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 الإىداء الأول
 أحمد الله عز وجل على منو و عونو لإتمام ىذا البحث

  إلى أبي الغالي على قـلبي أطال الله في عمره الذي وىبني كل ما يملك حتى أحقق لو آمالو، إلى من كان
 .يدفعني قدما نحو الأمام لنيل المبتغى، إلى الذي لم يدخر جهدا ولا مالا في سبيل تعليمي 

  إلى أمي أعز ملاك على القـلب و العين جزاىا الله عني خير الجزاء في الدارين التي وىبت فـلذة كبدىا كل
العطاء و الحنان، التي صبرت على كل شيء، التي رعتني حقالرّعاية و كانت سندي في الشدائد، و كانت 

 .دعواىا لي بالتوفيق، إلى من إرتحت كلما تذكرت إبتسامتها في وجهي نبع الحنان
  خوتي و كل أقاربي من قريب أو بعيد و إلى كل من كان يحفزني أىدي ىذا العمل المتواضع لهمإإلى .

 إلى كل من يؤمن بأن بذور نجاح التغيير ىي في ذواتنا و في أنفسنا قبل أن تكون في أشياء أخرى .
 إلى كل أساتذتي الذين تعاقبو على تعليمي من الطور الإبتدائي إلى الطور الجامعي. 

 دراسيإلى كل المدارس و الجمعيات التي فتحت أبوابها لي في سبيل تدعيمي و تحسين مستواي ال. 
 

 حاج سعيد خالد: الطالب 
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الإىداء الثاني 

 

 صدقاللهالعظيم ...) يرفعاللهالذينامنوامنكموالذينأوتوالعلمدرجات  (... اعوذباللهمنالشيطانالرجيم

 لهذاوماكنالنهتديلولاانهداناالله، اللهم علمنا ما ينفعنا وأنفعنا بما علمتنا وزدا علما وىدانا الحمد للهالذيوفقنا

بسماللهالرحمنالرحيمبعدحمداللهعزوجلوشكرىجزيلالشكرالىانوفقناالىهذىالمرتبةاىديهذاالعملالىالوالدينالكريمينو
خاصةالىاميالغاليةوإلى إخوتي والىأساتذتيالذينعلمونيحفظهماللهوالىاصدقائيالذينساندونيفيمشواريالدراسيو إلى 

 .جميعمنساىمفينجاحيواسالاللهعزوجلانيرفعنادرجاتأفضلبإذنو 

 
 
 
 
 

خطارة براىيم : الطالب 
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 لثالإىداء الثا

 

 فلقد كان لو الفضل الأوّل في بلوغي التعليم العاليوالدي  :إلى صاحب السيرة العطرة والفكر المستنير
 .الحبيب، أطال الله في عمره

  طيب (أمي الغالية)إلى من وضعتني على طريق الحياةوجعلتني رابط الجأش وراعتني حتى صرت كبيرًا ،
 .الله ثراىا

 إلى جميع أساتذتي الكرام ، ممن لم . إلى إخوتي من كان لهم بالغ الأثر في كثير من العقبات والصعاب
 .يتوانوا في مد يد العون لي 

 
 

 
 

 عبد النور أبو عبيدة: الطالب 
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شكر و عرفـان 
 عليو و سلم لله صلى االلهقـال رسول 

 "للهمن لم يشكر الناس لم يشكر ا"
 صلى الله عليو و سلم الحمد الله على إحسانو و الشكر لو على توفيقو و إمتنانو و نشهد أن للهصدق رسول ا

سبحانو و الله بعد شكر  . وحده لا شريك لو تعظيما لشأنو و نشهد أن سيدنا و نبينا محمد عبدهاللهلا إلو إلا 
 .تعالى على توفيقو لنا لإتمام ىذا البحث المتواضع 

الذي لن تكفي حروف "مخنان عقبة"لأستاذ الدكتور التقريرا بإشرافو على اتقدم بجزيل الشكر إلى من شرفنن
ىذه المذكرة لإيفـائو حقهلتوجيهاتو العلمية التي لا تقدر بثمن، و التي ساىمت بشكل كبير في إتمام و 

 .إستكمال ىذا العمل
 و ناوجو بخالص شكرنتتقدم بجزيل الشكرإلى كل أساتذة قسم العلوم الإقتصادية و علوم التسيير، كما ن

 . من قريب أو من بعيد على إنجاز و إتمام ىذا العملا إلى كل من ساعدنناتقديري
 المسبق إلى أعضاء لجنة المناقشة على تفضلهم بقبولهم الاشتراك في مناقشة ىذه تقدم بجزيل الشكرن

 .الدراسة المتواضعة و تقييمها

 SARL FLACON إلى مؤسسة تقدم بجزيل الشكرن

 . التي فتحت لنا أبوابها و لكل موظفيها على حسن الاستقبال و المعاملة
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  :الملخص
 

من خلبل تطرقنا الى موضوع استًاتيجية التسويق والدبيعات في مؤسسة إنتاجية حيث تعتبر طرق التسويق من وظائف 
 . الدؤسسة وىي من اىم الفعاليات والتأثتَات  التي تزيد من الصذاب للزبون وزيادة رغباتو في الحصول على الدنتوج

وموضوعنا يعمل على تحقيق بعض من ذلك الجانب من خلبل توافق الآراء في ىذا الدوضوع حيث تدت الدراسة 
وذلك من خلبل الاعتماد على أداة الدقابلة  والاجابة على  Sarl Flacons Ghardaiaالديدانية في مؤسسة

الاشكالية والتأكد من صحة الفرضيات التي تم طرحها ومن خلبل نتائج  دراستنا توضح لنا أن التسويق يتم الاعتماد 
عليو في الدؤسسات الانتاجية لتسهيل الدهام بتُ الزبون والدؤسسة من خلبل التعريف بالدنتج وذكر خصائص وأنواع 

 .  الدنتوج بتلبية حاجات ورغبات العملبء

 
 

RESUME : 

 

En abordant le sujet du marketing et de la stratégie de vente dans une 

institution productive où les méthodes de marketing sont l’un des 

événements les plus importants et les influences qui augmentent 

l’attraction du client et augmenter son désir d’obtenir le produit. Notre 

sujet vise à atteindre une partie de cet aspect par consensus sur ce sujet. 

L’étude de terrain a été réalisée à Sarl Flacons Ghardaia foundation en 

s’appuyant sur l’outil d’entrevue et en répondant au problème et en 

vérifiant la validité des hypothèses formulées et par les résultats de notre 

étude nous montre que le marketing est utilisé dans les institutions 

productives pour faciliter les tâches entre le client et l’entreprise en 

présentant le produit et les spécifications du produit pour répondre aux 

besoins et aux désirs des clients. 
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 الصفحة العنوان الرقم

 23 الاستًاتيجية الدفاعية للمنظمة القائد 01
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 المختصر باللغة العربية المختصر باللغة الأصلية المختصر

PET Polyethylene Terephthalate البلبستيك القابل للبستخدام التدوير 
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 الالكتًوني للمؤسسة
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 :مـقــــدمـــــة عـامـة 
 :مـقـدمة عـامـة 

تلعبالدؤسساتالاقتصاديةدوراىامافيحياتنا،بتلبيتهااحتياجاتالمجتمعمنالسلعوالخدماتوالعملعلىراحةالدستهلك،وفيظلمايشهدىالا
لتتمكن من قتصادالعالديمنتطورواتساعمماأدىإلىظهورمنافسةشديدةوىذامايفرضعلىالدؤسسةتبنيإستًاتيجيةتسويقيةفعالة

مواجهة الدنافستُ و المحافظة على حصتها السوقية لتحقيق أىدافها 
فالتسويقهومنأكثرالأنشطةالتيشهدتتغيتَافيممارساتهاالتطبيقيةومفاىيمهاالفلسفية،وتعدمنألعالوظائفالإداريةفيألؽؤسسة،فقدرة

. ألؽؤسسةعلىإنتاجالسلعوتقدلؽالخدماتتكولظحدودةمالديصاحبهاجهدتسويقيفعال
. فاتخاذاستًاتيجيةتسويقيةتساعدجيدًاالشركاتعلىزيادةإيراداتها،وتوسيعقاعدةعملبئها،وبناءسمعةقويةللعلبمةالتجارية

. ومعذلك،فإنتطويراستًاتيجيةفعالةيتطلبالتخطيطالدقيقوالبحثوالتحليللبتجاىاتالسوقوسلوكالدستهلك
 بواسطةالنهجالصحيح،لؽكنللشركاتإنشاءاستًاتيجيةمبيعاتوتسويقرابحةتزيدمنالدبيعاتومنالربحيةالتيتسعىالدؤسسةلتحقيقها

 :إشكـالية الدراسة 

 :على ضوء ىذا لؽكن صياغة الإشكالية التالية : طرح الإشكالية -

  ؟Flaconالى أي مدى تسمح استًاتيجية التسويق في تحستُ مبيعات شركة ب

 :ىذا السؤال تتفرع عنو أسئلة فرعية وىي 

 كيف يساىم الاختيار الأنسب للبستًاتيجية التسويقية الزيادة في الدبيعات ؟ 

 ماىي الاستًاتيجية التي تتبعها الدؤسسة ؟

 : و على ضوء ماسبق لؽكن صياغة الفرضيات التالية :فرضيات البحث 
 تتبع الدؤسسة منهجية لتسويق منتجاتها تعتمد على العروض التًولغية و دخول الدعارض التجارية. 
  لزيادة مبيعات الشركة (...فايسبوك موقع الالكتًوني )تبتٍ استًاتيجية تسويق الكتًوني 

 
 

 :مـقــــدمـــــة عـامـة 
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 :إطار الدراسة 

  بولاية غردايةSARL FLACON اعتمدت دراستنا في مؤسسة :الإطار المكاني 

 .2023 فيفري 19 أيام  ابتداء من 5تدت فتًة التًبص مدة : الإطار الزماني 

 :مبررات اختيار البحث 

 :الأسباب الدوضوعية و الذاتية التي أدت بنا إلى اختيار ىذا البحث دون غتَه 

  الأسباب الموضوعية: 
 .ألعية التسويق في وقتنا الحالي بالنسبة للمؤسسات الاقتصادية -
 .قابيلية الدوضوع للبحث و الدراسة -
  الأسباب الذاتية: 
 .الدوضوع ىذا الخبرةفي اكتساب فيالرغبة الشخصية  -
 .لزاولةربطالجانبالنظريبالجانبالتطبيقيعبرإسقاطهذىالدراسةعلىأرضالواقع -

 تهدف الدراسة إلى معرفة :أىداف الدراسـة 

 إبراز الذدف من وجود إدارة تسويق في الدؤسسة و الدسالعة في تطويرىا خاصة في تنميةمزاياىا التنافسية 

  إبرازالأدوارو الدهامالتيتقوم بها الإدارةالتسويقيةفي الدؤسسة و التعرفعلىمستوىتطبيقبحوثالتسويق فيها. 

 ألعية اختيار الاستًاتيجية التسويقية الأنسب للمؤسسة التي تحقق لذا زيادة في الدبيعات 

 الإلدامبالدفاىيمالنظريةالدتعلقةبالتسويقوبحوثالتسويق. 

 

 

 :مـقــــدمـــــة عـامـة 
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: أىمـية الدراسـة 
تعدبحوثالتسويقمنالدواضيعالتسويقيةالجديدةالتيلمتلقالاىتمامالكافيمنقبلبلباحثينبسببقلةاستخدامهفيالدؤسساتالجزائريةبصفة

 عامةبالرغْم منتأكيدأىلبلاختصاصفيالتسويقعلىألعيتها
 معرفة واقع بحوث التسويق في الدؤسسة لالتشكل ىذه الدراسة مسالعة معرفية في ميدان التسويق من خ 

 الجزائرية

 :تقسيمات البحث و الأدوات المستخدمة 

 لدعالجة موضوع إستًاتيجيات التسويق و الدبيعات

 يعالج الفصل الأول الاطار الدفاىيمي للتسويق و الاستًاتيجية التسويقية و كذلك أنواعها و أىدافها 

أما الفصل الثاني فيظهر نبذة عامة عن الدؤسسة و كذلك ىيكلها التنظيمي و يعالج واقع الاستًاتيجية التسويقية 
 .للمؤسسة 

 :صعوبات البحث 

  مؤسسة تقبل باجراء تقرير التًبص فيهاإلغادصعوبة . 
 مدى انشغال مسؤولي الدؤسسة لشا أدى إلى صعوبة بالاتصال والتواصل معهم. 
 الدؤسسة تعتمد على البيع بالجملة فهي تستخدم التسويق بنسبة اقل مقارنة بالدؤسسات الاخرى. 
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 ماىية التسويق: المبحث الأول 

 الإطار النظري للدراسة
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  تعريف التسويق :الأولالمطلب 

 إن كلمة التسويقMarketingتيلآىي كلمة مشتقة من الدصطلح اMercatus1والذي يعتٍ السوق 
 ويعرفZaltma and Park  لرموعة من الأنشطة التي تؤدي إلى تحقيق عمليات : التسويق على أنو

والتي تضم تنمية وتطوير الدنتجات والتسعتَ والتًويج ، كما تتضمن الدتابعة والاستجابة لأنشطة . التبادل 
 2.الدنافستُ ورغبات الدستهلكتُ والسياسات الحكومية وكذلك التغتَات الدختلفة في أوضاعالبيئة الخارجية

 كما يعرفKotler Philipنشاط إنساني موجو إلى إشباع الحاجاتوالرغبات :التسويق بمفهوم بسيط وىو 
 .3من خلبل عمليات التبادل

  ويعرفو كل من كونديف وستيلStill and Cundif :  التسويق ىو العملية الإدارية التي يتم بواسطتها
 .4تحقيق الالتقاء بتُ السلع وبتُ الأسواق ومن خلبلذا تتحول ملكية الدنتجات

 أما ستانتونStanton ىو نظام متكامل تتفاعل فيو لرموعة من الأنشطةالتي تعمل :فيعرف التسويق كالآتي
 .5بهدف تخطيط وتسعتَ وتوزيع السلع والخدمات للمستهلكتُ الحاليتُ أو الدرتقبتُ

 وظائف التسويق :المطلب الثاني 

الوظيفة التسويقية ىي عبارة عن نشاط متخصص أو خدمة اقتصادية معينة يتم أداؤىا قبل وأثناء عملية توزيع السلع 
وتحويلها من حيازة الدنتج إلى الدستهلك ، وتتمثل الوظائف التي يؤديها التسويق في البيع ،الشراء، التخزين ، دراسة 

السوق ، التمويل ، تحمل الدخاطر ، وتامتُ الدعلومات التسويقية ولؼتلف أداء ىذه الوظائف من منظمة إلى أخرى تبعا 
 6.لخصائصها وأىدافها

 :ولؽكن أن نفصل ىذه الوظائف على النحو التالي

 وظيفةالشراءوتشملبحثوتقييمالسلعوالخدماتالدلبئمة.  
 وظيفةالبيعوتشملبلتًولغوالبيعالشخصيو الإعلبنوالدعاية.  
 وظيفةالنقلوتتمثلفينقلبلسلعمنمكانإلىآخر.  

                                                           
1

 .71ص2002سكندرٌة ،  الإعمال ، كلٌة التجارٌة، جامعةالأعبد أبو قحف ، أساسٌات التسوٌق ، إدارة 
2

 ، دار المسٌرة للنشر و التوزٌع و الطباعة ، 7زكرٌا عزام ، عبد الباسط حسونة ، مصطفى الشٌخ ، مبادئ التسوٌق الحدٌث بٌن النظرٌة و التطبٌق ، ط

 .22 ص2002
3

كترونٌة للناشرٌن ، مذكرة مقدمة لنٌل شهادة الاكترونً للكتاب فً الجزائر ، دراسة تقٌٌمٌة للمواقع الال ، استراتجٌة التسوٌق لالإبراهٌم مرزق

 . 17 ص2010لم المكتبات ، جامعة منتوري قسنطٌنة ، عالماجستار فً 
4

 17 ، مرجع نفسه ،صلالإبراهٌم مرزق
5

 17 ، مرجع نفسه ،صلالإبراهٌم مرزق
6

 22 ، ص2007عبد الغفور ، محمد ، مبادئ التسوٌق ، دار صفاء ، عمان ، 
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 1 .وظيفةالتخزينوتتمثلفيالاحتفاظبالسلعلوقتحاجتهامنالسوق 
 بحاث والدراسات لالالأفمدراء التسويق يقومون بجمع الدعلومات من خ: متُ الدعلومات أوظيفة ت

 الداخلية ونظم معلومات التسويق التي تساعدىم في اتخاذ القرارات لاتستخبارات التسويقية والسجلاوا
 . سواق المحتملةالأاللبزمة لخدمة الدستهلكتُ و

 نشطة التي تستهدف البحث عن مشتًكتُ وبائعتُ للسلع والدنتجاتالأتصالية فتتمثل في لاالوظيفة ا. 
سواق الدختلفة ، وعند تحديد لأا فالوظائف التسويقية تتصل مباشرة بتدفق السلع والخدمات حتى تصل إلى

 2.ىذه الوظائف تظهر لنا الخطوات الضرورية لتمويل السلع والخدمات من الدنتج إلى الدستهلك

 أىميةالتسويق:المطلب الثالث 

 , وتحقيقأىدافالدؤسسةالدنتجةمنجهةأخرى, يعملبلتسويقعلىإشباعحاجاتورغباتالدستهلكينمنجهة
  .لذاأصبحتجميعالدنظماتتهتمبهلمالذمنألعيةبالغةسواءفيالمجالالإقتصاديأوالإجتماعي

 :لؽكنإبرازالألعيةالإقتصاديةللتسويقمنالنواحيالتالية:الألعيةالإقتصادية 

 .يعدالتسويقسبيليمكنمنخلبلذتصريفمنتجاتالدؤسسة- 

  .حيثينظرللسوقعلىأنهامناطقأوأوقاتدحددةلإلتقاءوتقابلبلدشتًينوالبائعتُ, يعملبلتسويقعلىالتوفيقبينالعرضوالطلب- 

, وكذاالمجتمعككل , يعدحلقةوصلبينالدؤسسةوغتَىامنالدؤسسات- 
, التيتسـتغلهافيوضعالسـياساتوالخـططالدستَةللمؤسسة , وبالتاليفإنالتسويقيقومبجمعالبياناتاللبزمةويقـدمهاللئدارةالعليا

 .وىناتلعبوظيفةالإتصالدوربالغالألعيةللربطبينالدؤسسةوالمجتمعالذيتعملفيظلو

( , الإستثمارالأجنبيالدباشر )سواءتدهذابأسلوبمباشر , غزوالأسواقالدوليةمنخلبلإكتشافالفرصالتسويقيةفيهذىالأسواق- 
  .أوبأسلوبغتَمباشرمنخلبلالتصديرأوالتـراخـيص

 3.منخلبلالقيامبالدسحالبيئيبإستخدامبحوثالتسويقونظامالدعلوماتالتسويقي , القدرةعلىمواجهةالدنافسة- 

  : تظهرالألعيةالإجتماعيةمنخلبل:الألعيةالإجتماعية 

                                                           
 
 
3

 صٌاغة إستراتٌجٌة تسوٌقٌة فً مؤسسة سٌاحٌة دراسة حالة النادي السٌاحً الجزائري ،كلاشمرٌم،كردالٌراضٌة

 .10 ص 2006مذكرةتخرجمقدمةضمنمتطلباتنٌلشهادةاللٌسانسفٌالعلومالتجارٌةالمركز الجامعً المدٌة ،
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  .خلقفـرصتوظيففيالأنشطةالتسويقـية- 

  .تحقـيقإشباعلحاجاتورغباتالدستهلكتُ- 

  .توفتَالرفاىيةللمجتمععنطريقتحسينمستوىالدعيشةلديهم- 

  :تحقيقمنافعمختلفةللمستهلكيمكنحصرىافي- 

  .توفتَمنتجاتالدؤسسةفيالدكانالدناسب: الدنفعةالدكانية        - 

  .توفتَمنتجاتالدؤسسةفيالوقتالدناسب: الدنفعةالزمانية        - 

  .   لؼلقهاأساساالنشاطالإنتاجيسواءمنحيثالشكلبلجودةأوالإستخداماتوحتىفيأساليبوطرقالتغليف: الدنفعةالشكلية        - 

 . تتمثلفينقلملكيةالسلعأوالخدمةأوالفكرةمنالدنتجإلىالدستهلكحتىيتسنىلهذاالأختَالإنتفاعبها: الدنفعةالحيازية        - 

 استراتيجيات التسويق : المبحث الثاني 

 تعريف استراتيجية التسويق: المطلب الأول 

تعرف الإستًاتيجية التسويقية على أنها الطريقة التي يتم من خلبلذا التوصل إلى الأىداف التسويقية علىالددى  .1
 1.و القصتَالطويل 

سفيكلمكان،و الإستًاتيجيةالتسويقيةىيتحديدالدؤسسةلأجزاءالسوقالتييمكنخدمتهابشكلفعالبدلامنالتناف .2
 2.تعنىإستًاتيجيةالتسويقبجاذبيةالسوقوالديزةالتنافسيةللمؤسسةوالدخاطرةالدتوقعةوتطويرالبرالرالتسويقيةتبعالذلك

تعرف الإستًاتيجية التسويقية على أنها الوسيلة التي تستخدمها إدارة التسويق عند تخطيط أوجو النشاط  .3
التسويقي الدتعلق بالدنتج، الذي سيتم تقدلؽو للسوق مع الأخذ بعتُ الاعتبار الدتغتَات الدتوقعة في 

 3.الداخليةوالخارجيةللمؤسسةالبيئة

من خلبل التعاريف السابقة نستنتج أن الإستًاتيجية التسويقية ىي الوسيلة التي تستطيع الدؤسسة من خلبلذا ٕ التكيف 
 . و إعدادالدزلغالتسويقيالذييحققرضاالزبونويضمنبقاء و استمرار الدؤسسةمع التغتَات البيئية التي تحيط بها،

                                                           
1

 .101:  ، ص2008أحمد بلالً ، الأهمٌة الإستراتٌجٌة للتسوٌق فً ظل تحدٌات الأعمال الراهنة ، مجلة الباحث ، العدد السادس ، ورقلة ، 
 
2

بن طٌب إبراهٌم ، دور تكٌٌف الإستراتٌجٌات التسوٌقٌة فً دعم المٌزة التنافسٌة للمؤسسة الاقتصادٌة ، الأكادٌمٌة للدراسات الاجتماعٌة والإنسانٌةالعدد 

 29 :  ، ص2015الثالث عشر، شلف ، 
3

 377:  ، ص2002عبد العزٌز مصطفى أبو نبعه ، التسوٌق المعاصر، الطبعة الأولى ، عمان، دار المناهج للنشر والتوزٌع ، 
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 أىداف استراتيجية التسويق: المطلب الثاني 

  :للئستًاتيجية التسويقية عدة أىداف نذكر منها

 . تحديد السعر، الجودة، والصورة الذىنية التي يتوقعها كل من الدستهلك والدؤسسة .1
 1.تحديدوسائلبلاتصالوأساليبهالدختلفةللوصولإلىالدستهلكالدرغوب .2
 .السعيإلىتحقيقالأىدافالعامةللمؤسسةوالأىدافالخاصةبوحداتالأعمالالإستًاتيجية .3
  .الإسهامفيالتعرفعلىفهمحاجاتالدستهلكينأواكتشافالفرصالتسويقيةالجديدة .4
 2.السعيلتحقيقالتوازنبينحاجاتالسوقوبينإمكانياتالدؤسسةومنثمتحقيقالديزةالتنافسية للمؤسسة .5

 أنواع استراتجياتالتسويق: المطلب الثالث 

 استراتيجيات القائد: الفرع الأول 

في أغلب قطاعات النشاط، توجد ىناك منظمة تعرف بأنها قائدة السوق، و القائد دائما يأخذ الدبادرة في تعديل 
الأسعار، إطلبق منتجات جديدة و لؽلك أكبر نظام توزيع وأعلى ميزانية ترويج و يشكل قطبا مرجعيا لػتم على 

 .الدنظمات الأخرى مواجهتو، تقليده أو تجنبو

عليها الاعتماد على ثلبثة الدرتبة ىدف القائد دائما ىو البقاء في الدرتبة الأولى في السوق و لكي تحافظ على ىذه 
 .زيادة الطلب الأولي، حماية الحصة من السوق، توسيع حصة السوق: 3حلول 

  :زيادةالطلبالأولي .1

: إن الدنظمة التي تشغل منصب القائد تتمتع بنمو إجمالي في السوق ولؽكن الوصول إلى ىذه الحالة عن طريق 
جلب مستخدمتُ جدد، إلغاد استخدامات جديدة للسلعة مقابل الاستخدامات الحالية لذا، إذا كان مستوى 

 . الاستهلبك عالي

  : حماية حصة السوق .2

                                                           
1

 81:  ، ص2014منظور فكري معاصر ، عمان ، دار الأٌام للنش والتوزٌع ، : علاء فرحان طالب ، إدارة التسوٌق

 
2

 .283:  ،ص2005مفاهٌم وعملٌات و حالات دراسٌة ، عمان، دار الٌازوري للنشر والتوزٌع ، : زكرٌا مطلك الدوري ، الإدارة الإستراتٌجٌة 
3
. PHILIP KOTLER ET AL. MARKETING MANAGEMENT. 12EME EDITIONS (FRANCE: PERSON 

EDUCATION, 2006), P40 .2  
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بما أن ىدف الدنظمة القائد ىو البقاء في الدرتبة الأولى في السوق فيجب عليها مراقبة حركات منافسيها و الذين 
يريدون القضاء عليها في أول فرصة ضعف لذا، لذا فهي دائما تبقى في حالة يقظة مستمرة خاصة عندما تتبتٌ 

 . إستًاتيجية ابتكار بناءة تضمن لذا حصص كبتَة في السوق و بالتالي السيطرة عليو

ولتفادي أي ىجومات غتَ متوقعة من طرف الدنافستُ فإن على الدنظمة القائد أن تتبتٌ ستة استًاتيجيات دفاعية 
الدفاع عن الوضعية، الدفاع عن الدركز الدتقدم، الدفاع الوقائي، الذجوم الدضاد، الدفاع : تحميها من الدنافسة وىي 

 : الدستقل، التًاجع الاستًاتيجي، كما يبينو الشكل التالي

 الاستًاتيجية الدفاعية للمنظمة القائد: 01الشكل 

 

 

 

 

 

 

 

الدفاع عن 
الوضعية 

تعمل الدنظمة القائد على تعزيز مكانة منتجاتها و لستلف علبماتها التجارية في أذىان 
الزبائن لكي تحافظ على مكانتها الدرموقة في السوق، كما فعلت كل من الدنظمات الرائدة 

دانون، كوكا كولا، بامبرز، عندما كثفت لرهوداتها التسويقية خاصة الاشهارية وبالتالي 
اكتسبت شهرة عالدية وصورة جيدة، جعلتها تتميز في السوق الدتواجدة فيو 

الدفاع عن الدركز 
الدتقدم 

للمحافظة على مكانتها الدتقدمة لغب على الدنظمة القائد القيام ببعض الخطوات لتفادي 
الدخول الدفاجئ للمنافستُ عن طريق مراعاة نقاط ضعفها وإظهار نقاط قوتها 

 . واستعمالذا في الذجوم الدضاد
 .تظهر الدنظمة القائد سيطرتها حتُ تطرح منتجات جديدة قبل قيام الدنافستُ بذلكالدفاع الوقائي 
تقوم بو الدنظمة القائد عندما يتمكن منافسها من أخذ مكانة في السوق بفضل ما يتميز الذجوم الدضاد 
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 . بو من خصائص في منتجو أو سعره أو طرق توزيعو
عندما تشتد الدنافسة فإن الدنظمة القائد تعمل على الانتقال من نشاط سابق إلى نشاط الدفاع الدتحرك 

 . جديد عن طريق سياسة ابتكار نشطة تتضمن إما توسيع السوق أو تنويع الدنتجات
التًاجع أو 
الانسحاب 
الاستًاتيجي 

عندما لا تستطيع الدنظمة القائد مواجهة الدنافسة الحادة فإنها لا تنسحب من السوق كليا 
بل تنسحب من القطاعات الثانوية و تركز اىتمامها على القطاعات التي تدر لذا مردودية 

 . عالية من أجل تدعيم وضعيتها التنافسية
 

  :توسيع حصة السوق .3

 : مثل1 بعضالعواملعندما تقرر الدنظمة القائد توسيع حصتها من السوق لغرض الرفع من أرباحها فإنها تراعي

آثار حصة السوق الدتزايدة على الجودة  و التكلفةالاقتصاديةلارتفاعحصةالسوق و لساطر تدخل السلطات العمومية
 .الحقيقة والددركة

 متحدي السوقاستراتيجيات  : ثانيالفرع ال

ستًاتيجية و لؽكن إن يهاجم الدتحدي لإن يعرف أي الدنافستُ يتحداىم أوال و أىدافو األغب على متحدي السوق 
لؽكن إن يكون ىدفها اخذ , قائد السوق و ىذه إستًاتيجية الدخاطرة الدرتفعة و لكن لذا احتمال الدكسب الدرتفع أيضا 

صغر لزليا لأقيادة السوق أو انتزاع حصة اكبر من السوق كما لؽكن إن يتحدى الشر كات التي لذا نفس حجمو أو ا
 . التي تكون لذا سيولة ضعيفة قصد إخراجها من السوق

 استراتيجية تابع السوق: الفرع الثالث 

 قد تفشل في ذلك و ىذا ما لغعل بعض الشركات تبتعد عن الدنافسة و لأنها تريد كل الشركات تحدي قائد السوق لا
لؽكن إن يكسب تابع التابع الكثتَ من الدميزات فعادة ما يتحمل قائد السوق مصاريف , تصبح تابعة بدال من ذلك 
سواق الجديدة و التوسع في التوزيع ثم يقوم التابع بتقليد منتجات القائد و برالرو أو الأضخمة لتطوير الدنتجات و 

 . نو يكون مربحا مثلولاأ يتعد القائد إلالػسنها و عادة مع استثمار اقل و بالرغم إن التابع قد 

 

                                                           
1
 . KOTLER ET AL, IBID, P. 409. 
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 )إستراتيجية المتخصص (استراتيجية منيدخلكوةفيالسوق: الفرع الرابع 

تستهدف قطاعات ,  من متابعة السوق كلو لاتشمل كل صناعة تقريبا شركات تتخصص في خدمة كوات السوق و بد
يكون العمل في كوة السوق , صغر لذا موارد لزدودة أجزئية منو وعادة ما يكون العاملون في كوات السوق شركات 

ء جيدا لدرجة انو يلبي احتياجاتهم بصورة أفضل من الشركات لامربحا الن العامل فيها ينتهي بمعرفة لرموعة العم
ن تجف أنو لؽكن أر لذذه الكوة كما لػمل العمل في كوة السوق لساطرة رئيسية ىي لآخخرى التي تبيع من حتُ الأ

 .1الكوة أو تنمو لدرجة جذب الدنافستُ الكبار لذذا تعمل الشركات في كوات متعددة لتتمكن من حماية نفسها

إضافة إلى الاستًاتيجيات التسويقية التي تم التعرض لذا ، فإننا سنتناول الآن الاستًاتيجيات التنافسية العامة لبورتر وقد 
سميت بذلك لأن بإمكان لستلف الدنظمات تبنيها بما في ذلك الدنظمات الصناعية و الدنظمات الخدمية وحتى الدنظمات 

 .و إستًاتيجية التًكيز, دة التكلفة ريا, يز االتم:ث استًاتيجيات ىي لاغتَ الربحيةو تتمثل بث

وتتًتب كل إستًاتيجية من الاستًاتيجيات نتيجة لتبتٍ خيارات مناسبة تتعلق بالدنتج و السوق والكفاءات الدميزة، 

 .والجدول الدوالي يبتُ لستلف الخيارات الدناسبة لكل إستًاتيجية من الاستًاتيجيات الثلبث

 الكفاءة الدتميزة و استًتيجيات التنافس العامة/ السوق / خيارات الدنتج  : 01جدول رقم 

                                                           
1

 2007 ،( 994دارالمرٌخللنشر،ص  : الرٌاض ) فٌلٌبكوتلر؛جارٌأرمسترونج،أساسٌاتالتسوٌق،تعرٌبسرورعلٌابراهٌمسرور،الجزءالأول

 التًكيز التمايز ريادة التكلفة نوع الاستًاتيجية 
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  (2001، دار الدريخ،السعودية  ) لزمد سيد أحمد عبد الدتعال ، ترجمة و مراجعة رفاعي لزمد رفاعي، الجزء الأول، الادارة الاستًاتيجية،شارلز ىيل و جاريث جونز : المصدر 

 .309.ص،

 

 

الريادة في التكلفة : الفرع الأول 

تعتبر من الاستًاتيجيات الواضحة مقارنة بالاستًاتيجيات الأخرى حيث تهدف إلى تكلفة أقل منالدنافستُ و ىناك 
 1 :عدة دوافع تشجع الدنظمات على تحقيقها و ىي

توافر اقتصاديات الحجم ، الآثار الدتًتبة على منحتٌ التعلم أو الخبرة، وجود فرص مشجعة على تخفيض التكلفة و 
 .تحستُ الكفاءة وأختَا سوق مكون من مشتًين واعتُ بالسعر

 فتمكن الدنظمة من فرض سعر أقل من أسعار الدنافستُ مع تحقيق نفس :، الديزة الأولى2وىناك ميزتان لذذه الإستًاتيجية
مستوى الربح ىذا من جهة، وحتى إذا فكر منافسوىا بأن يفرضوا أسعار متشابهة لدنتجاتها فإن أرباحها ستزداد نظرا لدا 

أما عن الديزة الثانية فتتمثل في أن الدنظمة التي تتبتٌ ىذه  . تتمتع بو من مزايا التكلفة الدنخفضة من جهة أخرى
 . الإستًاتيجية تستطيع أن تواجو حدة الدنافسة خاصة من ناحية الأسعار نظرا لالطفاض تكاليفها

                                                           
1

جامعة الجزائر، : ،الجزائر)غٌر منشورة  )عمار بوشناف،المٌزة التنافسٌة فً المؤسسة الاقتصادٌة، مصادرها، تنمٌتها و تطوٌرها،فً رسالة ماجٌستٌر 

 .29 ،ص2002
 
2

دار المرٌخ، : هٌل؛ جونز،الإدارة الإستراتٌجٌة، الجزء الأول، ترجمة ومراجعة رفاعً محمد رفاعً؛ محمد سٌد أحمد عبد المتعال ، السعودٌة 

 . 309 - 308.ص.،ص2001

 منخفض  الدنتج
 (أساسا بالسعر  )

 عالي
 (أساسا بالتعدد  )

 من منخفض إلى عالي
 (بالسعر أو التفرد )

 منخفض  تجزئة السوق
 (السوق كبتَ  )

 عالي
 (قطاعات سوقية كبتَة  )

 منخفض 
 (قطاع أو قطاعات قليلة  )

البحوث و التطوير  .ادارة التصنيع و الدواد  الكفاءة الدتميزة
 الدبيعات و التسويق

أي نوع من الكفاءات 
 .الدتميزة
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 إستراتيجية التمايز : الفرع الثاني 

إن الذدف الرئيسي من إستًاتيجية التمايز ىو تحقيق مزايا تنافسية من خلبل ابتكار منتج ينظر إليو الدستهلكون على 
أنو منتج متفرد بغض النظر عن السعر العالي الذي يعرض بو لأنهم يرون فيو معيارا للجودة العالية التي كانوا يبحثون 

 . عنها

 1 :وقدتختلفطرقالتمييزمنقطاعلآخروتتخذعدةأبعادمنها

 تصميم لشيز للمنتج عن الدنتجات الدنافسة -
 تكنولوجيالشيزة -
 (سماتخاصة،الجودةفيالدظهر ) خصائصمميزةللمنتج -
 خدمات ما بعد البيع أو طرق لشيزة في التوزيع -

إستراتيجية التركيز : الفرع الثالث 

 التعامل مع منطقة جغرافية معينة لاستًاتيجية يتم التًكيز على قطاع سوقي لزدد و ذلك من خالإ إتباع ىذه لمن خلب
ستًاتيجية على تقسيم السوق إلى قطاعات و الإأو إن تركز على قطاع معتُ من الدستهلكتُ و تستند فكرة ىذه 

 . لا من السوق كاملانتاجية و التسويقية في قطاع لزدد بدالإبالتالي تقوم الدنظمة بتًكيز جهودىا 

تراتيجية التسويقية الاسمكونات : المطلب الثالث

  :تيجية التسويقية من العناصر التاليةتراالاسنتتكو

 أنشأت الدهمةالتي من فالخطةلغبأنتحدد الدهمةالأساسيةلإدارةالتسويقفي الدنظماتوالنابعةأصلب : ساسيةلأالدهمة ا .1
  إطارىا الدنظمة،كذلكيجبأناحدد الدهامالرعيةالأساسيةبالنسبةلوحدات الدنظمةوفروعها،وضمنمن أجل

 ينبغي الدهامفإنالإستًاتيجيةالتسويقيةلابدأنتحددطبيعةالأنشطةالتسويقيةالتيتزاولذا الدنظمةأوفروعهاوالقيودالتي
 ذا الصددفيوا تومراعا

و تشتَ ىذه الأىداف إلى لرموعة النتائج التي ينبغي على إدارة الدنظمة تحقيقها  : الرئيسية للمنظمةالأىداف  .2
ولغب أن توضع ىذه الأىداف بشكل لؽكن قياسها، وتكون ىذه في صورة العائد الدالي من كل ،في الدستقبل 

 نةنشاط من الأنشطة التسويقية ، معدل لظو معبن أو حصة سوقية معي
                                                           

1
: ، الجزائر (غٌر منشورة )حالة شركة الخطوط الجوٌة،فً رسالة ماجستٌر : رتٌبة نحاسبٌة، أهمٌة الٌقظة التنافسٌة فً تنمٌة المٌزة التنافسٌة للمؤسسة 

 .52،ص2003-2002جامعة الجزائر، 
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 ويتضمن ذلك عبارات واضحة حول الإتجاىات الدستقبلية في : إفتًاضات معينة حول البيئة المحيطة بالدنظمة .3
القطاعات الإستًاتيجية في السوق كما تشمل تحديد العوامل الرئيسية التي لؽكن أن تؤثر على ستَ أعمال 

 االدنظمةوقدرتها على مواجهتها و التصدي لو
فالإستًاتيجية التسويقية لغب أن تنطوي على تقييم واقعي بمجالات القوة و  :تقييم القوة التنافسية للمنظمة .4

 قالضعفبالنسبة للعوامل التي تؤثر على قدرة الدنظمة على تحقيق أىدافها في ظل الظروف الدتوقعة في السو
تقييم الفرص الدمكنة في ظل الدعطيات التي يفرزىا تحليل البيئة ولغب أن يتم ذلك بالنسبة لكل لرال من  .5

لرالات النشاط التسويقي و على مستوىكل منتج من الدنتجات التي تقدمها الدنظمة لعملبئها، وضمن ىذه 
الإطار فإنو ينبغي على إدارة الدنظمة إنتهاز الفرص الدتاحة حتى لؽكن تحديد أساليبالتصرف و التحركات التي 

 ينبغي القيام بها وصولا إلى الإلصازات الدنشودة
 وكذلك الخاصة بكل قطاع من الأنشطة التسويقية بكل نشاط من تحديد إستراتيجيات العمل الخاصة .6

 . لاءو الأىدافالواجبتحقيقهافي لرالكلنشاطقطاعاتالعم
والتييمكنالتحكمبهامنقبلئدارةالدنظمة،إنالتحديدالواالتغيراتالإستراتيجيةالمتوقعةفيعواملالبيئةالخارجيةللمنظمة .7

ضحلمثلهذىالتغتَاتوحسابهابشكلدقيقمنشأنهأنيساعدفيوضعالخططوبرالرالعملبلدناسبةللتصديلهذىالتغتَاتولزاولةت
 1.وظيفالدواردوالطاقاتالدتاحةلدىالدنظمةفيالإتجاىالذييمكنالإدارةمنتحقيقأىدافهابأحسنالوسائلوأقلبلتكاليف

 

 

 

 
 

 
 

                                                           
1

ستراتٌجً فً القطاع المصرفً ، المؤتمر العلمً السنوي الرابع حول إدارة المعرفة فً العالم الإ فً التخطٌط هاناجً ذٌب معال ، إدارة المعرفة ودور

 5 ، ص 2004 نٌسان 27-26ردن ،الأدارٌة ، جامعة الزٌتونة ، عمان ، الإقتصاد والعلوم الإالعربً ، كلٌة 
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 التقديم العام للمؤسسة: المبحث الأول 

 نبذة عن المؤسسة محل الدراسة: المطلب الأول 

 ديسمبر 29ىي شركة ذات مسؤولية لزدودة تم إنشاؤىا في GHARDAIA FLACONSشركة غرداية فلبكون 
وحقن التشكيلبت والأغطية وغتَىا من الدواد وكذلك استتَاد الدواد في PETم متخصصة في نفخ زجاجات2002

 .لرال الدعالجة، تكييف وتغليف البلبستيك

 ىذه بعض انتاجات الدؤسسة 

 

 

 الإطار التطبيقي للدراسة
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 الهيكل التنظيمي للمؤسسة: المطلب الثاني 

 
 
 
 
 
 
 
 

تسويق و المبيعاتإدراة ال  

 

 الإنتاج

 التجهيز التصنيع

 الأفراد
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 أىداف المؤسسة : المطلبالثالث

 .من خلبلتقدلؽمنتجاتعاليةالجودةوخدماتدتميزة: تحسينرضاالعملبء-1:تتمثلؤىداففي

 .تهدفالشركةإلىزيادةمعدلاتالإنتاجوالإنتاجيةالفعالةلتحقيقأقصىقدرمنالأرباح: زيادةالإنتاجيةوالإنتاجيةالفعالة -2

: تحسينجودةالدنتجات -3
 .تسعىالشركةإلىتحسينجودةالدنتجاتالتيتقدمهاللعملبء،وذلكبزيادةمستوىالتصميموالإنتاجوالخدمات

 .تسعىالشركةإلىزيادةحصصهافيالسوقالوطنيةمنخلبلتطويرمنتجاتجديدةوزيادةجودتها: زيادةحصصالسوق -4

 منهجية الدراسة: المبحث الثاني 

 منهجية و أدوات الدراسة: المطلب الأول 

 GHARDAIAواقع التسويق في مؤسسة سلوب الوصفي التحليلي لدراسة الأيعتمد منهج دراستنا التطبيقية على 

FLACON الخاصة بالتسويق و الاستًاتيجيات التسويقية  الوصفي للتعرض للمفاىيم الدنهج حيث استعملنا ،
 اختبار بهدف الدقابلة لالعلومات، من خالمع لجمنهج الوصفي التحليلي ناالمتعريفها، أمهيتها، أىدافها، ثم اعتمد

 .الفرضيات

 تحليل و مناقشة نتائج المقابلة: المطلب الثاني 

  التسويقيةالتيتعتمدونها و التي تسالعفينموالدبيعات؟تماىيالاستًاتيجيا .1

 مجلس الإدارة

 مسير الشركة
 

 
 إدراة الجودة

الشركةمساعد مسير   
 

موارد البشريةإدراة ال  الإدراة المالية 

 محاسب البيع المحلي

 مساعد محاسب



32 
 

 webوقعالم (التسويقعنطريقالانتًنتالتواجد بقوة في السوق الوطنية و الدشاركة الدستمرة في الدعارض و 

 .ووضعشخصملبئمللئجابةعنالأسئلةويكونعلىعلمبجميعمعلوماتالدنتجوالأسعار) الفاسبوكوصفحة

 يفيمكنللشركةاستخدامالتسويقالرقميلزيادةالدبيعات؟ك .2

 شاحنةالدؤسسةفيهاغطاءلػمل معلومات - الحملبتالإعلبنية-الفايسبوك -الدوقع

 )إلخ... رقمهاتف(الدؤسسة

 ؟كيف لصحتم في زيادة ولاء العملبءو كسب ثقتهم .3

  .ةسلععندغيابهخاصةعندأوقاتطلباتهلل)الوفي(بالزبونالاتصال- الجدية – جودة السلعة – الاستقبال

 ماىيفوائداستخدالشواقعالتواصلبلاجتماعيلؤغراضالتسويقوالدبيعات؟ .4

يا حةنشطةيومصفال تكونأنمن أبرز الفوائد التًويج للمؤسسة بشرط

 واقعالتواصلبلاجتماعيبالاعتماد على مطلبالسلعةدولضضورالزبونسهولة ، والإجابةعلىأسئلةالزبائنمنحيثالأسعاروصورالدنتوج

 .عندما يبحثالزبائنمننوع سلعة معينةلغد الدؤسسة ورقم ىاتفها ومعلوماتها و بالتالي الزيادة في الدبيعات 

 ماىي العوامل الدهمة التي تعتمدىا الدؤسسة في التسعتَحيث لؼول لذا أقصى حد من الربح؟ .5

 .أخذ سعر شراء الدادة الأولية بعتُ الاعتبار وأيضا سعر الدنافسون 

؟ تواجهكم حاليا ماىيالتحدياتالتي .6

 النشاطوإنتاج منتجات جديدة والحرص على . الطلبيات في الوقت الدناسبوجودةالدنتجوتسليمشدة الدنافسة 

 .فيالسوقالدائم

 كيفتكيفتممعتفضيلبتالعملبءفيالسوق؟ .7
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 سعر مناسب و ذلك مقابلالسعي باستمرار في الاىتمام بجودة الدنتوج 
 .الشراءفيأحسنمنالشراءبالتقسيطالدال عند شراءموادأوليةبتكلفةأقلوالتنوعفيالشراءمنالدوردينوتوفرب

 من خلبل مقابلتنا نلبحظ أن الدؤسسة تواجو حدة في الدنافسة و بالتالي تسعى على الاعتماد استًاتيجية :التعليق 
الريادة في التكلفة نتيجة لخبرتها الطويلة في الديدان و لالطفاض تكاليفها و تسعى أيضا لتطبيق استًاتيجية التمايز من 
خلبل صنع منتجات فريدة و لشيزة و أيضا تعتمد على استًاتيجيات التسويق الرقمي الحديثة من خلبل الفايسبوك و 
الدوقع من أجل التًويج أكثر لدنتجاتها و لصورة الدؤسسة بشكل عام و أختَا تسعى الأختَة لفرض احتًام الزبائن لذا و 

كسبهم من خلبل جودة الدنتوج و الجدية في العمل و الدعاملة الحسنة حيث تعتبرىم الدؤسسة عوامل مهمة لا لؽكن 
 . الدساس بها

 :الخاتمة 

 نتائج اختبار الفرضيات

يتضح أن الدؤسسة تعتمد على العروض التًولغية و دخول الدعارض التجارية حيث يرى مسؤولي : النتيجة الأولى 
 .الدؤسسة أن ىاتو الطرق ىي الأىم لإبراز نفسها و لكسب زبائن جدد

من خلبل مقابلتنا اتضح أن الدؤسسة تتبتٌ أيضا استًاتيجيات التسويق الالكتًوني لزيادة مبيعات : النتيجة الثانية 
 و أيضا تؤدي إلى بيع أي تحويل الدستهلك الدرتقب إلى مستهلك فعلي أو لديو النية للشراءالشركة لدا لذا من لشيزات 

دف إلى إنشاء علبقة مستمرة مع العميل بطريقة تؤدي إلى مشتًيات إضافية أو الحصول على ولاء العميل الذي تو
 .يعتبر أفضل سلبح في مواجهة الدنافسة الضاربة

 :نتائج الدراسة 

 تعتبر الإستًاتيجية التسويقية أولى خطوات التسويق الاستًاتيجي وىي تدثل العنصر التكاملي لإستًاتيجية ي
الدؤسسة التي تستند على تحديد العملبء الحاليتُ وجذب عملبء جدد والتعرف على الدنافستُ في السوق 

 .والعمل على لرابهتهم 
  الاىتمام بالزبون من خلبل الاتصال بو اذا طالت مدة الغياب و من خلبل الدعاملة و جودة الدنتوج يساىم

 في الحفاظ على الزبائن 
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  اختيار الاستًاتيجية الدناسبة للمؤسسة حسب ظروفها الداخلية و الخارجية مهم جدا لنجاح الاستًاتيجية و
 بالتالي الزيادة في الدبيعات

 : توصيات الدراسة 

  لذما من أثر كبتَ في إقناع تباع استًاتيجيات التسويق الالكتًونية الابد من الاىتمام أكثر و الاتجاه استعمال
 . و القدرة الكبتَة في التًويج الزبون ودفعو للشراء

 لذتمام بدراسة السوق و تحركات الدنافستُ و لستلف استًاتيجياتهما . 
 ضرورة إلغاد إستًاتيجية تنافسية فعالة بما يتناسب مع أىداف و إمكانات الدؤسسة . 

 :لؽكن تلخيص آفاق البحث فيما يلي :آفاق البحث 

  ألعية التسويق بالبيانات. 
 ألعية وسائل التواصل الاجتماعي في التًويج للمؤسسة و في زيادة الدبيعات. 
 استخدام التقنيات الناشئة مثل الذكاء الاصطناعي للزيادة من فعالية الاستًاتيجية التسويقية و لزيادة الدبيعات. 
 في زيادة تنافسية الدؤسسات الصغتَة والدتوسطةيةالتسويقة دور الإستًاتيجي . 

 

 

 

 : قائمة الدراجع 

 :الكتب 

ستًاتيجي في القطاع الدصرفي ، الدؤتدر العلمي السنوي الرابع الإ في التخطيط ىاناجي ذيب معال ، إدارة الدعرفة ودور-
 نيسان 27-26ردن ،الأدارية ، جامعة الزيتونة ، عمان ، الإقتصاد والعلوم الإحول إدارة الدعرفة في العالم العربي ، كلية 

2004 . 

ىيل، جونز،الإدارة الإستًاتيجية، الجزء الأول، ترجمة ومراجعة رفاعي لزمد رفاعي، لزمد سيد أحمد عبد الدتعال ، -
  .2001دار الدريخ، : السعودية 
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 2007( دارالدرلؼللنشر  : الرياض ) فيليبكوتلر،جاريأرمستًونج،أساسياتالتسويق،تعريبسرورعليابراىيمسرور،الجزءالأول-
. 

 . 2002عبد العزيز مصطفى أبو نبعو ، التسويق الدعاصر، الطبعة الأولى ، عمان، دار الدناىج للنشر والتوزيع ، -

 . 2014 والتوزيع ، رمنظور فكري معاصر ، عمان ، دار الأيام للنش: علبء فرحان طالب ، إدارة التسويق-

مفاىيم وعمليات و حالات دراسية ، عمان، دار اليازوري للنشر : زكريا مطلك الدوري ، الإدارة الإستًاتيجية -
 . 2005والتوزيع ، 

 ، 2007عبد الغفور ، لزمد ، مبادئ التسويق ، دار صفاء ، عمان ، -

 ، دار 7زكريا عزام ، عبد الباسط حسونة ، مصطفى الشيخ ، مبادئ التسويق الحديث بتُ النظرية و التطبيق ، ط-
 . 2002الدستَة للنشر و التوزيع و الطباعة ، 

 .2002سكندرية ،  الإعمال ، كلية التجارية، جامعةالأعبد أبو قحف ، أساسيات التسويق ، إدارة -

-PHILIP KOTLER ET AL. MARKETING MANAGEMENT. 12EME EDITIONS (FRANCE: PERSON 

EDUCATION, 2006). 
 :الرسائل العلمية 

كتًونية للناشرين ، الاكتًوني للكتاب في الجزائر ، دراسة تقييمية للمواقع الال ، استًاتجية التسويق لالإبراىيم مرزق-
 .2010لم الدكتبات ، جامعة منتوري قسنطينة ، عمذكرة مقدمة لنيل شهادة الداجستار في 

 ، صياغة إستًاتيجية تسويقية في مؤسسة سياحية دراسة حالة النادي السياحي الجزائري  ،كلبشمريم،كردالتَاضية-
 .2006مذكرةتخرجمقدمةضمنمتطلباتنيلشهادةالليسانسفيالعلومالتجاريةالدركز الجامعي الددية 

أحمد بلبلي ، الألعية الإستًاتيجية للتسويق في ظل تحديات الأعمال الراىنة ، لرلة الباحث ، العدد السادس ، ورقلة ، -
2008. 

بن طيب إبراىيم ، دور تكييف الإستًاتيجيات التسويقية في دعم الديزة التنافسية للمؤسسة الاقتصادية ، الأكادلؽية -
 .2015للدراسات الاجتماعية والإنسانيةالعدد الثالث عشر، شلف ، 
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غتَ  )عمار بوشناف،الديزة التنافسية في الدؤسسة الاقتصادية، مصادرىا، تنميتها و تطويرىا،في رسالة ماجيستتَ -
 .2002جامعة الجزائر، : ،الجزائر)منشورة 

حالة شركة الخطوط الجوية،في رسالة : رتيبة لضاسبية، ألعية اليقظة التنافسية في تنمية الديزة التنافسية للمؤسسة -
 .2003-2002جامعة الجزائر، : ، الجزائر (غتَ منشورة )ماجستتَ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 :قائمة الدلبحق 

 .عرض للمنتوجات على صفحة الدؤسسة في الفايسبوك : 01الدلحق رقم 
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 عرض للمنتوجات على الدوقع الالكتًوني للمؤسسة : 02الدلحق رقم 

 


