على مؤسسةتهدؼ ىذه الدراسة إفُ بحث ا
نفطاؿ  بغرداية، ولبلوغ ىذا الذدؼ فقد تم استخداـ الدنهج الوصفي لعرض الخلفية النظرية للموضوع، أما في الجانب 

بلة ، والاستعانة أيضا الديداني من الدراسة فقد تم الاعتماد فيو على أسلوب دراسة الحالة وىذا من خلاؿ تصميم مقا
 ، بهدؼ الوصوؿ لدلالات ذات قيمة ومؤشرات ترجمت إفُ نتائج وتوصيات تدعم موضوع الدراسة.Excelببرنامج 

 نفطال مؤسسة : تقديم الفرع الأول
 على بقوة تعتمد فهي ىذا اجل ومن اقتصادىا وتنمية والتقدـ التطور إفُ جاىدة تسعى التي الدوؿ من الجزائر تعد
 قطاع من ىي الوطتٍ الدخل من % 97 حوافِ بسثل والتي الصعبة العملة من الجزائر فمداخيل المحروقات، اعقط

 القطاع ىذا برريك في بفعالية تساىم التي الوطنية الدؤسسات أىم ومن وحيوي استًاتيجي قطاع يعد الذي المحروقات
 . تٍالوط الدستوى على الرائدة تعد التي نفطال شركة لصد وتنميتو

 ودورىا  نفطال وتأسيس لتطور تاريخية :نبذة الفرع الثاني
 :عام حول مؤسسة نفطال وحدة غردايةتقديم أولا: 

 1982وكانت حينها تابعة لشركة سوناطراؾ وعاـ  1979أنشئت مؤسسة نفطاؿ بغرداية عاـ نشأة المؤسسة: -1
 أصبح شعارىا نفطاؿ بانفصالذا عن شركة سوناطراؾ.

 ة نفطاؿ الحهوية بتوزيع وتسويق الدواد البتًولية ومشتقاتها على كافة ألضاء الجهة .حيث تقوـ شرك
  نفطال مؤسسة عن تطور تاريخية نبذة-2

 لراؿ ودخلت ،1981أفريل 06في  نشأت ، ثم انفصلت عنها سوناطراؾ عن وليدة نفطاؿ مؤسسة
 وفي NAFTALعلامة  برت البتًولية الدواد وتصنيع صناعة وبرويل في واختصت 1982 جانفي 01 في التشغيل

 : تكوف أف أجل من وىذا التوزيع عن التحويل لراؿ فصل تم 1987 سنة

                                                           

  معلومات مقدمة من مصالحة مدرية نفطاؿ بغرداية 
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 : NAFTEC البتًوؿ تصفية في لستصة مؤسسة 
 NAFTAL:ومشتقاتها البتًولية الدواد وتوزيع تسويق في لستصة مؤسسة 
 مقسمة إفُ جزئتُ: NAFTAL  ةكلم أف حيث
  : NAFT يقصد بو الوقود. مصطلح عالدي 
  : AL ُكلمة  من الأولتُ الحرفت ALGERIE 
 الرئيسي للمؤسسة ىو: دورىا أف حيث
 :المجالات التالية في تتدخل حيث الوطتٍ التًاب على البتًولية الدواد وتسويق توزيع
 الغاز وستَغاز 
 الزفت صياغة · 
 ،البتًولية والدواد العجلات الزفت مالتشحي زيوت الدميع والبتًوؿ والغاز الوقود توزيع تسويق بززين . 
 البتًولية من أماكن التخزين افُ الدستهلك. الدواد نقل 

 نشاط المؤسسة: -3
يتمثل النشاط الرئيسي للمؤسسة في توزيع وبززين وتسويق الدنتجات من الوقود بدختلف أنواعو، الزيوت، 

 الغاز، الدطاط، الزفت، الستَغاز مع نقل الدواد البتًولية.
 الأىداف والمهام الإستراتيجية للمؤسسة: انيا:ث

مهمة شركة نفطاؿ تتًكز على تسويق الدواد و الدنتجات البتًولية من خلاؿ الدنظمة وتسيتَ شبكة التوزيع على 
  معظم التًاب الوطتٍ و تتًكز الأىداؼ الأساسية لشركة نفطاؿ على مايلي:

  .مواد البتًولية وبرويلهاتنظيم و تطوير النشاط التسويقي و التوزيعي لل •
  .بززين ونقل جميع الدواد والدنتجات البتًولية وتسويقها على معظم التًاب الوطتٍ •
  .السهر على تطبيق واحتًاـ جميع الدعايتَ الإستًاتيجية لحماية الدنشأة الصناعية •
نظمة الدنتهجة تعريف وتطوير السياسة الدنتهجة على أساس مراقبة وبززين ووضع الكفاءات العامة للأ •

 .للمعلومات
والوسائل لاختيار الأحسن للموارد البشرية تطوير ووضع كفاءات عملية للعمليات الدوجهة وللاستعماؿ وا •

 . .والخدمات

                                                           
  معلومات مقدمة من مصالحة مدرية نفطاؿ بغرداية. 
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 الوسائل المادية:  -1
ن، عتاد تستعمل الدؤسسة العديد من الوسائل الدادية كمخابر لدعالجة الدواد البتًولية، وأجهزة التخزين، التفريغ والشح

 القياس وشاحنات النقل وتوزيع الأجهزة الطبوغرافية وأجهزة الإعلاـ آفِ....افٍ
 الوسائل البشرية:  -2

 تتمثل في الدهندستُ، التقنيتُ، الإطارات، الأعواف في لستلف التخصصات التي برتاجها الدؤسسة.
 الهيكل التنظيمي للمؤسسة: -3

 بزتلف من مؤسسة لأخرى يتمثل في: ىو عبارة عن لرموعة من مهاـ و مسؤوليات
 : :مخطط الهيكل التنظيمي لنفطال وحدة غرداية(II -1)الشكل رقم 

 
 

 المدير

 السكرتاريا

الصناعي الأمن  

 الداخلي الأمن
 الداخلي

مصلحة الإعلام الآلي 
 والتسيير

قسم النقل 
 والتقنية

قسم الإدارة 
والوسائل 

 العامة

قسم المالية 
محاسبةوال  

 
 

قسم 
 التسويق

مركز التوزيع 
 للشركة

محطات 
 (01)أنظر الدلحق رقم  : وثائق الدؤسسةالمصدر التوزيع
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 الادوات المستخدمة في الدراسة:الثاني المطلب
 مراحل من لكل مرحلة والدناسبة ، اللازمة الأساليب من بدجموعة الاستعانة تم البحث عمليات إبساـ بغرض

 : يلي ما الوسائل ىذه أىم البحث
  :الاساليب الاحصائية -1

 لستلف مصافٌ لدى الدتوفرة والدطبوعات السجلات البيانات الإحصائية العمليات كل على بالتًكيز وىذا
 الأدوات بتُ ومن صحيحا كميا تفستَا وتفستَىا عامة نتائج استخلاص من التمكن بهدؼ وىذا ، الدؤسسة

 .الأدوات الإحصائية من غتَىا و أشكاؿ ئوية،الد النسب البيانات، جداوؿ لصد الإحصائية
 :المقابلة -2

 توجد إذ الديدانية، أبعاده ومعرفة لدوضوع الدراسة، اللازمة والدعلومات البيانات جمع في الدقابلة استخدمت
 ،البحث بدجاؿ دراية لذم الذين الأشخاص بعض طريق عن إلا والحصوؿ عليها استقصائها لؽكن لا أساسية معلومات
 برديد في ألعية من لذا لدا ، ىاما مركزا البحث ىذا في الحرة الدقابلة أداة احتلت ولقد من التأثتَ، نوع عليو ولؽارسوف
 من بدجموعة القياـ خلاؿ من وذلك ، الديدانية والدعطيات الدراسة ىذه طموحات بتُ والتوفيق

 كرئيس قسم  بعملية التقييم القائمتُ وكذا ، التقييم ةلعملي الخاضعتُ الدوظفتُ العماؿ من عدد مع الحرة الدقابلات
 لدعرفة توجهاتم وىذا الدستخدمتُ، مصلحة رئيس ، الوقود والسؤوؿ عن الدصلحة التجارية للمؤسسة وتوزيع التخزين

 ظيفةو  واقع عن عامة صورة أخذ من بها قمنا التي الدقابلات مكنت لقد الدؤسسة، و في بو الدعموؿ التقييم نظاـ لضو
 تواجههم. التي والدشاكل والصعوبات الدؤسسة في التوزيع

 الملاحظة: -3
 في الأفراد من لرموعة أو لفرد معتُ سلوؾ أو الظواىر من ظاىرة بدلاحظة القياـ على العلمية الدلاحظة تعتمد

 دراستها الدراد الظاىرة وأ الفرد سلوؾ أو بتصرؼ تتصل معينة لوقائع مشاىداتو وتسجل العلمي ، الدختبر في أو الديداف
 بست وقد ، منها الدؤشرات لاستخلاص السلوؾ ابهد الدتصلة الحقائق أو الوقائع ىذه وبذميع وملاحظة مراقبتها ، أو

 الديداني، العمل فتًة في البحث الدراد دراستو أسئلة مع بدقابلة عماؿ داخل الدؤسسة البحث لذذا الدلاحظة بالنسبة
 .أخرى أحيانا أحيانا، والتحفظ والاستياء الاستحساف بتُ تتًاوح لستلفة مشاعر عدة ئلةالأس فيهم أثارت حيث

 
 

                                                           

10   أنظر الدلحق رقم. 
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  :الوثائق - 4
 في بها الدعموؿ الداخلية الوثائق والسجلات لدختلف الوثائق من على لرموعة تم الاستعانة و الاطلاع حيث

 الوثائق في الواردة الدعطيات وبرليل بذميع على ستنادرا في اعتمدنا كما بالنشاط التسويقي ، علاقة لذا والتي الدؤسسة
يكوف  أف لأجل البيانية والرسومات النسب في واستخدامها منها بهدؼ الاستفادة وذلك لدى الدؤسسة الدتوفرة

ويب يوـ  نفطاؿ على مؤسسة موقع تصفح خلاؿ من وىدا الانتًنت إفُ اللجوء تم وكذلك دلالة ، أكثر التحليل
 .أخرى وأشياء منتجاتها وأىم الدؤسسة عن فكرة أعطتنا التي ،10.35لى ساعة ع 2018ماي 3

 المطلب الثالث : عرض نتائج المقابلة
قمنا بطرح بعض اسئلة على الدكلف بالتسويق بالدؤسسة  في اطار اعداد اسئلة الدتصلة بالدوضع الدقابلة 

 نفطاؿ فرع غرداية وكانت الاجوب كالتافِ :

 : لشكن نبذة عن مؤسسة نفطاؿ ؟ السؤال الاول 
 : استقلت مؤسسة تسويق الدواد البتًولية عن الدؤسسة الأـ سونا طراؾ بدوجب الدرسوـ   الجواب الاول

جانفي، حيث اىتمت بتكرير و توزيع الدواد البتًولية  01و بدأت نشاطها في  1981في أفريل  101/80
( قامت 187-87ت الدرسوـ )بر 25/08/1987و في   NAFTALE ERAPبرت شعار نفطاؿ 

و أصبحت  1998الدؤسسة بالفصل نشاط بتُ تكرير و نشاط توزيع البتًولية و مشتقاتها، و في سنة 
 . %100مؤسسة ذات أسهم بنسبة 

 و لذا أساسية في توزيع و تسويق الدواد البتًولية  في السوؽ الوطنية و تتمثل في:
 .  L’enfutage de GPLبسييع الغاز  -1
 .  La formation de bitumeمعالجة الزفت  تكوين و -2
 . GPL –الغاز   Carburantتوزيع و تسويق الوقود  -3
-  GPL Carburant غازستَ  -  Pneumatiqueالدطاط  -  Bitumesالزفت  -4

 .Produit Spéciauxالدواد الخاصة 
 نقل الدواد البتًولية.  -5

 

                                                           

  (10.8.6.5.4.3.2.1أنظر الدلاحق رقم ). 
  10انظر للملحق رقم 
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 لتحقيقها ؟ لحكممصا تسعى التي اأىداؼ و الدهاـ ما ىي السؤال الثاني :

مهمة شركة نفطاؿ تتًكز على تسويق الدواد و الدنتجات البتًولية من خلاؿ الدنظمة وتسيتَ شبكة  الجواب الثاني :
 التوزيع على معظم التًاب الوطتٍ و تتًكز الأىداؼ الأساسية لشركة نفطاؿ على مايلي : 

 ولية وبرويلها تنظيم و تطوير النشاط التسويقي و التوزيعي للمواد البتً • 
 بززين ونقل جميع الدواد والدنتجات البتًولية وتسويقها على معظم التًاب الوطتٍ • 
 السهر على تطبيق واحتًاـ جميع الدعايتَ الإستًاتيجية لحماية الدنشأة الصناعية • 

 ما ىي الدنتجات التي تسوقها نفطاؿ ؟ السؤال الثالث :

 عدة الدؤسسة على حسب طبيعتها ولراؿ استعمالذا إفُ طرؼ من الدسوقة جاتالدنت تتنوع وتتعددالجواب الثالث : 
 بتسويق تقوـ الأـ الدؤسسة فروع من فرع ىي وحدة نفطاؿ غرداية لكن الزيوت والدطاطيات الوقود، وىي أصناؼ

 والزيوت والعجلات والغاز والزفت ومواد خاصة أخرى. الوقود بدختلف أنواعو
 ؤسسة تشكيلة منتجات متنوعة تسوقها ؟ىل للم السؤال الرابع :

 الجواب الرابع : نعم وىي تتمثل في :
  الوقود : لصد في ىذا الصنف لستلف أنواع الوقود الخاصة بالسيارات الخفيفة و الثقيلة و ىي: البنزين العادي

 رصاص  و الستَغاز أو الغاز الدميع. بدوف والبنزين الدمتاز و الدازوت و البنزين
 زيوت ومنها الدمتازة والعادية، أنواعها بدختلف الصناعية، الشحوـ ،الزيوت المحركات زيوت نهاالزيوت: م 

 البحرية . والسفن الطائرات
 الذوائية...افٍ. الدرجات النارية، الدراجات السيارات، الشاحنات، الدطاطيات: عجلات 
 ات....افٍ.ومنظف الزجاج و سائل لتبريد السيار   الدبيدات مثل : الخاصة الدواد 

 العوامل  التي بردد السعر الدنتجات؟ ما ىي السؤال الخامس :
 الدزيج التسويقي والتكاليف وحجم الطلب والدنافسة و ألعية الدنتوج من الناحية الإستًاتيجية. الجواب الخامس :
 ما ىي الطريقة الدستعملة في برديد السعر ؟ السؤال السادس :
 +  التكاليف. ة التسويق على طريقة التكاليف الكلية  : سعر الشراءتعتمد مديري الجواب السادس :

 اضافتا لذامش الربح .
 نفطاؿ لإيصاؿ منتجاتها افُ زبائنها ؟  ما ىي منافذ التوزيع التي تستعملها السؤال السابع :
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ر الدستهلكتُ أو تقوـ الدؤسسة بتوزيع الدواد البتًولية إفُ عملائها سواء كانوا خواص ككبا الجواب السابع :
مؤسسات،كما تقوـ بتزويد لزطات الوقود ذات التسيتَ الحر أو التابعة لذا أو نقاط البيع الدختلفة بدختلف الدنتجات 

 البتًولية.
 ما ىي اىم نقاط البيع التابعة لذا ؟ السؤال الثامن :
ت البتًولية ىي ستة مناطق وىي ولاية اىم نقاط البيع التي تسهر على عملية تسويق وتوزيع الدنتجا الجواب الثامن :

 غرداية، تقرت، بسنراست، جانت، عتُ صافٌ، الأغواط.
 ما ىي أساليب التي تتبعها مؤسسة "نفطاؿ" لتًويج منتجاتها ؟ السؤال التاسع :

وىناؾ عدة أساليب تتبعها مؤسسة "نفطاؿ" لتحقيق سياسة التًويج وىي ملصقات إشهارية في  الجواب التاسع :
ات التوزيع ، حاملات الدفاتيح والدفكرات ، التلفزيوف والجرائد عن طريق إعلانات إشهارية بزص الزيوت، الدشاركة لزط

 في الدعارض الوطنية والدولية للتعريف بالدنتوجات الدسوقة.
 واضحة ؟ ترولغية سياسة للمؤسسة ىل السؤال العاشر :

بل تروج منتجاتها عن طريق توزيعها عبر المحطات التابع لذا  ليس للمؤسسة سياة ترولغية واضحة الجواب العاشر :
 والبيع الشخصي .

 ىل للمؤسسة منتجات جديد تسوقها وكيف يتم طرحها للسوؽ ؟ السؤال الحادي عشر :
 نعم للمؤسسة منتجات جديدة ويتم طرحها عن طريق التوزيع عبر المحطات التابع لذا. الجواب الحادي عشر :

 ماىي اىم السياسات التي تعتمد عليها في تسويق ىده الدنتجات ؟ عشر :السؤال الثاني 
 من اىم السياسات التي تعتمد عليها مؤسسة نفطاؿ في تسويق منتجاتها ىي التوزيع  الجواب الثاني عشر :

 ماىي سياسات التي تتبعها في تسعتَ الدنتجات الجديدة ؟ السؤال الثالث عشر :
نفس السياسات  التي تسعر بها منجاتها القديم و يكوف ىامش ربخ في منتجات الجديد  تتبع الجواب الثالث عشر :

 مرتفع نسبيا .
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 المبحث الثاني: عرض ومناقشة النتائج
،  EXCELفي ىذا الدبحث سيتم عرض نتائج الدراسة الدتحصل عليها من خلاؿ معالجة البيانات ببرنامج 

 .ثم برليلها و مناقشتها

 ول: عرض النتائجالمطلب الا
 EXCELيتم عرض نتائج الدراسة الدتحصل عليها و معالجة البيانات ببرنامج 

 المنتجات المسوقة من طرف المؤسسة أولا:
 أصناؼ عدة الدؤسسة على حسب طبيعتها ولراؿ استعمالذا إفُ طرؼ من الدسوقة الدنتجات تتنوع وتتعدد

الوقود  بتسويق تقوـ الأـ الدؤسسة فروع من فرع ىي ؿ غردايةوحدة نفطا لكن والدطاطيات الزيوت الوقود، وىي
 والزيوت والعجلات والغاز والزفت ومواد خاصة أخرى. بدختلف أنواعو

 : Carburantsالوقود  -1
 لصد في ىذا الصنف لستلف أنواع الوقود الخاصة بالسيارات الخفيفة و الثقيلة و ىي: 

 :افا و استعمالاتو واسعة وعديدة؛يعتبر الوقود الأقدـ اكتش البنزين العادي 
 :يستعمل غالبا في الديداف الفلاحي و الشاحنات؛  المازوت 
 :بذعلو مفضلا على البنزين العادي؛ىو بنزين لؽلك خصوصيات  البنزين الممتاز 
 مادة  من كبتَة بنسبة عنو يقل الدمتاز ولكنو نفسو ىو البنزين من النوع ىذا :رصاص بدون البنزين

 بخصوصية عالدية لؽتاز لغعلو ما وىذا الواحد، اللتً في غراـ 2.220 الأقل على لػتوي انو ثحي الرصاص،
 التلوث وأصبح الطلب عليو بكثرة. لزاربة إفُ التوجو بعد

 :ىذا النوع من الوقود يستعمل لمحركات بعض الدركبات كالسيارات...افٍ.السيرغاز أو الغاز المميع 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           

  اوؿ و الأشكاؿ" مأخوذ من نتائج الدعالجة بكل ما سيتم عرضو في ىذا الدطلب من نتائج "الجد EXCEL )أنظر الدلاحق(. 
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 طنالوحدة                         غرداية   نفطال لمؤسسة الوقود يعات: مب(II -1)رقم الجدول
 النسبة 2017 2016 2015 2014 2013 النوع

البنزين 
 %:;686 >2>8;67 27;6628 96;8;> 51.351 67.867 العادي

البنزين 
 %68896 6;89>2986 8226;>::2 ;9;98;>;2 10055.459 11535.528 الدمتاز

بنزين 
بدوف 

 رصاص
1534.063 1360.097 8<6786;6 996;829: :6968:76 7866% 

 %:>8>: 8962::;668 678:928662 2>682;6787 99302.631 101444.444 مازوت

 %666 86>6:8>>69 66668777;6 68668666;6 110769.538 114581.902 المجموع

 .03أنظر الدلحق رقم  شبكة بنفطاؿ:من إعداد الطالب اعتمادا على الدعطيات الدقدمة من طرؼ مصلحة الالمصدر
 ولؽكن بسثيل الجدوؿ في الشكل التافِ:

 2017إلى غاية  2013:يمتثل أعمدة بيانية لمبيعات الوقود مؤسسة نفطال لولاية غرداية من سنة (II -2)الشكل 

 
 .EXCEL المصدر:من إعداد الطالب اعتمادا على
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 2013نفطاؿ لولاية غرداية من سنة  للمؤسسة بالنسبة دالوقو  مبيعات نسبة أف (II -2)الشكل لنا يبتُ
كانت مبيعات الدؤسسة من الوقود   2013حيث في سنة  أخرى إفُ سنة من ارتفاع في 2017إفُ غاية  

كاف ىناؾ الطفاض طفيف في مبيعات حيت وصلت كمية الدبيعات   2014ثم بعدىا في سنة طن 114581.902
كانت ىناؾ ارتفاع كبتَ في كمية الوقود الدوزعة والدستهلك   2015وبعدىا في سنة  طن110769.538

افُ  169907.95من  2016افُ سنة  2015في كانت ىناؾ قفزة كبتَة من سنة  طن169907.95
 .طن180501.10حيت بلغة كمية الوقود  2017في حتُ كانت طفيفة في سنة  طن180311.44

ود حسب كل نوع من انواع الوقود لمؤسسة نفطال لولاية غرداية من سنة :يمتثل أعمدة بيانية لمبيعات الوق(II -3)الشكل 
 2017إلى غاية  2013

 
 .EXCEL :من إعداد الطالب اعتمادا علىالمصدر

نفطاؿ لولاية غرداية من  للمؤسسة بالنسبة الوقود حسب نوعية  مبيعات نسبة أف (II -3)الشكل لنا يبتُ
الاستهلاؾ بنسبة  حيث من الأوفُ الدرتبة برتل الدازوت مبيعات فأ نلاحظ حيث ،2017إفُ غاية  2015سنة 
من لرموع العاـ لك الانواع حيث لؽثل حصة الاسد بالنسبة لدؤسسة وىناؾ تزايد من عاـ افُ اخرى في كمية  % 79

واع  ونلاحض اف من لرموع العاـ لك الان  % 15الدمتاز بنسبة  الدوزعة والدستهلك ثم يأتي في الدرتبة الثانية للبنزين
 بدوف بزيادت معتبرة  في  حتُ احتل البنزين 2017افُ  2015ىناؾ تزايد في كمية الدستهلك والدوزعة من سنة 

ىو في وتتَة متزايد من ناحية التوزيع والاستهلاؾ خاصة انو منتوج صناعي جيد  %4رصاص  الدرتبة الثالث بنسبة 
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خاصة وانو لزافظ على البيئية ونقي لشا لغعلو مستقبل يكوف في حصة  وبدات كتَ من السيارات الجديد في استعمالو
 الاسد  في حتُ لا تقوـ مؤسسة نافطاؿ غرادية بتوزيع وقود ستَغاز.

 :الزيوت -2
 الطائرات زيوت ومنها الدمتازة والعادية، أنواعها بدختلف الصناعية، الشحوـ ،الزيوت المحركات زيوت منها 

 تيسكا...افٍ. شيفا، :نفطيليا، نذكر الزيوت ىذه عأنوا  ومن البحرية، والسفن
 طنالوحدة                                          غرداية نفطال لمؤسسة الزيوت : مبيعات(II -2)رقم الجدول

 2017 2016 2015 2014 2013 النوع/السنة

 580.497 701.595 945.125 1073.105 1018.623 الزيت

 . 04الب من اعتمادا على الدعطيات الدقدمة من طرؼ الدصلحة بيع الزيوت بنفطاؿ. أنظر الدلحق رقم :من إعداد الطالمصدر
 

 .2017إلى غاية  2013:أعمدة بيانية لمبيعات الزيوت لمؤسسة نفطال لولاية غرداية من سنة (II -4)الشكل 

 
 .EXCEL :من إعداد الطالب اعتمادا علىالمصدر

إفُ غاية  2013نسبة مبيعات الزيوت للمؤسسة نفطاؿ لولاية غرداية من سنة  أف (II -4)يتُ لنا الشكل 
كبتَ في نسبة مبيعات   2017افُ سنة  2013حيت يتبن لنا خلاؿ الجدوؿ والشكل في الطفاض من سنة  2017

الدؤسسة من الزيوت الاصطناعية وىدا راجع لكوف مؤسسة نقطاؿ اصبحت في منافسة شرسة مع  مؤسسة اخرى 
زىا توتاؿ الفرنسية اضافة افُ مشاكل تعاني منها الدؤسسة من ناحية جودة بعض الزيوت دائمة الاستعماؿ اضافة ابر 
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افُ عدـ وجود استًابذيات جادة من طرؼ مؤسسة لتطوير مبيعات من الزيوت الصناعية اضافة تطوير في مزيج 
 ابذيات جديدة في ىدا المجاؿ .الزيوت التي اصبت تعاني من الغش  لذلك واجب على مؤسسة تبتٍ استً 

 :العجلات المطاطية -3
 الذوائية...افٍ. الدرجات النارية، الدراجات السيارات، الشاحنات، عجلات

 وحدة                             غرداية نفطال لمؤسسة المطاط : مبيعات(II -3)رقم الجدول
 2017 2016 2015 2014 2013 النوع/السنة

 345 235 615 750 702 المطاط

 . 07:من إعداد الطالب اعتمادا على الدعطيات الدقدمة من طرؼ مصلحة بيع الدطاط بنفطاؿ. أنظر الدلحق رقم المصدر

 2017إلى غاية  2013:أعمدة بيانية لمبيعات المطاط لمؤسسة نفطال لولاية غرداية من سنة (II -5)الشكل 

 
 .EXCEL :من إعداد الطالب اعتمادا علىالمصدر

  2017إفُ غاية  2013أف نسبة مبيعات الدطاط نفطاؿ لولاية غرداية من سنة  (II -5)يبتُ لنا الشكل 
حيت   2015افُ سنة  2013ببحث نلاحظ اف ىناؾ الطفاض كبتَ في مبيعات مؤسسة نفطاؿ غرادية من سنة 

وحدةافُ سنة  235افُ  615كاف ىناؾ الطفاض كبتَ حيت من    2016كانت  والطفضت قليل و في  سنة 
 وحدة . 345ىناؾ ارتفاع طفيف في نسبة مبيعات الدطاط حيث اصبحت  2017
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 :الخاصة المواد -4
 .ومنظف الزجاج و سائل لتبريد السيارات....افٍ  الدبيدات مثل

 وطرؽ الفيزيوكيميائية، وطبيعة استعمالاتها، طبيعتها حسب تتنوع أخرى مشتقات تضم الدنتجات ىذه جميع و
 .تسويقها

 لترالوحدة               :مبيعات المواد الخاصة لمؤسسة نافطال غرداية   (II -4)الجدول رقم 
 2017 2016 2015 2014 2013 النوع/السنة

 74286 61700 50740.5 46474 43978 المواد الخاصة

 . 09لدلحق رقم أنظر ا من إعداد الطالب من اعتمادا على الدعطيات الدقدمة من طرؼ مصلحة بنفطاؿ.المصدر:
 2017إلى غاية  2013:أعمدة بيانية لمبيعات المواد الخاصة لمؤسسة نفطال لولاية غرداية من سنة (II -6)الشكل 

 
 .EXCEL :من إعداد الطالب اعتمادا علىالمصدر

 2013أف نسبة مبيعات الدواد الخاصة لدؤسسة نفطاؿ لولاية غرداية من سنة  (II -6)يبتُ لنا الشكل رقم 
بحث ىناؾ إرتفاع مستمر لدبيعات الدواد الخاصة لدؤسسة نفطاؿ من سنة لأخرى بحث كانت كمية  2017إفُ غاية 

زادت  2017وفي سنة  64700لتصبح  2016تم ارتفعت في سنة  50740.5حوافِ  2015الدبيعات في سنة 
 .74286وحدات البيع لتصل افُ 
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 ترولية:يوضح بعض المنتجات الب (II -5)جدول رقم 

 المنتجات الخفيفة
 الغاز الطبيعي 
 بنزين الطائرات
 بنزين السيارات

Natural gaz 

Aviation gasoline 

Motor gasoline 

 المنتجات المتوسطة
 زيت الغاز

 زيت الديزل 
 زيت التشحيم

Gas oil 

Diesel oil 

Lubricantes 

 المنتجات الثقيلة
 زيت الوقود

 الإسفلت
 الشمع

Bunker / fuel oil 

Bitumen 

Wax 

 من إعداد الطالب من الدعلومات الدقدمة من الوثائق بنفطاؿ.المصدر:

 استراتيجية التسعيرية التي تتبعها المؤسسةثانيا: 
يعتبر السعر عاملا مهما في قرار الشراء، و ىذا بحسب الزبائن فمنهم من يهتم بالسعر بصفة كبتَة، و منهم          

 وفُ.من لا يهتم بو بدرجة أ
 ."يعود بالربح بالدرجة على مؤسسة "نفطاؿ 
 .يلعب دورا مهما في التأثتَ على عناصر الدزيج التسويقي الأخرى لدى الدؤسسة 
 .يعتبر عاملا مهما جدا حيث أنو يساعد الدؤسسة على اكتساب حصة سوقية تسمح لو بدواجهة الدنافسة 
 .يساعد على تطوير و ازدىار الدؤسسة 

 .اكل المتدخلة في تحديد السعرالعوامل و الهي-1
 .الدزيج التسويقي 
 .التكاليف 
 .حجم الطلب 
 .الدنافسة 
 ألعية الدنتوج من الناحية الإستًاتيجية 
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 الطريقة المستعملة في تحديد السعر -2
 تعتمد مديرية التسويق على طريقة التكاليف الكلية أي:

 +  التكاليف. = سعر الشراء سعر التكلفة
 كاليف إفُ : تكاليف مباشرة و تكاليف غتَ مباشرة و تنقسم ىذه الت

 و التي تعتبر تكاليف مباشرة، فهي بزص نشاط الدقاطعة في حد ذاتها )خارج نطاؽ  تكاليف خارجية :
 الدقاطعات الأخرى(.

 و التي تعتبر تكاليف غتَ مباشرة، فهي بزص نشاط الدقاطعات فيما بينها. تكاليف داخلية : 
 و تتمثل فيما بينها: التكاليف المباشرة: -1-1
 الدواد و اللوازـ الدستهلكة.  -
 مصاريف العاملتُ. -
- .  ضرائب و رسوـ
 الدصاريف الدالية. -
 مصاريف متنوعة. -
 الإىتلاكات و الدؤونات. -
 بسثل نسبة مئوية من التكاليف الدباشرة و الدتمثلة فيما يلي: التكاليف غير المباشرة: -1-2

% 30ة من لرموع ىذه التكاليف و بسثل: مصاريف الدرآب )تصليح، صيانة( حيث بسثل: مصاريف مقر الإدارة العام
 من لرموع ىذه التكاليف.

 أنواع الاسعار-3
 تفرض الدديرية على مستوى مؤسسة نفطاؿ ثلاث أنواع من الأسعار، و ذلك حسب طبيعة الزبائن، و الدتمثلة في:

 أسعار التجزئة 
 أسعار الجملة 
 .أسعار الدناقصات 
 لاستراتيجيات التوزيعية التي تتبعها المؤسسةاثالثا: 

يعرؼ التوزيع بأنو الوسيلة التي تسمح بإيصاؿ الدنتوج من الدؤسسة إفُ الدستهلك في الدكاف والوقت الدناسبتُ  
 وذلك باستخداـ أحد الأشكاؿ الدتعارؼ عليها.
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ع في مستوى حجم الدؤسسة إف اختلاؼ وتعدد مناطق التوزيع لدؤسسة " نفطاؿ " يستلزـ توفر شبكة توزي
لذذا الغرض فاف مؤسسة نفطاؿ تتمتع بتنوع كبتَ في منافذ التوزيع التي تستعملها لإيصاؿ منتجاتها  ومناطق توزيعها.

تعتمد الدقاطعة على سياسات توزيعية في عملية تسويق منتجاتها البتًولية، لذا سوؼ نقوـ بالتعرض لأىم ىذه 
 قاطعة.السياسات الدعتمدة من طرؼ الد

 :من خلالو يتستٌ للمؤسسة اشباع رغبة عملائها انطلاقا من نقاط البيع التابعة لذا، و عليو البيع الشخصي
 لؽكن برليل ىذه الدهمة إفُ:

 البيع للمؤسسات: -1
و في ىذه الحالة تتوفُ الدقاطعة ضماف تدفق الدنتجات البتًولية للمؤسسة الاقتصادية أو الادارية التي تربط 

نفطاؿ من خلاؿ عقود بسوين قابلة للتجديد تتوفُ مؤسسة نفطاؿ بدوجبو توفتَ حاجات ىذه الدؤسسة من بدؤسسة 
 الأنواع الدختلفة للمنتجات البتًولية.

 البيع للمستهلكين النهائيين: -2
و يتم ذلك من خلاؿ لزطات التوزيع التابعة للمؤسسة و التي توفر لأصحاب السيارات الخاصة أو 

 ىا من الوقود، الزيوت و الدطاط حسب الحاجة.الشاحنات أو غتَ 
 التوزيع عن طريق الوسطاء: -3

و تعتمد فيها الدؤسسة على البيع من خلاؿ المحطات التابعة للوسطاء و التي تظهر من خلاؿ ما يسمى  
 لزطات بيع منتجات نفطاؿ و ىم:

 واص.  التسيتَ الحر: و ىو الذي تكوف فيو ملكية المحطة للمؤسسة و التسيتَ للخ -
 نقاط البيع الدرخصة: و ىو الذي يكوف فيو المحطة ملك للخواص و التسيتَ كذلك و تربطو بالدؤسسة عقود  -
 و الشكل التافِ يوضح ذلك:، ة للخواص و التسيتَ للخواص كذلك الوسيط العادي: و ىو الذي تكوف فيو المحط -

 (: قنوات توزيع المنتجات البترولية للمؤسسةII -7الشكل رقم)

 

 
 
 

 

 

 (2 )أنظر الدلحق رقم : وثائق الدؤسسةالمصدر

C D S مركز التوزيع 

 توزيع غتَ مباشر توزيع مباشر

GD RO  مؤسسة
 عمومية

GL PVA 

 الدستهلك النهائي
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 2015سنة  مثل نقاط البيع المختلفة للمؤسسة:ي(II -6) الجدول

نقاط بيع معتمدة  ROنقاط بيع قديمة  GLالتسيير الحر المحطات
PVA 

 التسيير المباشر
GD 

 7 13 4 1 غرداية
 4 13 1 2 الأغواط
 11 22 2 2 ورقلة
 6 20 0 0 أدرار

 6 15 1 0 منراستت
 7 4 0 0 إليزي

 2 4 0 0 عين صالح
 43 91 8 5 المجموع

 يات الدقدمة من طرؼ مصلحة الوقودمن إعداد الطالب اعتمادا على الدعطالمصدر:
 

 2015 المؤسسة في البترولية المنتجات بيع نقاط يمثل (:II -8الشكل)

 دمة من طرؼ مصلحة التوزيعمن إعداد الطالب اعتمادا على الدعطيات الدق :المصدر 
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 عين صالح إليزي تمنراست أدرار ورقلة الأغواط غرداية

 GLالتسيير الحر

 ROنقاط بيع قديمة 

 PVAنقاط بيع معتمدة 

 GDالتسيير المباشر 
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 2017لدؤسسة نفطاؿ لولاية غرداية من سنة  البتًولية الدنتجات  بيع نقاط (II -8)يبتُ لنا الشكل رقم 
نقاط   التوضيح افُ غرادية اضافة ،الاغواط ،ورقلة  ،أدارا،بسنراست  ،اليزي، من حيث الدناطق التوزيع عتُ صافٌ 

بحث نلاحظ  GD ، التسيتَ الدباشرPVA،نقاط بيع معتمدة  ROقدلؽة  نقاط بيع GLالبيع التسيتَ الحر،
 .اختلاؼ بن الدناطق خاصة نقاط البيع الدعتمد ونقاط التسيتَ الحر 

 :التافِ الجدوؿ في موضحة فهي الدقاطعة معهم تتعامل الذين العملاء عدد لؼص فيما أما
 الذين تتعامل معهم المؤسسة العملاء : يمثل(II -7)جدولو 

 عدد العملاء القطاع
 28 الفلاحة
 166 الطاقة

 141 الصناعة
 177 محطات الوقود

 341 التجاري
 867 الإداري

 340 النقل
 793 مؤسسات البناء

 73 الأمن
 643 خواص
 من إعداد الطالب من الدعطيات الدقدمة من مصلحة الوقودالمصدر:
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ل معهم مؤسسة :أعمدة بيانية للعملاء الذين تتعام(II -9)الشكل

 
 :من إعداد الطالب من اعتمادا على الدعطيات الدقدمة من طرؼ الدصلحة التجارية بنفطاؿ.المصدر

 لآخر قطاع من عددىم عدد ولؼتلف قطاعات عشر على موزع العملاء الشكل أف عدد خلاؿ من نلاحظ
لػث لؽتل   لآخر قطاع من فتتفاوتالأخرى  القطاعات باقي أما العملاء من عدد أكبر الإداري القطاع لػتل حيث

الادارية الدوجد في البلاد من بلديات ومدارس ومستشفيات ودوار الشباب  مطافٌالقطاع الاداري الاكثر نظر لدختلف 
تم تليها مؤسسات البناء والاشغاؿ العمومية وىدا راجع لكوف برتاج الدشاريع الطرؽ والبناء افُ بسويل بالدواد البتًولية 

  .اليومتُ   الدستهلكتُمن  بعبره الخواص أي لستلف افراد وثم تأتي
 التي تتبعها المؤسسةالاستراتيجيات الترويجية  رابعا:

ىو جعل  التًويج ألعية كبتَة في الدؤسسة؛ فالذدؼ الأساسي لأي عملية إشهارية أو ترولغية لاستًاتيجية     
دفع الدستهلك للإقباؿ على الدنتوج الدوجو للسوؽ ثم تقديم  الدستهلك ينتبو للمنتوج الدقدـ للبيع فهي تسعى إفُ

الضمانات الأولية للمستهلك والتي برقها مؤسسة "نفطاؿ" عن طريق جودة الدنتجات التي تسوقها، لشا يؤدي إفُ 
 الدستهدؼ. الاستهلاؾ الدستمر لذذه الدنتجات في السوؽ

 ة التًويج وىي:وىناؾ عدة أساليب تتبعها مؤسسة "نفطاؿ" لتحقيق سياس

 ملصقات إشهارية في لزطات التوزيع. -
 " AGENDAS" الدفكرات "PORTE-CLEحاملات الدفاتيح " -
 التلفزيوف والجرائد عن طريق إعلانات إشهارية بزص الزيوت. -
 الدشاركة في الدعارض الوطنية والدولية للتعريف بالدنتوجات الدسوقة. -
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 ج وخصائصو. القياـ بتقديم لوائح تشمل التعريف بالدنتو  -
 مراسلة الزبائن وذلك لإعلامهم بدختلف مستجدات الدؤسسة وكذا توجيههم لاستعماؿ الدنتوج الأمثل.  -

 وتستعمل ىذه الأساليب التًولغية السالفة الذكر لتحقيق الأىداؼ التالية:

 ة خصائص التعريف بالدنتوجات الدسوقة من طرؼ الدؤسسة وخاصة الجديدة منها لتمكتُ الدستهلك من معرف
 ىذه الدنتوجات وكيفية استعمالذا.

 .الرفع من حجم مبيعات الدؤسسة 
  التعريف بالدنتوج لإعطائو قوة تنافسية مقارنة بالدؤسسات الأخرى عن طريق التعرؼ على خصائصو

 واستعمالو.
 .الحفاظ على حصتها السوقية على الدستوى المحلي وعلى ثقة الدستهلك بجودة الدنتجات التي تسوقها 

 مناقشة النتائج  :الثاني المطلب
 المؤسسة طرف من المسوقة منتجاتاستراتيجية  تحليل أولا: 

تتبع نفطاؿ في تسويق منتجاتها على استًاتيجيتتُ ولعا التميز والتنويع وتعتمد استًاتيجية التميز على 
ديدة لخطوط منتجاتها و ذلك بسييز منتجاتها عن منتجات الدنافستُ اي تطوير الاتساع باظافة منتجات صناعية ج

بزيادة عدد الدنتجات التي تتعامل بها ، و لكن دوف التخلي عن الدنتجات القائمة ، و لؽكن اف بسيز منتجاتها عن 
، وتعتمد استًاتيجية التنويع على تقديم لرموعة متكاملة من الدنتجات التصميم ، الاستخداـ ،الشكل....طريق 

، و ذلك سعيا لدواجهة طلب اسواؽ الدستهلك الدتغتَة و الدتطورة وتساعد ىذه  الجديدة او الاشكاؿ الجديدة
  الاستًاتيجية في :

 تقليل الدخاطر نتيجة لالطفاض الطلب على بعض الدنتجات .  -
تقليل خطر تقلبات  الطلب و خاصة الدوسمية منها في سوؽ الدستهلك الاختَ  واثره على الطلب في السوؽ   -

 الصناعية . 

 المؤسسة  في المنتجات تسعير إستراتيجية تحليل ا:ثاني
تتبع نفطاؿ في تسعتَ منتجاتها على استًاتيجية كشط السوؽ التي تقوـ على تقديم منتجات جديدة 

 باسعار مرتفعة لانها ىامش الربح يكوف كبتَ نوعا ما في اسواؽ لزدودة تتميز بالقدرة على اقتناء ىدا الدنج .
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 المؤسسة في المنتجات توزيع اتيجيةإستر  تحليل ثالثا: 
 قنوات التوزيع من نوعتُ تستعمل نفطاؿ مؤسسة أف نلاحظ أف : لؽكن(7-2)الشكل  خلاؿ من

أربعة  ذات والقناة التوزيع الغتَ مباشر الدستهلك، إفُ مباشر الدنتج انتقاؿ يتم أين الدستويتُ، ذات الدباشرة القناة
ونقاط  بأنواعها لزطات التوزيع في الوسيط ىذا ويتمثل النهائي والدستهلك طعةالدقا بتُ وسيط يتدخل مستويات أين

 .GD،PVA،RO،GLالبيع الدرخصة ونقاط التسيتَ الحر ونقاط البيع عن طريق  الوسطاء،
 وىي مقسمة على النحو التافِ:

 GD :المباشر التسيير طريق عن البيع -1
 فيكوف تسيتَىا أمل نفطاؿ، لدؤسسة المحطة ملكية يكوف لةالحا ىذه في نسبة نقاط البيع من بالدائة 28 بسثل

 .كذلك نفطاؿ لدؤسسة تابعتُ مستَين طرؼ من
 PVAالمرخصة: البيع نقاط طريق عن البيع -2

 طرؼ كذلك من التسيتَ ويكوف للخواص المحطة ملكية تكوف الحالة ىذه في ،نقاط البيع من بالدائة 60 لؽثل
بذارية تسمح وتسهل من عملية التعامل فيما بينهم  عقود مع نفطاؿ تربط الحالة هىذ وفي المحطة يدير خاص مستَ أي

 لتسيتَ الأمور الخاصة بالبيع.
 GLالحر: التسيير طريق عن البيع -3

 فيكوف من التسيتَ أما نفطاؿ، لدؤسسة المحطة ملكية تكوف الحالة ىذه في نقاط البيع من بالدائة 04 بسثل
 نفطاؿ. سةمؤس مع عقد يربطهم خواص طرؼ

 ROالوسطاء: طريق عن البيع -4
 من يتلقى بدؤسسة نفطاؿ عقد وفاء، ويربطهم للخواص الدلكية تكوف ىذه في نقاط البيع من بالدائة 06 لؽثل

 الدؤسسة. طرؼ من خلالو التعليمات
تَ يعود والتسي الدلكية أي بالدائة مئة نفطاؿ لدؤسسة ملك ىو ما منها بيع نقاط أربعة توجد أنو نستنج منوو 

 أما نفطاؿ لزدودة، مؤسسة بسلكها التي المحطات نسبة لأف وىذا نقاط البيع من ضئيلة نسبة برتل للمؤسسة والتي
 نقاط طريق عن البيع وىناؾ أيضا الخواص، طرؼ من فهو التسيتَ أما لنفطاؿ المحطة ملكية بزص فهي الثانية النقطة
 تعدد راجع إفُ وىذا للخواص أيضا والتسيتَ الدلكية تكوف وىنا شبكةال من الأكبر النسبة برتل وىي الدرخصة البيع

 من فهي الأختَة البيع نقطة أما الدواطن، احتياجات الجغرافية لتلبية الدناطق حسب وذلك التوزيع لمحطات الدالكتُ
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 وامرأ خلالو من يتلقى وفاء عقود الدؤسسة مع وتربطهم تكوف للخواص المحطة ملكية حيث الوسطاء نصيب
 .طرفها من وتعليمات

 المؤسسة في المنتجات ترويج إستراتيجية تحليل رابعا: 
تعتمد نفطاؿ في ترويج منتجاتها الجديدة على استًاتيجية الدفع و الجدب تقوـ استًاتيجية الدفع على التًكيز 

نافذ التوزيعية ودفعهم افُ على الوسائل التًولغية كالبيع الشخصي والإعلاف وتوجو تلك الجهود افُ العاملتُ في الد
توجيو الحملات التًولغية افُ بذار التجزئة وبذار التجزئة يقوموف بدورىم بتوجيو الجهد البيعي افُ الدشتًين الصناعيتُ 
وضمن ىده الاستًاتيجية بسنح الخصومات كحوافز للعاملتُ في الدنافذ التوزيعية و الدفع يعتٍ اشراؾ الدنظمة الصناعية 

والدوزعتُ الصناعيتُ في دفع منتجاتها خلاؿ قنوات التوزيع بقوة حتى تصل للمشتًي الصناعي ، وتقوـ الدنتجة 
استًاتيجية الجدب بخلق الطلب الدباشر على الدنتج الصناعي عن طريق الانشطة التًولغية ، وبالتافِ يتم الضغط على 

شتًي الصناعي و الذي يقوـ بدوره بتمرير الطلب افُ الدوزع الصناعي وتشجيعو للقياـ بتوفتَ الدنتجات الصناعية للم
 نقاط التوزيع )بذار الجملة و بذار التجزئة ( ثم افُ الدنتج الصناعي .

وتستخدـ مؤسسة الاستًاتيجيتتُ معا بهدؼ دفع الجهود التًولغية من خلاؿ الدوزعتُ وفي نفس الوقت جدب العملاء 
 للتعامل مع الدوزعتُ الصناعيتُ .

 للمنتجات الجديدة المسوقة من طرف المؤسسة التسويقياستراتيجيات  تحليل خامسا:
 Chiffa 40 plusاستراتيجية المنتج والتسعير للمنتج الجديد  -1

تتميز استًاتيجية الدنتج لدا لذا من دور في السعي افُ تلبية حاجات ورغبات الدشتًين الدي تدعمو استًاتيجية 
 ملية اقتناء الدنتج التسعتَ الدي من خلالو تسهل ع

 طن الوحدة   غرداية نفطال لمؤسسة chiffa plus وchiffa :مبيعات زيت (II -8)جدولوال

 Chiffa القديم chiffa plus الجديد 

 2017 2016 2015 2017 2016 2015 السنة
 46.000 90.500 75.500 227.880 209.000 358.700 الحجم

 ا على الدعطيات الدقدمة من طرؼ مصلحة بنفطاؿ.من إعداد الطالب من اعتمادالمصدر:
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 2017إلى غاية  2015رداية من سنة لمؤسسة نفطال لولاية غchiffa :أعمدة بيانية مبيعات زيت (II -10)الشكل 

 
 .EXCEL :من إعداد الطالب اعتمادا علىالمصدر

لولاية غرداية من سنة لدؤسسة نفطاؿ chiffa زيت أف نسبة مبيعات  (II -10)يبتُ لنا الشكل رقم 
لدؤسسة نفطاؿ من سنة لأخرى بحث كانت chiffa زيت مستمر لدبيعات  الطفاظىناؾ  2017إفُ غاية  2015

وفي سنة  209.000لتصبح  2016تم ارتفعت في سنة  358.700حوافِ  2015كمية الدبيعات في سنة 
مبيعات الدنتج القديم ىدا راجع افُ ومنو نلاحظ تقلبات في  227.880زادت وحدات البيع لتصل افُ  2017

  .ظهور الدنتج الجديد في الاسواؽ
 2017إلى غاية  2015لمؤسسة نفطال لولاية غرداية من سنة  chiffa plus:أعمدة بيانية مبيعات زيت (II -11)الشكل 

 
 .EXCEL :من إعداد الطالب اعتمادا علىالمصدر
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لدؤسسة نفطاؿ لولاية غرداية  الجديد chiffa plus أف نسبة مبيعات (II -11)يبتُ لنا الشكل رقم 
لدؤسسة نفطاؿ من سنة لأخرى بحث كانت chiffa زيت لدبيعات  ارتفاعىناؾ  2017إفُ غاية  2015من سنة 

 2017وفي سنة  90.500لتصبح  2016تم ارتفعت في سنة  75.500حوافِ  2015كمية الدبيعات في سنة 
الانو منتوج ىدا راجع  الجديدومنو نلاحظ تقلبات في مبيعات الدنتج  46.000وحدات البيع لتصل افُ  الطفضت

 .جديد في الاسواؽ وىو قيد التجربة
 Chiffa 40 plusاستراتيجية المنتج الجديد  -2

 : Chiffa 40 plusتقديم المنتج الجديد 

اد الكيميائية غتَ البتًولية الدستخدمة على بتًوؿ خاـ اضافتا افُ بعض الدو  برتوي تركيبة الدنتوجتركيبة المنتوج :  –أ 
 في الصناعات البتًولية وبزتلف ىده الدواد حسب نوعية الزيت .

 عليو.لإضافة بعض تعديلات  Chiffa 40افُ منتج القديم  plusاضافة نفطاؿ  الاسم التجاري : –ب 

بػػػ براميل دات  Chiffa 40 plusيعتبر من اىم العناصر الدكونة للمنتج حيث تم تغليف الدنتج التغليف :  –ج 
 ؿ الدي يوضع عليو جميع الدعلومات الدتعلقة بالدنتج واسم الدنتج و علامة التجارية للمؤسسة 5ؿ ودلو  200سعة 

بديزات جديدة اتبعت مؤسسة نفطاؿ استًاتيجية التعديل والتي تستخدـ في  Chiffa 40 plusلطرح الزيت الجديد 
 ئص لدنتجاتها الصناعية مع البقاء على خطوط الدنتجات ثابتةتغيتَ بعض الصفات او الخصا

 في المؤسسة Chiffa 40 plusالمنتج الجديد استراتيجية التسعير  -3
اتبعت نفطاؿ استًاتيجية الدستندة على الكلفة + ىامش الربح كباقي منتجاتها الاخرى وتعتمد ىده 

صناعي مضاؼ اليو ىامش الربحي من اجل برديد سعر البيع الاستًاتيجية على احتساب التكاليف الكلية للمنتج ال
 وتعتبر ىده الاستًاتيجية من اسهل الاستًاتيجيات التسعتَية لسهولة احتسابها .

 :تحليل استراتيجية التوزيع والترويج في المؤسسة -4
 :استراتيجية التوزيع في المؤسسة  -أ

سطاء وبذار الجملة والتجزئة على استًاتيجية الدفع تعتمد مؤسسة نفطاؿ في توزيع منتجاتها عن طريق الو 
 . كباقي منتجاتها الاخرى Chiffa 40 plusوتستعمل القنوات الدباشرة والغتَ الدباشرة لتوزيع منتجها 
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وتقوـ ىده الاستًاتيجية على ايصاؿ الدنتج افُ جميع الاسواؽ الدستهدفة اي بذار الجملة والتجزئة ودلك بالستعانة 
 للتوزيع الشامل واستغلاؿ اغلب الدنافذ التوزيعية الدتاحة ودلك من خلاؿ منحهم ىامش الربح كمحفز للبيع  بالوسطاء

 استراتيجية الترويج في المؤسسة -ب
تعتمد نفطاؿ في ترويج منتجاتها الجديدة على استًاتيجية الدفع كباقي منتجاتها الاخرى وتقوـ ىده 

سائل التًولغية كالبيع الشخصي والإعلاف وتوجو تلك الجهود افُ العاملتُ في الدنافذ الاستًاتيجية  على التًكيز على الو 
التوزيعية ودفعهم افُ توجيو الحملات التًولغية افُ بذار التجزئة وبذار التجزئة يقوموف بدورىم بتوجيو الجهد البيعي افُ 

لعاملتُ في الدنافذ التوزيعية و الدفع يعتٍ اشراؾ الدشتًين الصناعيتُ وضمن ىده الاستًاتيجية بسنح الخصومات كحوافز ل
الدنظمة الصناعية الدنتجة والدوزعتُ الصناعيتُ في دفع منتجاتها خلاؿ قنوات التوزيع بقوة حتى تصل للمشتًي 

 الصناعي.
وتستخدـ مؤسسة الاستًاتيجية بهدؼ دفع الجهود التًولغية من خلاؿ الدوزعتُ والوسطاء لاف الدنتج في 

 و الاوفُ من التقديم.مراحل
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 خلاصة:
الاستًاتيجيات التسويقية الدلائمة حاولت من خلاؿ ىذا الفصل الإجابة على إشكالية الدراسة الدتمثلة في 

.حيث حاولنا الإجابة عليها من خلاؿ الاعتماد على الدراسة ميدانية. لتسويق الدنتج صناعي الجديدة لدؤسسة نفطاؿ
 - لدؤسسة نفطاؿالفصل مبحثتُ، الدبحث الأوؿ تعرضنا فيو إفُ تقديم لمحة عامة حوؿ مؤسسة  إذ تناولنا في ىذا

وبتحليلنا غرداية، والدبحث الثاني تطرقنا فيو إفُ طرؽ وأدوات الدراسة، إذ تم إظهار لرتمع و عينة الدراسة، 
ط سنشتَ إليها في النتائج التطبيقية وكذا للاستًاتيجيات التسويقية التي تعتمد عليها جعلنا نقف عند لرموعة من النقا

وبالضبط الواقعة بددينة غرداية، والتي تسهر  .في لستلف التوصيات والاقتًاحات التي سنحاوؿ أف نقدمها للمؤسسة
على عملية تسويق وتوزيع الدنتجات البتًولية عبر ستة مناطق التابعة لذا وىي ولاية غرداية، تقرت، بسنراست، جانت، 

 فٌ، الأغواط، حيث تعمل الدؤسسة على تلبية حاجات الدستهلكتُ في ىذه الدنطقة.عتُ صا

وبالنسبة لدؤسسة نفطاؿ فعليها إتباع كامل التدابتَ اللازمة التي تساعدىا على تسويق منتجاتها بالشكل 
ن طرفها اللائق وباستًاتيجية مفهومة وواضحة حتى تضمن مكانة حسنة لإرضاء عملائها بالخدمات الدقدمة م

 فخلصت الدراسة بالوصوؿ إفُ نتائج و توصيات لؽكن الاعتماد عليها في دراسات لاحقة.
 ضرورة الاىتماـ الأكثر بالجانب الاستًاتيجي وكذا الاىتماـ باستًاتيجية الدنتج.فطاؿ على مؤسسة ن 
 .ضروه ىيكلة استًاتيجيات خاصة في التوزيع والتسعتَ والتًويج 
 ستًاتيجيات التسويقية الدنتج الصناعي شري والامكانية الدتاحة من اجل اعطاء قوة اكبر لاالدزج بتُ العامل الب. 
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 :خاتمة
إف موضوع استًاتيجية تسويق الجديد من الدواضيع التي نالت اىتماـ الكثتَ من الباحثتُ والدهنيتُ في لراؿ 

. ومنو لؽكن لدؤسسة في بيئة الدؤسسة ولراؿ تنافسو التسويق حيث أف استًاتيجية تسويق جاءت لخدمة احتياجات ا
و التي بستاز بها والتي تكوف مصدر تفوقها ويصعب تقليدىا او حتَتها من الدؤسسات يالدؤسسة من معرفة الديزة التنافس

  الدنافسة لكي تكوف استًاتيجية تسويق الدنتج اكتً فعلية .
، من خلاؿ برقيق ىدفو الرئيسي وىو تسويق الدنتج الصناعي الجديد استًاتيجية في دراستنا ىذه حاولنا تناوؿ موضوع 

. وللإلداـ بحيثيات الدوضوع فقد تناولناه من خلاؿ استًاتيجية تسويق في تعزيز مبيعات الدنتج الصناعي الجديددور 
فُ اختبار نسعى من خلالذا إفصلتُ، فصل نظري وفصل تطبيقي وكاف ذلك انطلاقا من فرضيات الدراسة. التي كنا 
وعليو لؽكن تلخيص نتائج  استًاتيجية تسويق الدنتج الصناعي الجديد دراسة حالة مؤسسة نفطاؿ فرع ولاية غرداية

 الدراسة، والتوصيات والآفاؽ بالشكل التافِ: 
 اثبات صحة او نفي الفرضيات: 

 قامت دراستنا على ثلاثة فرضيات رئيسية، والدتمثلة فيما يلي  : 
وضع واختيار استًاتيجية تسويقية مناسبة يسهل انسياب وتدفق منتجات  الأوفُ في أنو " بسثلت الفرضية

 طرؼ من الدسوقة استًاتيجية منتجات ". حيث حاولنا إثبات ىذه الفرضية من خلاؿ برليل الدؤسسة الصناعية
 اتباث الفرضية اف تسهيل الدؤسسة ودلك من خلاؿ ابرليل استًابذيات التوزيع والتسعتَ والتًويج " وفي الاختَة ثم

 .ضع واختيار استًاتيجية تسويقية مناسبةفي  وىتدفق منتجات مؤسسة نافطاؿ انسياب 
الاستًاتيجية التسويقية الدعتمدة من قبل مؤسسة نفطاؿ ملائمة لرفع الطلب على منتجاتها " بسثلت الفرضية الثانية في 

 chiffaللمنتجات  استًاتيجيات التسويقي برليل من خلاؿ حيث حاولنا إثبات ىذه الفرضية" الصناعية الجديدة

plus نافطاؿ الدسوقة من طرؼ الدؤسسة الجديد . 

استًاتيجية التسويقية الدعتمدة من قبل مؤسسة نفطاؿ ملائمة لرفع اف  "وفي الأختَ توصلنا إفُ إثبات الفرضية
 من خلاؿ الاستًابذيات التسعتَ والتوزيع والتًويج  الدسوقة من طرؼ الدؤسسة الطلب على منتجاتها الصناعية الجديدة

الدنتجات الصناعية لدؤسسة نفطاؿ تتميز بخصائص فريدة تتيح لذا بدنافسة " بسثلت الفرضية الثالثة في 
 " الدنتجات الصناعية للمؤسسات الدنافسة

 وجدنا انها تتميز فطاؿمنتجات الصناعية لدؤسسة نمن خلاؿ برليل   "وفي الأختَ توصلنا إفُ إثبات الفرضية
 ." بخصائص تتيح لذا بدنافسة الدنتجات الصناعية للمؤسسات الدنافسة
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  :  نتائج الدراسة 
تعمل الدؤسسة في سوؽ تسوده الدنافسة بتُ الدؤسسات فيو على لستلف جوانب النشاط وىو ما يفرز ضرورة  .1

 ة الدنتج.الإىتماـ الأكثر بالجانب الإستًاتيجي وكذا الاىتماـ بإستًابذي
تقوـ الدؤسسة الوطنية الدختصة في تسويق وتوزيع الدنتجات البتًولية الدعروفة باسم نفطاؿ بغرداية بالاعتماد  .2

 على استًابذيات خاصة في التوزيع والتسعتَ والتًويج.
طارات بستلك الدؤسسة الوطنية الدختصة في تسويق وتوزيع الدنتجات البتًولية الدعروفة باسم نفطاؿ بغرداية إ .3

 عها .رو بشرية ذات كفاءة علمية ، بسكنها من صياغة استًابذيات خاصة كل ف
توصلت الدراسة كذلك إفُ أف الدؤسسة الوطنية الدختصة في تسويق وتوزيع الدنتجات البتًولية الدعروفة باسم  .4

 .على لستلف المحطات ودنفطاؿ بغرداية افُ سياستها الناجحة في توزيع الوق
الوطنية الدختصة في تسويق وتوزيع الدنتجات البتًولية الدعروفة باسم نفطاؿ بغرداية  بتفعيل  كافة تقوـ الدؤسسة  .5

 توج الصناعي.نامكانيتها لنحاج استًابذيات الد
 : التـــوصيات 

  في ضوء ما توصلت إليو الدراسة من نتائج، فإننا نقتًح التوصيات التالية  :
وضع مصلحة خاصة على مستوى الدؤسسة الوطنية الدختصة في تسويق وتوزيع الدنتجات البتًولية الدعروفة  -1

 باسم نفطاؿ بغرداية ، تتبع تطورىم والتغتَ البيئي الخاصة بالدؤسسة ؛

عروفة بزصيص تكوين خاص لفائدة عماؿ الدؤسسة الوطنية الدختصة في تسويق وتوزيع الدنتجات البتًولية الد -2
باسم نفطاؿ بغرداية يتًكز أساسا على تطوير القدرات الشخصية مثل الإبداع ، برمل الدسؤولية ، القدرة على 

 حل الدشاكل وتبادؿ الدعلومات لإكتساب الخبرات؛

لغب على الدؤسسة الوطنية الدختصة في تسويق وتوزيع الدنتجات البتًولية الدعروفة باسم نفطاؿ بغرداية أف  -3
 ببحوت التسويق؛ تهتم

لزاولة الأخذ بعتُ الإعتبار إقتًاحات وشكاوي العملاء، بإعتبارىم العنصر الأساسي التي تعتمد عليو،  -4
 بالإضافة إفُ ذلك برستُ نوعية خدمات؛

لابد على الدؤسسة الوطنية الدختصة في تسويق وتوزيع الدنتجات البتًولية الدعروفة باسم نفطاؿ بغرداية أف  -5
بعتُ الإعتبار منافسة الشركات الأخرى، وذلك بإدخاؿ التطور والتكنولوجي إفُ الشركة على جميع لرالات تأخذ 

 الأنشطة، بالإضافة إفُ ضرورة العمل على الإستغلاؿ العقلاني للموارد والإمكانيات الدتاحة؛

بالتافِ لزاولة إقتناء  الإطلاع الدائم والدستمر على كل الدستجدات التي بردث في لراؿ التكنولوجيا و  -6
 الوسائل والتجهيزات التي تواكب التطور التكنولوجي لدا لذلك من دور كبتَ في برستُ إنتاجية الشركة؛
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  آفاق الدراسة 
يبقى مفتوحا لدراسات أخرى لؽكن أف تساىم في إثراءه.  اعي الجديدإف موضوع استًاتيجية تسويق الدنتج الصن
 وبذلك لؽكن أف نقتًح  بعض الدراسات:

 اثر استًابذية التسعتَ على الدنتج الصناعي  . .1
 الدنتج الصناعي ودوره في لصاح الدؤسسة . .2
 دور الكفاءات في إلصاح استًابذيات الدنتج الصناعي   . .3
 لية تفعيل استًابذيات الدنتج الصناعي  .مدى مسالعة الكفاءات في عم .4

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 
 

قائمة 
 المراجع



 قائمة المراجع
 

61 
 

 قائمة المراجع:   
 الكتب: اولا:
 الأردف عماف ، للنشر وائل دار الوظائف الأسس الدفاىيم التسويق استًاتيجيات ،  يلصالبرز  وأحمد البراوري انزار .1

 2004 وفُالا الطبعة

  الأردف عماف الاوفُ الطبعة  والتوزيع للنشر العلمية وريالياز  دار"  لتسويق إستًاتيجيات " البكري ياسر ثامر .2
2008  

  2010لزمد إبراىيم عبيدات  " تطوير منتوجات الجديدة " دار النشر الأردف الطبعة الرابعة  .3

  والتوزيع للنشر الحامد دار " متكامل منظور التسويق إستًاتيجيات" العوامره الله عبد مدلزو  الزيادات عواد مدلز .4
  2012 الأوفُ الطبعة  الأردف عماف

" ادارة الدنتجات" دار الدستَة للنشر والتوزيع والطباعة الأردف   ردينة عثماف يوسفو  يلزمود جاسم الصميدع .5
2011. 

لديسرة للنشر والتوزيع والطباعة، عماف، ادار  "التسويق الصناعي"ردينة عثماف يوسف و  لزمود جاسم الصميدعي .6
 2011الأردف، 

 :مذكراتال ثانيا :

سطيف  مزلوؽ التل ملبنة حالة التسويقية" دراسة الإستًاتيجية رسم في التسويق بحوث دور " كوروغوفِ بدرة .1

 2000/2003 الدسيلة بوضياؼ لزمد جامعة  الداجستتَ شهادة نيل متطلبات ضمن تدخل مذكرة

الحمولة  التكديس و عتاد شركة لةحا الإقتصادية " دراسة الدؤسسة في الدنتجات تطوير غنية فيلافِ " أساليب .2

German  قسنطينة  منتوري جامعة  الداجستتَ شهادة نيل متطلبات ضمن تدخل مذكرةقسنطينة 

2007/2008 

3. Smith " An Empirical Investigation of Marketing Strategy Quality in Medical 

Markets "  2003. 
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 وثائق الدؤسسة.
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 قاطعة التجارية غردايةمالهيكل التنظيمي لل : 1الملحق رقم 
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 مركز التوزيع

الوكالة التجارية 

ورقلة اليزي 

 للجنوب الشرقي

 بمركز تركي

 وتحويل الغاز

الوكالة التجارية 

 بالأغواط

مركز التوزيع 

 بغرداية
 ورشات الصيانة

 محطات التوزيع

 مركز التوزيع تقرت

 مركز التوزيع اليزي

زيع عين مركز التو

 صالح

مركز التوزيع 

 بتمنراست

 إطارات الدراسة
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 للمؤسسة. البترولية المنتجات توزيع قنوات:  2الملحق 
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 ةغرداي نفطال لمؤسسة الوقود مبيعات:  3الملحق 
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 2015 غرداية نفطال لمؤسسة الزيوت مبيعات:  4 رقم  الملحق
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 2016 غرداية نفطال لمؤسسة الزيوت مبيعات:  5الملحق رقم  
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 2017 غرداية نفطال لمؤسسة الزيوت مبيعات:  6الملحق رقم  
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 2016-2015 غرداية نفطال لمؤسسة المطاط مبيعات:  7الملحق 
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  2016-2015 غرداية نفطال لمؤسسة المطاط مبيعات:  8حق المل
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 مبيعات المواد الخاصة لمؤسسة نافطال غرداية : 9رقم الملحق 
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 : اسئلة المقابلة 10الملحق رقم 
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