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 ملخص:ال
تهدف ىذه الدراسة إلذ تبيان مدى استخدام تكنولوجيا الدعلومات في الدؤسسات الاقتصادية لعناصر الدزيج       

التًولغي، باعتبار أنو من الواجب على الدؤسسات الاقتصادية أن تتبتٌ ىذه التكنولوجيا من أجل مواكبة التطورات 
 في ظل اشتداد الدنافسة ووجود مؤسسات قوية. الحاصلة في البيئة الخارجية، خاصة في لرال التًويج وىذا

وقد تم في ىذه الدراسة تطبيق الدنهج الوصفي التحليلي، حيث قمنا من خلالو بالتعرف على الدفاىيم الدتعلقة     
بالتًويج وكذا عناصر الدزيج التًولغي ،بالإضافة إلذ تكنولوجيا الدعلومات وشبكات الاتصال. ولتحقيق أىداف 

، حيث تم خلال ىذه الدقابلة إبراز واقع -وكالة الدسيلة-ة تم إجراء مقابلة مع مدير مؤسسة موبليس ىذه الدراس
تطبيق تكنولوجيا الدعلومات في مؤسسة موبليس واستًاتيجياتها التًولغية الدتبعة في الدؤسسة، وقد توصلت الدراسة 

ليدي والالكتًوني وبينت أن لتكنولوجيا إلذ أن الدؤسسة تستخدم أغلب عناصر الدزيج التًولغي بشقيو التق
الدعلومات دور كبتَ في الدزيج التًولغي لأنها سالعت في فعالية ترويج منتجات الدؤسسة بطريقة جيدة، لشا أدى إلذ 

 استمرار الدؤسسة وتوسع نشاطها. 
 يس.المؤسسة الاقتصادية موبلكنولوجيا المعلومات، الكلمات المفتاحية : المزيج الترويجي ، ت

summary: This study aims to show the extent to which information 

technology is used by economic institutions for the elements of the promotional 

mix, given that it is necessary for economic institutions to adopt this technology 

in order to keep abreast of developments in the external environment, especially 

in the field of promotion, and this is in light of the intense competition and the 

presence of strong institutions. In this study, the descriptive analytical approach 

was applied, through which we identified the concepts related to promotion as 

well as the elements of the promotional mix, in addition to information 

technology and communication networks. In order to achieve the objectives of 

this study, an interview was conducted with the director of Mobilis Corporation, 

M'asila Agency, during which the reality of the application of information 

technology in Mobilis Corporation and its promotional strategies followed in the 

organization were highlighted. Information has a great role in the promotional 

mix because it contributed to the effectiveness of promoting the organization's 

products in a good way, which led to the continuity of the organization and the 

expansion of its activity                                                                                           

                               

  Keywords: promotional mix, information technology, Mobilis Corporation.
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الدتسارعة في لستلف النواحي السياسية والاقتصادية يعيش عالدنا اليوم في ثورة من التغتَات والتطورات           
والاجتماعية، جعلت ىذا العالد يبدو صغتَا من خلال تواجد تكنولوجيا الدعلومات وشبكات الاتصال ، التي 

قل وتبادل الدعلومات بتُ لستلف اجز الزمانية والدكانية من خلال نسالعت وبشكل كبتَ في إلغاء كل القيود والحو 
 ،وىذا بفضل الشبكة العالدية للأنتًنت التي تعتر  بشرة تكنولوجيا الدعلومات ، فصصب  من الضروري على دول العالد

 الدؤسسات أن تتبتٌ ىذه التكنولوجيا في لستلف لرالات نشاطها حتى لا يكون مصتَىا الاندثار والزوال.
لد تكن التغتَات والتطورات التي شهدىا العالد في لستلف المجالات بفضل تكنولوجيا الدعلومات في منصى عن       

وظيفة التسويق، والتي تعتر  أداة للتقريب بتُ مراكز الإنتاج والاستهلاك، من خلال إلغاد منافذ لتحويل السلع 
لفعالة للاتصال بالدستهلكتُ وتلبية حاجاتهم والخدمات من مناطق إنتاجها إلذ أسواق استهلاكها، والطرق ا

ورغباتهم وىو ما حصل بفضل انتشار تكنولوجيا الدعلومات والتي سالعت في برستُ خدمات الاتصال بالزبون 
التي تعتر  من أىم عناصر  الأختَةبتُ الدنتج والدستهلك، من خلال تفعيل العملية التًولغية، ىاتو وتقليص الفجوة 

الدزيج التسويقي، وتنبع ألعيتو في كونو الأداة الفاعلة التي تستخدمها الدؤسسات خاصة الاقتصادية منها في برقيق 
الاتصال مع البيئة الخارجية، والتعرف على ما لغري في ىذه البيئة ومن ثم التعامل معها بكل موضوعية، ويتوقف 

مو من سلع وخدمات أساسا على مدى استخدامها لعناصر الدزيج التًولغي بفعالية، لصاح الدؤسسة على ما تقد
 رغبات الزبون ودفعو لابزاذ قرار الشراء. وإشباع إقناعخاصة في ظل تكنولوجيا الدعلومات ومقدرتها على 

الدعلومات في  ىذا ما دفعنا إلذ البحث على مدى استخدام  استًاتيجيات الدزيج التًولغي في ظل تكنولوجيا    
الناشطة في قطاع الاتصالات،   -وكالة الدسيلة  –الدؤسسات الاقتصادية، من خلال دراسة حالة مؤسسة موبليس 

 العامة لبحثنا والدتمثلة في : الإشكاليةومن ىنا لؽكننا طرح 
 ت؟.ما واقع استخدام عناصر المزيج الترويجي في المؤسسات الاقتصادية في ظل تكنولوجيا المعلوما

 الدطروحة ندرج لرموعة من الأسئلة الفرعية الإشكاليةوفي ضوء 
 ما تصثتَ تكنولوجيا الدعلومات على الإعلان في الدؤسسات الاقتصادية؟

 الاقتصادية ؟ الدؤسسات البيع الشخصي في على الدعلومات تكنولوجيا تصثتَ ما
 الاقتصادية ؟ تالدؤسسا في على تنشيط الدبيعات الدعلومات تكنولوجيا تصثتَ ما
 الاقتصادية ؟ الدؤسساتفي  العامة العلاقات على الدعلومات تكنولوجيا تصثتَ ما

 ما تصثتَ تكنولوجيا الدعلومات على التسويق الدباشر في الدؤسسات الاقتصادية ؟ .
 فرضيات الدراسة 

 الرئيسية  وتساؤلاتها الفرعية نطرح الفرضيات التالية: الإشكاليةللإجابة على 
  عناصر الدزيج التًولغي في ظل تكنولوجيا الدعلومات بشكل فعال تستخدم مؤسسة موبليس 
  الاقتصادية في الدؤسسات الإعلانلتكنولوجيا الدعلومات تصثتَ قوي على. 
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 الاقتصادية ؤسسةالد البيع لشخصي في على قوي تصثتَ الدعلومات لتكنولوجيا 
  الدبيعات في الدؤسسات الاقتصاديةلتكنولوجيا الدعلومات تصثتَ قوي على تنشيط 
 الاقتصادية الدؤسسات في العلاقات العامة على قوي تصثتَ الدعلومات لتكنولوجيا 
 في الدؤسسات الاقتصادية. لتكنولوجيا الدعلومات تصثتَ قوي على التسويق الدباشر 
 نموذج الدراسة 
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 :أىمية الدراسة 

 تتجلى ألعية الدراسة من خلال النقاط التالية:

الدعلومات في الدؤسسة الاقتصادية، والذي تلعبو ىذه الأختَة تصتي ألعية ىذا البحث لدعرفة واقع تكنولوجيا  -
التطور السريع الذي حصل في تنوع السلع  ريق استخدام الانتًنيت، كما أن في ترويج السلع عن ط

 تطلب إلغاد طرق وأساليب ترولغية جديدة.

التًولغية باعتبارىا تلعب دورا ىاما في إقناع العملاء ودفعهم إلذ ابزاذ القرار  نة التي برتلها الوظيفةالدكا -
 بالشراء.

 حداثة الدوضوع كونو مرتبط بدتغتَين ىامتُ في الوقت الراىن. -

ضرورة تغيتَ الأساليب الإدارية التقليدية في الدؤسسات الاقتصادية واقتحامها عالد التكنولوجيا لضمان  -
 ية.البقاء والاستمرار 

 :أىداف الدراسة 

 تسعى ىذه الدراسة إلذ برقيق  لرموعة من الأىداف والتي تتمثل فيما يلي:

تقديم إطار نظري منظم من خلال دراسة لستلف الدفاىيم الدرتبطة بتكنولوجيا الدعلومات والتعرف على  -
 نشاطات التًولغية الدعتمدة.الأىم 

 مات في الجانب التًولغي في الدؤسسات الاقتصادية.تسليط الضوء على ألعية تطبيق تكنولوجيا الدعلو  -

الإجابة على التساؤلات الدطروحة واختبار صحة الفرضيات من عدمها من خلال الإشارة إلذ الوضع  -
 الحالر وتقديم صورة حولو.

 :أسباب اختيار الموضوع 

 ىناك لرموعة من الأسباب كانت وراء اختيار الدوضوع ولعل ألعها:

ساعة  حيث لصد كل التقارير العالدية في السنوات الأختَة تولذ اىتماما كبتَا بددى تصثتَ الدوضوع حديث ال -
 التكنولوجيا الدعلومات على العملية التًولغية.
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 تنامي أعداد مستخدمي شبكة الانتًنيت من بصيع الفئات العمرية ولستلف الدستويات الثقافية. -

 :منهجية الدراسة وأدوات البحث 

حيث  ،عة الدوضوع، ومن أجل الإجابة على الإشكالية اعتمادنا الدنهج الوصفي والتحليليبساشيا مع طبي
بدأنا بتحديد الدشكلة ثم وضع الفرضيات واختبار صحتها، ثم تطرقنا لأىم الدفاىيم والدصطلحات الدتعلقة 

مع لزاولة تفستَ ىذه الحقائق وبرليلها  ،بالدوضوع قصد الوصول إلذ معرفة دقيقة وتفصيلية لعناصر موضوع البحث
ومنهج دراسة الحالة الذي يعكس مدى ،للوصول بشصن ىذا الدوضوع إلذ إبداء  الاقتًاحات وتقديم التوصيات 

تطابق التحليل النظري على الواقع العملي لدراستنا من خلال القيام بالدراسة الديدانية، وقد تم استخدام الأدوات 
 الآتية:ومصادر البيانات 

 الكتب والدذكرات. .1

 الوثائق الخاصة الدؤسسة موضوع الدراسة. .2

 الدقابلة والزيارات الديدانية. .3

 موقع الانتًنيت للمؤسسة موضوع الدراسة. .4

 :بست ىذه الدراسة في جانبيها النظري والتطبيقي ، في حدودىا الدكانية في مؤسسة  حدود الدراسة
 .2023أما في حدودىا الزمانية فقد امتدت في الفتًة من فيفري إلذ ماي  –وكالة الدسيلة  –موبليس 

 :الدراسات السابقة 

أمينة قذايفية، أثر تكنولوجيا الدعلومات والاتصال على الدزيج التسويقي دراسة حالة عينة من الدؤسسات  .1
ة ، جامعة أبضد بوقرة، الاقتصادية الجزائرية، أطروحة مقدمة لنيل شهادة الدكتوراه في العلوم الاقتصادي

ولت الباحثة من خلال ىذه الدراسة التوصل إلذ استعمال اوقد ح 2013/2014بومرداس، السنة 
تكنولوجيا الدعلومات والاتصال في الدؤسسات الاقتصادية وخاصة في لرال التسويق أصبحت ضرورة 

فت  المجال للمؤسسات لتسويق  بتها التغتَات الحاصلة في السوق والتكنولوجيا الدستمرة، لشاجحتمية أو 
 سلعهم وخدماتهم بطريقة مبتكرة.



 المقدمة

 

 و 

 

موسى بن البار، تصثتَ تكنولوجيا الدعلومات على الدزيج التسويقي في الدؤسسات الصغتَة والدتوسطة، ،  .2
أطروحة مقدمة لنيل شهادة الدكتوراه في العلوم التجارية ، جامعة لزمد بوضياف، الدسيلة، سنة 

الباحث في ىذه الدراسة أىم الدفاىيم الدرتبطة بتكنولوجيا الدعلومات والاتصال ، تناول 2015/2016
وتوصل الباحث من خلال ىذه الدراسة إلذ أن  ،في الدؤسسة مع إبراز أىم الدكونات للمزيج التسويقي

إمكانية استخدام العديد من أدوات تكنولوجيا الدعلومات في الدؤسسات الصغتَة والدتوسطة من أجل 
وبرستُ أدائها ورفع قدراتها التنافسية وكذا إدارة عملياتها ،تَ النشاط التسويقي بصورة فعالة تسي

 ومساعدتها على التكيف مع التغتَات التي برصل في بيئتها.

قدمتها الباحثة عفاف خويلد بعنوان فاعلية النشاط التًولغي في ظل تكنولوجيا الدعلومات دراسة حالة  .3
 .2009/2010مذكرة ماجستتَ في علوم التسيتَ، جامعة قسنطينة، الدؤسسات الجزائرية، 

تناولت الباحثة أبعاد النشاط التًولغي والتخطيط للتًويج، كذلك تطرقت إلذ تكنولوجيا الدعلومات 
 والاتصال والنشاط التًولغي من خلال مؤثرات فعالية كما قامت بدراسة حالة في الجزائر.

تخدام تكنولوجيا الدعلومات والاتصال وفاعلية كل من الإعلان وتوصلت إلذ وجود علاقة بتُ اس
وترويج الدبيعات، التسويق الدباشر، وعدم وجود علاقة بتُ استخدام تكنولوجيا الدعلومات وفاعلية كل من 

 البيع الشخصي والعلاقات العامة.

 :صعوبات الدراسة 

ضوع دراستنا والتي  طرف الوكالة التي ىي مو صعوبة الحصول على الدعلومات والبيانات اللازمة للدراسة من  -
 كان بالإمكان أن تساىم في إثراء الدوضوع أكثر.

 :ىيكل البحث 

من أجل الإجابة  على الإشكالية الدطروحة تم تقسيم البحث إلذ ثلاثة فصول، بحيث تم بزصيص الفصل 
الأول والثاني للجانب النظري بينما تم بزصيص الفصل الأختَ للجانب التطبيقي، وتم تقسيم الفصل الأول والثاني 

 التطرق في الفصل الأول إلذ مفاىيم إلذ ثلاثة مباحث بينما الفصل الأختَ فيحتوي على مبحثتُ فقط، وقد تم



 المقدمة

 

 ز 

 

بعد ذلك تطرقنا إلذ الدزيج التًولغي  ،بالإضافة إلذ توضي  ألعيتو وأىدافو ،أساسية حول التًويج وأىم استًاتيجياتو
 والعوامل الدؤثرة فيو، وأختَا بينا عناصر الدزيج التًولغي.

وألعيتها وأىم الأدوار التي  ،وجيا الدعلوماتأما الفصل الثاني فتطرقنا فيو إلذ مفاىيم أساسية حول تكنول
وأىم تطبيقات تكنولوجيا  ،تلعبها، ثم تطرقنا إلذ دواعي استخدام تكنولوجيا الدعلومات في الدؤسسات الاقتصادية

الدعلومات في الدؤسسة الاقتصادية، وخصص الدبحث الأختَ إلذ أشكال استخدام عناصر الدزيج التًولغي في ظل 
 علومات.تكنولوجيا الد

كالة موبيليس بالدسيلة من خلال التعريف بالدؤسسة وىيكلها فيو إلذ دراسة ميدانية لو  تطرقناوالفصل الثالث 
 التنظيمي إضافة إلذ مهامها وأىدافها، ثم إبراز واقع استخدام عناصر الدزيج التًولغي في ظل تكنولوجيا الدعلومات.

 
 



 

 

 
 : الأولانفصم 

 عمىميات حىل المزيج انترويجي
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 : تمهيد

في ظل عالد متشابك ومتغتَ وسريع، من انفتاح اقتصادي وزيادة حدة الدنافسة إلذ جانب ظهور منتجات 
مع كل ىذه الأحداث وذلك بالبقاء في استمرارية مع زبائنها حتى  جديدة ومتنوعة، يتوجب على الدؤسسة التصقلم

تضمن التواصل فيما حققتو من لصاحات في نشاطات أخرى، لذا أصبحت كل مؤسسة تسعى لتًويج منتجاتها 
قصد كسب مستهلكتُ جدد وإلغاد مكانة لذا داخل السوق التي تغزوه، ويعد النشاط التًولغي بدختلف عناصره، 

لتي تعتمدىا الدؤسسة في برقيق التواصل مع زبائنها. والإبقاء على ولائهم، لدنتجاتها دون التحول إلذ الوسيلة ا
 منتجات الدنافستُ، وذلك من خلال وضع التًويج على رأس اىتماماتها.

إن الدزيج التًولغي بدختلف عناصره ، الإعلان، البيع الشخصي، العلاقات العامة، وتنشيط الدبيعات تعتمده 
 الدؤسسات من أجل التصثتَ في قرار الشراء.

إلذ مفاىيم أساسية حول التًويج  الدعنون بـ: عموميات حول الدزيج التًولغيوعليو سنتطرق في ىذا الفصل 
ثم التطرق في الدبحث الثاني إلذ الدزيج التًولغي وأىم العوامل الدؤثرة فيو، ثم تناول في الدبحث  ،وىذا في مبحثو الأول

 عناصر الدزيج التًولغي. الثالث 
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 المبحث الأول: مفاىيم أساسية حول الترويج

 المطلب الأول: مفهوم الترويج
 الدطروحة، والخدمات السلع حول عندىم، والاىتمام الانتباه وإثارة الدستهلكتُ اختيار ىو التًويج من الذدف

 استخدام خلال من وذلك الجديدة السلع على الطلب وخلق الحالية السلع على الطلب تنشيط إلذ يهدف كما
 التًويج. وسائل كافة

 لغة أولا:

 لابد الشيء ىذا ينفق وحتى الشيء تنفيق تعتٍ التًويج إذن نفقتو". ترولغاً: وروج نفق، رواجاً: راج_ "روَّجَ_
 1الخدمة. أو السلعة بائع لؽلكها التي والخدمات بالسلع الناس وتعريف بالآخرين الاتصال من

 اصطلاحا ثانيا:

 أو الخدمة أو السلعة بيع تسهيل وفي للمعلومات منافذ إقامة في البائع جهود بتُ التنسيق بصنو التًويج يعرف
 2معينة. فكرة قبول في

وينطوي على عملية التًويج أنو "النشاط الذي يتضمن إطار أي جهد تسويقي،  (Kotler)كوتلر يعرف
 3اتصال إقناعي".

عن الدؤسسة وعن السلع والأسعار  تأحد الأنشطة التسويقية التي تقوم بإمداد الزبون بالدعلوماويعرف بصنو: " 
 4والخدمات الدقدمة، بهدف التصثتَ على سلوك الزبون وتوجيهو وبرستُ الصورة الذىنية للمؤسسة. 

ج التسويقي ويعرف التًويج على أنو:" ذلك العنصر متعدد الأشكال والدتفاعل مع غتَه من عناصر الدزي
تعمل على إشباع حاجات   ما تقدمو من سلع وخدمات وأفكارالناجحة بتُ لالذادف إلذ برقيق عملية الاتصا

 5ورغبات الدستهلكتُ من أفراد ومؤسسات وفقا لإمكاناتهم وتوقعاتهم". 

                                                                 
 .<ص، >700بشتَ عباس العلاق، علي لزمد ربايعية، "التًويج والإعلان التجاري"، دار اليازوري للنشر والتوزيع، عمان، 1
 .=0 ص ، ;700قحطان بدر العبدلر، سعيد عبد الرزاق العبدلر، "التًويج والإعلان"، دار الزىراء للنشر، الأردن، 2
 .=80 ص ، :700دار وائل للنشر، عمان )الأردن(،  برليلي"، ناجي معلا، رائد توفيق، أصول التسويق: مدخل3
، :700دن(، بي، إدريس عبد الجواد الحبوني، إدارة الإنتاج والإعلان التجاري: مدخل معاصر، الطبعة الأولذ، دار غيداء للنشر والتوزيع، عمان )الأر علي فلاح الزعي4

 .787 ص 
 .<، ص  :700، :ل سلوكي"، دار الدكتبة الوطنية، عمان، ط " مبادئ التسويق: مدخ لزمد إبراىيم عبيدات،5
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ولزاولة إقناعو )مباشرة أو غتَ مباشرة( بالدستهلك لتعريفو بدنتوج الدؤسسة  لويعرف أيضا بصنو:" عملية اتصا
 1بصنو لػقق حاجاتو ورغباتو وبضايتو من الاستغلال". 

التًويج بصنو لؽثل الاتصال بالآخرين وتعريفهم بالدنتج وحثهم للحصول عليو وبالتالر  (Stantant)ويعرف 
 2تنشيط الطلب وزيادة الدبيعات وبرقيق الأرباح للمؤسسة ويتم بواسطة وسائل الاتصال. 

كن أن نعرف التًويج بصنو النشاط الذي يضمن استخدام الأفكار التي تنتجها ف السابقة لؽمن خلال التعاري
للمستهلكتُ وتعريفهم وإقناعهم بصنها تشبع  تُالدؤسسة وإيصال الدعلومات الخاصة بذلك في الزمن والدكان الدناسب

 حاجاتهم وفق إمكانياتهم ونفقاتهم.

 الترويج أىداف الثاني: المطلب

 3التًويج بشكل عام إلذ برقيق ما يلي:يهدف 

مواقفهم وآرائهم الإلغابية لضو السلع والخدمات  ت لدختلف فئات الدستهلكتُ وبرريالتعريف بالسلع والخدما -
بهدف منع برولذم إلذ السلع الدنافسة خصوصا إذا كانت جديدة، من خلال تعريفهم بالسلعة أو الخدمة، 

 فذىا ...إلخعلامتها التجارية، خصائصها ومنا

يذكر الدستهلكتُ بالسلع والخدمات، فالدستهلك بحاجة دائمة للتذكتَ بتُ فتًة وأخرى وبالتالر يعمل التًويج  -
 على زيادة الولاء للسلعة أو الخدمة وبالتالر منعهم من التحول إلذ السلع الدنافسة.

ختيار الوسيلة التًولغية الدناسبة وتغيتَ تقديم الدعلومات والبيانات عن السلعة أو الخدمة في الوقت الدناسب وا -
 الوسائل كلما تطلب الأمر ذلك.

 تغيتَ النظرة السلبية لضو السلعة أو الخدمة إلذ نظرة إلغابية في الأسواق الدستهدفة. -

منتجات منافسة أخرى، من خلال توضي  خصائص  كإثارة الاىتمام بالسلعة وخاصة عندما تكون ىنا -
4ت مقارنة بغتَىا. ولشيزات السلع والخدما

 

                                                                 
 .>00، ص  ;700، دار وائل للنشر والتوزيع، الأردن، 7نزار عبد المجيد والر وازي وأبضد فهمي الر زلصي، استًاتيجيات التسويق، ط1
 .<، ص  >700يع، الأردن، "، الطبعة الأولذ، دار الزىران للنشر والتوز ةصفاء أبو غزالة، "ترويج الخدمات السياحي2
 .090، ص  7000، 0لزمد الباشا آخرون، "مبادئ التسويق الحديث"، عمان، ط3
 .779، ص  :700، جامعة الجزائر،  بلحيمر إبراىيم، الدزيج التسويقي من منظور التطبيقات الإسلامية، دكتوراه دولة في علوم التسيتَ 4
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وقد ترتبط أىداف التًويج بدراحل عملية الشراء، فعملية الشراء تتكون من ثلاث مراحل: قبل الشراء، أثناء  -
 الشراء، وما بعد الشراء.

: قد لا يكون الزبائن على معرفة بدقدم الخدمة أو بخدماتو خصوصا إذا كان جديدا، الشراء قبل ما مرحلة -1
 الذدف من ىذه الدرحلة ىو:وبالتالر فقد يكون 

 تنتجها؛ التي والدؤسسة الخدمة عن الدعرفة زيادة 

 بزفيض الدخاطر الددركة؛ 

 تطوير صورة الدؤسسة وجودة الخدمة؛ 

 .زيادة احتمالية الشراء 

 الشراء: عملية أثناء -2

 تعزيز رضا العميل؛ 

 دعم وتعزيز الصورة عن النوعية؛ 

 الشراء. تكرار سلوك زيادة 

 الشراء:مرحلة ما بعد  -3

 الندم؛ درجة بزفيض 

 زيادة الولاء للزبون؛ 

  .1تصحي  أو تقوية الصورة الددركة
 

 الترويجووظائف  أىمية الثالث: المطلب

 أولا: أىمية الترويج

 

                                                                 
 .:>7-9>7، ص :700ئل للنشر، عمان )الأردن(، ىاني حامد الضمور، تسويق الخدمات، دار وا1
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 1لؽكن توضي  ألعية التًويج في النقاط التالية: 

الدرتقب عن السلعة  ل عن إيصال الدعلومات إلذ العميلويج صوت الدؤسسة في السوق والدسؤو يعتر  التً  -
 أو الخدمة وخصائصها ومنافعها واستعمالاتها.

يق ميزة تنافسية على بقية الدنافستُ قيعتر  التًويج أحد العناصر التي لؽكن أن تستخدمها الدؤسسة لتح -
 من أجل برستُ الدركز التنافسي للمؤسسة في السوق.

سلع الجديدة لشا يؤدي إلذ تكوين تفضيلات التًويج يساعد الدؤسسة على تعريف العملاء الدرتقبتُ بال -
 لذذه السلعة، لشا يؤدي في النهاية إلذ قبول السوق لذذه السلعة.

 يساعد التًويج على بناء صورة ذىنية للمؤسسة ومنتجاتها في أذىان العملاء. -

يساعد التًويج في برقيق التوازن بتُ جداول الإنتاج والدبيعات عن طريق حث العملاء على شراء السلع  -
 الدواسم التي يقل الطلب فيها على السلع.و في الأوقات 

 2كما لؽكن إضافة العناصر التالية:

 يعتر  قناة اتصال بتُ الدؤسسة وبيئتها؛ -

 تقديم الدعلومات لزبائن الدؤسسة؛ -

 ق الأىداف التسويقية للمؤسسة؛برقيدعم  -

نتاج، وبالتالر برقيق يؤدي إلذ زيادة الدبيعات من السلعة لشا يسم  بتحقيق وفرات الحجم الكبتَ في الإ -
 سعر للسلعة؛

 يعتر  التًويج نوع من أنواع الإضافة إلذ معلومات الدستهلكتُ وىذا لؽثل جانبا تعليما للتًويج. -

 ثانيا: وظائف الترويج

أصب  التًويج اليوم من الأساليب الفعالة في برقيق التفاعل مع البيئة ومواجهة الدنافسة ولؽكن النظر إلذ 
 3وظائف التًويج من وجهتتُ: 

                                                                 
 .=70، ص  ;700ربحي مصطفى عليان، إلؽان فاضل السامرائي، "تسويق الدعلومات والخدمات، الطبعة الثانية، دار الصفاء للنشر والتوزيع، عمان )الأردن(، 1
 .>70نزار عبد المجيد الر واري، أبضد فهمي الر زلصي، مرجع سابق، ص  2
 .<79، ص  <<<0لعبدلر، " التسويق أساسيات ومبادئ"، دار زىران للنشر، الأردن، قحطان ا3
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 المستهلك: نظر وجهة من -1

 لػصل الدستهلك على لرموعة من الدزايا نذكر منها:

ومشاعرىم كما يقوم بتذكتَىم بدا : بحيث يهدف إلذ الوصول إلذ الدستهلكتُ الرغبة يخلق الترويج -
 يرغبون فيو وما لػتاجون إليو.

: تقدم الرسائل التًولغية الدعلومات إلذ الدستهلكتُ عن الدنتجات الجديدة أو المستهلك يعلم الترويج -
 تعرفهم بقيمتها وبصسعارىا  وأحجامها وغتَىا من الدعلومات.

 التسويق: رجل نظر وجهة من -2

ل اعتماد الدؤسسة على رجال البيع، الدوزعتُ، برفيز الدستهلكتُ، تنشيط : من خلاالمبيعات زيادة -
 الدبيعات وذلك من أجل زيادة الدبيعات.

: يعتر  التًويج من الوسائل الدهمة التي تلجص إليها الدؤسسات المبيعات انخفاض مشكلة على التغلب -
 استعمالات بديلة لو. للحد من الالطفاض في الدبيعات، كالاعتماد على الإشهار في إلغاد

 من خلال التعريف بالسلعة الجديدة أو الخدمة وإظهار أىم مزاياىا. :تقديم سلعة جديدة -

 الترويج استراتيجيات الرابع: المطلب

 :وعليو لؽكن أن نذكر نوعتُ ةالدستخدم الاستًاتيجيةبزتلف الوسائل والرسائل التًولغية وفقا لنوعية 

 الدفع: استراتيجية -1

تقوم على أساس كون الدنتج يركز جهوده في الاتصال بتجار الجملة لزاولا إقناعهم بشراء الدنتج من خلال 
إظهار الدواصفات والخصائص التي يتمتع بها، وتاجر الجملة يقوم بدوره في الاتصال بتجار التجزئة بصورة مباشرة 

الاتصال بالدستهلك النهائي عر  الاتصال أو من خلال وسطاء أو مندوبي مبيعات، والذين يقومون بدورىم ب
 1الدباشر أو أي أسلوب آخر لؽكن أن يؤمن الاتصال وإيصال الوسيلة التًولغية لذم. 

                                                                 
 .809، ص  =700ثامر البكري، " استًاتيجية التسويق"، دار اليازوري، عمان، 1
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بذار الجملة كتقديم بزفيضات للتجار كلما زادت  لإقناعالجهود التًولغية  من لرموعة الدؤسسة تستخدم
 اعة، أو القيام بدورات تكوينية.الدبيعات، أو إعطاء ىامش ربحي مرتفع عن كل وحدة مب

الدفع من قبل الدؤسسة يكون التًكيز على البيع الشخصي وترقية الدبيعات، ويكون  استًاتيجيةوعند استخدام 
 1دور الإعلان من أجل التعريف أو تذكتَ الدستهلكتُ بالسلعة أو الخدمة فقط. 

 (: إستراتيجية الدفع في الاتصال الترويجي11الشكل )

 
 .109،ص:2009والتوزيع،عمان،، دار الحامد لل2والتًويج"، طالتسويقية ثامر البكري، "الاتصالات  المصدر:

 الجذب: استراتيجية -2

تعتمد فيو الدؤسسة على الإعلان واسع النطاق، بحيث تقوم الدؤسسة بتكثيف الإعلان عن السلعة أو الخدمة 
الذي يقوم بدوره بالاستفسار لدى تاجر التجزئة، وتاجر التجزئة وتكراره من أجل التصثتَ على الدستهلك النهائي، و 

يقوم بدوره بطلبو من تاجر الجملة ىذا الأختَ يطلبو من الدؤسسة، وىنا تقوم الدؤسسة بتوفتَ الكمية الدطلوبة لتاجر 
 2، وتاجر التجزئة يقدمها للمستهلك النهائي.ةالجملة والذي يقدمها لتاجر التجزئ

 يوض  ذلك :والشكل التالر 

 

 

 

                                                                 
ارة وتسويق الخدمات، جامعة الجزائر، لتًولغية للمؤسسة الاقتصادية"، رسالة ماستً، بزصص إد الاستًاتيجيةوالر عمار، "ألعية دراسة سلوك الدستهلك في صياغة 1

 .099، ص  7007
 00-00، ص  :700زارد مريم، "تصثتَ الدزيج التًولغي على سلوك الدستهلك النهائي"، رسالة ماستً، بزصص استًاتيجية وتسويق، جامعة الدسيلة، 2
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 الجذب استراتيجية(: 12الشكل رقم )

 
 .34، ص: 2003عبد السلام أبو قحف، ىندسة الإعلان، الجامعة الجديدة للنشر، مصر،  المصدر:

 فيو المؤثرة عواملوال الترويجي المزيج الثاني: المبحث

يتكون الدزيج التًولغي أساسا من أربع عناصر أساسية، تتكامل وتتجانس فيما بينها مكونة خليط استًاتيجي 
 الدؤسسة ولػاول برقيق أىدافو من خلال التعريف بالدنتج لدى الدستهلك.  استًاتيجياتيتلاءم مع 

 الترويجي المزيج تعريف الأول: المطلب

 وفي ما يلي ألعها: تعددت الدفاىيم حول الدزيج التًولغي
يعرف الدزيج التًولغي على أنو:" العناصر والأدوات التي تعتمد عليها الدنشصة في خلق اتصال بينها وبتُ 
الدستهلكتُ، ويشمل الدزيج التًولغي أربعة عناصر أساسية  ىي: الإعلان، البيع الشخصي، النشر والدعاية، 

ل ىذه العناصر في نشاط اتصالذا بالجمهور تنشيط الدبيعات، ويسمى بالدزيج التًولغي لأن الدؤسسة تعتمد على ك
الدقصود. ولكن نسبة أو درجة استخدامها لكل عنصر من ىذه العناصر لؼتلف باختلاف الدنتج وللمنتج الواحد 

 1من وقت لآخر. 
                                                                 

 .87، ص ;700، عصام الدين أمتُ أبو علفة، "التًويج"، مؤسسة طيبة للنشر والتوزيع، القاىرة، مصر1
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ويعرف الدزيج التًولغي أيضا بصنو:" لرموعة من الدكونات التي تتفاعل وتتكامل فيما بينها لتحقيق الأىداف 
ية للمؤسسة في إطار استًاتيجياتها التسويقية، ويتصثر ىذا الدزيج بدجموعة من العوامل التي لغب مراعاتها عند التًولغ

 1اختياره. 
ويعرف أيضا بصنو: " لرموعة من الأدوات الدختارة والدستخدمة لتحقيق أىداف الدؤسسة التًولغية المحددة، 

لتًولغي فقد حدد "بتُ تال" الدزيج التًولغي بالإعلان والبيع لكن ىناك اختلاف حول أدوات أو مكونات الدزيج ا
الشخصي والدبيعات فقط، أما "إلنتوف" أضاف إليها الدعاية، أما "كوتر" فحددىا بخمسة أدوات وىي: 

 2الإعلان، البيع الشخصي، تنشيط الدبيعات، العلاقات العامة والتسويق الدباشر. 

  الترويجي المزيج اختيار في المؤثرة العوامل الثاني: المطلب

من أصعب الدشاكل التي تعتًض الدؤسسة ىي برديد الدزيج التًولغي الدناسب من بتُ العناصر الأربعة، والذي 
يؤدي إلذ برقيق الذدف الدطلوب والدتمثل في زيادة الدبيعات وبرقيق الدستوى الدناسب والدطلوب من الأرباح، 

ات الدطلوب إنفاقها على ىذا الدزيج وعليو لؽكن برديد لرموعة من العوامل بالإضافة إلذ لزاولتها تقليص النفق
 والتي من شصنها أن تؤثر في اختيار الدزيج التًولغي الدناسب وىي:

 لتًولغي، الدزيج على الدؤثرة العوامل أكثر من حياتو دورة في الدنتج بها لؽر التي الدراحل تعتر  المنتج: حياة دورة .1
3يلي:. كما الدنتج ىذا حياة مراحل من مرحلة كل باختلاف الدستخدمة الوسائل فتختلف

 

: يتم في ىذه الدرحلة اختيار أدوات التًويج التي تهدف إلذ التعريف بالسلعة أو ميالتقد مرحلة -
الخدمة، وىنا لؽكن استخدام الإعلان أو الدعاية كوسائل أكثر فعالية، ثم يتبعها وسائل تنشيط 

 الدستهلك إلذ بذربة السلعة أو الخدمة.الدبيعات لدفع 

وتكون الجهود التًولغية ىنا مركزة على لزاولة إقناع الدستهلكتُ الدستهدفتُ لشراء  :مرحلة النمو -
السلع أو الخدمات، والوسيلة التًولغية الدناسبة قد تكون البيع الشخصي من خلال منافذ توزيع 

 أكثر.

                                                                 
 .07زارد مريم، مرجع سابق، ص 1
 .:88، ص 7007نظار موسى سويدان، شفيق إبراىيم حداد، " التسويق مفاىيم معاصرة"، دار ومكتبة حامد للنشر، عمان، 2
 78، ص 7000لزسن فتحي عبد الصبور، " أسرار التًويج في زمن العولدة"، لرموعة النيل العربية، القاىرة، 3
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ويكون ذلك  ،أكر  قدر لشكن من الإقناع بالسلعة أو الخدمةوترتكز الجهود ىنا على  :مرحلة النضج -
 عن طريق تنشيط الدبيعات، الإعلان، البيع الشخصي.

تقوم الدؤسسة في مرحلة الالضدار بتخفيض الأسعار فتستمر في تنشيط الدبيعات  :مرحلة الانحدار -
 مع بزفيض الإعلان والدعاية.

ت الاستهلاكية تعتمد على الإعلان والبيع الشخصي وجو للمنتجاتالدؤسسات ذات الطبيعة المنتج:  .2
والعلاقات العامة وتنشيط الدبيعات، أما الدؤسسات ذات التوجو للمنتجات الصناعية منها بشكل عام تضع 

 1أولوياتها على البيع الشخصي.

لػدد الدزيج التًولغي لكل سوق مستهدفة حسب خصائص تلك السوق  طبيعة المستهلكين المستهدفين: .3
ترتكز على العينات والدسابقات والبيع الشخصي كصدوات ترولغية تهدف إلذ زيادة الدبيعات  ،فالاستهلاكية

وتنشيطو، أما الدزيج التًولغي الدوجو لضو الدشتًي الصناعي فيعتمد على البيع الشخصي الذي يوفر الأجوبة 
2لأن من خصائص الدشتًي الصناعي العقلانية في قرار الشراء. ،الأسئلة عن السلع الصناعيةعلى 

 

 خصائص المستفيد من السلعة أو الخدمة: .4

:  إن نوع السلعة أو الخدمة تؤثر في إعداد الرسالة التًولغية الدناسبة حيث المستفيد ثقافة درجة -
ات يوجب  استخدام الدزيج التًولغي الذي ينبغي صياغتها بشكل يفهمو السوق، فاختلاف الثقاف

3يتلاءم مع متطلبات كل ثقافة والاستجابة لذا والتكيف معها.
 

تعليم الجيد يتًتب عليو القدرة على متابعة التطورات الإن مستوى  :مستوى تعليم المستفيد -
الدزيج  الدوجودة في الأسواق، ومقارنة خصائص الدنتوجات والتعامل مع وسائل التًويج فاختيار

4التًولغي يفتًض أن يتناسب مع مستوى تعليم الدستفيد.
 

 

                                                                 
 .097ى سويدان، شفيق إبراىيم حداد، مرجع سابق، ص نظار موس1
 .097لرمد الباشا وآخرون، مرجع سابق، ص 2
 .;8قايد عمر إلؽان، مرجع سابق، ص 3
 .;8قايد عمر إلؽان، الدرجع نفسو، ص 4
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إذا كان للمستفيدة خر ة سابقة عن أحد منتجات الدؤسسة، فإن خدمتها تعتر   ة السابقة:الخبر  -
التي من شصنها تذكتَه بالسلعة أو لخدمة التي مرضية بالنسبة لو، لذا لؽكن اختيار عناصر التًويج 

1حصل عليها من قبل.
 

إذا كان تصثر الدستفيد بالعادات والتقاليد قويا  درجة تأثر المستفيد بالعادات والتقاليد الاجتماعية: -
2عند اختيار العناصر التًولغية.أمكن بذنب الإثارة الدضادة لتلك العادات 

 

، في : الدؤسسات ذات الطابع الاحتكاري مثلا غالبا ما تعتمد على البيع الشخصيالسائدة المنافسة طبيعة .5
حتُ أن الدؤسسات التي تنشط في ظل الدنافسة الكاملة فتعتمد على الإعلان التنافسي أو الدقارن أو استخدام 

خفض  استًاتيجياتوسائل ترولغية أخرى مثل الدسابقات، الألعاب، كما بسيل ىذه الدؤسسات أيضا إلذ 
الأسعار الدوجهة للوسطاء والدستهلكتُ الدستفيدين على حد السواء لإبراز ميزة تنافسية ملموسة لدى من 

3يهمو الأمر.
 

ابزاذىا لقرار الدزيج من الحقائق الدعروفة أن الإدارة مسؤولة عن النشاط التًولغي في  :السوق المستهدف .6
 امل معو ولعل ىذا التصثتَ ينحصر في:التسويقي تتصثر بشكل كبتَ بطبيعة السوق الذي تتع

: ونعتٍ بها الدساحة الجغرافية التي تتضمنها الأسواق التي تتعامل معها بالدستوى للسوق الجغرافي المدى .أ 
المحلي، فالأساليب التًولغية الدعتمدة بزتلف بساما عم لؽكن اعتماده فيما إذا كانت السوق خارج الحدود 

 المحلية.

 ل في:: وتتمثكثافة السوق .ب 

فإذا كان عددىم صغتَ فيمكن اعتماد أسلوب البيع  عدد الأفراد المتعاملين في ذلك السوق -
الشخصي أما إذا كان العدد كبتَ، فإنو يستخدم الإعلان كصساس في التًويج  لصعوبة برقيق 

 الاتصال مع ىذه الأعداد الكبتَة.

وفيما إذا كانت موحدة أو ، الخصائص التي يمتاز بها الأفراد المتعاملين في ذلك السوق -
 متباينة.

                                                                 
 .707، ص ;700لرمد لزمود مصطفى، " التسويق الاستًاتيجي للخدمات"، دار الدنهاج للنشر والتوزيع، الأردن، 1
 707لرمد لزمود مصطفى، الدرجع نفسو، ص 2
 .79لزمد فتحي عبد الصبور، مرجع سابق، ص 3
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: تلعب الدوارد الدالية دورا ىاما في اختيار عناصر الدزيج، بغض النظر عن الدزيج المتاحة المالية الموارد .7
التًولغي الأنسب أو الأمثل، خاصة في الدؤسسات لزدودة الدوارد، لذا فإنها تعتمد عادة على البيع الشخص، 

اتها، لكونها أقل تكلفة من بقية العناصر التًولغية الأخرى على غرار الإعلان في والدعاية في ترويج منتج
1إيصال رسالتها إلذ الدستفيد.

 

 الترويجي المزيج ميزانية الثالث: المطلب

 ما الدبلغ الذي تنفقو الدؤسسة على الجهود التسويقية؟
التقديرات على أثر لسصصات التًويج لتسويق بعض ا للإجابة على ىذا السؤال لغب أن تتوفر أمام مدير 

على الاتصال والدزيج التًولغي حيث تقوم الدؤسسة بالإنفاق على الدزيج التًولغي حتى تصل إلذ النقطة التي 
 . وبتم برديد ميزانية الدزيج التًولغي بعدة طرق ألعها:2تتساوى فيها التكاليف الحدية مع الإيرادات الحدية

على برديد نسبة مئوية من الدبيعات للسنة السابقة  ة: تقوم ىذه الطريقالمبيعات من مئوية نسبة طريقعن  .1
3أو الدبيعات التي يتم التنبؤ بها وبزصيصها لأغراض التًويج.

 

تتم ىذه الطريقة بتحديد مبلغ لزدد لتًويج لكل وحدة يتم  :طريق المبلغ المحدد لكل وحدة منتجةعن  .2
ت الدتوقعة، ويتم برديد الديزانية بضرب ىذا الدبلغ المحدد في عدد الوحدات على أساس الدبيعاإنتاجها أو بيعها 

الدتوقع بيعها. وتستخدم ىذه الطريقة في الدؤسسات التي تقوم بإنتاج السلع الاستهلاكية ذات القيمة العالية 
4مثل السيارات.

 

الدؤسسات الدنافسة، لكن غالبا وىذا بتخصيص الدبالغ الدساوية للمبالغ التي تنفقها  :على أساس المنافسين .3
ما تكون ىذه الطريقة غتَ مناسبة، على اعتبار أن الدبالغ التي تنفقها الدؤسسات الحديثة على التًويج تكون 

5أكر  من الدبالغ التي تنفقها الدؤسسات ذات الخر ة الواسعة والدستقرة.
 

                                                                 
 .;8قايد عمر إلؽان، مرجع سابق، ص 1
 0:بشتَ عباس العلاق، علي لزمد ربايعية، مرجع سابق، ص 2
، 7008ماستً، بزصص استًاتيجية وتسويق، جامعة الدسيلة، الجزائر، مصطفى شريف، "أثر الدزيج التًولغي على ولاء زبائن خدمة الذاتف النقال في الجزائر"، رسالة 3

 77ص
 ;8-89، ص ;700شريف أبضد العاصي، " التًويج والعلاقات العامة )مدخل الاتصالات التسويقية الدتكاملة(، الدار الجامعية، الإسكندرية، 4
 77مصطفى شريف، مرجع سابق، ص5
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ت بتُ لستلف أنشطة الدزيج التًولغي ومدى على أساس برليل العلاقا الاستًاتيجيةتقوم ىذه  :تحليل الأرباح .4
تصثتَ على حجم الدبيعات لوفقا لذذه الطريق عنصرا متغتَا ل مسالعتها في برقيق الأرباح، حيث يعتر  التًويج

للوصول إلذ صافي الأرباح، كما تقوم ىذه الطريقة على أساس فحص أرقام الدبيعات المحققة ولستلف الحالات 
1الفعاليات التًولغية الدختلفة أو عدمها.مقارنة مع حالة وجود 

 

: وفقا لذذا الأسلوب تقوم الدؤسسة بتحديد لرموعة من الأىداف التي تسعى لتحقيقها، مدخل الهدف .5
ه الدهام، إذ يتم ير الأموال الدطلوبة لأداء ىذذلك تقد فتحدد الدهام الدطلوبة لتحقيق ىذه الأىداف، ثم يلي

إلذ الدبالغ الدطلوب إنفاقها على الأشكال التًولغية والتي برقق تلك  يرات حتى نصلبذميع ىذه التقد
2الأىداف.

 

 الترويجي المزيج عناصر الثالث: المبحث

تستهدف سياسات التًويج بصفة عامة ورئيسية برريك سلوك الدستهلك لشراء السلعة، أو طلب الخدمة أو 
بدكوناتو الأربع وىي الإعلان وتنشيط الدبيعات، البيع الحصول على استجابة معينة منو، ولؽثل الدزيج التًولغي 

الشخصي، العلاقات العامة أحد الأدوات الأساسية في تنفيذ الخطط والاستًاتيجيات التسويقية، فالتكامل في 
استخدام الأدوات التسويقية ومراعاة الاعتبارات الحاكمة لاستخدام كل عنصر من عناصر الدزيج التًولغي بسثل 

 3مانات لتحقيق التميز والنجاح الدشار إليو.أحد الض

 

 

 

 

 

                                                                 
 <:8، ص 7000ت والبيع الشخصي"، دار وائل للنشر والتوزيع، عمان، الطبعة الثانية، لزمد إبراىيم عبيدات، " إدارة الدبيعا1
 .0;8-<:8لزمد إبراىيم عبيدات، الدرجع نفسو، ص 2
 .7008عبد السلام أبو قحف، "ىندسة الإعلان"، دار الجامعة الجديدة للنشر، الإسكندرية، مصر، 3
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 (: العناصر الأساسية للمزيج الترويجي13الشكل رقم )

 

رائف توفيق ناجي معلا، "مبادئ التسويق"، الشركة العربية للتسويق والتوريدات بالتعاون مع  المصدر:
 .440، ص 2009جامعة القدس الدفتوحة، ط 

  الإعلان الأول: المطلب

في ظل عالد متشابك وسريع الأحداث يتوجب على الدسوق أن يتواصل مع تلك الأحداث وأن يبقى في 
 . وقد فرضت ىذه1لة استمرار مع زبائنو لكي يضمن لو التواصل فيما حققو من نتائج في أعمال سابقةاح

                                                                 
 . :<0، ص ثامر البكري،  استًاتيجية التسويق ، مرجع سابق1

 المستهلك

 الاعلان

تنشيط 
 المبيعات

العلاقات 
 العامة

البيع 
 الشخصي
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 على سلوك الدستهلك الأحداث والتطورات تزايد في استخدام الأنشطة الإعلانية من حيث الكم والنوع للتصثتَ
 1وإقناعو بطريقة فنية وإبداعية.

فالإعلان يعتر  أحد العناصر البارزة والذامة في الدزيج التًولغي باعتباره الوسيلة التي يلجص إليها الكثتَ من مدراء 
علان . وعليو سنحاول إظهار أىم التعاريف الخاصة بالإ2التسويق للاتصال بالدستهلك وخاصة الدستهلك النهائي
 وخصائصو، وظائفو، أىدافو وألعيتو، تصنيفاتو ووسائلو.

 خصائصو: وأىم الإعلان تعريف أولا:

 تعريف الإعلان: .أ 

 للإعلان لرموعة من التعاريف سنحاول ذكر ألعها في ما يلي:

 3عرف الإعلان لغة بصنو: " إظهار الشيء والمجاىرة بو".

بظانو: " أي شكل من أشكال تقديم الأفكار عن السلع وعرفتو الجمعية الأمريكية للتسويق والإشهار 
 4.والخدمات أو الدؤسسات بالوسائل غتَ الشخصية عن طريق مؤسسات معينة نظتَ مبالغ متفق عليها"

ويعرف الإعلان بصنو: " اتصال غتَ مباشر وغتَ شخصي لنقل الدعلومات إلذ الدستفيد عن طريق وسائل 
 5الإفصاح عن شخصية الدعلن". لشلوكة للغتَ مقابل أجر معتُ مع

فيعرف الإعلان بصنو: "كافة الأنشطة التي تقدم كمجموعة بطريقة غتَ شخصية، مرئية أو  ستانتونأما 
 6شفوية، عن طريق رسالة معلومة الدعلن تتعلق بسلعة أو بخدمة معينة".

                                                                 
العربي، الفرص  سامي الصمادي، "دور الرعاية في الإعلان التجاري، دراسة صحية لابذاىات الدستهلك الأردني"، الدلتقى العربي الثاني: التسويق في الوطن1

 .700، ص 7008أكتوبر  =-;والتحديات، الدوحة، قطر، 
بزصص الإدارة التسويقية، جامعة لزمد  الدستهلك النهائي، مذكرة ماجستتَ، قسم العلوم الاقتصادية، بوىدة لزمد، فعالية الرسالة الإعلانية في التصثتَ على سلوك2

 .89، ص <700بوقرة، بومرداس، الجزائر، 
 .700، ص <<<0خالد بن عبد الله الدصل ، "الحوافز التجارية التسويقية وأحكامها في الفقو الإسلامي"، دار ابن الجوزي، الرياض، السعودية، 3
 .78، ص 7007، 7متٌ الحديدي، "الإعلان"، الدار الدصرية اللبنانية، القاىرة، ط4
 .87، ص >700، دار الدنهاج للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، 7زكي خليل الدساعد، "تسويق الخدمات وتطبيقاتو"، ط5
 .08ية، مصر، ص لزمد فريد الصحن، "الإعلان"، الدار الجامعية للنشر والتوزيع، جامعة الإسكندر 6
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الاتصال  كما يعرف أيضا بصنو: "أي وسيلة اتصال غتَ شخصية للأفكار والدنتجات في وسائل
الجماىتَية مثل: التلفاز، الصحف، المجلات، الإذاعة ...الخ، يتم تنفيذه بواسطة جهة معلومة مقابل أجر 

 1مدفوع بهدف التصثتَ على سلوك الدستهلك".

 الإعلان: خصائص .ب 

 2للإعلان لرموعة لستلفة من الخصائص نذكر منها ما يلي:

 تمرارية في بث الرسائل الإعلانية؛الإعلان من الوسائل التي تتميز بالإعادة والاس -

تصمم الرسائل الإعلانية لجميع الناس ، وبالتالر يتصف الإعلان بالشمولية، ويكون أكثر وضوحا من  -
 الوسائل الاتصالية الأخرى؛

يعتر  الإعلان أكثر الوسائل استعمالا من طرف الدسوقتُ، خاصة بالتعريف بالسلع ذات الاستهلاك  -
 أنو لؽس بصهور كبتَ وىذا بالرغم من ارتفاع التكلفة إلا أن عائداتو تكون معتر ة؛الواسع، على اعتبار 

الإعلان وسيلة واسعة الانتشار فهو يشمل بصهور كبتَ، كما أنو من الوسائل الاتصالية الأكثر  -
 استعمالا وتقبلا؛

الإعلانية، كما لا يبث الإعلان عر  وسائل الإعلام الدختلفة التي تعمل بدورىا على مراقبة الرسائل  -
 لؽكن أن يكون تعديد أو تغتَ في الرسالة الإعلانية.

 الإعلان وظائف ثانيا:

 3لػقق الإعلان الكثتَ من الوظائف نذكر منها:

يتم استخدام الإعلان من أجل زيادة الطلب على  خلق الطلب المحتمل للسلع والخدمات: -
وىذا من خلال تزويد الدستهلكتُ الحاليتُ منتجات الدؤسسة لتحقيق الأرباح على الددى الطويل، 

 والدرتقبتُ بدعلومات عن أىم خصائصها ولشيزاتها، مع حثهم على شرائها.

                                                                 
" المجلة تصثتَ عناصر الدزيج التًولغي على قرارات الدستهلك الأردني في استخدام خدمة الذاتف الخلوي : دراسة برليلية ىاني حامد الضمور ولزمد تركي شريدة، "1

 .0=8، ص =700الأردنية في إدارة الأعمال، الجامعة الأردنية، الأردن، 
 .98=، ص >700، " أساسيات التسويق، تربصة سرور على إبراىيم سرور، دار الدريخ، الدملكة العربية السعودية، فيليب كوتلر، غازي ارمستًنغ2
 .707-700، ص 7000أبضد شاكر العسكري، " التسويق: مدخل استًاتيجي للبيئة التسويقية وسلوك الدستهلكتُ"، دار الشروق، الأردن، 3
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فالدؤسسة تبحث عن الديزة أو الخاصية التي لؽكن أن تستغلها إعلانيا  تحسين وتطوير المنتجات: -
 للزيادة من مبيعاتها وذلك من خلال برستُ وتطوير منتجاتها.

وبصسعار تقل عن يساعد الإعلان الفعال على إنتاج كميات كبتَة من السلع  تكاليف:تخفيض ال -
 أسعار الدنافستُ اللذين لا يعتمدون على الإعلان.

فهو يؤثر على حياة الدستهلكتُ، ويزيد من ثقافتهم من خلال تعليمهم  الإعلان قوة تعليمية: -
 عادات صحية واجتماعية.

يعتر  الإعلان من العوامل الدسالعة في برفيز الدستهلكتُ  ين:رفع المستوى المعيشي للمستهلك -
بدواصفات توفي طموحاتهم وتساىم في زيادة والرفع من رغباتهم من أجل الحصول على سلع 

 رفاىيتهم.

 ثالثا: أىمية الإعلان وأىدافو

 أىمية الإعلان: .أ 

 1لؽكن إبراز ألعية الإعلان من خلال ما يلي:

 توفر الدعلومات للمستهلك حول لستلف تشكيلات السلع والدفاضلة بينها .  .1

يساعد الإعلان على إفادة الدستهلك بإشباع معتُ، كما لؽن  للسلعة ميزة تنافسية في السوق بزتلف عن  .2
 السلع الدنافسة 

احتياجات توجيو اىتماماتهم لضو فئات وقطاعات معينة مع تقديم منتجات تشبع لػاول رجال التسويق  .3
 من خلال تصميم إعلان لؼدم ىذه السوق الدستهدفة.ىذه القطاعات، 

سرعة وسهولة لدواجهة مشاكل معينة كالطفاض الدعرض من بلؽكن تغيتَه حيث  لإعلان ل سرعة التصثتَ .4
 السلع.

قد تصل إلذ  أن تكلفة الإعلانبعض الدراسات تكاليف الإعلان فقد أشارت ارتفاع  .5
 .منالتكاليفالتسويقيةالكلية25%

 2التالر: النحو على وذلك ومعرفية واجتماعية اقتصادية ألعية للإعلان يظهر كما .6
                                                                 

 .0=->>لزمد فريد الصحن، مرجع سابق، ص 1
 =79->79، ص :700لزمد حافظ الحجازي، " الدقدمة في التسويق"، الطبعة الأولذ، دار الوفاء الدنيا للطباعة والنشر، مصر، 2.
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: يفت  الإعلان أسواقا أمام الدنتج وييسر بيع الدنتج بعد أن الاقتصادية الناحية من الإعلان أىمية -
 من الدنافسة.لؼلق الطلب ويثتَ الرغبة في الشراء، ولؼفض من بشن الدنتج، ويقوي 

: الإعلان وثيقة الصلة والارتباط بالمجتمع، حيث يوفر معارف الاجتماعية الناحية من الإعلان أىمية -
جديدة بالتصثتَ على أفكار مستقبلي الرسائل الإعلانية، وتوفتَ فرص العمل للفئات التي تعمل 

ف السلع والخدمات بالإعلان، ويسم  برفع مستوى الدعيشة من خلال توفتَ معلومات حول لستل
 الجديدة.

 الإعلان: أىداف .ب 

 1يوجد ثلاثة أنواع من الأىداف للإعلان وفقا لدستوى ىذه الأىداف وتتمثل ىذه الأىداف في:

تنشص ىذه الأىداف من خلال العلاقة بتُ نشاط الإعلان وأىداف الدؤسسة  للإعلان: الأىداف العامة .1
 بصفة عامة والدتمثلة في ما يلي:

: لؽكن للإعلان أن يؤثر على الطلب على أي سلعة أو خدمة بعدة الطلب على نالإعلا تأثير -
كز الإعلان كهم الحالية، ويرتطرق منها: إقناع الدستخدمتُ الحاليتُ للمنتج بزيادة معدلات استهلا 

 على تقديم خدمات واستخدامات جديدة  للسلعة أو الخدمة.

 : يؤثر الإعلان على رب  الدؤسسات بطريقتتُ لعا: الربح تأثير الإعلان على -

  إذا أدى الإعلان إلذ زيادة الدبيعات فإنو يؤدي حتما إلذ بزفيض إنتاج الوحدة الواحدة ومن ثم
 زيادة الرب .

 .يؤثر على تكاليف التسويق الأخرى كالنقل والتخزين والتقليل من نفقات البيع الشخصي 

2: ىناك العديد من الأىداف نذكر منها:للإعلان والتفصيلية التشغيلية الأىداف .2
 

 خلق مبيعات بصورة مباشرة كالبيع عن طريق الر يد؛ -

 زيادة عدد الأفراد اللذين يتًددون على بعض متاجر التجزئة بدساعدة رجال البيع؛ -

 تقديم بعض الدنتجات أو الخدمات الجديدة إلذ الدستهلكتُ؛ -

  تقدمها نفس الدؤسسة؛خلق الارتباط بتُ عدد من الدنتجات التي -
                                                                 

 .;>0-<;0، ص 7007إسماعيل السيد، "الإعلان ودوره في النشاط الاقتصادي"، الدار الجامعية للنشر، مصر، 1
 .;>0-<;0إسماعيل السيد، الدرجع نفسو، ص 2
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لزاولة تعديل أو القضاء على بعض الانطباعات السيئة عن السلعة أو الخدمة بخلق صورة ذىنية  -
 أفضل؛

 لساطبة قادة الرأي في المجتمع واللذين يؤثرون بدرجة كبتَة على قبول أو رفض السلعة أو الخدمة؛ -

 زيادة معرفة الأفراد بالدنتجات خلال فتًة زمنية لزددة؛ -

 تُ بالدؤسسة؛ثقة والاعتزاز بالدنتج لدى العاملخلق درجة عالية من ال -

 لزاولة إقناع الوسطاء والدوزعتُ بشراء وبززين كميات أكر  من السلع لزل الإعلان؛ -

 خلق نوع من التمييز بتُ منتجات الدؤسسة ومنتجات الدنافستُ. -

1أساليب:: وذلك من خلال ثلاثة المستهلك سلوك بتغيير الخاصة الأىداف .3
 

التصثتَ على سلوك وتصرفات الدستهلكتُ من خلال إمداد الدستهلك بالدعلومات والبيانات التي  -
 تساعده على اكتشاف الكثتَ من الجوانب التي كان لغهلها عن السلعة أو الخدمة.

 تغيتَ تفضيل الدستهلكتُ للعلامات التجارية الدختلفة باستعمال الوسائل الإعلانية الدتعددة. -

يتَ رغبات الدستهلكتُ وابذاىاتهم بإبراز الدزايا والفوائد التي تعود على الدستهلك نتيجة إقناعو تغ -
بالفكرة والرغبة الجديدة، وخلق جو من التصييد للمستهلك يؤكد لو سلامة القرار الذي ابزذه بقبول 

 الفكرة.

 رابعا: أنواع الإعلان

ومي ولزلي، ويقسم حسب الجمهور الدستهدف إلذ يقسم الإعلان حسب النطاق الجغرافي إلذ دولر، ق
 2استهلاكي، صناعي، بذاري، مهتٍ وزراعي.

 أما من حيث الوظائف التسويقية فينقسم الإعلان إلذ:

تتلخص وظيفة ىذا النوع من الإعلان في إخبار الدستهلكتُ بالدعلومات التي تيسر الإعلان الإخباري:  .1
 بالإعلامكما يسم    ،3وقت وبصقل النفقات أقصربصقل جهد لشكن وفي  الدعلنالحصول على الشيء لذ

 .توزيع الدنتجات وشرح مغرياتها أماكنعن 

                                                                 
 .;>0-<;0إسماعيل السيد، مرجع سابق، ص 1
 .<=7-<>7، ص 7000لزمد أمتُ السيد علي ، "أسس التسويق"، مؤسسة الورق للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، 2
 .>07شيماء السيد سالد، مرجع سابق، ص 3
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 ،بتُ الدنتج والدستهلك الرابطةكما يستخدم في تقديم الدنتجات الجديدة ويقدم حقائق تقوي 
1نفسو من توجسات غتَ جيدة عن ىذا الدنتج. إلذ يتسربوإزالة ما قد  الخاطئة الأفكاروتصحي  بعض 

 

 الإعلانويهدف ىذا النوع من  ،لدى الدستهلكتُ الدعروفةيتعلق بالسلع والخدمات  :التذكيري الإعلان .2
 صما تلج ة. وعاد2متوفرةن خدماتهم وسلعهم ما زالت صب إعلامهمو  الأفرادلتذكتَ ولزاربو النسيان لدى ل

. وعندما تكون الدنتجات الدعلن عنها عادة في الإعلانمثل ىذا النوع من  إلذ والدستقرة الدعروفةالدؤسسات 
3حياتها. ةبداية مرحلة النضج من دور و آخر مرحلة النمو 

 

:  ويتعلق بالسلع والخدمات ذات الدركز القوي في السوق والتي ظهرت الاقتصادي أوالتنافسي  الإعلان .3
في الوسائل  أموالعلى ما تنفقو الدؤسسات من  الإعلان. ويعتمد لصاح ىذا النوع من امنتجات منافسو لذ

4للمستهلك. ةومبتكرة ومرضي جديدة أفكارجانب تقديم  إلذ، الدختلفة الإعلامية
 

والخدمات،  وذلك  وىو الذي يعمل على تقويو صناعو ما، أو نوع معتُ من السلع :العام الإعلان .4
5بينهم وبتُ الدنتج. الصلة ةتقوي إلذ الأفرادبتُ  إذاعتها أولجمهور يؤدي نشرىا لبتقديم بيانات 

 

التي لد تكن  الجديدةعلى تعريف الزبائن بالسلع والخدمات  الإعلان:  يعمل ىذا التعليمي الإعلان .5
التعليمي التعريف بالسلعة  أو الخدمة  الإعلان فوظيفة،  موجودةتطوير سلع وخدمات  أومن قبل  ةمعروف

6الخ…لدى الدستهلك وتبيان خصائصها ولرالات استخدامها وكيفية المحافظة عليها 
 

 الإعلانخامسا: وسائل 

 وتتمثل ىذه الوسائل فيما يلي:

يتم ، حيث الإعلانفي استعملت  ةوسيل أو أداة أولالوسائل الإعلانية انتشارا وىي  أكثر: تعتر  من الصحف .1
لذا،   القراءةاختيار  وحرية ةبالليونالزبائن وتتميز  ةولؽكن الحصول عليها من قبل كاف تداولذا بشكل واسع جدا،

                                                                 
 .780لزمد حافظ حجازي، مرجع سابق، ص 1
 .70، ص ;700، دار وائل للنشر، عمان، الأردن، 7)مدخل تطبيقي("، ططاىر لزسن الغالبي، أبضد شاكر العسكري، "الإعلان 2
 .9<لزمد فريد الصحن، مرجع سابق، ص 3
 .70طاىر لزسن الغالبي، أبضد شاكر العسكري، الدرجع نفسو، ص 4
 .70طاىر لزسن الغالبي، أبضد شاكر العسكري، الدرجع نفسو، ص 5
 .08، ص =<<0ات العامة"، عمان، الأردن، لزمد جودة ناصر، " الدعاية والإعلان والعلاق6
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 إلذومن حيث توقيت صدورىا ، ةوطني و ةصحف دولي إلذ الجغرافية الدنطقةوتقسم الصحف من حيث 
 بعديد من الدميزات نذكر بعضها: الوسيلةبستاز ىذه  ،وأسبوعية،  ومسائية ةصباحي

 الإعلانية؛ الرسالةفي نشر  السرعة -

 استخدامها من قبل بصيع الزبائن؛ وإمكانيةالطفاض سعرىا  -

1تعتر  مصدر حيوي للمعلومات. -
 

والتي بستلك بصهور معتُ من القراء لؼتلف باختلاف نوع  الدطبوعة:  تعتر  من الوسائل الإعلانية المجلات .2
2سنوية. أوشهريو  أو أسبوعية،  والمجلات غالبا ما تكون إليها الدوجهة والفئةولزتوياتها  المجلة

 

 الدصورةالطرق، وتتمثل كل من الدلصقات  بإعلانات:  ويطلق عليها كذلك الخارجيةالملصقات واللوحات  .3
3.الضوئيةشكل اللوحات  تصخذ أنها أوعلى مساحات جداريو  الدعروفة والدرسومة

 

بتُ الصوت   ةالدمازجحيث  من الجمهور وتواصلا معو إلذانتشارا  ووصولا  الأكثر الوسيلة:  يعتر  التلفزيون .4
4.للإعلانالتصثتَية  القدرةيزيد من و  والصورة

 

لشا  اعتر  أىم الوسائل التي تستخدم في الإعلان على لضو خاص بسبب توفر الناحية الدسموعة فيهت: الإذاعة .5
5من الإعلانات التي تعتمد على الجانب الخر ي. خاصةيتطلب نوعيو 

 

ذلك اتساع  إلذالإعلانية بالصوت والصورة والحركة والألوان،  ويضاف  الرسالة:  تقدم دور السينما .6
6.الشاشة

 

 ولكل نوع من ىذه الأنواع سلبيات والغابيات لضاول تلخيصها في الجدول التالر:

 

 

                                                                 
تسيتَ الدؤسسات إبراىيم قعيد، "دور التًويج في لصاح السياسات التسويقية في الدؤسسات الصغتَة والدتوسطة"، مذكرة ماجيستتَ، قسم علوم التسيتَ، بزصص 1

 .090، ص <700الصغتَة والدتوسطة، جامعة قاصري مرباح،  ورقلة، 
 .=70، ص <700" إدارة التًويج والاتصالات التسويقية"، دار الصفاء للنشر والتوزيع، علي فلاح الزغبي، 2
 .809عبد السلام أبو قحف، مرجع سابق، ص 3
 .;70ثامر البكري، مرجع سابق، ص 4
 .809عبد السلام أبو قحف، مرجع سابق، ص 5
 .809عبد السلام أبو قحف، الدرجع نفسو، ص 6
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 الإعلان الإيجابيات والسلبيات(: أنواع وسائل 01الجدول رقم )

وسيلة 
 الإعلان

 السلبيات الايجابيات

الصحف 
 اليومية

 مهلة الحجز قصتَة جدا 

 إمكانية وضع إعلان قومي 

  جل الصحف المحليةمصداقي وخصوصا من 

 انتقائية جغرافية كبتَة للصحف المحلية 

  اختيار الذدف أو الدستهدف وذلك بحسب الآراء
ومراكز الاىتمام لشن السياسية، ومستوى الدراسة 

 جل الصحف اليومية.

 )مدة حياة قصتَة )يوم واحد 

  صعوبة الحصول على صورة وألوان
 جديدة

 جودة الورق سيئة 

  ارتفاع تكلفة التغطية الوطنية من
 خلال الصحف المحلية

 المجلات

 للمدينة انتقائية كبتَة 

 ٍبث ونشر وطت 

 جودة عالية للألوان والصور 

  يكون لصورة الداركة ىيبة أكر  من الصحف
 اليومية

 .مدة حياة طويلة 

 سعر تكلفة مرتفع 

 مهلة النشر طويلة 

 كمية كبتَة غتَ مباعة، أو كاسدة 

  لساطرة في الإشباع بسبب كثرة
 الإعلانات 

الصحف 
 المتخصصة

 انتقائية لشتازة للمدينة 

  تقرأ بعناية كبتَة 

 مصداقية كبتَة 

 لساطرة في الإشباع 

 مهلة نشر طويلة 

 التلفزيون

   وسيلة الإعلام التي لذا أكر  صدى لأنها تسم
 بإدخال الصوت والصورة والدؤثرات 

 تغطية جيدة 

 انتباه كبتَ من الدشاىدين 

 مهلة حجز طويلة جدا 

 )تكلفة مرتفعة جدا ) إنتاج وبث 

  والإعلان لبعض السلعمنع الدعاية 

 لساطرة في الإشباع 
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 الإذاعة

 تكاليف غتَ مرتفعة 

 مهلة حجز وإنتاج قصتَة 

 إمكانية التكرار 

  استخدام الصوت الذي لو قوة كبتَة في
 الاقتًاحات

  مستمعون متباعدون ولستلفون
 ( FM)خصوصا على موجة 

  انتباه غتَ مركز للمستمع 

 أثر عابر للإعلان 

 دور السينما

  انتقائية جغرافية جيدة لشكنة من خلال اختيار
 الصالة

 انتباه شديد جدا من قبل الدشاىدين 

  شروط لشتازة لبث الرسائل )شاشة كبتَة وجودة
 عالية للصوت والصورة(

 وسيلة إعلام ثانوية لشتازة 

  تكاليف إنتاج الفيلم تكون مرتفعة
 جدا

 عدد قليل من الدشاىدين 

 مهلة طويلة للحجز والإنتاج 

 الملصقات

 انتقائية جغرافية جيدة 

  تنوع كبتَ للأدوات والوسائل الدستخدمة
مواقف  -اللوحات الكبتَة في الددن -)الجدران

 الحافلات ...(

 مهلة تنفيذ صغتَة 

 ضعف انتباه الدشاىدين 

 انتقائية ضعيفة 

  تكاليف مرتفعة للتصميم وشراء
 الدساحات الإعلانية.

، 2009لزمد عبد الفتاح الصتَفي، "التسويق الاستًاتيجي"، الدكتب الجامعي الحديث، الإسكندرية،  المصدر:
 59ص 

 الشخصي البيع الثاني: المطلب

 فحسب والخدمات للسلع بيع وسيلو لأنو ليس التًولغي الدزيج عناصر من مهم عنصر الشخصي البيع يعتر   
 منتجات عن الزبائن معلومات بإرسال الشخصي البيع يسم  حيث والدستهلك، الدنتج بتُ اتصال ةوسيلو لأن بل
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 التًولغي العنصر ىذا في سنتطرق وعليو.1والدنافسة السوق عن اللازمة الدعلومات بجمع يقوم الدقابل وفي الدؤسسة
 .البيع رجالات أنواع وكذا يةالبيع العملية مراحل والعيوب الدزايا ،وأىدافو ألعيتو وخصائصو، تعريف التًويج إلذ

 الشخصي: البيع تعريف أولا:

 يلي: ما ألعها من تعريفة عد الشخصي للبيع

يعرف البيع الشخصي بصنو: " عبارة عن عملية يقوم من خلالذا رجال البيع بتحديد رغبات وحاجات 
 2والدشتًي".الدستهلك أو العمل على إشباع ىذه الاحتياجات من خلال العلاقة الدتبادلة بتُ البائع 

وإغرائو وإقناعو بشراء السلع  بالدعلومات الدستهلك بإمداد الدتعلقة العملية:" بصنو الشخصي البيع يعرف
والخدمات من خلال البيع الشخصي في موقف تبادلر، وتتشكل قوة البيع من لرموعة الأفراد الدكلفتُ بالبيع 

 3ودراسة الطلب ولزاولة التصثتَ عليو إلغابيا".

 4أيضا بصنو: " وسيلة اتصال شخصي بتُ البائع والدشتًي من أجل إشباع حاجات الدشتًين". ويعرف

ويعرف البيع الشخصي بصنو: "التقديم الشخصي والشفهي لسلعة أو خدمة أو فكرة بهدف دفع الزبون 
 5الدتًقب لضو شرائها أو الاقتناع بها".

مباشر  أنو: " أسلوب ذو ابذاىتُ في الاتصال بتُ لبائع والدشتًي وبشكل  (Berkowite)كما عرفو 
 6لفرد أو المجموعة الدستهدفة بعملية البيع".لتحقيق التصثتَ الدناسب ل

كما عرف بصنو: "ىو عملية اتصال شخصي يهدف إلذ إقناع الدشتًي الدتًقب وحثو على شراء سلعة أو 
 7ع مصدرا لدصلحة مادية لػققها من خلال إبسام عملية البيع".خدمة يروج لذا، وبسثل بالنسبة للبائ

 8خصائص البيع الشخصي والدتمثلة في:تعاريف السابقة لؽكن إبراز أىم من خلال ال

                                                                 
 .=7، ص 7009لتًويج على سلوك مستهلك خدمات الذاتف النقال في الوسط الجامعي"، أطروحة دكتوراه، جامعة الجزائر، ميلودي أم الختَ، "تصثتَ ا1
 .<0، ص >700لزمد السيد البدوي الدسوقي، " قواعد البيع الشخصي"، مركز الإسكندرية للكتاب، مصر، 2
 .<09، ص >700التوزيع، عتُ مليلة، الجزائر، ، دار الذدى للنشر والطباعة و 0فريد كورتل، "مدخل للتسويق"، ط3
 .<70، ص >700علاء الفرباوي وآخرون، " التسويق الدعاصر"، الطبعة الأولذ، الدار الجامعية، الإسكندرية، مصر، 4
 .80سمتَ عبد الرزاق العبدلر، مرجع سابق، ص 5
 .7:7ثامر البكري، مرجع سابق، ص 6
 .0:8،ص;700والتًويج"، دار أسامة للنشر والتوزيع، الأردن، إبراىيم الشريف، " مبادئ التسويق 7
 .80سمتَ عبد الرزاق العبدلر، مرجع سابق، ص 8
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يوفر تدفق للمعلومات الدرتدة من الدستهلكتُ وىي عبارة عن ردود أفعال بذاه الدزيج التسويقي  -
 للمؤسسة؛

اس الإقناع وخلق التصثتَ الإلغابي في الدستهلك لتحقيق عملية جوىر البيع الشخصي يقوم على أس -
 الشراء.

 البيع الشخصي ثانيا: أىمية 

 وتتمثل فيما يلي:
 من أكثر الوسائل التًولغية تصثتَا في الدستهلك؛ -

 لؽكن رجال البيع من مشاىدة رد فعل الدستهلك بذاه السلعة أو الخدمة؛ -

والدلاحظات الخاصة بالدشتًين لإدارة الدؤسسة، أي أنهم بدثابة التغذية ينقل رجال البيع الدعلومات  -
 العكسية.

لؽثل البيع الشخصي الدور الرئيسي في الر نامج التًولغي لخطة التسويق في الدؤسسة وذلك في حال  -
1الدفع التي تعتمد أساسا على البيع الشخصي. استًاتيجيةاستخدام 

 

 ي:ثالثا: مزايا وعيوب البيع الشخص

 المزايا: .أ 

2يتميز البيع الشخصي بعديد من الدزايا منها:
 

 إمكانية تزويد الدستهلك بالدعلومات الكافية والرد على استفساراتو؛ -

 لؽكن مشاىدة رد فعل الدستهلك مباشرة والتكيف حسب ذلك؛ -

 التًكيز على الدستهلكتُ الحاليتُ، ومن ثم الجهود الضائعة؛ -

بقدرتو على جعل الدستهلك يقوم بشراء الدنتج مباشرة وإقناعو وجها  البيع الشخصي عن الإعلانيتميز  -
 لوجو، ودفعو لشراء السلعة أو الخدمة؛

 لابزاذ قرار الشراء.و عن طريق الدقابلة الشخصية مع الدستهلك، يشعر ىذا الأختَ بالاىتمام بو، لشا يدفع -

                                                                 
 .799شريف أبضد شريف العاصي، مرجع سابق، ص 1
 .=>، ص <<<0، دار وائل للنشر، الأردن، 0لزمود عبيدات، ىاني الضمور، "إدارة الدبيعات والبيع الشخصي"، ط2
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 العيوب: .ب 

 1نذكر منها:ومن جهة أخرى، يتميز البيع الشخصي بدجموعة من العيوب 
 ارتفاع تكاليف البيع الشخصي لكل شخص نظرا لارتفاع الأجور وعمولات رجال البيع؛ -

 عدم القدر على تكرار الرسالة عكس الإعلان؛ -

 صعوبة الحصول على الكفاءات البيعية الدرتفعة؛ -

تتًكز جهود البيع الشخصي على فئة لزدودة من الجمهور الدستهدف، بعكس الإعلان الذي يتميز  -
 بالانتشار الجغرافي.

 رابعا: مراحل البيع الشخصي

 2مراحل أساسية تتمثل في: ةبسر عملية البيع الشخصي بست

ترتكز ىنا لرهودات البائعتُ أو مندوبي البيع عن البحث عن زبائن  اكتشاف العملاء المرتقبين: .1
مات التي تساعده في لإبسام عملية البيع، وفي ىذا الشصن عليو أن لغتهد في البحث عن عديد الدعلو 

 التعرف على العملاء؛

ساسيتُ العلاقة مع العملاء على مندوب البيع برديد من الأفراد الأ لبدأ العملاء: عبدأ العلاقة م .2
ؤثرين على قرارات الشراء، ولزاولة إقناع العميل وجذب اىتمامو إلذ كيفية تهيئة العميل لشراء الد

 السلع والخدمات؛

ألعية  وفي ىذه الخطوة يهتم مندوب البيع بالتعرف على درجة العميل المرتقب:تحديد مدى أىمية  .3
لؽثل ىذا العميل بالنسبة للمؤسسة فرصة جيدة أم لا، وتتطلب ىذه  العميل الدستهدف بدعتٌ ىل

الدرحلة من مندوب البيع أن يكون جدير بالقدرة على بصع الحقائق الدوضوعية والدعلومات الدقيقة عن 
 ولا يعتمد على أرائو الشخصية فقط؛العملاء 

: انطلاقا من كون أن العرض أو التقديم البيعي ىو جوىرة العمل عرض أو تقديم الرسالة البيعة .4
 فعلى مندوبي الدبيعات إقناع الزبائن الدستهدفتُ لكي يكونوا عملاء حقيقيتُ؛

                                                                 
 .790، ص ><<0الدين، "تسويق مقدم )التًويج(، مؤسسة طيبة للنشر، مصر، أبو علفة عصام 1
 .<79، ص :700سعدون بضدون، خيثتَ الربعاوي، "إدارة التسويق )أسس ومفاىيم معاصرة("، الطبعة الأولذ، دار غيداء للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، 2
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 ة البيعية.؛: من خلال الحصول على موافقة العميل، وإبسام الصفقإتمام عملية البيع .5

: لا تنتهي وظيفة البيع بدجرد إبسام الصفقة، فهناك العديد من الخدمات خدمات ما بعد البيع .6
، فهي ةالدطلوبة من مندوبي البيع للعملاء، كتسهيل تسليم السلعة والتصكد من جودة السلعة أو الخدم

 خدمات ىامة لإرضاء العملاء من أجل استمرارىم مع الدؤسسة.

 (: مراحل عملية البيع الشخصي14الشكل رقم )

 اكتشاف الزبائن المرتقبين

 
 بد علاقة مع الزبائن

 
 تحديد أىمية الزبون المرتقب

 
 العرض أو التقديم للرسالة البيعية

 
 العرض أو التقديم للرسالة البيعية

 
 إتمام عملية البيع

 
 خدمات مابعد البيع 

جيثتَ الربعاوي، إدارة التسويق )أسس ومفاىيم معاصرة(، الطبعة الأولذ، دار سعدون بضدون،  المصدر:
 .، 249، ص 2015غيداء للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، 
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 العامة العلاقات الثالث: المطلب
 يعتر  نشاط العلاقات العامة من أحد الدكونات الأساسية والدهمة للمزيج التًولغي في التًويج لدنتجات الدؤسسة

لدتزايد في استخدام شبكة على اختلاف أنواعها، والذي زاد الاىتمام بو في الآونة الأختَة، وذلك في ظل النمو ا
ة في تطبيقات العلاقات العامة لأسواق الدستهدفة، والذي أحدث ثور ت في نشر الدعلومات والوصول إلذ االانتًن

 1وحقق مزايا ىائلة للمؤسسات الدستخدمة لذا.
 لشا سبق سنتطرق إلذ مفهوم العلاقات العامة، ألعيتها وأىدافها، وظائفها وأىم وسائلها.وانطلاقا 

 أولا: تعريف العلاقات العامة
أحد رواد العلاقات العامة "أن العلاقات العامة ليست وسيلة دفاعية لجعل  (Paul-Garnett)عرف 

ود الدستمرة من جانب الإدارة لكسب ثقة الجمهور الدؤسسة تبدو في صورة لسالفة لصورتها الحقيقية، وإلظا ىي الجه
 2من خلال الأعمال التي برظى باحتًامو.

وعرفها بول جاريت أحد الرواد الأوائل للعلاقات العامة الحديثة أن العلاقات العامة ىي: "نقل وتفستَ 
هود صادقة لجعل الجماىتَ الدعلومات والآراء من الدؤسسة إلذ بصاىتَىا ومن ىذه الجماىتَ إلذ الدؤسسة مع بذل ج

 .3تهتم بالدؤسسة وتنسجم معها"
والمحافظة على التفاىم الدتبادل  ةوعرفها الدعهد الر يطاني بصنها: " الجهود الدخططة والدستمرة لإقامة علاقات طيب

 4بتُ الدؤسسة وبصاىتَىا".
الإدارية الدستمرة والدخططة، والتي  أما بصعية العلاقات العامة الدولية فتعرف العلاقات العامة أنها:" الوظيفة

تسعى من خلالذا الدنظمات إلذ كسب تفاىم وتعاطف وتصييد الجماىتَ الداخلية والخارجية والحفاظ على 
وذلك بدراسة الرأي العام والتصكد من توافقو مع سياسات الدؤسسة وأوجو نشاطها وبرقيق الدزيد من  ،ااستمرارى

 5الفعال للمصالح الدشتًكة بتُ الدؤسسات وبصاىتَىا باستخدام الإعلام الشامل الدخطط".التعاون الخلاق والأداء 

                                                                 
-7=، ص :700وإدارة الأزمات"، الطبعة الأولذ، عالد الكتب للنشر والتوزيع، مصر،  والاستًاتيجيةدارة على عجوة، كرلؽان فريد، "إدارة العلاقات العامة بتُ الإ1

=8 . 
 .08، ص 7008على عجوة، " العلاقات العامة والصورة الذىنية"، الطبعة الأولذ، عالد الكتب للنشر والتوزيع، مصر، 2
 .00، ص ;700مؤسسة لورد الجامعة للشؤون الجامعية، الحرين، أسامة كامل، لزمد الصرفي، "إدارة العلاقات العامة"، 3
 .<0، ص =<<0لزمد الفيزازي إدريس، "العلاقات العامة الدعاصرة وفعالية الإدارة"، الدكتبة العلمية للنشر، 4
 .:87، ص 7000عبد السلام أبو قحف، "ىندسة الإعلان والعلاقات العامة"، مكتبة ومطبعة الإشعاع الفنية، مصر، 5
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 1كما تعرف أيضا بصنها "الجهود التي تبذلذا الدنظمة من أجل برستُ صورتها في نظر العملاء".

 ثانيا: أىمية وأىداف العلاقات العامة

 أىمية العلاقات العامة: .1

 تتعامل معها نظرا لنوعية الجماىتَ الدختلفة التي للمؤسسات الصناعية:أىمية العلاقات العامة بالنسبة  .أ 
تظهر مدى ألعية العلاقات العامة في تنمية الاتصالات وتكوين الآراء لضو سلعتها  الدؤسسات الصناعية،

2وخدماتها، والولاء بتُ أفرادىا.
 

ة يتعتر  العلاقات العامة أكثر ألعية في الدؤسسات الخدم أىمية العلاقات العامة في المؤسسات الخدمية: .ب 
تُ لشا يسهل كمن الاقتصادية، بحيث ينصب دور العلاقات العامة في حالة وجود بدائل عديدة للمستهل

استبدال خدماتها، فزيادة الاىتمام بالعلاقات العامة سيحقق للمؤسسات الخدمية الثقة في معاملاتها ويعطي 
3ىنية جيدة.للمؤسسة صورة ذ

 

عرفت العلاقات العامة في الدول الدتطورة لظوا واسعا  أىمية العلاقات العامة في المؤسسات الحكومية: .ج 
خلال الثلاثتُ العام الداضية نتيجة لكر  حجم الدؤسسات والتعقيدات التي تتميز بها، واستطاعت أن برقق 

 وبتُ الأفراد والجماعات داخل ىذه الدؤسسات  ،ةالتعاون الكامل بتُ الدؤسسة والبيئة المحيطة بها من ناحي
من مظاىر الاىتمام بالعلاقات العامة لصد انتشار مكاتب خدمات الدواطنتُ، مراكز و  ،من ناحية أخرى

4خدمة المجتمع ومراكز الاستعلامات.
 

كل قرار   فالعلاقات العامة بسثل ضمتَ الدؤسسة، وىي كالجهاز الحساس تستشعر ابذاىات الرأي العام لضو
 ،العلاقات العامة رالداخلي والخارجي معناه تدىو  رتصدره الدؤسسة، إلا أن عدم الاعتًاف بصلعية رأي الجمهو 

كما أن إلعال العمال وعدم الاعتًاف بنشاطهم يؤدي إلذ الدقاومة والاضطرابات، ولذلك أنشصت إدارة 
 5العلاقات مع الناس.العلاقات العامة اختصاصات اجتماعية وإنسانية تشرف على 

 

                                                                 
 .>88، ص 7009توفيق لزمد عبد المحسن، "التسويق وبرديات التجارة الالكتًونية"، دار الفكر العربي، مصر، 1
 . =->، ص 7000أبضد لزمد الدصري، "العلاقات العامة"، مؤسسة شباب الجامعة، مصر، 2
 .00-=أبضد لزمد الدصري، الدرجع نفسو، ص 3
 .08-00أبضد لزمد الدصري، الدرجع نفسو، ص 4
 .<9، ص >700لزمد أمتُ زويل، "الاتصالات وسيكولوجية العلاقات الإنسانية"، مكتبة وفاء القانونية للنشر، الإسكندرية، مصر، 5
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 أىداف العلاقات العامة .2
 1للعلاقات العامة لرموعة من الأىداف منها:

 خلق سمعة طيبة للمؤسسة ومنتجاتها في أذىان الدستهلكتُ؛ -

 ربط الدستهلكتُ بالدؤسسة بعلاقة قوية ومتواصلة وطويلة الأمد وجعلهم مستهلكتُ دائمتُ؛ -

 من أجل التعرف على مشاكلهم؛ الاتصال الدباشر بالدستهلكتُ -

  بهدف برديد أسلوب التعامل معهم.الوقوف على أذواق الدستهلكتُ -

الاىتمام بالعلاقات بتُ الدؤسسة والدؤسسات الأخرى وتنمية وسائل اتصال فعالة ومستمرة لصالح  -
2بصيع الأطراف.

 

 : الوسائل المستخدمة في العلاقات العامةثانيا

باعتبارىا عنصر من عناصر الدزيج التًولغي فإنها تستخدم لرموعة من وسائل الاتصال التي بسكنها العلاقات العامة 
 المحددة من قبل إدارة الدؤسسة، ومن أبرز وسائل الاتصال الدستخدمة لصد ما يلي: امن تنفيذ أىدافها وواجباته

لعرض سلع أو  ةبة والدختلف: وىو ذلك الإعلان الذي يستخدم وسائل الإعلام الدناسالإعلان المؤسسي .1
خدمات الدؤسسة وتوضي  أىدافها وسياستها وتطوراتها الدستقبلية لتكوين أراء سليمة واقعية وصورة ذىنية 

. ومن الوسائل لدستخدمة في الإعلان الدؤسسي لصد 3جيدة لكسب الجمهور ودفعو للتعاون مع الدؤسسة
، أو حتى سنويا، وتعتر  لعزة وصل بتُ الدؤسسة المجلة الخاصة بالدؤسسة تصدرىا أسبوعيا أو شهريا

4وبصهورىا.
 

العامة بالاتصال ببعض الشخصيات الفعالة  تحيث يقوم رجالات العلاقا :الشخصية تالاتصالا .2
5والدؤثرة في لرتمعها من أجل كسب ثقتها والاتفاق معها حول القضايا التي تهم الدؤسسة.

 

                                                                 
 .<;7-=;7، ص >700لزمود جاسم الصميد علي، "استًاتيجية التسويق: مدخل كمي"، دار حامد للنشر والتوزيع، الأردن، 1
 .>98منال كباب، مرجع سابق، ص 2
 .=0، ص :700عبد الرزاق لزمد الديلمي، "العلاقات العامة في التطبيق"، دار جدير للنشر، الأردن، 3
 .:<، ص 7009عبد الدعطي لزمد عساف، لزمد فات  صالح، "أسس العلاقات العامة"، دار حامد للنشر، الأردن، 4
 .<<عبد الرزاق لزمد الديلمي، مرجع سابق، ص 5
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تقوم العلاقات العامة بإقامة الدهرجانات سواء كانت علمية أم :  بحيث تنظيم المؤتمرات والمهرجانات .3
فنية أم رياضية وتقوم بتوجيو الدعوات لبعض الدول والشخصيات لحضورىا والذدف منها تقديم البحوث 

1والأفكار ذات الطابع الإعلامي والدعائي بغية توصيل الأفكار، مثل الدنتجات الجديدة وترولغها.
 

أن بصهور الدعارض يعتر  بصهورا صغتَا لا لؽثل الجمهور العام إلا أن لو تصثتَ كبتَ  بالرغم من :المعارض .4
إذا ما استغلت إدارة العلاقات العامة فتًة الدعارض استغلالا أمثلا لعرض منتجات الدؤسسة والتعريف 

تعريف من خلال الرسومات الإيضاحية والدنشورات وغتَ ذلك من الوسائل التي بسكن من ال ،بصىدافها
بالدؤسسة ومنتجاتها، خاصة إذا علمنا أن الدعارض تشهد حضور أطراف لستلفة )موزعون، وسطاء، 

2بصهور ...الخ(.
 

 وتنقسم إلذ لرموعتتُ رئيسيتتُ: :الوسائل المطبوعة .5

وىي رسالة ذات مضمون معتُ لؽكن إرسالذا إلذ أشخاص أو أطراف متعددة ولؽكن البريد المباشر:  .أ 
 الوسطاء، العاملون، الدستهلكون ...إلخ.إرسالذا إلذ 

والغرض منها مزيد من الدعلومات عن الدوضوع الدراد إيصالو وتصخذ عدة أشكال   المطبوعات: .ب 
كالكتيبات، الدغلفات الر يدية، ومعلومات أخرى تصب في تعزيز مكانة وسمعة الدؤسسة لدى الأسواق 

 الدستهدفة.

ولصد الاجتماعات، لوحة الإعلانات، صندوق الاقتًاحات  الاتصال بالجمهور الداخلي والخارجي: .6
3بالنسبة للجمهور الداخلي، والتظاىرات الثقافية ، الدقالات الصحفية بالنسبة للجمهور الخارجي.

 

 المبيعات نشيطت الرابع: المطلب

الراىن أصب   أحد عناصر الدزيج التًولغي غتَ الدباشرة، حيث أن الحفاظ على الزبون في الوقت يعتر  تنشيط
مهمة صعبة بسبب ازدحام الأسواق بالدنتجات والعلامات الدختلفة، ولذلك أصب  من الضروري الاىتمام بهذه 
الوسيلة لغرض توطيد العلاقة بتُ الزبون وشده بشكل قوي لضو منتجات الدؤسسة لذلك سنتناول في ىذا الجزء 

 يعات وخصائصها، ألعيتها وأىدافها.تعريف تنشيط الدب
                                                                 

 .000مي، مرجع سابق، ص عبد الرزاق لزمد الديل1
 .>00عبد الدعطي لزمد عساف، مراجع سابق، ص 2
 . ;0، ص 7008ر، بضودي ىناء، "الأساليب التًولغية ودورىا في برقيق الديزة التنافسية"، رسالة ماستً، بزصص تسيتَ الدؤسسات الصغتَة والدتوسطة، الجزائ3
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 أولا: تعريف تنشيط المبيعات

 لي سنتطرق إلذ ألعها:يتعددت تعاريف تنشيط الدبيعات، وفيما 

تنشيط الدبيعات بصنها: " لرموعة التقنيات غتَ الإشهارية  (AMA)تعرف الجمعية الأمريكية للتسويق  
الأنشطة الدتعلقة  والتي تعمل على إثارة الدستهلكتُ، ودفعهم لشراء السلع والخدمات الدعروضة عليهم، وأن

 1بالتنشيط ظرفية وغتَ دائمة أو روتينية".

وعرفها "كوتلر" بصنها :" لرموعة من التقنيات الدوجهة لدفع وتشجيع الطلب على الددى القصتَ، وذلك 
 2بواسطة زيادة حجم الشراء لسلعة معينة أو خدمة من طرف الدستهلكتُ أو الوسطاء التجاريتُ".

لنشاط الذي يستخدم كحافز مباشر لشراء سلعة أو خدمة، والذي لؽكن توجيهو إلذ  وتعرف كذلك بصنها:" ا
 3كل من الدستهلكتُ والوسطاء والبائعتُ".

عرف تنشيط الدبيعات كذلك بصنها: "كل الأساليب الذادفة لتنشيط الدبيعات عن طريق ترغيب فئات وت
لسلعة أو الخدمة، وىناك عدة أدوات لؽكن الدستهلكتُ في الأسواق الدستهدفة على زيادة مشتًياتهم من ا

من قبل منتجي السلع الاستهلاكية والصناعية، كالذدايا التًولغية والتذكارية   استخدامها في تنشيط الدبيعات
 الدسابقات، الدعارض ... إلخ.

 ثانيا: أىمية وأىداف تنشيط المبيعات

 أىمية تنشيط المبيعات: .1

 4فيما يلي: لتنشيط الدبيعات ألعية كبتَة تتمثل

 يعر  عن الديزة التنافسية التي لؽكن من خلالذا مواجهة الدنافستُ؛ -

زيادة عدد العلامات التجارية للمنتجات الدطروحة في السوق لشا يتطلب إلغار جهد ترولغي لشيز لخلق  -
 التصثتَ الدباشر على الدشتًي؛

                                                                 
 .<09فريد كورتيل، مرجع سابق، ص 1
 .;87الدرجع نفسو، ص فريد كورتيل، 2
 .>8عصام الدين أبو علفة، مرجع سابق، ص 3
 .<77->77ثامر البكري، مرجع سابق، ص 4
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الية، لشا يدفعهم إلذ استعمال ىذا تعرض مدراء الإنتاج إلذ ضغط الإدارة العليا لزيادة الدبيعات الد -
 الأسلوب؛

 تنشيط الدبيعات ىو الأسلوب التًولغي الأكثر بذاوبا وقبولا من الدستهلكتُ حسب نتائج البحوث؛ -

 اتساع وكالات التًويج والاستشارات فيما لؼص لرال تنشيط الدبيعات؛ -

 بيعات؛في تفعيل الأدوات الدستخدمة في تنشيط الد يإسهام التطور التكنولوج -

 .بسييز الدنتج عن غتَه من الدنتجات بواسطة تنشيط الدبيعات -

 أىداف تنشيط المبيعات: .2

 1ىناك لرموعة من الأىداف والتي لؽكن حصرىا فيما يلي:

وذلك باستعمال عدة وسائل من بينها توزيع  حث المستهلكين وتشجيعهم وتحفيزه على الشراء: -
 العينات وبزفيض السعر.

في ظل الدنافسة القوية تلجص بعض الدؤسسات إلذ ابزاذ أساليب  الزبائن الحاليين:المحافظة على  -
وذلك بدن  بزفيضات الأسعار والجوائز  ،وبضاية حصتها في السوق ،للمحافظة على زبائنها الحاليتُ

 التشجيعية.

إلذ  خطابات لتقديم أنفسهم : بحيث يستخدم رجال البيعمساعدة رجال البيع على زيادة مبيعاتهم -
وتشجيعهم على الشراء والرد على الاستفسارات الدتعلقة بنوع السلعة وبشروط الدفع  ،الدستهلكتُ الدرتقبتُ

 والتسليم.

الدوزعتُ والوسطاء  من خلال وضع برامج الاجتماعات مع:توجيو ومساعدة الموزعين والوسطاء -
 والخدمات في نوافذ العرض.وإمدادىم ببعض وسائل تنشيط الدبيعات ورفع الر امج لعرض السلع 

من خلال إلغاد استخدامات إضافية أو جديدة للمنتج الحالر وذلك باستخدام  زيادة معدل الاستهلاك: -
التوزيع المجاني، ولزاولة جذب الدستهلكتُ للأصناف الخاصة بالدنتج عن طريق وسائل التًويج، كما لؽكن 

 ت الدؤسسة الحالية لؽن  الحوافز التشجيعية.استمالة الدستهلكتُ للمنتجات الدنافسة إلذ منتجا

دعم وتعزيز الدور الذي يقوم بو الإعلان وغتَه من الجهود  تعزيز الإعلان  وغيره من الجهود التسويقية: -
 التسويقية التي تقوم بها الدؤسسة.

                                                                 
 .<00->00بشتَ عباس العلاق، علي لزمد رباعية، مرجع سابق، ص 1
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يو، وتكون عند الطفاض الدبيعات وزيادة الدخزون عما لغب أن يكون عل زيادة الطلب على المنتجات: -
 وعند الرغبة في معالجة موسمية للمبيعات وبرقيق الاستقرار فيها.

 ثالثا: وسائل تنشيط المبيعات

 :1من أىم وسائل تنشيط الدبيعات ما يلي

يتم استخدام ىذه الطريقة عندما يكون السعر ىو المحفز لعملية الشراء، وغالبا ما  الكربونات )القسائم(: .1
سم مبلغ بح ون أثناء زيارة الدؤسسة فإنو تقومفي حالة ما تقدم بها الزبتصخذ شكل من  وخصومات سعرية، ف

 معتُ من بشن الخدمة أو السلعة.

وىي عبارة عن سلع بسيطة وخدمات إضافية تقدم لرانا إلذ الزبون عند ارتياده للمؤسسة وىي  الهدايا: .2
 نوعتُ، 

  زبائنها؛ىدايا ترولغية تقدمها الدؤسسة لتنشيط مبيعاتها والمحافظة على 

  ىدايا تذكارية تقدمها الدؤسسة لرانا إلذ زبائنها والتي برمل اسم الدؤسسة، أرقام الذاتف، الدوقع
 والعنوان، كما يلاحظ في الأقلام والحقائب اليدوية، الدفكرات، الديداليات وغتَىا.

بحيث تنظم الدؤسسة مسابقة تبث من خلال وسائل الاتصال ذات الانتشار الواسع  المسابقات والجوائز: .3
والسريع لتعريف أكر  عدد لشكن من الجماىتَ بوجودىا والاشتًاك فيها، ويتم من  الفائزين جوائز نقدية أو 

 عينية.

تنظم في الغالب من طرف جهات معروفة وعلى نطاق إقليمي وطتٍ أو حتى عالدي، وقد  المعارض التجارية: .4
تكون من جهة أو شركة مهنية تهتم بتًويج منتجات معينة أو عامة، وتعرض فيها لستلف السلع والخدمات 

 وخاصة الجديدة منها.

 زبائنها.وىي تدخل في مفهوم الذدايا الخاصة التي تقدمها الدؤسسة ل العروض الخاصة: .5

ىو عرض بدثابة بزفيض في السعر بعد القيام بالشراء، من خلال إرجاع إعادة مبالغ )جزء من ثمن الشراء(: .6
 مبلغ معتُ من بشن البيع للزبون.

                                                                 
1
 :00-009ي لزمد رباعية، مرجع سابق، ص عباس العلاق، عل بشتَ 
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العينات ىي وحدات من السلعة الدنتجة يقدمها الدنتج لرانا للمستهلك وقد تكون ىي  العينات المجانية: .7
 صغرة منها.السلعة ذاتها أو تتخذ ىيئة م

 ولؽكن تلخيص وسائل تنشيط الدبيعات في الجدول التالر:

 (: "وسائل ترويج المبيعات12الجدول رقم )

 الوسائل التقنيات

 سعر خاص، بيع فلاشي، بزفيض فوري، منتج لراني، سعر بذريبي تقنيات السعر

 مكافآت مباشرة، ىدايا الدكافآت والتحفيزات

 لرانية، ألعاب ذات نتائج فورية، ألعاب تفاعليةألعاب  الألعاب والدسابقات

 العينات، العروض، عروض بذريبية تقنيات التجريب

 .39-38، ص سابقمرجع ميلودي أم الختَ،  المصدر:
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 خلاصة:

أىم الدفاىيم الدتعلقة بنشاط التًويج، وتوصلنا إلذ أن التًويج عبارة عن خطة  عحاولنا في ىذا الفصل بص        

تسويقية  تستخدم لإيصال مضمون فكرة أو رسالة إلذ الجمهور الدستهدف، ولتحقيق ىدف تسعى الدؤسسة 

الدؤسسة،  لتحقيقو، والذي يهدف أساسا لزيادة الدبيعات، وتنشيط الطلب وزيادة إدراك الدستهلكتُ لقيمة وألعية

من خلال إثارة اىتمامو حول السلع والخدمات التي تقدمها الدؤسسة والاختيار الدقيق  لعناصر الدزيج التًولغي 

 الدناسبة

وذلك  كما يعد التًويج الأداة الفعالة التي تستخدمها الدؤسسة لتحيق عملية الاتصال مع البيئة الخارجية،    

فهو لرر   الدناسبة، وتعتر  ىذه العملية مهمة صعبة تقع على عاتق رجال التسويق،باختيار عناصر الدزيج التًولغي  

دراسة كل العوامل الدؤثرة فيو، كطبيعة السوق، الدنافسة، وطبيعة الدنتج والعمل على برليل ىذه العوامل على دائما 

 ودراستها جيدا من أجل برقيق أىداف الدؤسسة.

من اتباع طرق علمية وعملية يتوجب من خلالذا استغلال كل الفرص الدتاحة ولكي لػقق التًويج أىدافو، لا بد 

 واستعمال عناصر الدزيج التًولغيواستغلالذا جيدا، ومن بينها تكنولوجيا الدعلومات والتي لذا دور كبتَ في استغلال 

 بفعالية حتى يتستٌ للمؤسسة برقيق أىدافها.

 



 

 

 
 انفصم انثاني

الإطار انعاو نتكنىنىجيا 
 المعهىمات
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 تمهيد:

 العالدية على لضو ملموس وسريع مع انتشار تكنولوجيا الدعلومات والاتصاللقد تغتَت البيئة الاقتصادية        
ولػمل لرتمع الدعلومات الدستقبلي الجديد من الفرص للمؤسسات الاقتصادية في زيادة في كافة لرلات الحياة، 

صداه في ميدان هر يظ االتنافسية وزيادة أدائها، و فعاليتها والدلاحظ أن الواقع الأكر  لذذه التكنولوجي قدرتها 
لرقمي، أو التسويق عر  الانتًنيت، فانتقلت الدؤسسات من استعمال الدزيج ما يسمى بالتسويق االتسويق، نابذا ع

التقليدي إلذ اعتمادىا على الدزيج التًولغي عر  الانتًنيت وىذا من أجل إلغاد الطرق الأكثر فاعلية  التًولغي
تم بفضل عامل تكنولوجيا الدعلومات، ما حصل فعلا م ورغباتهم، وىو وتلبية حاجاتهللوصول إلذ الدستهلكتُ 

 من مراكز الاتصال الفعلية إلذ مراكز الاتصال الافتًاضية لشثلة في الانتًنيت.الانتقال 

مر زين ألعية التطرق إلذ ماىية تكنولوجيا الدعلومات  مبحثو الأول لذا سنحاول في ىذا الفصل ومن خلال    
إلذ تكنولوجيا الدعلومات في إلذ أىم أنواعها، ثم سنتطرق في الدبحث الثاني  وفوائد تكنولوجيا الدعلومات بالإضافة 

الاقتصادية أين سنوض  دواعي استخدام تكنولوجيا الدعلومات وأىم تصثتَاتها بالإضافة إلذ إبراز أىم الدؤسسة 
بإبراز أشكال استخدام تكنولوجيا سة الاقتصادية، بينما ختمنا الفصل شبكات تكنولوجيا الدعلومات في الدؤس

 الدعلومات للمزيج التًولغي.
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 المبحث الأول: ماىية تكنولوجيا المعلومات

 المطلب الأول: تعريف تكنولوجيا المعلومات

 أولا: تعريف التكنولوجيا

والتي تعتٍ التشغيل   Tochnoيرجع أصل كلمة التكنولوجيا إلذ الكلمة اليونانية التي تتكون من مقطعتُ 
 . 1أي العلم أو الدنهج، لذا تكون بكلمة واحدة وىي "علم التشغيل الصناعي"  Logosالصناعي، والثاني 

العلمي والخر ات العلمية لحل وتعرف التكنولوجيا على أنها: "تطبيق الإجراءات الدستمدة من البحث 
الدشكلات الواقعية، ولا تعطي التكنولوجيا ىنا الأدوات والدكائن فقط بل أنها الأسس النظرية والعلمية التي ترمي 

 2إلذ برسن الأداء البشري في الحركة التي تتناولذا.
أساليب أداء العمليات  كما تعرف بصنها: "الجهد الدنظم الرامي لاستخدام نتائج البحث العلمي في تطوير

الإنتاجية، بالدعتٌ الواسع الذي يشمل الخدمات والأنشطة الإدارية و التنظيمية والاجتماعية، وذلك بهدف التوصل 
 .3إلذ أساليب جديدة يفتًض بها أنها أجدى للمجتمع

والوسائل الدادية ولؽكن تعريفها كذلك بصنها: " لرموعة من الدعارف والخر ات الدتًاكمة والدتاحة والأدوات 
والتنظيمية والإدارية التي يستخدمها الإنسان في أداء عمل ما أو وظيفة في لرال حياتو اليومية لإشباع الحاجات 

 .4الدادية والدعنوية سواء على مستوى الأفراد أو المجتمع
 ولعا: اوىناك نوعان من التكنولوجي

والآلات والتجهيزات الرأسمالية وفي السلع الاستهلاكية  : ولصدىا في العمالة أو في الدعداتتكنولوجيا مجسدة *
 الدعمرة )سيارات، راديو، ىاتف، تلفزيون...(.

: وتتمثل في الدعرفة وبرويل خلاصة البحوث العلمية الدبتكرة إلذ تطبيقات علمية تكنولوجيا غير مجسدة *
 وعملية مفيدة في النشاطات الاقتصادية والاجتماعية.

                                                                 
 

 
الدؤسسات للازدواج في الاقتصاد العالدي، أطروحة الدكتوراه دولة، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيتَ، نوفل حديد، تكنولوجيا الانتًنيت وتصىيل 2

 .52-51، ص 2006/2007جامعة الجزائر، 
 .16 -15، ص 2007السيد مصطفى أبو الختَ، عقود نقل التكنولوجيا، أيتًاك للطباعة والنشر والتوزيع، القاىرة، مصر، 3
 .8، ص 1996لمان، العلم والتكنولوجيا والتنمية البديلة، دار الطليعة للطباعة والنشر، بتَوت لبنان، سلمان رشدي س4
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 ثانيا: المعلومات

 مفاىيم ذات علاقة بالمعلومات .1

 تعريف المعلومات: .أ 

إن مصطل  الدعلومات في الاستخدام العام يشتَ إلذ الحقائق والأداء والأحداث والعمليات الدتبادلة في 
الحياة العامة، إذ أن أصغر وحدة من الدعلومات يطلق عليها "معلومة"، فالإنسان لػصل على الدعلومات يوميا 

 1من شخص إلذ آخر أو من أي نوع من أنواع الدلاحظة الحسية في البيئة المحيطة. من وسائل الإعلام،
كما تعرف بصنها: " عبارة عن بيانات منسقة ومنظمة ومرتبة، والتي تفيد الجهة التي بستلكها الإدارة لابزاذ 

 .2قرار معتُ"
 البيانات: .ب 

ومة بعدما تتم معالجتها، كما أن العلاقة بتُ تعرف البيانات على أنها: " الدادة الخام التي تشتق منها الدعل
الدعلومات والبيانات ىي نفسها تلك الدوجودة بتُ الدادة الخام والدنتج النهائي، وتكون ىذه البيانات في شكل 
حقائق وأفكار ومشاىدات أو ملاحظات أو قياسات وتكون صورة أعداد أو كلمات أو رموز مكونة من أرقام 

 .3ز خاصة"وحروف أبجدية أو رمو 
 المعرفة: .ج 

تعرف الدعرفة على أنها: " تطبيق واستخدام للمعلومات بطريقة منتجة وأنها حصيلة أو رصيد خر ة 
ار ازدياد كمية الدعلومات التي ومعلومات ودراسة طويلة لدى بزصص معتُ ويزيد الإنسان من معرفتو بدقد

 .4تلقاىاي
 العلاقة بين المعلومات والبيانات والمعرفة: .د 

                                                                 
 .45، ص 1995نبيل موسى، إدارة الأعمال )الدبادئ، الدهارات، الوظائف(، مكتبة الشقري، طبعة ثانية،  -لزمد مصطفى الخشروم1
 .420لزمد مصطفى الخشروم ، الدرجع نفسو، ص 2
معة وي عمر وعجيلة لزمد، مؤسسات الدعرفة وثقافة الدؤسسات الاقتصادية، رؤية مستقبلية لرلة الباحث، كلية الحقوق والعلوم، الاقتصادية، جاعزرا3

 .57، ص 2006ورقلة، العدد الرابع، 
 .21-20، ص 2009والتوزيع، عمان، الأردن،  يتًاك للنشرالتسويق التقليدي والالكتًوني، اعبد الله فرغلي موسى، تكنولوجيا الدعلومات ودورىا في 4
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ن الدعرفة توض  لنا كيف  حدث ولداذا، ويرى البعض بصن إكانت الدعلومات توض  لنا ماذا حدث ف  إذا
الفرق الرئيسي بتُ الدعلومات والدعرفة ىو الأفراد، فالدعلومات متوفرة في الكتب والوثائق والدستندات، وكذلك 

د بدفرده دون الاستعانة بالآخرين، في على الدواقع الدختلفة على شبكة الانتًنيت، ولؽكن أن لػصل عليها  الفر 
رد أو فريق،  ف ةحتُ أن الدعرفة تستلزم قيام صاحب الدعرفة أو الخبتَ بشرحها وتفستَىا سواء كان صاحب الدعرف

 1العلاقة بتُ كل من البيانات والدعلومات والدعرفة. والشكل الدوالر يوض 
 

 والمعرفة(: العلاقة بين البيانات والمعلومات 05الشكل رقم )
 

 معلومات  معالجة البيانات بيانات
الدعلومات السابقة 

 والحالية )الخبرة(
معرفة 

 
 24سابق،ص. مرجع موسى، علي فرغلي عبدالله المصدر:

 خصائص المعلومات: .2

 2تتوفر الدعلومات على لرموعة من الخصائص ألعها:

 وقت الحاجة إليها.: وىي الدعلومات الدناسبة زمنيا وتتوافر في التوقيت المناسب -

 : لغب أن تكون واضحة خالية من الغموض.الوضوح -

 : أي خالية من الأخطاء، حتى لؽكن الاعتماد عليها مستقبلا.الدقة -

 : وتعتٍ أن تكون الدعلومات ملائمة مرنة ومناسبة للمستفيد منها.الصلاحية -

 : بدعتٌ لؽكن قياسها كميا.القياس الكمي -

 مة وتتكيف مع رغبات أكثر من مستفيد.: بدعتٌ أن تكون ملائالمرونة -
                                                                 

 24-22عبد الله فرغلي علي موسى، مرجع سابق، ص 1
-116، ص 2013، جامعة قسنطينة، التسيتَبلقيدوم صباح، أثر تكنولوجيا الدعلومات والاتصالات الحديثة، رسالة نيل شهادة الدكتوراه في علوم 2

117. 
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: وتعتٍ عدم تغيتَ الدعلومات لشا يؤثر على الدستفيد، بدعتٌ أن تتوافق مع أىداف ورغبات عدم التحيز -
 الدستفيدين.

: بصن تكون شاملة لجميع متطلبات ورغبات الدستفيد وأن تكون بدون صورة كاملة بدون تفصيل الشمول -
 عناىا.م ىازائد أو دون إلغاز  بفقد

 سهلة الدنال.و  : بدعتٌ لؽكن الحصول عليها بسهولة وسرعةإمكانية الحصول عليها -

 ثالثا: تعريف تكنولوجيا المعلومات
 توجد عدة تعاريف لتكنولوجيا الدعلومات نذكر ألعها فيما يلي:

، برليل، تواصل  يعرف "روجر كارتر" تكنولوجيا الدعلومات بصنها: " الأنشطة والأدوات الدستخدمة لتلقي بززين -
 1الدعلومات في كل أشكالذا، تطبيقاتها وكل جوانب حياتنا شاملة  الدكتب ، الدصنع، أو الدنزل.

وتعرف تكنولوجيا الدعلومات بصنها :" البحث عن أفضل السبل لتسهيل الحصول على الدعلومات وتبادلذا  -
علومات على فكرة تطبيق التقنية في تناول لها متاحة لطالبها بسرعة وفاعلية، إذ يشتمل مفهوم تقنية الدعوج

الدعلومات من حيث إنتاجها وحيازتها ومعالجتها واستًجاعها وعرضها وتوزيعها بالطرق الآلية ويتطلب الأمر 
 .2أجهزة ومعدات متفوقة"

 وتعرف تكنولوجيا الدعلومات بصنها: " كل التكنولوجيات الدتطورة التي تستخدم في برويل البيانات بدختلف -
 .3في كافة لرالات الحياة" نأشكالذا إلذ معلومات بدختلف أنواعها والتي تستخدم من الدستفيدي

وتعرف بصنها: " لرموع الأدوات الدتعلقة بعمليات الإنتاج، التخزين، الدعالجة، تبادل الدعلومات الرقمية والذاتف  -
 .4الثابت، والمحمول والانتًنيت"

                                                                 
 .39، ص 1990صناعة الاتصال الجماىتَي، دار العربي للنشر والتوزيع، لزمد علم الدين تكنولوجيا الدعلومات و 1
 .41، ص 2014منال ىلال الدزاىرة، "تكنولوجيا الاتصال والدعلومات"، دار الدستَة للنشر والتوزيع والطباعة، الطبعة الأولذ، 2
 .9ص ، 1997السالدي علاء عبد الرزاق، تكنولوجيا الدعلومات، كحلون، عمان ، الأردن، 3

 .22، ص 2009وليد عودة الذمشري، عقود نقل التكنولوجيا، دار الثقافة للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، 44
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لها يوالصناعة الر يطانية بصنها:" الحصول على البيانات ومعالجتها وبززينها وتوصكما عرفتها وزارة التجارة  -
وإرسالذا في صورة معلومات مصورة أو صوتية أو مكتوبة أو في صورة رقمية بواسطة توليفة من الآلات 

 الالكتًونية وطرق الدواصلات السلكية واللاسلكية".

ومات على أنها :" تلك الأجهزة والدعدات والوسائل التي كن تعريف تكنولوجيا الدعلمن خلال ما سبق لؽ
يستطيع الإنسان أن يستخدمها في الحصول على الدعلومات ) الصوتية، الدصورة، والرقمية( وكذلك معالجة تلك 
الدعلومات من حيث الوقت الدناسب لطالبيها وتشمل كل من تكنولوجيا التخزين والاستًجاع وتكنولوجيا 

 1الاتصالات.

 مطلب الثاني: أىمية وفوائد تكنولوجيا المعلوماتال

 المعلومات اأولا: أىمية تكنولوجي

 :2لتكنولوجيا الدعلومات ألعية كبتَة تتمثل فيما يلي

: أصبحت البيئة التي تعمل فيها الدؤسسة أكثر تعقيدا وتقلبا فالتقدم في تعقد وتقلب بيئات العمل .1
العديد من التغتَات ولؽكن النظر إلذ تكنولوجيا الدعلومات كما لو كانت الاتصالات والنقل والتكنولوجيا لؼلق 

 أداة داعمة لكل ىذه الأنشطة التي تهدف إلذ بضاية الدؤسسات من ىذا التعقيد وضعف الاستقرار.

: التفاعل بتُ الدؤسسات والمجتمع لا ينقطع وأصبحت الدؤسسات في الآونة الأختَة المسؤولية الاجتماعية .2
 راكا لذذا التفاعل ومنو تسعى الدؤسسة إلذ القيام بالخدمات الاجتماعية والدسالعة فيها.أكثر إد

: الدستهلك اليوم أكثر دراية ومعرفة بالدتاح من السلع والخدمات وجودتها وىذا نمو توقعات المستهلكين .3
الدستهلك يطلب يؤدي بو إلذ طلب أفضل الدنتجات من السلع والخدمات، ىذا من جهة ومن جهة ثانية فإن 

، فالدؤسسات ىنا بحاجة إلذ أن تصب  قادرة على عن السلع والخدمات التي يريدىا أيضا معلومات أكثر دقة
 رغبات وحاجات الدستهلك. لإشباعتوصيل الدعلومات بسرعة 

                                                                 
 .51، ص 2005الأردن،  -جعفر الجاسم، تكنولوجيا الدعلومات، دار أسامة للنشر والتوزيع، عمان1
 .29 – 28ي والالكتًوني، مرجع سابق، ص عبد الله فرغلي موسى، تكنولوجيا الدعلومات ودورىا في التسويق التقليد2
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فقط : نظرا لزيادة حدة الدنافسة والتي أصبحت لا ترتكز على الأسعار المنافسة القوية والاقتصاد العالمي .4
بل ترتكز أيضا على الجودة ومستوى الخدمة وسرعة التوصيل بالإضافة إلذ خدمات ما بعد البيع وتقديم 
منتجات تساىم في إرضاء الزبون، وىنا لؽكن لتكنولوجيا الدعلومات أن برسن الإنتاجية وترفع من مستوى 

 الخدمة والزيادة في برقيق الأرباح.

  ثانيا: فوئد تكنولوجيا المعلومات

 :1من بتُ ما تقدمو تكنولوجيا الدعلومات من فوائد للمؤسسة نذكر ما يلي
 سرعة الاستجابة لدتطلبات الزبون. -
 بناء علاقة جيدة بتُ الدؤسسة وزبائنها. -
 تساىم في برستُ جودة الخدمات الدقدمة للزبائن. -
 برستُ التوظيف الداخلي للمؤسسة. -
 لدتطلبات الزبون.اتساع شبكة التوزيع وخلق عروض ملائمة  -
 ركيزة الإبداع وتنمية وخلق منتجات جديدة، خدمات جديدة، وأسواق جديدة. -
 ة على الحصة السوقية.ظالابتكار والتجديد بدون انقطاع للبقاء في الخدمة والمحاف -
 انتشار وتوسيع التجارة الالكتًونية. -

 المطلب الثالث: الأدوار الهامة لتكنولوجيا المعلومات

 التنافسية الجديدة للمؤسسات الاقتصادية: دعم الميزة .1

ويظهر ىذا الدور للتكنولوجيا في تدعيم الديزة التنافسية للمؤسسة من خلال مستويتُ أساستُ أحدلعا يتمثل 
في العوامل الداخلية أي التنظيم الداخلي للمؤسسة وىو يتعلق بطريقة ووسائل ووظائف التسيتَ الداخلي للمؤسسة 

ع أنواع جديدة من الوظائف والنشاطات في بيئة الأعمال، أما الدستوى الثاني فيتمثل في بحيث تؤدي إلذ صن
العوامل الخارجية ونقصد بها علاقة الدؤسسة بدحيطها الخارجي، بحيث تسهل التكنولوجيا من عملية ربط الدؤسسة 

                                                                 
والدتوسطة، كلية الحقوق والعلوم الاقتصادية، جامعة قاصري مرباح، ورقلة،  الصغتَةإبراىيم بختي، مقاييس تكنولوجيات ونظم الدعلومات في الدؤسسات 1

 .77، ص 2001الجزائر، 
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وذلك بتسهيل الحصول على الدعلومات التي بزص تقلبات السوق والأسعار والإنتاج  ،بدحيطها الوطتٍ والعالدي
 1وكذا الدنافستُ.

 مساىمة تكنولوجيا المعلومات في دفع عجلة التنمية .2

لؽكن لتكنولوجيا الإعلام أن تلعب دورا أساسيا في التنمية كما لؽكن أن تساىم في تنشيط كل من النمو 
الاقتصادية والاجتماعية، برستُ لصاعة الدؤسسات والأسواق، تسهيل الحصول على  الاقتصادي، تنمية القدرات

فعالة إلا إذا كان استعمالاتها الثروات والخدمات للسكان، بالدقابل لا لؽكن أن تكون تكنولوجيا الدعلومات أداة 
 وطنية عامة، ولؽكن لتكنولوجيا الإعلام أن ترقى التنمية بعدة أوجو: تنوعيو استًاتيجيةدمج في إطار ت

 بزفيض التكلفة والزيادة في السرعة وتسهيل الدعلومات؛ -

 تسهيل العبور والحصول على الدعلومات والدعرفة؛ -

 برستُ إمكانيات القطاع الخاص، منها الدنتجتُ الفرديتُ، الدؤسسات والأسواق؛ -

 التعليم والصحة وبرستُ نوعيتها؛تطوير وتنمية الحق في  -

 ة وتوضي  مسؤولية الإدارة العمومية؛برستُ الثقاف -

 2برستُ الأدوات الدقدمة للمحرومتُ وإعطائهم الفرصة للاستماع إليهم وطرد مشاكلهم. -

 دور تكنولوجيا المعلومات في تدنية التكاليف: .3

 ونلاحظ ذلك في: تلعب التكنولوجيا دورا كبتَا وىاما في تقليل تكاليف الدؤسسة

بدلا من دفع تكاليف لدكالدة تليفونية ذات مسافة بعيدة، بدكن إرسال بريد الكتًوني، وبتم دفع تكاليف  -
 الدكالدة التلفونية المحلية فقط لدزود خدمة الانتًنيت؛

 ؛تقليل التكاليف الر يدية بالنقل إلذ الر يد الالكتًوني -

                                                                 
لدزيج التًولغي، مذكرة ماستً، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيتَ، جامعة ا استًاتيجياتبوقفالة سلمى، دور تكنولوجيا الدعلومات في تطوير 1

 .15، ص 2013لزمد بوضياف، الدسيلة الجزائر، 
 .15بوقفالة سلمي، الدرجع نفسو، ص 2
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قوائم البيع بالر يد، النشرات الفنية، الإصدارات الصحفية  استبدال التكاليف الباىظة لإنتاج وإرسال -
 والتقارير الحكومية والتقارير الفنية بتقديم نفس الدواد على الانتًنيت؛

تقليل مساحة الدكاتب وتكاليف الخدمة بتقديم الفرصة للموظفتُ للتعديل عن بعد باستعمال  -
 التكنولوجيا؛

وجعل الوثائق متاحة باستعمال  بة باستعمال الر يد الالكتًونيتقليل استعمال الأوراق والدواد الدصاح -
 التسيتَ الالكتًوني للوثائق؛

بنظام اللقاءات عن بعد، والحد من مصاريف التنقل بفضل إمكانية تنظيم اجتماع  تعقد الاجتماعا -
 صوري عن بعد؛

سواء من خلال الاستعانة تعمل تكنولوجيا الدعلومات على التقليل من تكاليف التشغيل وإدارة الأعمال  -
بشبكات الاتصال الداخلية أو شبكات الاتصال عن بعد وبذلك لؽكن بزفيض تكاليف )الإنتاج، 

 الدخزون، التوزيع، التسويق، فت  أسواق جديدة( ؛

تؤدي دورا ىاما في رفع كفاءة وأداء التجارة الخارجية من خلال بزفيض تكاليف الإجراءات الدرتبطة  -
، وبالتالر زيادة دور التجارة الخارجية في برقيق النمو ةذىا عر  الوسائل الالكتًونيبالتجارة وتنفي

 1.يالاقتصاد

 المطلب الرابع: أنواع تكنولوجيا المعلومات

تتعدد تقنيات تكنولوجيا الدعلومات وتتنوع، فنجد تصنيف "بروزو" الذي صنف تكنولوجيا الدعلومات إلذ 
، ووسائل معلوماتية ترتبط بصنشطة مثل الذاتف ، الفاكس، الر يد الالكتًوني ثلاثة أصناف وىي الوسائل عن بعد

لزددة بسثل بصع وبززين ومعالجة البيانات ووسائل التيليماتيك وىي وسائل تهدف إلذ ربط نظم الدعلومات فيما 
 2بينها كالتبادل الآلر للمعطيات.

                                                                 
 .50إبراىيم بختي، مرجع سابق، ص 1
ية الدؤسسات الصغتَة والدتوسطة، رسالة لنيل شهادة الداجستتَ في علوم التسيتَ، بن بوزيد شهرزاد، دور تكنولوجيا الدعلومات والاتصال في برستُ تنافس2

 .77، ص 2012جامعة لزمد بوقرة، بومرداس، 
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ة تضمن تبادل الدعلومات في الوقت الحقيقي كما تصنف حسب معيار تسيتَ وقت العولدة إلذ وسائل متزامن
مثل: الذاتف الثابت، النقال، ووسائل غتَ متزامنة تضمن تبادل الدعلومات في أوقات لستلفة مثل الفاكس، 

 1، الدواقع الالكتًونية.ةالالكتًونيالانتًنيت، الوسائل 

 تطبيقات مرافقة.ومن أىم ىذه التصنيفات لصد تصنيف تكنولوجيا الدعلومات إلذ شبكات 

 أولا: الشبكات

إن السبب الرئيسي لظهور شبكات الحاسوب ىو حاجة الأشخاص وبرلرياتهم إلذ التشارك بالبيانات 
والدصادر فالحواسيب الشخصية الدستقلة تعتر  أداة فعالة في إلصاز الكثتَ من الأنشطة ولكنها غتَ قدرة على 

لأجهزة الأخرى، وبرقيقا لدبدأ الدشاركة بكل أشكالذا تم تطوير أنظمة الاستفادة من ما ىو متاح من إمكانيات في ا
 الشبكات وىذا ما لصده جليا فيما لر:

: ىي شبكة تربط ملايتُ الحواسيب الدنتشرة عر  العالد، حيث تستخدم ىذه الشبكة برتوكول شبكة الانترنت .1
لتصمتُ الاتصالات الشبكية لذا تعتر   TCP/IPانتًنيت اللذان يرمز لدا بـ:  لالنقل والسيطرة،  وبروتوكو 

ونقل الدلفات  أوسع شبكة حواسيب في العالد، تزود الدستخدمتُ بالعديد من الخدمات كالر يد الالكتًوني
 والأخبار والوصول إلذ الآلاف من قواعد البيانات ... الخ

بحث مقدم من م كمشروع 1969ت تطورات تارلؼية وىذا منذ ظهورىا عام وقد عرفت شبكة الانتًن
م قامت جامعة مينيسوتيا 1991وزارة الدفاع الأمريكية وقد أطلق عليو تسمية شبكة أربانيت، وفي عام 

 الأمريكية بإلصاز برنامج يقدم تسهيلات جديدة للوصول إلذ الدعلومات الدخزنة في الشبكة واسمو "غوفر".

 م ليصل إلذ ما ىو عليو اليوم.1992ة ت فقد بدأ نهاية سنطبيق الاقتصادي والتجاري للانتًنأما الت

سواء في حيز لزدود الدساحة أو في  ب: ىي شبكة خاصة مكونة من لرموعة من الحواسيتناشبكة الانتر  .2
مناطق متباعدة، وتتطلب ىذه الشبكة وجود نظام قاعدة بيانات يتم تبادل الدعلومات منو وإليو عر  أجزاء 

 الشبكة.

                                                                 
 .77، ص مرجع سابقبن بوزيد شهرزاد، 1
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شبكة خاصة بالدؤسسة الانتًنيت بغرض خلق  تتعمل نفس بروتوكولا: ىي شبكة الإكسترانتشبكة  .3
 موجهة للتعامل مع شركاء الدؤسسة )زبائن، موردين، موزعتُ، ...الخ(.

لة ببعضها البعض بواسطة كابل واحد و لدوصا: تتكون من لرموعة من الأجهزة والحواسيب الشبكات المحلية .4
 صغتَة نسبيا وتكون بدون استعمال تكنولوجيا الانتًنيت. أو أكثر موزعة ضمن منطقة جغرافية لزدودة أو

 ثانيا: التطبيقات المرافقة للشبكات

تقدم ىذه الشبكات خدمات اتصالية ومعلوماتية كثتَة وقد تم استغلالذا وتطويرىا بدا لؼدم الدؤسسة ويسهل 
 1استعمالاتها مع بيئتها الداخلية والخارجية ومن بتُ ىذه الخدمات نذكر:

: من خلال تبادل الرسائل النصية وملفات متنوعة وىو لػد ويقلل كثتَا من يالبريد الالكترون خدمة .1
 التكاليف العالية للنداءات الذاتفية بعيدة الددى ويفعل الاتصال بتُ لستلف أجزاء الدؤسسة.

م  : ىي شكل متخصص من أشكال الدؤبسرات عن بعد ومؤبسرات البيانات التي تسالبرمجيات الجماعية .2
مشتًكة بطريقة متزامنة أو غتَ  عللأفراد الذين يعملون في مواقع لستلفة من أن يعملوا سوية على وثائق ومشاري

 متزامنة.

  

                                                                 
 .78 -77بن بوزيد شهرزاد، مرجع سابق، ص 1
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 المبحث الثاني: تكنولوجيا المعلومات في المؤسسة الاقتصادية
 المطلب الأول: دواعي استخدام تكنولوجيا المعلومات في المؤسسة الاقتصادية

 1أىم دواعي استخدام تكنولوجيا الدعلومات في الدؤسسة الاقتصادية فيما يلي:لؽكن إبراز 
 .بالأنتًنيتجلب فئة جديدة من العملاء الذين ىم على اتصال  -
 انفتاح الدؤسسة على السوق المحلي، والإقليمي والعالدي. -
 نشر الدعلومة في الوقت الدناسب. -
 والسهولة.تقديم خدمات للزبون بصحسن طريقة من حيث السرعة  -
نشر كل الدعلومات التي بزص الدؤسسة والتي يريد الزبون معرفتها عن الدنتجات والخدمات الدرافقة بها دون  -

 الحاجة إلذ الذىاب إلذ الدؤسسة.
الرغبة الدائمة للمستَين في تعريف الزبائن والشركاء الدسالعتُ بصعمالذم ومنتجاتهم، والخدمات التي  -

 كثر سرعة وأقل تكلفة.الأة الاتصال يقدمونها، كما أنها طريق

 المطلب الثاني: تأثيرات تكنولوجيا المعلومات على المؤسسة الاقتصادية
 لتكنولوجيا الدعلومات آثار لستلفة من عدة جوانب نلخصها فيما يلي:

استخدام تكنولوجيا الدعلومات في الدؤسسات الدعاصرة خلق برديات كبتَة وفي عدة لرالات خاصة من  -
الناحية التنظيمية حيث بردد العلاقات ما بينها من خلال عدة مرتكزات )مركزية، لامركزية، أو الجمع ما 

يكل التنظيمي من والتحول في شكل الذحجم الوظائف والدستويات الإدارية، بينها مع التقليص في 
 الذرمي إلذ الشبكي ..(

برت تصثتَ تكنولوجيا الدعلومات تغتَت عدة مفاىيم وأصب  رأس الدال الفكري أىم نسبيا من رأس الدال  -
 الدادي، وأصبحت الدعلومات قوة وثروة تضيف قيمة مضافة للاقتصاد.

استخدام الحاسب الالكتًوني باعتباره أحد العناصر الأساسية الدكونة لذذه التكنولوجيا كان لو الأثر  -
الكبتَ في اقتصاديات استخدام ىذه التكنولوجيا والسبب ىو الطفاض أسعار ىذه الآلات والسهولة في 

 تعميم مفهوم تنشيطها وصيانتها، وتضمن تدفق الدعلومات بشكل أفضل، بالإضافة إلذ ألعيتها في

                                                                 
، التسيتَوعلوم لصمي عيدة، تكنولوجيا الدعلومات والاتصال وأثرىا على الدؤسسات الاقتصادية، مذكرة ماستً، كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية 1

 .27، ص 2018قسم علوم التسيتَ، جامعة مستغالز، الجزائر، 
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الدركزية واللامركزية في الذيكل التنظيمي للمؤسسة، وقدرتها أيضا على بززين كم ىائل من الدعلومات ودقة 
 الصاز الدهام الدطلوبة.

أثارىا الدستقبلية على العملية التًبوية والتعليمية وتطوير البحث العلمي والتقتٍ وما يتًتب عن ذلك من  -
 فتاح والتعاون الدولر في لرال الدعلومات.خلق فلسفة جديدة في الان

أما في الجانب السلبي لتكنولوجيا الدعلومات فنجد الآثار الصحية الدتمثلة في شاشات العرض، لساطر  -
الإشعاع وإدمان الذاتف والانتًنيت، بالإضافة إلذ استغلالذا في غتَ أىدافها من خلال نشر الجرلؽة في 

 المجتمع.

 ات المعلوماتية في المؤسسة الاقتصاديةالمطلب الثالث: الشبك
 تأولا: شبكة الانترن

ت وسيلة تفاعلية بتُ الدؤسسات من جهة وبينها وبتُ زبائنها الحاليتُ والدرتقبتُ من جهة تعتر  شبكة الانتًن
 1ثانية.

 ت:مفهوم شبكة الانترن .1
تعرف على أنها لرموعة من الحواسيب على اختلاف أنواعها وأحجامها وشبكات الاتصال ترتبط فيما بينها 

، (TCP/IP)لتقديم العديد من الخدمات والدعلومات بتُ الأفراد والجماعات، تعتمد نظم تراسل عالدية عرفت بـ 
، تساعد على نقل بالأنتًنيتصلة وبرلريات لتشكيل لغة بزاطب واحدة تفهمها بصيع شبكات الحواسيب الدت

 2وتبادل الدعلومات.
وتعرف كذلك بصنها: "مزيج من عدد كبتَ من الشبكات الفرعية التي تعمل بنظام مفتوح يسم  بالاتصال 

والتي تسم  بخلق نوع من  TCP/IPبتُ لرموعة ىائلة من الحواسيب وفق لغة مشتًكة واحدة، ىي بروتوكولات 
 3التفاعل عن طريق تبادل الدعلومات بسرعة عالية وبطريقة مرنة ولامركزية.

                                                                 
 .188، ص 2005حو ل اقتصاد الدعرفة، جامعة بسكرة، بغداد كربالر، الانتًنيت وتسيتَ علاقات الزبون، الدلتقى الدولر 1
، القاىرة، مصر، 1999نوفمر   4، 1حسن لزمد العفسي ؛ مها أبضد غنيم، شبكة الانتًنيت العالدية واستخداماتها في الدكتبات ومراكز الدعلومات، 2

 .416ص 
، ص 2004، مارس 03ل في الدؤسسة الاقتصادية، لرلة الاقتصاد، العدد سعاد بومايلة؛ فارس بوباكور، أثر التكنولوجيا الحديثة للإعلام والاتصا33

212. 
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ية مرتبطة بعدد غتَ منتهي من الحواسيب عر  لستلف دول العالد وفق لدلشا سبق لؽكن تعريفها بصنها شبكة عا
 بروتوكولات معينة.
 :1بكات ومن أىم ىذه الخصائصلرموعة من الخصائص ميزتها عن باقي الش وللأنتًنيت

ت وتصب  جزءا  العالد أن ترتبط بشبكة الانتًن: بإمكان أي شبكة لزلية أو فرعية فيمفتوحة ماديا ومعنويا -
 منها  دون قيود أو شروط سواء من حيث الدوقع الجغرافي أو التوجو السياسي أو الاجتماعي.

تقنية سابقة في تاريخ الإنسان من حيث السرعة ت ما لد برققو أي : حققت الانتًنعملاقة ومتنامية -
 والابتكار والنمو.

: فالدعلومات الدتواجدة في الانتًنيت ىي بشكل عشوائي ومتناثرة، لذا قامت بعض الجهات بإنشاء عشوائية -
ضايا الشائكة ىي أن شبكة فهارس وتطوير برامج تقوم بالبحث عن الدعلومة التي يطلبها الدستخدم،  ومن الق

 .ت يصعب الرقابة عليها ولزاسبة من ينشر فيهانتًنالا

 : فلا توجد وسيلة حاليا تضاىي شعبيتها وىي ليست مقصورة على جهة معينة.شعبية -

 : فهي تعد وسيلة بذارية وتسويقية فعالة مقارنة مع الوسائل الأخرى.وسيلة للتجارة الالكترونية -

 تكنولوجيا الدعلومات في تطويرىا الدستمر لضو الأحسن.: سالعت البحوث الدنجزة في متطورة باستمرار -

 ت:الخدمات التي تقدمها الانترن .2
 ت لرموعة من الخدمات نذكر منها:تقدم الانتًن

: ولؽكن تعريفو بصنو: " الطريقة التي تسم  ببث الرسالات والدلفات والبيانات وغتَىا البريد الالكتروني .أ 
واسيب الذي لو توصيل شبكي مع حواسيب أخرى ولؽتاز الر يد بالوسائل الالكتًونية وذلك من أحد الح

 :.الالكتًوني
 سرعة وصول الرسالة وعدم ضياعها والطفاض تكلفتها؛ -
 بسن  إمكانية حفظها وطباعتها وإعادة إرسالذا؛ -
 السرية في الاتصال عند استعمال التشفتَ؛ -

                                                                 
 .298-296، ص 2001، 2، العدد3000ىشام عبد الله عباس، الدكتبات في عصر الانتًنيت برديات ومواجهات، المجلة العربية 1
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: تتي  ىذه الخدمة لدستخدميها القدرة على نقل الدلفات من خدمة بروتوكول نقل الملفات وتبادلها .ب 
من أجل نقل الدلفات وبرويلها من  بالأنتًنتمتصل مكان لآخر عن طريق الاتصال بجهاز كمبيوتر 

. برتاج فقط استخدام رقم حساب خاص  FTPحساب لآخر وذلك باستخدام برتوكول نقل الدلفات 
 1من أجل الدخول للجهاز.

ت، ط جهازي كمبيوتر معا عر  الانتًنأساسا لرب (Telenet)يستخدم برنامج  عن بعد:خدمة الربط  .ج 
إذ يكون بدثابة وصلة طرفية لجهاز كمبيوتر لجهاز آخر بعيد، فهو بدثابة استخدام برنامج بروتوكول نقل 

ل إلذ الدلفات، غتَ أن ىذا الأختَ لا يسم  بالقيام بصشياء تتعلق بنقل الدلفات بينما يتوقف الدخو 
 2على ما يقدمو ىذا الأختَ وما يسم  بالحصول عليو. (Telenet)الجهاز الدضيف باستخدام برنامج 

تسم  ىذه الخدمة لدشتًكيها بالتعبتَ عن آرائهم حول موضوع معتُ لػدد على خدمة مجموعة النقاش:  .د 
 3قاش.أساس الاشتًاك في لرموعة ويشتًط فيها احتًام آراء الآخرين واحتًام موضوع الن

ت كوسيلة اتصال مباشرة بتُ الأفراد كن ىذه الخدمة باستعمال الانتًنبس خدمة الاتصال المباشر: .ه 
 4والدؤسسات بغية بزفيض التكلفة.

 ت في المؤسسة:مزايا تطبيق الانترن .3

 5في الدؤسسة العديد من الدزايا نذكر منها: تلػقق تطبيق الإنتًن
وفرات في الوقت، وفرات حقيقية في عمليات البيع والتسليم، برقيق وفرات في التكلفة من خلال برقيق  -

 وفرات نابصة عن بزفيض في مصاريف التشغيل للأعمال.
م في تسهيل الحصول على الدنتجات حيث أنو لؽكن للزبائن الاطلاع على الدنتجات ومواصفاتها وأسعارىا وى -

 أماكنهم دون الحاجة للتنقل.

                                                                 
 .51-50، ص 1999بهاء شاىتُ، الانتًنيت والعولدة، عالد الكتب، القاىرة، الطبعة الأولذ، 1
 .58بهاء شاىتُ، الدرجع نفسو، ص 2
 .300رجع سابق، ص مبغداد كربالر، 3
 .300جع سابق، ص مر بغداد كربالر، 4
وتطبيقاتها في لرال التسويق، أطروحة دكتوراه في العلوم الاقتصادية، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيتَ، جامعة الجزائر،  الإنتًنتإبراىيم بختي، دور 5

 .39، ص 2002-2003
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لك لغد نفسو أمام خيارات متعددة مع العلامات التجارية وبالتالر إمكانية توفتَ الخيارات الدتعددة فالدسته -
 ة لكل الدعروضات.يالدقارنة الحقيق

توفتَ منتجات حسب الدواصفات الدقيقة للزبون، وإمكانية الحصول على آراء وتطلعات الزبائن وىدم ما  -
 يسمى بتقنية التسويق الفردي وبالتالر ضمان تصريف الدنتج.

تكنولوجيا الدعلومات وسيلة فعالة للاتصال ما بتُ الدؤسسات والدوردين من جهة والزبائن من جهة بسثل  -
 أخرى، والدوظفتُ من جهة ثالثة، وىذا من خلال إصدار نشرات إعلامية مكيفة حسب الجهة الدقصودة.

 ة للزبائن بصورة ناجحة.تنظيم الزبائن ورغباتهم الشرائية ضمن لرتمعات افتًاضية وبالتالر برقيق عملية بذزئ -
توزيع الدنتجات بطريقتتُ إما عن طريق الشبكة وىو ما يسمى بالتوزيع الافتًاضي وىو توزيع غتَ ملموس،  -

 الب في أماكن لزدودة وىو ما يسمى بالتوزيع الدلموس.وزيع التقليدية والذي يكون في الغوعن طريق قنوات الت

 ثانيا: شبكة الانترانت

 تعريف الانترانت: .1

ت لكنها تستخدم بروتوكولات الانتًنتعرف شبكة الانتًانت بصنها: "شبكة داخلية خاصة بالدؤسسة و  -
 1وأدواتها".

اصة بدؤسسة معينة، وتعمل الانتًانت بر وتوكولات وقواعد وتعرف بصنها :" عبارة عن شبكة معلومات لزلية خ -
الاتصال فيما بينهم والوصول إلذ  منوذلك لتمكتُ الأفراد داخل الدؤسسة  TCP/IPت وخصوصا الانتًن

 2الدعلومات وذلك بطريقة أسرع وأكثر كفاءة، وأقل تكلفة من الأساليب التقليدية الدعتادة.

 فوائد الانترانت في المؤسسة: .2

تعتر  الانتًانت وسيلة لتجميع الدعلومات والدعرفة في كل مكان رئيسي داخل الشركة لشا لؽثل مصدر 
الدعلومات وىو متاح لكل من الإدارة والدوظفتُ حيث يستطيع الددراء الحصول على الدعلومات وبرليلها عن طريق 

لؽكن تلخيص فوائد  الشركة لأىدافها، لذا فيد في برقيقبوبالتالر مساعدتو في ابزاذ القرار والذي  ،برامج ذكية
 فيما يلي: للأنتًانتالشبكة المحلية 

                                                                 
 .46بغداد كربلائي، مرجع سابق، ص 1
 . 23إبراىيم بختي، مرجع سابق، ص 2
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 من قبل كل الدستخدمتُ في الدؤسسة؛الوصول إلذ الدعلومات الدطلوبة بشكل سريع وفعال  -

بسيطة مقارنة مع الذاتف  تعتر  الانتًانت وسيلة الاتصال بتُ الدوظفتُ وبدختلف الأقسام وبتكلفة -
 والفاكس؛

 اقبة والتحكم بالأجهزة والدوظفتُ؛تساعد الانتًانت في عملية الدر  -

الدعلومات الدوجودة على الانتًانت لؽكن برديثها وتعديلها بسرعة لشا بذعل الدوظفتُ على اطلاع دائم  -
 الحديثة؛ تعلى الدعلوما

بكل النشاطات كفاءة الاتصال والتنسيق بتُ لستلف أقسام الشركة لشا يسهل عملية الإدارة والتحكم  -
 1والعمليات داخل الشركة وخارجها.

 ت والانتًانت من خلال من خلال الجدول التالر:إبراز أىم الفروقات بتُ الانتًن ولؽكن

 

 ت والانترانتأىم الفروقات بين الانترن(: 03الجدول رقم )

 الانترانت تالانترن الفروقات

 تستضيفهاىي ملك للمؤسسة التي  غتَ لشلوكة لأحد  الدلكية

 وصول الأشخاص الدسموح لذم فقط أي شخص لؽكنو الوصول إليها الوصول

 برتوي على مواضيع ومعلومات خاصة بالدؤسسة برتوي على مواضيع ومعلومات لستلفة ومتعددة المحتوى

دية، كلية وتطبيقاتو في لرال التسويق، أطروحة دكتورا في العلوم الاقتصا الأنتًنتإبراىيم بختي، دور  المصدر:
 .23، ص 2003-2002العلوم الاقتصادية وعلوم التسيتَ، جامعة الجزائر، 

 ثالثا: شبكة الإكسترانت

                                                                 
 .40-48، ص 2009خضر مصباح اسماعيل الطيطي، أساسيات إدارة الدشاريع وتكنولوجيا الدعلومات، دار حامد للنشر والتوزيع، عمان ، الأردن، 1



 الإطار العام لتكنولوجيا المعلومات الثانيالفصل                                                           
 

 56 

الاكستًانت ىي نتيجة تزاوج كل من الانتًنت والانتًانت، فعندما يكون للشركة أكثر من فرع في أكثر من 
فرع لؽلك شبكة انتًانت فعندئذ تسمى  مكان فإنها تقوم بربط ىاتو الفروع بواسطة الانتًنت شرط أن يكون كل

ت معا، كما انت لربط أكثر من شبكة انتً ذا ىي استخدام تكنولوجيا الانتًنىذه الشبكة "اكستًانت"، فإ
تستخدم لربط الشركة مع شركاء العمل وأطراف أخرى معها بطريقة فعالة وسريعة وعند استخدام الاكستًانت 

 1برامج التطبيق في عملية الاتصال.لغب على بصيع الأطراف استخدام نفس 

وكمثال على شبكة الاكستًانت أن البنك لديو شبكتو الداخلية أنتًانت، لكنو يتي  لعملائو الدخول من 
خلال حساباتهم الشخصية والتي برتوي على  اسم الدستخدم وكلمة الدرور من أجل إجراء لستلف العمليات التي 

 2يعرف بالدخول الدصرح بو. بزصهم كتحويل الأموال مثلا وىو ما

 3وتنقسم الاكستًانت إلذ ثلاث أصناف أساسية ىي:

بط ىذه الشبكات مستودعات البضائع الرئيسية مع الدستودعات الفرعية : تر شبكة الاكسترانت للتوريد .1
دة لقاعفي الدستودعات الفرعية استثناء  بغرض ستَ العمل فيها آليا، للمحافظة على قيمة ثانية من البضائع

 لعجز في الدستودع.اال رفض الطلبيات بسبب كم في الدعروض، وبالتالر تقليل العنقطة الطلب للتح

: وبسن  صلاحيات للمتفاعلتُ مستندة إلذ حجم تفاعلاتهم، وتقدم لذم خدمات شبكة الاكسترانت للتوزيع .2
والدواصفات التقنية وغتَىا  ،ةالطلب الالكتًوني وتسوية الحسابات مع التزويد الدائم بقوائم الدنتجات الجديد

 من الخدمات.

: بسن  الدؤسسات الكبتَة والصغتَة فرصا متكافئة في لرال البيع والشراء عن التنافسية شبكة الاكسترانت .3
طريق الربط فيما بينها قصد تبادل الدعلومات عن الأسعار والدواصفات التقنية الدقيقة للمنتجات، لشا يرفع من 

 ويعزز جودة الدنتجات.مستوى الخدمة 

  

                                                                 
 .22، ص 2008منظور تقتٍ بذاري إداري، دار حامد للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، لخضر مصباح؛ إسماعيل الطيطي، التجارة الالكتًونية من 1
عية، مصطفى لزمود أبو بكر ؛ عبد الربضان الر يدي، الاتصال الفعال مدخل استًاتيجي سلوكي لجودة العلاقات في الحياة والأعمال، الدار الجام2

 .637، ص 2008-2007الإسكندرية، 
 .25، ص سابقت وتطبيقاتو في لرال التسويق، مرجع لانتًنإبراىيم بختي، دور ا3
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 المعلومات لعناصر المزيج الترويجيالمبحث الثالث: أشكال استخدام تكنولوجيا 

رغم حداثة لشارسة الأنشطة التًولغية نسبيا، إلا أنو مع تسارع التطورات في ميدان تكنولوجيا الدعلومات 
والأعمال الالكتًونية أصبحت الدؤسسات تتنافس في إنشاء مواقع متميزة على الشبكة لعرض وبيع منتجاتها عر  

 .الأنتًنت

 الإعلان المطلب الأول:

ت وأكثرىا انتشارا في ظل التوجو لضو استخداما على مواقع الانتًن يزيج التًولغيعتر  الإعلان أكثر عناصر الد
، فالإعلان عر  الانتًنيت يولد استجابة فورية، وكذلك يتصف بالقدرة على صياغة رسائل غنية التسوق الالكتًوني

الدنتجات بشكل مستمر ، كما يعطي للمنظمات فرصة لتحستُ وتطوير 1للمستخدمتُ ةبالدعلومات ويوجو مباشر 
وأيضا إجراء الدراسات الدفصلة حول  ،كما لؽكنها عرض الدنتجات باستخدام تكنولوجيا برامج ثلاثية الأبعاد

 2والاستفادة من نظم الدعلومات التسويقية الالكتًونية وغتَىا. ،جدول الإعلان عر  الشبكة

 الإنترنتأولا: أشكال الإعلان عبر 

 عدة أشكال ومنها: ةونيتصخذ الإعلانات الالكتً 

ويتم من خلال عرض رسالة ترولغية في شكل شريط داخل الدوقع، بروي الرسالة صور  الشريط الإعلاني: .1
تفاعلي، فمن خلال الضغط ورسومات ونصوص تهدف لخلق الوعي لدى الزبون، ويتميز ىذا الشريط بكونو 

بطريقة سريعة وواضحة، ويتم عرض ىذا الشريط ن للزبون أن لػصل على معلومات حول ىذا الدنتج عليو لؽك
ت وبالتالر كل شركة تقوم بعرض الشريط ت  الدنتجة التي لذا موقع انتًنالإعلاني من خلال اتفاق بتُ الشركا

 3الإعلاني للشركة الأخرى.

                                                                 
 .179 -178، ص 2010سمتَ توفيق صر ة، التسويق الالكتًوني، دار الإعصار العلمي للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، 1
 .141، ص 2008لزمد الصتَفي، التسويق الالكتًوني، دار الفكر الجامعي، الإسكندرية، مصر، 2
في علوم التسيتَ ، بزصص تسويق، كلية الحقوق والعلوم  ماجستتَعلية النشاط التًولغي في ظل تكنولوجيا الدعلومات، مذكرة عفاف خويلد، فا3

 .86، ص 2008/2009الاقتصادية، قسم علوم التسيتَ، جامعة قاصري مرباح، ورقلة، الجزائر، 
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ويعد من أفضل الوسائل التي بسكن من إيصال الرسالة التًولغية وىذا لقدرتو  : يالإعلان بالبريد الالكترون .2
الكبتَة على استقطاب آلاف العملاء المحتملتُ بصقل تكلفة وأقل جهد، لشا يزيد معدل توقع قيام الزبون برد 

 1الدخاطبة. الالكتًوني دبواسطة نشرة الر ي تفعل إلغابي، ويستخدم من خلال إعلان الدنتجا

 2يعتر  من لظاذج الإعلان الفعالة، ويندرج ضمنو العديد من الأنواع تتمثل في: علان ضمن الموقع:الإ .3

 وينقسم إلذ: :للأنترنتالإعلانات الرسمية  .أ 

تتسم من خلال إعطاء مساحة لفرص الإعلان عن منتجات مؤسسة ما  إعلانات الرعاية الاعتبارية: -
 بدقابل مادي.

ت ويتدخل ن عن منتجات البائع عر  الانتًنيقوم من خلالو راعي الإعلا إعلانات لرعاية المحتوى: -
 في صياغة لزتوى الرسالة التًولغية.

عبارة عن إعلان يظهر بطريقة مفاجصة أثناء الخروج من موقع على ت المفاجئة: إعلانات الانترن -
 شبكة الانتًنيت أو بعد الانتهاء من نسخ برنامج معتُ.

حيث يظهر اسم  ،رىا بدواقع أخرىو علانات التي يرتبط ظهالإي ى:Linksالإعلانات المرتبطة  -
 البائع كموقع ربط داخل مؤسسة أخرى.

ىي إعلانات تظهر عند نسخ برنامج ومعلومة من شبكة الانتًنيت إلذ  الإعلانات الفاصلة:  -
 الكمبيوتر بهدف جلب الانتباه.

 ةوالإعلانات الالكترونيثانيا: أبرز الفروقات بين الإعلانات التقليدية 

 نلخصها في الجدول التالر: من أبرز الفروق بتُ الإعلان التقليدي والإعلان الالكتًوني

 ي(: أبرز الفروقات بين الإعلان التقليدي والإعلان الالكترون04الجدول )

                                                                 
 .86رجع سابق، ص معفاف خويلد، 1
 رجع سابق، ص مطارق طو، 2
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 شخصية بزاطب الجمهور اتصال غتَوسيلة 
 massniediaلة جمك

للحصول على الدعلومات  جداوسيلة شخصية 
يهمو أي أنها  الشخصية جدا التي لػتاجها لسبب

م بدخاطبة الجماعة بل تقوم على أساس توسيلة لا ته
 personalised mediaلزاطة الفرد 

البشر من  سنفو داعب الرغبات الكامنة داخل ت
 خلال استخدام وسائل الإشارة لجذب الجمهور

وب لكنها صري الصورة والنص الدكتنتستخدم ع
وري مع فعنصري الدعلومات والتفاعل الدباشر التضيف 

 أنفسهم.العميل وبتُ العملاء 

 الإحصائيات  تقدرحيث الفرد  وجو دفع الدعلومات فيت
ثلاثة آلاف ما لا يقل عن أن الفرد العادي يتلقى 

 إعلاميةالة رس

تبعا من خلال تقديم خدمات مفصلة  الإقناعبسارس 
 للعميل كما تقدم قيمة مضافة  ل لاحتياجات كل عمي

بعاد إعلاناتو عن اإلذ  يلجص لضمان النجاح فإن الدعلن
 إعلانات الدنافستُ

لضمان النجاح في تزويج الصفحة الالكتًونية فان 
عن شركتو فوق  االكتًونيا صغتَ  اىنا يضع إعلان الدعلن

صفحة الكتًونية شهتَة ويفضل أن يشارك فيها 
 للأنتًنتفالزائر  ،الالمج نفسالدنافسون العاملون في 

يفضل أن يذىب إلذ صفحة بذمع معلومات حول 
عدد كبتَ من الشركات الدنافسة وليس إلذ لررد مؤسسة 

 ةواحد

 عن وجود السلعة أو الخدمة نتكتفي بالإعلا
لػتاج  نالدعلومات الدفصلة  والتي لؽكن أبرمل الدزيد من 

العميل إليها ليتخذ قرار الشراء بكامل قناعتو ودون أي 
 غموض.

 ص ،  9200عمال الأردن،  ،دار الدستَة للنشر والتوزيع ،التسويق الالكتًونيلزمد سمتَ أبضد،  المصدر:
232– 423. 
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 تلان عبر الانترنثالثا: مزايا الإع

 1الدزايا فيما يلي:ولؽكن حصر أىم 
 الحصول على بيانات تفصيلية عن الدنتجات. -
 الشراء مباشرة من الدوقع. -
 ية العكسية بشكل مباشر.الحصول على بيانات التغذ -
 استهداف أكر  قدر لشكن من الزبائن. -
 قياس مستويات كفاءة وفاعلية الإعلان وربطها بدستوى التكاليف. -
 لزتويات الإعلان بشكل مباشر وسريع.القدرة على إجراء التعديلات على  -

 المطلب الثاني: العلاقات العامة على الخط

بناء صورة ذىنية جيدة لدى الجماىتَ الدختلفة، فيلجص أصحاب الدصلحة في  تستخدم العلاقات العامة في
ىا، والجدول الغالب للموقع الشبكي للمنظمة ويزورونو باستمرار طلبا للمعلومات والاستفسارات والبيانات وغتَ 

 2الدوالر يوض  أىم ما لػتاجو الجمهور من الدؤسسة.

 (: العلاقات العامة على الشبكة05جدول رقم ) ال

 المحتوى على الخط جمهور المنظمة

 التقارير الدالية، التغيتَات في الإدارة، نشاطات الشركة بضلة الأسهم

 العاملتُ، مواد تدريبيةإلصازات العاملتُ، الدنافع التي لػصل عليها  العاملون

أخبار متنوعة حول الدنظمة، مواد إعلامية متنوعة من بيانات ومعلومات  وسائل الإعلام
... 

 أحداث على الخط، نشاطات خدمة العميل العملاء الدشتًون الصناعيون

                                                                 
 .179توفيق صر ة، مرجع سابق، ص سمتَ 1
 .121، ص 2006، عمان، 1بشتَ عباس العلاق، الاتصالات التسويقية الالكتًونية )مدخل برليلي تطبيقي(، مؤسسة الوراق للنشر والتوزيع، ط 2
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 معلومات على الدنتجات، الخدمات الجديدة الدوردون

 ، فرص العمل، توعية بيئيةبرامج اجتماعية وثقافية المجتمع المحلي

بشتَ عباس العلاق، الاتصالات التسويقية الالكتًونية )مدخل برليلي تطبيقي(، مؤسسة الوراق للنشر  المصدر:
 .121، ص 2006، عمان، 1والتوزيع، ط 

 أشكال العلاقات العامة على الخط:

 يأولا:  الموقع الالكترون

أو التقليدية، ولكنو لػتاج إلذ التًويج أيضا حتى  ةالالكتًونيوىو عبارة عن أداة ترولغية فعالة للأعمال 
 ينج  في أداء وظائفو التًولغية والتسويقية بصورة فعالة، وىذا يتطلب أمرين أساسيتُ لعا:

حتى تتمكن  الدؤسسة من طرح وترويج منتجاتها على شبكة الانتًنيت يتطلب  إنشاء موقع ويب ملائم: .أ 
ذه الأعمال وىذا ما يكلف بو مصمم لزتًف للقيام بالجوانب الفنية للموقع، أما إنشاء موقع خاص لدمارسة ى

 دارة الدؤسسة وخاصة طاقم التسويق؛لزتويات الدوقع وتصنيفها وطرحها في الدوقع فهو مسؤولية إ

بعد إنشاء الدؤسسة لدوقع الويب لا بد عليها من نشر عنوان  الترويج الكفء والناجح للموقع: . ب
موقعها وبريدىا الالكتًوني عن طريق وسائل الإعلان التقليدية وعلى الدنتجات، كما لغب نشره على وسائل 

 . 1كمواقع ويب الإشهارية  وغتَ الإشهارية، وفي لزركات البحث الشهتَة والفهارس  ةالإعلام الالكتًوني

 لوب المحادثة الفوريةثانيا: أس
تقوم الكثتَ من الدؤسسات بالاتصال بزبائنها الحاليتُ والدرتقبتُ من خلال غرف المحادثة إذ يقوم أفراد 
التًويج والبيع بالعمل على إعلام الزبائن وإقناعهم بشراء منتجات الدؤسسة، قد تكون المحادثة بالصوت والصورة أو 

 المحادثة:الكتابة فقط، وىناك نوعان من غرف 
: تقوم بعض الدؤسسات بإنشاء غرف لزادثة خاصة بها، من خلالذا غرف محادثة خاصة بالمؤسسة .أ 

 الغرف، أو تدعوىم ىي إلذ زيارتها؛تتحاور مع الزبائن اللذين يزورون ىذه 

                                                                 
 .90-89عفاف خويلد، مرجع سابق، ص 1
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: وىي تابعة لدواقع يكون تصنيفها الأساسي ىو المحادثة، وتقوم بتقسيم المحادثة إلذ غرف محادثة عامة .ب 
 1لراميع لستلفة حسب الدوضوعات أو اللغات أو غتَ ذلك.

 يثالثا: استخدام البريد الالكترون
من أحدث وسائل الاتصال، وىو عبارة عن تقاطع الكتًوني بتُ الرسائل والدكالدات  يعد الر يد الالكتًوني

تشبو رسائل الفاكس، إذ لؽكن إرسالذا  الذاتفية ورسائل الفاكس أو لظوذج الكتًوني عنها، فرسائل الر يد الالكتًوني
حها وقراءتها في الوقت الدناسب، وىذا يتي  لطاقم التسويق والبيع لشارسة الدناسب للمرسل، ولؽكن فت في الوقت

عمليات التًويج والبيع بإرسال واستقبال الرسائل في الأوقات الدلائمة، ىذا ما لؽنحو سرعة وصول الرسالة بكلفة 
 2في العالد. بسيطة لأي مكان

 رابعا: مجموعة الأخبار
ىي عبارة عن منتديات بذمع بتُ أفراد مهتمتُ بنفس الدوضوع، منظمتُ في شكل لرموعات تقوم بتوزيع 
رسائل أو مقالات حول موضوعات لزددة بدقة، لا بسثل الأخبار منها سوى نسبة ضئيلة، وما لؽيزىا عن جلسات 

لا تتم في الوقت الفعلي ما لغعل إمكانية الوصول إليها في أي وقت، ويتم الدخاطبة والتحاور الدباشر ىي أنها 
لتحسينات فيها وىذا اخبارىم بالدنتجات الجديدة، أو إاستخدامها كصداة تسويقية للرد على استفسارات الزبائن و 

 عددة.بصسلوب ترولغي لائق، كما بإمكان الدؤسسة استخدام لرموعات الأخبار كصداة بحث عن موضوعات مت
سعار، آليات وشروط البيع البحث عن منتجات مشابهة لدنتجاتها ومقارنة درجة الجودة وحدود الأ -

 والشراء؛
 الدنتجات الحالية أو الدستقبلية؛ التعرف على أسواق لزتملة لؽكن أن توجو إليهم -
 المجتمع إليها؛ ا للتعرف على نظرةالاطلاع على آراء الزبائن والدتسوقتُ وغتَىم حول الدؤسسة ومنتجاته -
 اساتها واستًاتيجياتها ومستويات ؛البحث عن الدؤسسات الدنافسة والتعرف على سي -
 3ت.ة أنشطتها التسويقية عر  الانتًناستخدام لرموعات الأخبار في مواكب  -

 المطلب الثالث: تنشيط المبيعات على الخط

                                                                 
 .294، ص 2004، عمان، دار وائل للنشر، 1الانتًنيت(، طيوسف أبضد أبو فارة، التسويق الالكتًوني )عناصر الدزيج التًولغي عر  1
 .420حسن لزمد العسفي؛ مها أبضد غنيم، مرجع سابق، ص 2
 .421حسن لزمد العسفي؛ مها أبضد غنيم، مرجع سابق، ص 3
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العينات والدسابقات والذدايا، وغتَىا والدلاحظ أن تتضمن نشاطات ترويج الدبيعات كل من الكربونات،           
ىذه الأساليب تستخدم على نطاق واسع عر  الانتًنيت ، تشكل النسبة الأكر  وىذا في ظل الاستفادة من 
خدمات الر يد الدباشر، والإعلان عر  الانتًنيت، وتساىم أساليب تنشيط الدبيعات على الخط في بسكتُ الدؤسسة 

عدد من الأسماء في قاعدتها الخاصة بالر يد الالكتًوني، وباستطاعتها استخدام ىذه العناوين من بذميع أكر  
 1لإرسال رسائل ترولغية ما يؤدي لبناء علاقات وطيدة معهم.

 أشكال تنشيط المبيعات على الخط:

 أولا: الكربونات على الخط:
بإرسال إشعار بالر يد  ةلكربونات الالكتًونيوتقوم شركات ا يتم تسليم الكربونات بواسطة الر يد الالكتًوني

 2فور توفر كربونات على الشبكة لبناء ولاء علامة معينة. الالكتًوني

 :ثانيا: الاختبار المجاني
تسم  الدواقع باختبار عينة للمنتج  الرقمي عر  عملية الشراء، فتسم  للعديد من لدؤسسات خاصة شركة  

يوم، ليقوم  60-30الر لريات بتنزيل لراني لنسخ عرض بذريبي، وغالبا ما تنتهي مدة العرض التجريبي خلال 
 3الدستخدم بعد ىذه الفتًة بشراء الر امج أو إزالتها من نظامو.

 : المسابقات واليناصيب:ثالثا
معظم الدواقع تعقد مسابقات ويناصيب لجذب الحركة وجعل الدستخدمتُ يعودون لزيارة الدوقع مرة أخرى،  

 4وتصمم ىذه الأعمال لإقناع الدستخدم للانتقال من صفحة إلذ أخرى على الدوقع، ما يزيد مدة تصفحو للموقع.

 المطلب الرابع: التسويق المباشر
عند تصسيس بصعية  1917التسويق الدباشر لأول مرة في الولايات الدتحدة الأمريكية سنة  ظهرت فكرة

 بجمعية التسويق الدباشر. 1960الإعلان والر يد الدباشر التي سميت في 

                                                                 
 .121بشتَ عباس العلاق، الاتصالات التسويقية الالكتًونية )مدخل برليلي تطبيقي، مرجع سابق ، ص 1
 .381، ص 2005نصتَ، التسويق الالكتًوني، دار حامد للنشر، عمان، لزمد طاىر 2
 .384لزمد طاىر نصتَ، الدرجع نفسو، ص 3
 .384لزمد طاىر نصتَ، الدرجع نفسو، ص 4
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، الذاتف، الفاكس والانتًنيت  للاتصال الدباشر مع ويعرفو  كوتلر على أنو: " استخدام الر يد الالكتًوني
 .1معينتُ ولزتملتُ  وحثهم على الاستجابة الدباشرةزبائن 

 :المباشر أشكال التسويق

لؽتلك الدسوقون الذين يعتمدون على التسويق  الدباشر في الاتصال مع الجمهور على عدد من الوسائل التي 
 :2بسكن من برقيق ذلك، من أبرز ىذه الأدوات في المجال التًولغي نذكر

 أولا: التسويق عبر الهاتف

يتمثل في استخدام الذاتف في البيع للمستهلكتُ، وعملاء الأعمال مباشرة، ويعد الأداة الرئيسية من  
أدوات التسويق الدباشر، ويوفر تسويق الذاتف الدصمم والدستهدف جيدا الكثتَ من الفوائد، والتي تشمل الراحة 

تًاضات من الدستهلكتُ عند برولو من عدم وزيادة الدعلومات عن الدنتج والخدمة، إلا أنو قد يواجو بعض الاع
ىذا النوع  روري أن يدرك من يستخدم التنظيم ومكالدات ىاتفية غزيرة غتَ منتظمة وغتَ مستهدفة، لذلك من الض

الإجراءات الدتخذة ضد التسويق عر  الذاتف بشكل عشوائي ب باشر ردود الفعل السلبية، ويهتمونمن التسويق الد
 ضعيف الاستهداف.

 ثانيا: التسويق بالبريد المباشر

يتمثل في إرسال عرض، أو إعلان أو تذكرة أو عنصر آخر إلذ شخص مستهدف على عنوان معتُ لو     
باستخدام قوائم بريدية مرتفعة الاستهداف، فتَسل عر ىا الدسوقون الدباشرون خطابات و إعلانات و عينات و 

رية السوق الدستهدف لرة ىذا الشكل يتميز بالدرونة لأن اختياشرائط فيديو صوتية و عروض مرئية وأقراص مد
ناس و يسم  بقياس النتائج بسهولة، رغم أن تكلفتو مرتفعة مقارنة بالتلفاز أو المجلات، إلا أن ال مرتفعة جدا،

لدنتجات من متوقعتُ أفضل كثتَا ، واثبت الر يد الدباشر لصاحو في ترويج كل أنواع ا الذين يتم الاتصال بهم يكونوا
الذدايا، والدلابس، الأطعمة والدنتجات الصناعية، إلذ جانب استخدامو الدكثف  والكتب والاشتًاكات في المجلات 

في الأعمال الختَية، والدلاحظ أن صناعة الر يد الدباشر تسعى باستمرار إلذ إلغاد طرق جديدة، فصصبحت الأقراص 
ر يد بسثلت شائعة الاستخدام السليم للأكثرىا لظوا، و ىناك ثلاث صيغ الددلرة ضمن أسرع أوساط الر يد الدباشر و 

 في : 
                                                                 

 .93مرجع سابق، ص عفاف خويلد، 1
 . ;<عفاف خويلد ، الدرجع نفسو ، ص  2 



 الإطار العام لتكنولوجيا المعلومات الثانيالفصل                                                           
 

 65 

: عادة ما يرسل الدسوقون فاكسات يعلنون فيها عن عروض ومبيعات  fax mailالبريد الناسخ .1
لفاكس غتَ الدميز الذي خاصة، وأحداث أخرى للعملاء الدتوقعتُ، إلا أن البعض يستاؤون من استلام. ا

ويستهلك ورقهم، كما أنو قد يكون برت قيود معينة مثل قيود الذاتف من حجب أرقام  يشغل وقتهم
 معينة. 

:  حاليا بعد الأكثر استخداما، فقد يرسل الدسوقون عروض الدبيعات ((e-mailالبريد الالكتروني  .2
 ومعلومات الدنتج ومعلومات أخرى بالر يد الالكتًوني .

ض الدسوقتُ برامج تلقائية تستهدف صناديق الر يد الصوتي أعد بع (voice mailالبريد الصوتي ) .3
وآلات الرد على الدكالدات الذاتفية بصورة مانعة وعادة ما تستهدف ىذه النظم الدنازل بتُ الساعة 
العاشرة صباحا إلذ الرابعة مساء، أما الأعمال تستهدف ما بتُ السابعة و التاسعة صباحا، إلا أن ىذه 

 تَ من عدم الرضاالنظم تواجو قدر كب

 التسويق بالكتالوج .أ 
ور منتجات متعددة، أما تسويق الكتالوج موعة صفحات مطبوعة ولرلدة معا، تصإن الكتالوج عبارة عن لر

يعر  عن التسويق الدباشر من خلال الكتالوجات الدطبوعة. والدرئية والالكتًونية، التي ترسل بريديا إلذ العملاء 
لانتًنت برولت العديد ناية أو تتاح في المحلات أو تقدم في الخط الدفتوح، فمع ظهور االدستهدفتُ و الدختارين بع

وج التقليدي فهي تظل الوسط ا لد تنفي تواجد الكتالأنه ستخدام الكتالوجات الالكتًونية إلاإلذ ا من الدؤسسات
 .أما كتالوج الانتًنت يستخدم كصداة مبيعات إضافية لتعزيز الكتالوج الدطبوع الأول،

 الاستجابة المباشرةو تسويق التلفاز  .ب 
يصخذ ىذا الشكل صيغتتُ رئيسيتتُ الصبغة الأولذ ىي إعلانات الاستجابة الدباشرة فيها بيت الدسوقون 

ثانية تصف الدنتج وتعطي العملاء  120إلذ  60بتُ الدباشرون فقرات إعلانية على التلفاز طولذا في العادة ما 
 30في  20أرقام لرانية لإصدار أوامرىم، والصيغة الثانية ىي توجيو إعلانات إلذ الدشاىد تتًاوح مدتها ما بتُ 

أو  ةأرقام ىواتف لراني وعادة ما برمل ىذه الإعلانات  دقيقة تتضمن كل الدعلومات التجارية عن منتج معتُ،
و تكون قنوات التسوق الدنزلر و ىي  ،لشا لغعل من السهل على الدسوقتُ قياس نتائج ىذه الطريقة موقع ويب

صيغة من تسويق التلفاز للاستجابة الدباشرة، وىو في صيغة برامج تلفاز، أو قنوات متخصصة لبيع السلع و 
 .الخدمات وىي تبث على مدار الساعة الإعلانات لدختلف الدنتجات والخدمات
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 يق الأكشاك :تسو  .ج 
( بالدضاىاة مع آلات kiosksتضع بعض الشركات آلات معلومات، وإصدار الأوامر تسمى أكشاكا )

البيع التلقائي، و التي تبيع منتجات حقيقية في المحلات و الدطارات والدواقع الأخرى، و بزصص معظمها للاقتناء 
المحمول و طباعتها، أصبحت معظم ىذه الأكشاك متصلة بطاقات تهنئة أو للالتقاط صور أو نقلها إلذ الذاتف 

بدوقع الويب للشركة لتمكن العملاء من الاتصال بدوقع الويب الخاص بها و بسكنهم من شراء منتجات غتَ متوفرة 
لعرض منتجاتها بكل التفاصيل والدعلومات  لمحلات، كما تستخدمو بعض الدؤسساتفي الدخازن أو غتَ متاحة في ا

 اجها العملاء.التي لػت
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 :خلاصة 

 في ختام ىذا الفصل وبعد الدفاىيم الدقدمة لؽكن الوصول إلذ عديد من النقاط الدتعلقة بدوضوع البحث  
عليها  أوجدت مناخ جديدا للمؤسسات الاقتصادية لغب أن تكنولوجيا الدعلومات النظري، بحيث لؽكن القول

موجودة  يكون مصتَىا الزوال، حيث أن ىذا الدناخ فيو العديد من الفرص الإضافية التي لد تكن وإلاالتصقلم معو 
 في الحسبان.وضعها  الدؤسسة على طر والتهديدات التي لغب من قبل، كما أن بو العديد من الدخا

 ال التًولغيالمجبينهم لتسويق الدنتج خاصة في  ما إن ىذه التكنولوجيا أتاحت فرصة الدنافسة للمؤسسات في
 يتم من خلال السياسات والأساليب التًولغية و التنسيق بتُ ذي د أىم عناصر الدزيج التسويقي الالذي يعتر  أح

 جهود الدنتج والعملاء في إقامة منافذ للمعلومات لإيصال أفكارىم ومنتجاتهم إلذ الأسواق، حيث لصد أن
اد ابز غتَات والتقلبات الدستمرة في ظل الدنافسة، وأصبحت عمليةحتياجات ورغبات الدستهلكتُ كبتَة تتميز بالتا

 قرار الشراء صعبة ومعقدة في ظل الكم الذائل من السلع والخدمات الدعروضة في السوق.

معظم جهودىا لضو النشاط التًولغي وىذا لإغراء الدستهلك وجذبو للقيام بعملية لذا وجهت الدؤسسة 
لصد أنبعض ىذه  لتكنولوجيا الدعلوماتبيعات، وبفضل مواكبة الدؤسسات وكمية الدزيادة حجم  و بالتالر الشراء

التكنولوجيا، إذ  التي ظهر بفعل عر  الانتًنتلاعتمدىا على التًويج  الدؤسسات بزلت عن التًويج التقليدي، وىذا
للتًويج  ةالدعتمد لأساليب فيا ، مع أنو لا يوجد فرق بينهم إلايعتر  أكثر سهولة وفعالية من التًويج التقليدي

 منتج أو الخدمة.لل

 
 



 

 

 
 

 انفصم انثانث
دراصة ميدانية عهى مؤصضة 

 مىبيهيش وكانة المضيهة



 -وكالة المسيلة-مؤسسة موبيليس ل دراسة ميدانية الثالث الفصل  
 

 69 

 تمهيد:

ا التًويج وألعيتو وأىم متناولنا فيهذي لتي شملت الفصلتُ السابقتُ الاو بعد الدراسة النظرية لذذا البحث، 
التًولغية، كذلك عناصر الدزيج التًولغي، والدفاىيم والارتباطات الدتعلقة بتكنولوجيا  توالاستًاتيجياأدواره 

الدعلومات ووسائلها، بالإضافة إلذ تطبيقات تكنولوجيا الدعلومات في الدؤسسات الاقتصادية، والدور الاستًاتيجي 
الجانب التطبيقي، وذلك بإجراء دراسة  لتكنولوجيا الدعلومات في الدزيج التًولغي، نقوم بإسقاط الجانب النظري على

من خلال إجراء مقابلة مع مدير الوكالة وتم طرح عليو لستلف -وكالة الدسيلة -ميدانية على مؤسسة موبيليس 
قسمنا فصل الدراسة إلذ  .إجابات نوجزىا في الدبحث الثاني الأسئلة الدتعلقة بدوضوع دراستنا، وحصلنا على

ليس، أما الدبحث الثاني فتناولنا ، ووكالة موبموبليسؤسسة، مؤسسة ولنا فيو التعريف بالدتنا الدبحث الأول.مبحثتُ 
 فيو واقع تكنولوجيا الدعلومات في تنشيط التًويج بالدؤسسة.
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 التعريف بميدان الدراسة  :المبحث الأول

بتُ القطاعات التي عرفت تطورا سريعا في ىياكلها وتقنياتها وخدماتها  من يعتر  قطاع الاتصال في الجزائر
وىذا باستعمالو تكنولوجيا الاتصال الحديثة، خصوصا مع دخول الاستثمار الأجنبي إلذ السوق الجزائرية، وظهور 

سيما مع كية لاالاتصالات السلكية واللاسلالتقنية الرقمية الحديثة حيث يعرف العالد اليوم ثورة ضخمة في عالد 
والذي لصم عنو بروز لرموعة من الدتعاملتُ الاستثماريتُ في لرال خدمة اتصالات  (،النقال)انتشار الذاتف الخلوي 

الذاتف النقال، حيث يسعى كل منهم إلذ كسب حصة ومكانة قوية في السوق الجزائرية، وعلى ىذا الأساس سيتم 
 يليس وىيكلها التنظيميالتطرق في ىذا الدبحث إلذ تعريف مؤسسة موب

 ليس تعريف مؤسسة موب :المطلب الأول

ليس أقرت عامل للهاتف النقال بالجزائر موبليس كفرع من لرمع اتصالات الجزائر وأول متتعتر  مؤسسة موب
، وىي شركة تنشط في لرال خدمة الذاتف النقال وىي عبارة عن مؤسسة 2003استقلاليتها كمتعامل منذ أوت 

سهم تقدر ب  .سهم قيمة كل1000دج مقسم إلذ 000 100.000رأسمالذا الاجتماعي يقدر بـذات أسهم 
 .دج، مقرىا الاجتماعي بحيدرة الجزائر العاصمة 100000

أول متعامل ظهر كمنافس لدؤسسة أوراسكوم  ATMتعتر  مؤسسة اتصالات الجزائر للهاتف النقال 
كانت تسعى لتحقيقها ىو لزاولة الظفر بحصة سوقية   التيام تيليكوم الجزائر، حيث تلخصت أىم الأىداف والده

تزاحم من خلالذا منافسيها وبزدم من خلالذا مشتًكيها، وىذا انطلاقا من قيامها بتًكيب استغلال وتطوير شبكة 
ية والصناعية الذاتف النقال، استتَاد وتوزيع التجهيزات الخاصة بالذاتف النقال القيام بدختلف التعاملات الدال

، والتي من شصنها أن توسع وتنمى نشاطات الدؤسسة، بالإضافة إلذ ىذا فهي تسعى إلذ برقيق تغطية والتجارية 
مليون مشتًك مع نهاية 21من الدشتًكتُ مع الوصول إلذ قرابة الـ  % 95شاملة لشبكتها بدا يقارب أو يفوق الـ 

 .1لخدمات الدقدمة من طرفهاإضافة إلذ التحستُ الدستمر في جودة ا2023سنة 

 ليسلهيكل التنظيمي وأىداف مؤسسة موبالمطلب الثاني: ا

 يسلا: الهيكل التنظيمي لمؤسسة موبلأو 

                                                                 

.23/205/012page consultée le  zwww.mobilis.d, 1 

http://www.mobilis.dz/
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ليس(: الهيكل التنظيمي لمؤسسة موب 06الشكل )  

 

 بالاعتماد على الوثائق الداخلية لدؤسسة موبيليس تُمن عداد الطالب المصدر:

ىذه الأختَة على ىيكل تعتمد ليس للأعمال والدهام داخل مؤسسة موب تَ الحسنسمن أجل ضمان ال
الدوضوعة للسيطرة على أسواقها، ويستجيب  الاستًاتيجيةتنظيمي عضوي وديناميكي، بدعتٌ أنو يتغتَ وفق 

 ،ام منها قسم خاص بالتجارة والتسويقسيضم ثلاثة أق أنو نلاحظالدتطلبات الدمارسة التسويقية الحديثة، حيث 
إلذ جانب عدد من الدديريات متصلة مباشرة مع مكتب الرئيس الددير العام الدؤسسة، من بينها مديرية خاصة 

 .بالاتصال والعلامة
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  :أقسام المؤسسة .1

 .وتشمل قسم الأعمال العامة قسم الشبكة والخدمات قسم التجارة 

يهتم بجميع العمليات الدتعلقة بالدشتًيات والتموين وكذا متابعة تصىيل الدوارد  :قسم الأعمال العامة .أ 
الدعاملات القانونية وحل  مديريةىذا بالإضافة إلذ  ،البشرية وما يتعلق بها من تكوين وأجور وغتَ ذلك

 .الدنازعات سواء تعلقت بالعمال أو بالعملاء 

مديرية نشر  ،مديرية صيانة الشبكة ىي:مديريات ويضم ىذا القسم أربع  :قسم الشبكة والخدمات  .ب 
 مديرية التحويل ومديرية تطوير الشبكة، ومن ىذا القسم ما يلي ،الشبكة

 ؛متابعة سيادة الشبكة -

 ؛حل بصيع الدشاكل التقنية الدرتبطة بالشبكة -

 ؛نشر وتوسيع الشبكة عر  كامل التًاب الوطتٍ -

ر التجهيزات الدبتكرة في عالد آخو  ،تطوير الشبكة الاتصالية بإدخال التكنولوجيا الجديدة  -
 .الدعلومات والاتصال وغتَ ذلك

 قسم التجارة والتسويق  .ج 

يعتر  قسم التجارة والتسويق من أىم أقسام الدؤسسة، ويتبع ىذا القسم التنظيم الوظيفي وذلك مثلما ىو 
 الآتي:موض  في الشكل 

 ( : قسم التجارة والتسويق07رقم ) شكلال

 

قسم التجارة 
 والتسويق

مديرية التوزيع  مديرية التسويق
 والمبيعات

مديرية سوق 
 المؤسسات

مديرية العلاقات مع 
 العملاء
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 ليس على الوثائق الداخلية لدؤسسة موببالاعتماد  تُمن إعداد الطالب :المصدر

 :مديريات المؤسسة .2

 :ويق بصم أربعة مديريات ىيس الشكل السابق قسم التجارة والتكما يبتُ

في الأفراد وتهتم بإعلامهم وتوطيد صلتها بهم  الدتمثلتُبالعملاء  وتهتم :مديرية العلاقات مع العملاء .أ 
هم ومتابعة قضاياىم والعمل على معالجة مشاكلهم التي قد تنجم عن تعاملهم مع ئوولا ثقتهمب سوك

 .الدؤسسة 

لقد عملت الدؤسسة منذ تواجدىا على تلبية الطلب الدتزايد على الاشتًاك في  :مديرية سوق المؤسسات .ب 
ت بالأفكار فتنتقل إلذ مؤسسات ىذا القطاع من السوق الذي لػتاج إلذ أدبخدمة الذاتف النقال، ف

متابعة خاصة تتكفل بها مديرية سوق الدؤسسات، فمن مهام ىذه الأختَة متابعة بصيع العمليات التي 
تر مها الدؤسسة مع باقي الدؤسسات التي تعتر  زبائن عندىا، وتطوير ىذا القطاع من السوق، وكذا توطيد 

  .من الدؤسسات متعامليهاة مع العلاق

وتهتم بضمان وصول لستلف الدنتجات إلذ نقاط البيع ومتابعتها بشكل دائم  :مديرية التوزيع والمبيعات .ج 
 .ومستمر

وتعمل على تطوير سوق الدؤسسة، كما  التسويقيةتهتم مديرية التسويق بإجراء البحوث  :مديرية التسويق .د 
 .جات بدا يتماشى تغتَات السوقتقوم بدتابعة الأسعار وتطوير الدنت

بالإضافة إلذ ىذه الدديريات التابعة لقسم التسويق ىناك العديد من الدديريات التابعة إلذ الإدارة العليا 
 :مباشرة 

مهمة تشخيص الوضعية المحاسبة نابع من اشتًاكها في مع بصع الدالية  : إنمديرية المالية المحاسبية .أ 
 :تلخيص مهام ىذه الدديرية فيولؽكن الدالية للمؤسسة، 

  .إعداد تقارير خاصة بالوضعية الدالية للمؤسسة  -
 .متابعة العمليات الجبائية -
 .العمل على برقيق التوازن الدالر للمؤسسة . -
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 .عار والتحويلات البنكيةسالاىتمام بتسيتَ الدوارد والأ . -

  . ..الخومتابعة الديزانيات الدالية بالدؤسسة  إعداد -

، الاستًاتيجيةوتهتم بدتابعة باقي الأقسام ومدى برقيقها للأىداف  : والبرمجة والكفاءة الاستراتيجيةمديرية  .ب 
للمؤسسة، وتتميز ىذه الدديرية بالدرونة في قراراتها التي قد تعرف منحتٌ وابذاىا  العامة الاستًاتيجيةالتي بزدم 

 .الدؤسسةت داخل ملياما بسليو ظروف السوق أو ستَ الع لستلفا حسب

لذلك تسعى  ،ن أىم عوامل بناء الثقة والولاءتعتر  صورة الدؤسسة ومنتجاتها م :مديرية الاتصال والعلامة .ج 
الدؤسسة من خلال ىذه الدديرية إلذ برستُ صورة الدؤسسة بشتى الوسائل التي لؽكن اعتمادىا لتحقيق ذلك 

 يلي:ومن مهام ىذه الدديريات ما  .والصحافة والدلصقات والدنشورات وغتَىا والراديومن خلال التلفزة 

 .بناء العلامة و العمل على تطوير صورة الدؤسسة   -

 .تنظيم الاتصال الداخلي والخارجي للمؤسسة التخطيط للحملات الإشهارية  -

 .تنظيم الدلتقيات والدعارض والصالونات -

 .دينية والوطنية والاجتماعيةالدشاركة في الاحتفالات والدناسبات ال -

لقد وضعت ىذه الدديرية الاستجابة إلذ احتياجات الدؤسسة من لستلف الدعلومات : مديرية نظام المعلومات .د 
ىذه الدديرية تتمتع بالاستقلالية ،والدرونة وتعمل على ضمان نقل الدعلومة إلذ الشركاء والعملاء وذلك من 

 إلذ الجهات الدعنيةخلال بصع الدعلومات وضمان توصيلها 

 ثانيا : مهام المؤسسة

ليس ىي تقديم خدمة الذاتف النقال في الجزائر. وذلك من خلال عرض منتوجاتها إن مهمة مؤسسة موب 
 :1الخدمية على أحسن وجو وتتلخص مهامها في ما يلي

والدفع البعدي، حيث أن لكل نوع لػتوي على عدة  القبليخدمة الاتصال وذلك بنوعيو الدفع  -
 ؛عروض أخرى

                                                                 
، بزصص تسويق كلية الحقوق والعلوم التسيتَعلى تنافسية الدؤسسة، مذكرة مقدمة ضمن متطلبات نيل شهادة الداجستتَ في علوم  الاستًاتيجيأثر التسويق  ،القويدري ميادة1

 .0>0-<;0 ، ص 7000ورقلة  ،الاقتصادية، جامعة قاصدي مرباح
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 ؛تركيب تطوير واستغلال شبكة الذاتف النقال  -
 ؛استتَاد وتوزيع وتركيب التجهيزات الخاصة بالذاتف النقال -
 ؛صيانة الشبكات الخدمات وكذا التجهيزات الخاصة بالذاتف النقال  -
جارية وأيضا العقارية الدتعلقة بنشاطاتها والتي من شصنها القيام بكل التعاملات الدالية الصناعية الت  -

 .الدؤسسة يتوسع وتنم

 :ليسثالثا: أىداف مؤسسة موب

 : 1إلا أنها لا زالت تطم  للعديد من الأىداف والتي تتمثل في ATM رغم ما ألصزتو

 .في السوق الجزائري استعمال أحدث التكنولوجيا الدكتشفة على الدستوى العالدي للسيطرة على مكانة الرائد -
 الاتصالية والتجارية.  الاستًاتيجيةالإبداع أكثر في   -
  .وضع إجراءات جديدة في تسيتَ الدوارد البشرية -
 .بسوضع أحسن لكل منتجات إلغاد -
 .وغتَ الدباشرة الدباشرةمتابعة تنمية الشبكة التجارية  -
 .على الدستوى الوطتٍ %98بـ   ATM الوصول إلذ نسبة تغطية لشبكة  -

 :2ليس منهاوىناك أىداف أخرى لدؤسسة موب

 تعدد نقاط البيع الدباشرة ووضع شبكة توزيع بالشراكة مع الدختصتُ -
 لتقريب العرض من الطلبتكثيف التغطية وىذا  . -
الدقدمة تربصة التكنولوجيا الدتوفرة لدى الدؤسسة في منتجاتها بالسوق وىذا تصنع الفارق في الفروض  . -

  (GPRS ; MMS) .ـخاصة فيما يتعلق ب
 % من السكان. 95الراديو على الأقل تغطية عر   -
 .زبون وعامل صيانة لكل لزطة بحث 4000عامل لكل  :ضمان تشكيلة عمال وفق الدقاييس الدولية -

  – المسيلة -ليسلهيكل التنظيمي وأىداف وكالة موبالمطلب الثالث: ا
                                                                 

1
قتصادية وعلوم التسيتَ والعلوم لزمد، فعالية الرسالة الإعلانية في التصثتَ على سلوك الدستهلك النهائي مذكرة مقدمة ضمن متطلبات نيل شهادة الداجستتَ في العلوم الا بوىدة ..

 078، ص <700التجارية، جامعة لزمد بوقرة بومرداس، 
 079-078ص ويدري ميادة، مرجع سبق ذكره، ق2
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 ليسلوكالة موبولا: الهيكل التنظيمي أ

 الشكل الدوالر يوض  الذيكل التنظيمي لوكالة موبيليس الدسيلة 

 ليس( الهيكل التنظيمي لوكالة موب08الشكل رقم )                  

   

 
  

الرئيس المدير 
 العام

  

     

المستشارون،   محامي المجلس  المجلس التنفيذي
التدقيق، المالية، 
الموارد البشرية، 

 التقنية.
    

الإدارة التسويقية 
 والتجارية

   تنسيق المشاريع 

     

 إدارة العلاقات العامة  التدقيق  الإدارة التقنية

     

 إدارة الموارد البشرية  الجودة  إدارة الإمداد

     

    نظم المعلومات إدارة
 المحاسبيةالإدارة 

 والمالية
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 الإدارة الجهوية رقم
(08) 

   
 الإدارة الجهوية رقم

(04) 
 

   

 الوثائق الداخلية للمؤسسة لوكالة الدسيلةمن إعداد الطالبتُ اعتمادا على  : المصدر

 إلغابيةوجود إدارة متخصصة في نظم الدعلومات و ىي نقطة  يلاحظمن خلال الذيكل التنظيمي الوظيفي 
، و ذلك باستخدام أحدث الر امج التكنولوجية إضافة إلذ ترقية -ت استغلالذانإن أحس -بالنسبة للمؤسسة

 .للمعلومات بتُ لستلف الدستويات والانسياب بسكن من التدفق اتصاليةالعلاقات العامة بتُ الأفراد وترسيخ ثقافة 

  – المسيلة-ليس ثانيا: أىداف وكالة موب

 :1يلي ىناك لرموعة من الأىداف تعرضها في ما

 :منذ نشصتها إلذ برديد أىداف أساسية منهاتسعى موبيليس 

 ؛تقديم أحسن الخدمات -
 التكفل الجيد بالدشتًكتُ لضمان وفائهم؛   -
ا ما مكنها أرقام أعمال مهمة وتوصلها في وقت ذتقديم الجديد بدا يتماشى والتطورات التكنولوجية وى -

 .قصتَ إلذ ضم ملايتُ الدشتًكتُ من الزبائن
ليس دوما على تقديم صورة إلغابية وىذا بالسهر ياسة التغيتَ والإبداع، تعمل موبوباختيارىا وتبنيها لس 

على توفتَ شبكة ذات جودة عالية وخدمة فعالة للمشتًكتُ بالإضافة إلذ التنويع والإبداع في العروض والخدمات 
 .الدقتًحة

  

                                                                 
1
www.mobilis.dz,07/0:/2078. 
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 تكنولوجيا المعلوماتظل في   موبليس ويجي فيعناصر المزيج التر استخدام المبحث الثاني: 

يعتر  النشاط التًولغي أمراً مهماً بالنسبة لوكالة موبليس خاصة في ظل الدنافسة الشرسة في ىذا القطاع 
)قطاع الاتصالات( لشا يتوجب على الوكالة استخدام عناصر الدزيج التًولغي بطريقة فعالة ومدروسة حتى يضمن لذا 

الدبيعات للمؤسسة، وكذا إقامة علاقات طيبة مع المجتمع، لذا تعمل الوكالة  لصاح العملية التسويقية ويساىم في رفع
 على إعداد برامج ترولغية تستخدم فيها عناصر الدزيج التًولغي الدختلفة.

 م(0200-0202المطلب الأول: نسبة التغير في رقم أعمال موبليس من )
مبالغ ضخمة على التًويج ، ورغم ذلك فقد صيص بزكلفها   تقوم مؤسسة موبليس بجهود  ترولغية كبتَة لشا

 لػققو أي متعامل ىاتف نقال م ، رقم لد2022مليار دينار سنة  144استطاعت برقيق رقم الاعمال قدره 
 م(. 2022 –م 2020في الجزائر، والجدول الدوالر يوض  نسبة التغتَ في رقم الأعمال في الفتًة ) أخر 
 م(.2022 -م2020:يوضح نسبة تغير رقم الاعمال خلال الفترة ) (6)الجدول رقم 

 السنة 2020 2021 2022
 رقم الأعمال مليار دينار 103 مليار دينار 118 مليار دينار 144
 نسبة التغتَ 11% 12% 18%

 .اعتمادا على موقع الدؤسسة الطالبتُمن إعداد المصدر: 

نلاحظ ان ىناك تغتَ كبتَ في نسبة رقم الاعمال حيث بلغ نسبة التغتَ في رقم الاعمال  بناء على الجدول السابق

برقم أعمال   % 12بنسبة  2021مليار دينار ، لتَتفع سنة  103برقم أعمال قدره  %11م  2020سنة 

 أعلن عنو مدير الدؤسسة للصحافة الوطنية  رقم  .مليار دينار 144م  2022مليار دينار ، ليبلغ سنة  118قدره 

.ولا شك بصن للتًويج دور فعال في برقيقو، باعتبار أن موبليس % 18بلغت  سبة م بن2023مارس  23في  

ينشط في قطاع الاتصالات وىو قطاع خدمي يعتمد بدرجة كبتَة على التًويج خاصة في ظل الدنافسة الشرسة 

وقد بدأت بالتوجو الدزيج التًولغي بشقيو ،  على لستلف عناصر ؤسسة تعتمدلكل من جازي و أوريدو حيث أن الد

الالكتًوني بسبب ارتفاع عدد مستخدمي الشبكة العنكبوتية خاصة مواقع التواصل الاجتماعي  أكثر لضو التًويج

 والتي كان لذا دور بارز في برقيق ىذا الرقم.
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ولوجيا المعلومات في الترويجي في ظل تكنعناصر المزيج  استخدام : واقعالثانيالمطلب 
 المؤسسة .

 في ظل تكنولوجيا المعلومات واقع الإعلان في المؤسسة أولا:
تقوم مؤسسة موبليس بحملات إعلانية بشكل كبتَ وسريع من أجل التعريف بالدنتجات والعروض الجديدة 

التقليدية منها أو الحديثة، وفيما يلي أىم  وىذا من خلال استعمالذا لأغلبية الوسائل الإعلانية الدوجودة سواء
 الوسائل الإعلامية التي تستخدمها الدؤسسة للتعريف بدنتجاتها:

 الإعلان في التلفزيون:  .1
م بتنظيم ومضات إعلامية في القنوات التلفزيونية الجزائرية العامة 7008تصسيسها سنة  تقوم الدؤسسة ومنذ

لثقافية والشبابية، وكذلك القيام بومضات إعلامية عر  القنوات الخاصة سواء الأرضية أو الفضائية على غرار ا
في أوقات لستارة، خاصة أثناء ذروة الدشاىدة أو قبل  داف وغتَىا ( وتظهر ىذه الإعلانات)الشروق، النهار، الذ

القدم وكذا  لكرة الحصص التي ترعاىا في التلفزيون خاصة الحصص الرياضية منها والدتعلقة بالبطولة الوطنية
مقابلات الدنتخب الوطتٍ. وتعتمد الدؤسسة على الإعلان في التلفزيون باعتباره وسيلة واسعة الانتشار ومتاحة 

 للجميع وبسلك نسبة عالية من الزبائن المحتملتُ.
ومن الطرق التي تعتمدىا الدؤسسة في الإعلان لصد الإعلان الدباشر للتعريف بالدنتج أو الخدمة أو العروض 
الجديدة، وكذلك تستخدم الإعلانات التذكتَية من أجل خلق صورة ذىنية لدى الدشاىد. أما فيما لؼص الوقت 
الإعلاني فتختار الدؤسسة كما ذكرنا سابقاً أوقات الذروة وخاصة الر امج التي تقوم بتمويلها مثل كصس الأمم 

وكذا مسابقة تاج القرآن الكريم، الدسابقة الكر ى م، 7078سنة ماي>0الإفريقية الأختَة الدقامة بالجزائر لأقل من 
م. أما من حيث النطاق الجغرافي للإعلان لصد أن الدؤسسة تبث إعلاناتها عر  القنوات 7078لحفظ القرآن 

 الأرضية المحلية وحتى الدولية.

 الإذاعة:  .0
قات غالباً ما تكون قبل الدواعيد تقوم الوكالة ببث رسائل إعلانية عر  القنوات الإذاعية كإذاعة مسيلة وبزتار أو 

 الإخبارية أو قبل الر امج التي تعرف نسبة متابعة عالية.
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حاضرة في أغلب الصحف اليومية مثل الشروق والخر  والنهار...الخ، وبزتار موبليس  مؤسسة الصحف:  .3
رياضية من خلال الصفحات التي في الوسط سواء للتعريف بدنتجاتها أو من أجل رعاية مسابقات ثقافية أو 
 بزصيص جوائز وىدايا للفائزين، كما تقوم بتقديم إعلانات في المجلات الشهرية والأسبوعية.

 إعلانات الطرق:  .4

ات العامة للتعريف بدنتجاتها الكر ى والشوارع الرئيسية والساح تقوم الدؤسسة بإلصاق إعلانات في الطرق
عملاقة مثل الدوجودة في مدخل ولاية الدسيلة، وكذا استخدام وعروضها الجديدة من خلال لوحات إعلانية معدنية 

 الدؤسسة للافتات الدضيئة في مناطق بستاز بحركة وازدحام كبتَ في الشوارع.

للإعلان عن منتجاتها مثل الشريط الإعلاني الذي  سسة باستخدام وسائل النقل العموميةكما تقوم الدؤ 
 . العمومي بالدسيلة يظهر في حافلات النقل 

 الإعلان عبر الانترنت: .5

التكنولوجي عملت الدؤسسة على إنشاء موقع على شبكة الانتًنت وىو  مسايرة منها للتطور
www.mobilis.dz ولػتوي ىذا الدوقع على صفحات للتعريف بخدمات الدؤسسة ولستلف أنشطتها وكل ما

ولؽلك الدوقع واجهة قيمة مدروسة بعناية وبرديث مستمر وفق الدستجدات من يتعلق بالجديد من عروضها، 
 الأحداث، كما يسم  للتواصل مع الزبائن أو غتَىم من خلال الر يد الإلكتًوني.

 كما تستخدم الدؤسسة أغلب أشكال الإعلان عر  الانتًنت والدتمثلة في:

 الإعلان عبر المواقع:  .6

تقوم بعرض أشرطة إعلانية تفاعلية عر  لستلف الدواقع التي تعرف شهرة واسعة أكد مدير الوكالة أن الدؤسسة 
مثل مواقع القنوات الوطنية والخاصة وعند الضغط عليها تصخذك مباشرة إلذ موقع الدؤسسة. كما تقوم الدؤسسة 

الدنتجات والعروض بعرض منتجاتها عن طريق الإعلانات الدفاجئة والتي تظهر في بداية أو نهاية الصفحة للتعريف ب
 الجديدة.

 الإعلان بالبريد الإلكتروني:  .7

http://www.mobilis.dz/
http://www.mobilis.dz/
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بسلك الدؤسسة بريد إلكتًوني لؽكنها من التواصل مع الزبائن ، كما تقوم من خلالو بإرسال عروضها إلذ 
 لستلف الأشخاص.

أو من خلال مقابلتنا مع مدير الوكالة لاحظنا أن الدؤسسة تستخدم لستلف أشكال الإعلان سواء التقليدي 
عر  الانتًنت بطريقة مكثفة وخاصة عر  التلفاز وكذا ضمن الدواقع الإلكتًونية لشا ساىم في إيصال العروض الدقدمة 

 م.7078مليون مشتًك لسنة 70والدنتجات إلذ الزبائن بطريقة سريعة وساىم في زيادة عدد الدشتًكتُ، حيث بلغ 

 مواقع التواصل الاجتماعي:  .8

 مليون مشتًك  =.7 حيث بلغ عدد الدتابعتُ حساب على فايسبوكبسلك  أفادنا مدير الوكالة أن الدؤسسة 
 الدؤسسة على استغلال حيث تعمل الانتشار الواسع الذي عرفتو الانتًنت في الجزائر دل علىرقم ي 7078سنة 

ألف متابع سنة  >70 ، أنستغراممتابع  ألف :;:فقد بلغ عدد الدتابعتُ تويتًأما ، ىذا الجانب في بث إعلاناتها
 ;;8ألف متابع بدقاطع فيديو إعلانية بلغت  000بالإضافة إلذ يوتيوب الذي بلغ عدد الدتابعتُ فيو ، 7078

بدور فعال في القيام بالحملات التًولغية للتعريف بالدنتجات ىاتو الحسابات تقوم ، 7078فيديو إعلاني سنة 
من استفساراتهم  وبالرد على تساؤلات الزبائن  ولغية، حيث يقوم مسؤولو الحساباتروض التً الجديدة وكذا الع

أو من خلال التفاعل أسفل كل إعلان جديد يتم طرحو ، ولؽكن الولوج إلذ ىذه  خلال بريد الصفحة،
 مباشرة عر  أيقونات موجودة في موقع الدؤسسة. الصفحات

 مع مدير والوكالة لاحظنا: من خلال مقابلتنا

بشكل مكثف خاصة  عر  التلفاز، لشا  و  أن الدؤسسة تستخدم لستلف أشكال الإعلان، خاصة التقليدي -
 كلف الدؤسسة بزصيص ميزانية ضخمة لذذا الغرض.

 الدعلومات على الدستهدفتُ الدستهلكتُ حصول في ساىم لشا والوضوح، بالصدق موبليس إعلانات تتسم -
 الدبتكرة. الخدمات او بالعروض الدتعلقة

 .لعروضها لتقدلؽ في الابتكار سياسة اتباع لخلا من العروضو  الخدمات أفضل تقديم إلذ دوما موبليس تسعى -

 أو العرض ىذا إطلاق وبعد قبلإعلان   صاحبها جديد عرض أو خدمة موبليس مؤسسة ابتكرت كلما  -
 .الخدمة
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ؤسسة وكذا بريد إلكتًوني لدوقع خاص بالدمن خلال إنشائها  الانتًنت عر  لإعلانا الدؤسسة متستخد -
نتشار في أغلب مواقع التواصل الاجتماعي الواسعة الاات على مع الزبائن، بالإضافة إلذ امتلاكها حساب للتواصل

.التكاليف تقليل في ساىم الشواليوتيوب بوك،الجزائر على غرار فايس  

 الدؤسسة قيام كعدم ،النقائص من العديد سجلنا أننا إلا إعلاناتها بث في دو جه من الدؤسسة تقدمو ما رغم
ا راجع لعدم بدوىذا ر  الإعلانية واللوحات التلفاز إعلاناتمقارنة ب مكثف بشكل الانتًنت إعلانات باستخدام
عدم اىتمام الدؤسسة بتقديم إعلانات إضافة إلذ  من بصيع أطياف المجتمع وكذا ضعف الشبكة، الأنتًنتاستخدام 

از، حيث مع طبيعة الوسيلة الدستخدمة على اعتبار أن الاعلان عر  الانتًنت لؼتلف عنو في التلفنوعية تتناسب 
وجذب اىتماماتهم  واقناعهم بشراء الدنتج أو ائن كون لذا قدرة على لفت انتباه الزبيتطلب أفكار وابتكارات ت

 وىذا ما لاحظناه في الدؤسسة وىو عدم وجود إدارة خاصة بالإعلان..العرض

:لذلك على الدؤسسة   

الاىتمام بالإعلانات في وسائل النقل  خاصة الحافلات، بحيث تستهدف أكتَ عدد من الدواطنتُ      
ا .أكثر وأوض  للخدمات الدعلن عنه ا، لشا يؤدي إلذ زيادة اىتمامهم ورغبتهم في الحصول على معلوماتييوم  

أخرى غتَ تلك التي تابعة للدولة، وذلك قصد زيادة على الدؤسسة الاعتماد على وكالات إعلانية        
 ابتكاراتها في الاعلان عر  لستلف الوسائل الاعلانية.

طبيقها على الدتخصصتُ في التسويق على توليد أفكار تسويقيها وتإطارات موبليس  زتشجيع وبرفي   
نشاء إدارة خاصة إالحرص على لا من خلال تكوين ىؤلاء الاطارات على نطاق واسع. و الواقع، ولا يتم ذلك إ
 بالإعلان في الدؤسسة.

 عناصر من كعنصر الإعلان في الدعلومات تكنولوجيا تستخدم الدؤسسة أن نلاحظ سبق ما خلال من
 .الدؤسسة لزيط في الحاصلة للتطورات منها مواكبة واسع بشكل التًولغي الدزيج

 تكنولوجيا المعلوماتظل في   مؤسسةال لشخصي في: واقع البيع اثانيا

أكد مدير الوكالة أن الدؤسسة بزصص جهود كبتَة للقوى البيعية من خلال توظيفها لأشخاص ذوي          
كفاءات ولذم قدرة كبتَة على الإقناع، وأكد أن الدؤسسة بسلك نقاط بيع ووكلاء للمبيعات عر  لستلف بلديات 



 -وكالة المسيلة-مؤسسة موبيليس ل دراسة ميدانية الثالث الفصل  
 

 83 

ل دائم من أجل فت  نقاط جديدة، كما تقوم بتنشيط مبيعاتها الولاية كما تقوم الدؤسسة بالبحث عن وكلاء بشك
 من خلال إرسال مندوبي مبيعاتها للوكلاء من أجل تعريفهم بالعروض التًولغية الجديدة.

 ما نلاحظو ىو اىتمام الدؤسسة بالبيع الشخصي لعدة أسباب نذكر منها:

 وصل بتُ الدؤسسة وزبائنها.تعتمد الدؤسسة على الاتصال الشخصي بشكل كبتَ باعتباره لعزة 

 أدائهمتسعى الدؤسسة للاىتمام برجال بيعها، وذلك من خلال التدريب والتحفيز، وىذا من أجل التحستُ في 
 ومهاراتهم التقنية والفنية والسلوكية في التعامل مع الزبائن.

زبون بالدنتج خاصة في ال تعريف قطاع الاتصالات يعتر  قطاع خدمي وىذا القطاع يتطلب جهود كبتَة من أجل
 .ل الدنافسة الكبتَة من جازي وأوريدوظ

حرص الدؤسسة على البقاء في اتصال مباشر مع الزبون والتعرف على لستلف الخدمات التي يرغب في الحصول 
 عليها، والتطلع كذلك على اىتماماتو في الدستقبل ومواكبتها.

صال ، سواء  ع العميل في عملية الاتن نفسيا وجسديا مرغم ذلك فلا بد للمؤسسة أن تكون رجال بيع يتفاعلو 
واكتشاف  ،. كما لغب عليها الاستفادة من مقارنة آداء قوتها البيعية بالدؤسسات الأخرىكان متحدثا أو مستمعا

. كما لغب على رجال البيع القيام بعملية  نقاط الضعف واسباب فشلهم في برقيق الأىداف الدرجوة منهم
 الاتصال الدائم بزبائنها من أجل التعرف على التغتَ في احتياجاتهم.

 ظل تكنولوجيا المعلومات في مؤسسة ال لعامة فيالعلاقات اواقع  : ثالثا

أكد مدير وكالة حرصاً منها على تعزيز مكانتها ورسم صورة طيبة لذا في المجتمع سواء داخل أو خارج الوطن، 
موبليس أن الدؤسسة تقوم بتنظيم حفلات ودعوات خاصة والقيام بدسابقات مباشرة، كما تقوم بتنظيم زيارات 
خاصة لدور العجزة والدستشفيات وكذا الأطفال الدرضى وتقديم الذدايا، كما تقوم الدؤسسة بإلصاز مطبوعات خاصة 

كما  تشرف الدؤسسة على رعاية مسابقات )رياضية، ثقافية،  تمدة،بالدؤسسة وتقوم بتوزيعها عر  نقاط بيعها الدع
 :1دينية( في التلفاز وعر  الانتًنت والتي نلخصها فيما يلي

 ؛م7077مشاركتها في منتدى تكنولوجيا الإعلام )دلغيتاك( نوفمر   -

 ؛7078سنة >0كصس إفريقيا لأقل من الراعي الرسمي ل -

                                                                 
1
 www.mobilis.dz.12/05/2023. 
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 م؛7077/7078الرسمي لكصس الجزائر  موبليس الشريك -

 م؛7078باً للإفطار الجماعي رمضان خيمة مرح -

 م؛7077لدعرض الإنتاج الجزائري  80الدشاركة في الطبعة  -

 م؛7077لمؤسسات الصغتَة والدتوسطة الدشاركة في الدعرض العربي والدولر ل -

 م؛7078دين أبطال السيادة الوطنية القيام بتكريم المجاى -

 البكالوريا لرانا؛ًض نتائج شهادة القيام بعر  -

 تنظيم الدسابقة الوطنية لحقوق الطفل. -

أما العلاقات العامة عر  الانتًنت فقد وفرت الشبكة للمؤسسة إمكانية الاتصال بصعداد كبتَة من الأفراد من 
 خلال استخدامها لدختلف أشكال العلاقات العامة الإلكتًونية ومنها:

تقوم الوكالة بالتًويج لدوقعها الإلكتًوني عر  لستلف الوسائل كالصحف والمجلات الموقع الإلكتروني:  .0
على لستلف العروض  الاطلاعواللوحات الإشهارية وكذلك من خلال الانتًنت من أجل بسكتُ الزبائن من 

 الدوجودة، وكذا الاتصال بالدؤسسة من أجل الاستفسار على كل ما لؼص ىذا الزبون.

أكد مدير الوكالة على قيام الدؤسسة بإنشاء غرف لزادثة خاصة عر  الانتًنت، من أجل ة: المحادثة الفوري .7
بذميع الزبائن مع بعضهم البعض لطرح انشغالاتهم، بحيث تعتر  غرف المحادثة إحدى خدمات الانتًنت الذامة 

 وتعتر  أيضاً من أسرع الطرق للتواصل بتُ الزبائن وكذا ترويج الدبيعات.

لدؤسسة بالتواصل مع الزبائن من خلال صفحتها في الفايسبوك من خلال الرد السريع على كما تقوم ا
انشغالاتهم واستفساراتهم حول منتجاتهم الجديدة، لشا يتي  للزبون الحصول على الدعلومات التي يرغب في 

 الحصول عليها بسرعة.

ا العديدة عر  الدنتديات الدختلفة تعمل الدؤسسة على نشر الأخبار من خلال مشاركاتهمجموعات الأخبار:  .8
 م.7077والتي تهتم بدوضوع الاتصال على غرار مشاركتها الأختَة في الدنتدى الوطتٍ للشباب 

من أجل خلق صورة طيبة لذا في المجتمع وقد  تولر ألعية بالغة لعلاقاتها العامةما نلاحظو أن الدؤسسة 
لاحظنا اىتمامها البالغ بفئة الشباب على وجو الخصوص باعتبارىا الفئة الأكر  في المجتمع الجزائري، مثل 
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رعايتها لدختلف التظاىرات الكروية وكذا مشاركتها في الدلتقى الوطتٍ للشباب. كما لاحظنا حرص الوكالة 
مع الجمهور الداخلي والخارجي للمؤسسة من خلال مشاركتها في لستلف الدلتقيات  على تنمية علاقات جيدة

 التي تعقد داخل وخارج الوطن.

امة عر  الانتًنت من خلال لزادثاتها الفورية أو من خلال صفحتها عر  الاىتمام الكبتَ في علاقاتها الع
ع إلذ زيادة استخدام الانتًنت من طرف الفايسبوك أو التواصل الدباشر عر  الر يد الإلكتًوني وىذا راج

الزبائن، الأمر الذي دفع بالدؤسسة إلذ إيلائو اىتماماً أكر  حيث بلغ عدد الدتابعتُ للصفحة على 
 مليون متابعاً.<,7م 7078الفايسبوك سنة 

 نت من أجل  المحافظة على الزبائنأكثر بالعلاقات العامة عر  الانتً  الاىتمامعلى مؤسسة موبليس 
جدد، مع الحرص على الاستفادة أكثر من مواقع التواصل الاجتماعي اليتُ، ومن أجل كسب زبائن الح

 أكثر والعمل على زيادة وتقوية  علاقة الدؤسسة بجماىتَىا الدختلفة.

 ظل تكنولوجيا المعلومات في مؤسسة ال  بيعات في: واقع تنشيط المرابعا

بتنشيط مبيعاتها بشكل مستمر وذلك من خلال تقديم ىدايا أكد مدير الوكالة على أن الدؤسسة تقوم 
تذكارية لوكلائها ولزبائنها أيضاً مثل تقديم الرزنامة السنوية وكذا دفاتر الدذكرات وغتَىا، كما تقوم بتقديم ىدايا 

 وعية جيدة.ترولغية للوكيل الذي يشتًي أكر  قدر من الدنتج، ىذه الذدايا عبارة في الغالب عن ىواتف نقالة ذات ن

أما فيما لؼص تنشيط الدبيعات عر  الانتًنت فقد أكد الددير أنها تقتصر على عرض مسابقات على 
 الانتًنت مباشرة من أجل جذب أكر  عدد من الزبائن .

لاحظنا أن الدؤسسة تستغل أغلب وسائل تنشيط الدبيعات سواء التقليدية أو عر  الانتًنت لشا ساىم في 
 . ٪=0م بدقدار 7077فقد عرفت الدؤسسة لظواً في رقم أعمالذا سنة زيادة مبيعاتها، 

كما لاحظنا عدم قيام الدؤسسة بتقديم العينات المجانية باعتبارىا شكل من أشكال تنشيط الدبيعات وىذا 
 راجع إلذ طبيعة منتجاتها.

، لشا أثر بشكل تمؤسسة موبليس تستخدم أغلب وسائل تنشيط الدبيعات التقليدية منها أو عر  الانتًن
 .إلغابي في زيادة مبيعاتها



 -وكالة المسيلة-مؤسسة موبيليس ل دراسة ميدانية الثالث الفصل  
 

 86 

 في ظل تكنولوجيا المعلوماتمؤسسة الفي  التسويق المباشرقع وا خامسا: 

يرتبط التسويق الدباشر اليوم بشكل كبتَ بتكنولوجيا الاتصال الحديثة، لأنها الأكثر انتشارا واستخداما           

على أن الدؤسسة تستخدمو في لرال تسويق منتجاتها مباشرة إلذ الزبائن، عر  العالد ، لذا  فقد أكد مدير الوكالة 

مع زبائنها حيث تقوم الدؤسسة من خلالو بالاتصال  لر يد الالكتًونياب ، بدايةمستخدمة في ذلك أغلب وسائلو

 :العنوانو من أجل استقبال مشاكل وانشغالات زبائنها خاصة الخواص منهم، وىذا عر  من أجل تقديم عروضها أ

RelationClients.ENTREPRISE@mobilis.dz كما تقوم باستخدام الذاتف للاتصال ،

ائنها من أجل تقديم العروض والخدمات الجديدة ، وىنا أكد مدير الوكالة أنو يتم الاتصال بالزبائن بطريقة بزب

اختيار أفراد معينتُ ، كما أكد مدير الوكالة أن الدؤسسة لا تتصل بالزبائن من أجل تقديم العروض  عشوائية ودون

فقط وإلظا  أيضا من أجل معرفة ردود افعالذم وكذا رغباتهم وتطلعاتهم لخدمات أفضل ، وىذا من أجل تسجيلها 

كاتالوج بشقيو الدطبوع والالكتًوني والذي ولزاولة تطبيقها في الدستقبل، كما تستعمل الدؤسسة وسيلة أخرى وىي ال

فروع  بلػتوي على لستلف العروض والخدمات الدقدمة من طرف الدؤسسة ، ولصد الكاتالوج الدطبوع في أغل

 فيتم ارسالو عر  الر يد الالكتًوني لعدد كبتَ من الزبائن.وكلائها التجاريتُ ، أما الالكتًوني الدؤسسة و 

لؽكن القول يصن الدؤسسة لصحت في استخدام التسويق الدباشر وأنها تستخدم أغلب وسائلو، وأن لتكنوجيا        

 .الدعلومات تصثتَ كبتَ في استخدام التسويق الدباشر 

 :باشر إلا أنو من الواجب عليها ا حققتو الدؤسسة في لرال التسويق الدلشوعلى الرغم 

التسويق الدباشر ليكلل بالنجاح، وذلك من خلال الاستغلال الجيد لقواعد  ضرورة الإعداد الجيد لحملات       

كما لغب على الدؤسسة التطلع إلذ كيفية جعل  ثم متابعة وتقييم النتائج.ومن  البيانات بشكل مفصل عن الزبائن 

mailto:RelationClients.ENTREPRISE@mobilis.dz
mailto:RelationClients.ENTREPRISE@mobilis.dz
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صمو ائما إلذ إضافة بالدستهلك يقوم بزيارة وسائلها الخاصة بالتسويق الدباشر وخاصة الالكتًونية منها وأن تسعى د

 ابتكارية فيها.
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 : خلاصة 

من خلال ما تم تقدلؽو  في ىذا الفصل و الذي تم فيو دارسة استخدام تكنولوجيا الدعلومات  لعناصر         
اتض  لنا بشكل عملي أن استعمال تكنولوجيا الدعلومات  -وكالة الدسيلة  -الدزيج التًولغي لدؤسسة موبليس

في التًويج للمنتجات أصبحت ضرورة حتمية أوجبتها التغتَات الحاصلة في السوق في ظل  والاتصال وخاصة
لدزاولة  التكنولوجيا وكذا وجود الدنافسة القوية، حيث تبنت مؤسسة موبليس  تكنولوجيا الدعلومات والاتصال تواجد

خاصة في لرال التًويج الذي تعتر ه وسيلة مهمة لنشاط الدؤسسة. فابذهت إلذ الاستثمار في ىذه نشاطها 
 الدعلومات والاتصال في ستَ الأدوات الحديثة وتوظيفها، حيث أكد لنا مدير الدؤسسة على ألعية تبتٍ تكنولوجيا

الدعلومات   أن ىناك دور كبتَ لتكنولوجيا وذلك لدا توفره من سرعة ودقة وجودة الدعلومات ، كما  تبتُ لنا العمل،
 إعدادمنتجات الدؤسسة بطريقة سريعة وفعالة  من خلال  والاتصال على الدزيج التًولغي ، لأنها سالعت في ترويج

قنواتها للاتصال مع لستلف الدتعاملتُ باستخدام الذاتف والفاكس والر يد الالكتًوني وكذا عر  موقعها  الإلكتًوني 
الغابية بالنسبة للمؤسسة عادت عليها بالاستمرارية  أدى إلذ زيادة الطلب على الدنتجات وىي إشارةوىذا ما 

 والتوسع في نشاطها.
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 الخاتمة
من خلال دراستنا الدعتمدين فيها على اطارىا النظري وجدنا زيادة الاىتمام في الآونة الأختَة  بدراسة       

وتطبيق الدبادئ والدفاىيم التسويقية في لستلف الدؤسسات ، ىذه الدفاىيم التي تعتر  العميل جوىر وأساس الدؤسسة 
والخدمة والابتكار ، وبات من الضروري ألغاد وسيلة تربط  عن حاجاتو والتصكيد على الجودة من خلال البحث

بتُ الدؤسسة والدستهلك ن ولؽثل التًويج أحد أكثر عناصر الدزيج التسويقي ألعية على اعتبار أنو لػقق  الاتصال  
 الركيزة التي تعتمد عليها الدؤسسة كع البيئة الخارجية، وقد زاد الاىتمام بالتًويج حيث أن ىذا الأختَ يعتر 

للتعريف بنفسها ومنتجاتها وعلاماتها ، بالإضافة إلذ كونو الأداة الفعالة التي بسكن الدؤسسة من التصثتَ على 
سلوكيات زبائنها ، حيث ير ز كمعيار تفرقة بتُ الدؤسسات التي تنشط في نفس القطاع والتي تتقارب أسعارىا، 

افتصال حول نفسها ومنتجاتها وعلاماتها تتواجد في رواق  أفضل بدثيلاتها ، وىو ما يرشحها  فالدؤسسات التي بذيد
 لكسب حصص معتر ة من السوق .

كما حاولنا من خلال ىذه الدراسة معرفة الآفاق الجديدة التي فتحتها تكنولوجيا الدعلومات لعناصر الدزيج       
 وتكنولوجيا الاتصال الحديثة.التًولغي بدا وفرتو من أدوات مثل الشبكات 

ومن تكنولوجيا الاتصال الحديثة لصد شبكة الأنتًنت التي أصبحت برتل حيزا مهما من حياتنا اليومية ، كونها     
مصدر من الدصادر الذامة من أجل الوصول إلذ الدعلومة ، متجاوزة بذلك الوسائل التقليدية ، ومع تطور الوسائل 

 ذلك أصب  بالإمكان خلق مساحة جديدة لؽكن استثمارىا في تسويق بعض السلع التكنولوجية الدساعدة في
 والخدمات .

وكذلك من أىم مكونات ىذه التكنولوجيات الحديثة شبكة الدعلومات الخاصة بالدؤسسة والدتمثلة في      
الدادية للمؤسسة وحتى غتَ الانتًانت والاكستًانت والتي أصب  لذا استعمالات كثتَة سالعت في برقيق الأىداف 

الدادية، لذا فمن الواجب والضروري استغلال تكنولوجيا الدعلومات والاتصال على مستوى الدؤسسات والعمل على 
تسختَىا لصالح الدورد البشري في الدؤسسات سواء في الوقت الحالر أو الدستقبل، وىذا من اجل برقيق أىداف 

 الدؤسسة .
ىذه الدراسة بالبحث عن استخدام تكنولوجيا الدعلومات لعناصر الدزيج التًولغي ، وما لقد قمنا من خلال       

أفرزتو من وسائل سالعت في تغتَ ىذه الاستًاتيجيات من خلال التطرق إلذ أىم وسائل تكنولوجيا الدعلومات 
لتًويج الذي يعد عنصر وكذا شبكات الأعمال، وعلى راسها الأنتًنت، كما تطرقنا إلذ أىم الدفاىيم الدتعلقة با

مهم من عناصر الدزيج التًولغي والذي لػتوي بدوره على عناصر تسمى الدزيج التًولغي ، وحاولنا إبراز الدور الذي 
لعبتو تكنولوجيا الدعلومات على ىذه العناصر وما منحتو لذا من إلغابيات ثم حاولنا إسقاط الجانب النظري على 

للتعرف على مدى استخدام  -وكالة الدسيلة –ام بدراسة حالة مؤسسة موبليس الجانب التطبيقي من خلال القي
وسائل تكنولوجيا الدعلومات من طرف الوكالة وإمكانية  تنفيذ استًاتيجيات ترولغية عر  موقعها الالكتًوني ، وقد 
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ر استجابة وتفاعلا مع تم اختيار مؤسسة موبليس وكالة الدسيلة كميدان للدراسة لطبيعة نشاطها والذي يعتر  الأكث
 افرازات تكنولوجيا الدعلومات، وىذا ما أتاح لنا التوصل إلذ النتائج التالية:

 تستخدم مؤسسة موبليس عناصر الدزيج التًولغي بشكل فعال. -
بستلك الدؤسسة عدد كاف من الأجهزة والدعدات لحد لغعلها تستخدم التكنولوجيا في تسيتَ انشطتها  -

 بطريقة سهلة وفعالة.
تتمثل تكنولوجيا الدعلومات في استخدام الأدوات والوسائل لجمع الدعلومات ومعالجتها وبثها واستًجاعها   -

كاستخدام الحاسوب ولستلف الاجهزة الأخرى كالذواتف النقالة والتجهيزات الدستخدمة في عملية 
 الاتصال

مل والدوردين والعملاء بكل سهولة تستخدم الدؤسسة الانتًنت والتي بسكنها من التواصل مع الشركاء في الع -
 ، كما بسكنهم من عقد الاجتماعات مع الددراء في مواقع لستلفة عر  تقنية الفيديو بكل يسر.

تستخدم الدؤسسة الانتًانت والتي ىي عبارة عن شبكة داخل الدؤسسة الواحدة معتمدة في عملها  -
لتي ىي عبارة عن موقع الويب الخاص بالدؤسسة ومعالجتها على تكنولوجيا الانتًنت والشبكة العنكبوتية وا

مصمم من أجل موظفيها، ولػتوي على معلومات واخبار وإجراءات داخلية يقتصر الدخول إليها على 
 العاملتُ في الشركة من خلال كلمة مرور.

كما تستخدم الوكالة الاكستًانت لربط فروع الوكالة لربط فروع الدؤسسة بوكالاتها عن طريق الانتًنت،   -
 تقوم بربط شركاء العمل والزبائن والأطراف أصحاب الدصلحة.

اعتمدت مؤسسة موبليس على اشخاص مؤىلتُ ولستصتُ لاستخدام تكنولوجيا الدعلومات والاتصال  -
خاصة في نشاطها التًولغي، والذي مكنهم من التحكم نسبيا في ىذه التكنولوجيا وتطبيقها على 

إلغابية بسثلت في إيصال رسالتها بشكل سليم \لشا نتج عنو برقيق نتائج  العمليات التًولغية بشكل سليم،
 وواض   للزبائن لشا أدى إلذ تفوقها وفرض نفسها في سوق الاتصالات.

تزايد اىتمام الدؤسسة بالتًويج عر  الانتًنت وذلك بتزايد الزبائن الالكتًونيتُ الدوجودون على الشبكة  -
 الوقت الراىن كل شخص طبيعي أو معنوي يعتمد على التكنولوجيا في العنكبوتية، وعلى اعتبار انو في

برقيق متطلباتو، وىذا ما ساعد الدؤسسة على تبتٍ فكرة التًويج عر  الانتًنت دون العال التًويج 
 التقليدين أب ان الدؤسسة تتماسى مع تغتَات ومتطلبات البيئة الدتواجدة فيها.
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من عناصر الدزيج التًولغي من خلال لزاولتها تهيئة مزيج ترولغي فعال تعمل الدؤسسة على تعظيم الدنفعة  -
 ومتميز على باقي الدنافستُ.

نشر الاعلانات عر  صفحات الويب الدختلفة، وكذا مواقع التواصل الاجتماعي ، بتقوم مؤسسة موبليس  -
إنشاء موقع لجذب حيث وفرت الأنتًنت فرصا كبتَة وعدة أشكال للإعلان الالكتًوني وىذا من خلال 

متصفحي الانتًنت ، لؽكن الدتصفحتُ من الدخول إليو والتعرف على لستلف الدنتوجات والعروض 
 الدقدمة من طرف الوكالة.

لف مواقع التواصل الاجتماعي مكنت مؤسسة موبليس مستخدميها عر  الانتًنت من الدخول إلذ لست -
 وقعها الالكتًوني .وكذا اليوتيوب من خلال م أنستغرام بوك تويتً،فايس

لتكنولوجيا الدعلومات تصثتَ قوي على طريقة عمل القوى البيعية والتسويق الدباشر، فالذاتف والر يد الصوتي  -
والفاكس ، والكتالوج الالكتًوني تتي  للزبائن التواصل مع الدؤسسة بطريقة تفاعلية من أجل الحصول على 

 طروحة من قبل الدؤسسة.لستلف الدنتجات أو الاستفسار عن العروض الد
 الوكالة بتقديم عروض وىدايا للزائرين للموقع . معر  موقعها الالكتًوني تقو  -
تهتم الوكالة بالعلاقات العامة من أجل تعزيز مكانتها، ورسم صورة طيبة في المجتمع من خلال الدشاركة في  -

والدناسبات الدينية ، والاعتماد الدعارض والظهور في الأماكن العامة ، خاصة عر  التظاىرات الرياضية 
أيضا على نشر الدطويات والدطبوعات لعرض إلصازاتها سواء ورقيا أو عر  الدوقع، من اجل تغيتَ ابذاىات 

 الافراد إلغابيا لضو الخدمات والدنتجات والعروض التي تقدمها الدؤسسة.
بسبب عدم وجود إدارة خاصة بالرغم من سعيها للابتكار في الاعلان تبقى الجهود الدبذولة قليلة  -

 ووحيد للقيام بالحملات الاعلانيةبالإعلان ، وكذا الاعتماد على الوكالة الوطنية للإشهار كراعي رسمي 

لتكنولوجيا الدعلومات تصثتَ كبتَ وإلغابي على عناصر الدزيج التًولغي وىو ما يؤكد من خلال ما سبق لصد أن 
 صحة الفرضيات.

 الاقتراحات:
 ما تقدم ذكره من نتائج توصلنا إلذ وضع الاقتًاحات  التالية:بناء على 

مقارنة مع التًويج  على الدؤسسة تكثيف نشاطاتها التًولغية خاصة عر  الانتًنت، باعتبارىا أرخص بشن -
 ، وكذلك لتكون في اتصال دائم مع زبائنها وتعزيز الولاء لذم. التقليدي
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ض في تسهيل عمليات الاتصال مع الزبائن، مع التخفيعلى مؤسسة موبليس برستُ تدفق الأنتًنت ل -
 تعتر  لدى الكثتَ مرتفعة. اسعار اشتًاكات الانتًنت، والتي

الاطارات والدختصتُ في المجال الاعلاني لشا ينعكس على فعالية  النشاط الاعلاني من  العمل على تكوين -
يع ىؤلاء الاطارات لتوليد افكار خلال انشاء إدارة خاصة  بالإعلان  في الدؤسسة، والعمل عل تشج

 تسويقية جديدة.
الحرص على الاستفادة أكثر من مواقع التواصل الاجتماعي ، والعمل على تقوية علاقة الدؤسسة  -

 بجماىتَىا الدختلفة.
 التحديث الدستمر لدوقع الدؤسسة عر  نشر كل الدنتجات والعروض الجديدة وعرض بصيع تفاصيلها. -
 حتى الدتوفرة الطرق بصيع باستعمال وذلك مكثف بشكل الالكتًوني لدوقعها التًويج موبليس مؤسسة على -

 .الزبائن من أكر  زيارات تضمن

 أفاق البحث:
 من خلال بحثنا ىذا لؽكن اقتًاح البحوث التالية:

 دور تكنولوجيا الدعلومات والاتصال في برستُ الأداء -
 التسويق الدباشر ودوره في برقيق رضا الزبون -
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