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إلهي لا يطيب الليل إلا بذكرك ولا يطيب النهار إلا بطاعتك فالحمد ƅ حمدا يليق بك

إلى من قدم لي كل شيء وجعل مني بذرة خير إلى من حصد الأشواك من دربي ليمهد 

وعزة لي أن أحمل اسمك طول العمر

هي هي وطني هي قوتي لا اقتباس ينصفها، ولا نص يكفي للحديث عنها، هي الفضل 

الخير،هي كل، هي رمز الحب

الغالية أمي أطال الله عمرها

إلى كل من أحبني وساعدني وساندني بكلمة أو دعاء

لاء والأصدقاء فردا فردا

إلى هؤلاء أهدي هذه الدراسة
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 ةــــــــــــــــمقʗم

 أ 

الاقتصادي بشكل كبير على مسـتوى العـالم طـوال القـرن الماضـي ومـع بدايـة هـذا القـرن الحـال، تطور النظام 
ومــع تزايــد عــدد ســكان كوكــب الأرض وتقلــص الفــرص الاقتصــادية، بــدأ علمــاء الإدارة والاقتصــاد التفكــير في بــدائل 

يميـــز الإنســـان عـــن ســـائر  مـــن أجـــل أن تســـتمر علميـــة التنميـــة الاقتصـــادية والاجتماعيـــة فكـــان الرجـــوع إلى أهـــم مـــا
مخلوقــات الله في هــذا الكــون وهــو العقــل البشــري ذو القــدرة علــى الخيــال والإبــداع والابتكــار والــذي اظهــر مــا يســمى 
المشــاريع التجاريــة الناتجــة عــن ابتكــار أســاليب جديـــدة في اقتنــاص الفــرص الاقتصــادية، بــل والإبــداع فــرص لم تكـــن 

لمشــاريع الناتجــة عــن الإبــداع والابتكــار واقتنــاص الفــرص الاقتصــادية الغــير معروفــة موجــودة في الواقــع، هــذا النــوع مــن ا
  .والنادرة تسمى رʮدة الإعمال وهي مجال هام في علم الإدارة الحديثة

تمثـل المشــروعات الرʮديــة إحــدى القطاعــات الاقتصــادية الــتي تسـتحوذ علــى اهتمــام كبــير مــن قبــل دول العــالم في ظــل 
لات الاقتصــادية العالميــة، ذلــك أن العامــل الحاســم في المكانــة الــتي يمكــن أن يحتلهــا مجتمــع مــا والقــوة التغــيرات والتحــو 

الـــتي يمكـــن أن تتمتـــع đـــا دولـــة مـــا هـــو القـــدرة الاقتصـــادية الذاتيـــة الحقيقيـــة لـــذلك اĐتمـــع والبنـــاء المؤسســـي الراســـخ 
تميـزا مـن حيـث إنتـاج السـلع والخـدمات ومـن حيـث والمتطور لتلك الدولة أي قدرة اĐتمع علـى أن يكـون متفوقـا وم

  .استخدام العلم والتكنولوجيا لزʮدة القيمة المضافة في المنتجات ورفع كفاءة الإنتاج
الأفــراد والمؤسســات  وإبــداعاتإن القــدرة الاقتصــادية الاجتماعيــة لا تتحقــق إلا مــن خــلال نشــاط اĐتمــع 

ذلك من مخاطر ʪلمال والجهـد والوقـت وبكـل مـا يوفقهـا أيضـا مـن متعـة  نالأفراد بمشاريع جديدة بكل ما يك وإقدام
المغـــامرة والحريـــة وبنـــاء الثـــروة والمعرفـــة والنمـــوذج الإنســـاني الجديـــد وبكـــل مـــا يتطلـــب الأمـــر مـــن المثـــابرة والقـــدرة علـــى 

  .و جوهر الرʮديةالتجديد والابتكار في الفكرة والإدارة والسلعة والخدمة والتمويل وقراءة المستقبل كل ذلك ه
ـــدأ صـــغيرا  وإنمـــاالرʮديـــة لا تقتصـــر علـــى المشـــاريع الإنتاجيـــة للســـلع والخـــدمات  تشـــمل أيضـــا كـــل عمـــل يب

ـــدعم والتمويـــل والمرافقـــة طبعـــا ـــك بواســـطة ال  وʪلتـــالي. متواضـــعا وعلـــى مـــدى ســـنوات يتحـــول إلى عمـــل ضـــخم وذل
المشاريع بعقل رʮدي والإبداع فيها حتى تتحول المشـاريع مـن بـداʮت صـغيرة متواضـعة إلى  وإنشاءفمتطلبات الرʮدة 

  .مؤسسات راسخة وقوية تشكل لبنة أساسية في البنيان الاقتصادي
إلا أن هــذه المشــاريع تعــاني جملــة مــن الصــعوʪت والمشــاكل الــتي قــد تعيــق نموهــا وقــدرēا علــى العمــل، ولعــل   

 يعاني منها أصحاب المشاريع الرʮديـة تلـك المتعلقـة ʪلحصـول علـى مصـادر التمويـل المختلفـة أكبر هذه المشاكل التي
  والترويج لأفكارهم

بتكارية أحد مواضيع الساعة التي حظيت ʪهتمام العديد مـن البـاحثين والا الإبداعيةيعتبر الترويج للأفكار 
يج تســويقي متميــز ومتجــدد، فهــو يعكــس وجهــا جيــدا والمفكــرين في مجــال التســويق، لكونــه ركيــزة هامــة في بنــاء مــز 

لأســلوب الأداء الــذي يقــوم علــى خلــق، تنويــع، وتجيــد مســتمر لكــل مــن الأســاليب والوســائل الاتصــالية، مــع طــرح 
الجاذبيـة، والتفـرد ϥسـلوب الطـرح في قالـب يضـم جملـة مـن العناصـر  و  أفكار غير معتـادة وممارسـات تتميـز ʪلكفـاءة

تتصـــف ) ، الابتكـــار في البيـــع الشخصـــي، الابتكـــار في تنشـــيط المبيعـــات، الابتكـــار في النشـــرعـــلانالإالابتكـــار في (
بكوĔا متكاملة ومتناسقة، ēدف إلى تحسين أداء المؤسسـة مـن خـلال زʮدة حصـتها السـوقية، ومعـدل نمـو مبيعاēـا، 
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د، يمتــاز بكونــه ســهلا مــن حيــث فــالترويج الابتكــاري هــو أســلوب مخاطبــة واتصــال مــع العواطــف والعقــل في آن واحــ
نوعيـــة المعلومـــة الموجهـــة للعميـــل، وممتنعـــا مـــن ʭحيـــة التقليـــد، ممـــا يمكـــن المؤسســـة مـــن تحســـين أدائهـــا ϥســـلوب ذكـــي 

  .وابتكاري
  :إشكالية الدراسة - 1

  .بناءا على ما سبق ارϦينا صياغة إشكالية البحث التالية 
 الـــترويج لأفكـــار المشـــاريع الرʮديـــة علـــى المســـتويين مـــا طبيعـــة الآليـــات الـــتي تعتمـــدها  جامعـــة المســـيلة في -

 الداخلي والخارجي ؟
  :وعلى ضوء الإشكالية الرئيسية يمكن طرح الأسئلة الفرعية التالية

 ؟أنشطة حاضنة نمدى أهمية النشاط الترويج لأفكار المشاريع الرʮدية ضم ما - 1
 ؟الرʮديةكيف تساهم العلاقات العامة  في الترويج لأفكار المشاريع  - 2
 ؟الأفكار في ترويج الأفكار المشاريع الرʮدية طساهم النشر وتنشيكيف ي - 3
 :فرضيات الدراسة -2

  :وعلى ضوء الأسئلة الفرعية يمكن صياغة الفرضيات الفرعية التالية
 تمثــل العلاقــات العامــة والنشــر وتنشــيط الأفكــار أهــم الآليــات الــتي تعتمــدها الحاضــنة في : 01الفرضــية الفرعيــة

 .ترويج داخليا وخارجيا
 ديــــة مـــن خـــلال : 02الفرضـــية الفرعيـــةʮالشــــراكة (تســــاهم العلاقـــات العامـــة في الــــترويج لأفكـــار المشـــاريع الر

  .المتلفزة، الزʮرات الميدانية  اĐتمعية، المقابلات الإذاعية و
 ــــة ــــترويج لأفكــــار المشــــاريع الرʮديــــة مــــن خــــلال اليســــاهم  :03الفرضــــية الفرعي نشــــر وتنشــــيط الأفكــــار في ال

 .المسابقات، المعارض، الندوات والدورات التدريبية 
  :الدراسة أهداف-3
 لدراسة؛ محلا حاضنة الأعمال بجامعة المسيلة واقع آليات الترويج للأفكار في على الضوء تسليط -
 ؛ خصائصهاالتعرف على مفهوم المشاريع الرʮدية و  -
 المختلفة للمشاريع الرʮدية؛  التعرف على آليات الترويج للأفكار -
 جامعة المسيلة ؛  التعرف على الكيفية التي يتم đا مرافقة ودعم المشاريع الرʮدية في -
التأسيس لثقافة الرʮدية والفكر الرʮدي على أوسع نطاق والأمل أن يكون هذا العمـل مسـاهمة متواضـعة ولكنهـا  -

 الة في هذا اĐال؛فع
 .التي تساعد في إثراء موضوع الدارسة الاقتراحاتوضع  -
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  :أهمية الدراسة-4
  : تكمن أهمية الدراسة في النقاط التالية

 إزالة الغموض وإعطاء تصور واضح لمفهوم الترويج للأفكار وأهمية تطبيقه في الجامعة؛ -
 إبراز أهمية المشاريع الرʮدية ʪلجامعة؛ -
أهمية البحث الاهتمام بدور الترويج للأفكار الرʮدية  لما له من Ϧثير فعـال في إحـداث النقلـة النوعيـة في يزيد من  -

 .الجامعة وتحقيق المشاريع الرʮدية
 . لمكانة التي تحتلها المشاريع الرʮدية ʪعتبارها أداة فعالة في تنشيط الاقتصادا -
والإجـراءات المقدمـة مـن طـرف الدولـة والأسـاليب الـتي تعمـل  تقدمها حاضـنة الأعمـال الداعمـة تيالإسهامات ال -

 .على تفعيل وتطوير المشاريع الرʮدية في جامعة المسيلة 
 . أهمية الآليات الترويجية للأفكار للمشاريع الرʮدية ʪعتبار حاضنة الأعمال كمساهم في تفعيل العملية -
  : أسباب اختيار الموضوع-5

  :تيار الموضوع إلىترجع الأسباب الحقيقية لاخ
 أسباب ذاتية:  
 وكذا الرغبة أكثر في التخصص في اĐال؛ ) إدارة الأعمال(تماش الموضوع مع طبيعة التخصص الذي أدرس فيه  -
الاهتمـــام بموضـــوع المشـــاريع الرʮديـــة والـــترويج لهـــا بحكـــم علاقتـــه ʪلتوجـــه العلمـــي في مجـــال التســـيير عمومـــا وإدارة  -

 توسيع المعارف في هذا اĐال؛المنظمات خصوصا، ومحاولة 
الاهتمــام ϵحــدى إشــكاليات الــترويج للأفكــار الرʮديــة في قطــاع التعلــيم العــالي في الجزائــر واقــتراح بعــض الحلــول   -

 .من أجل تطوير المشاريع الرʮدية من خلال الترويج للأفكار
 الاهتمام الكبير بموضوع الأعمال والمشاريع الرʮدية؛  -
 الرغبة الشخصية للبحث في موضوع آليات الترويج لأفكار المشاريع الرʮدية؛  -
 .محاولة إضافة مرجع جديد في لموضوع لمكتبة الجامعة -
 أسباب موضوعية :  
والمشــاريع الرʮديــة علــى مســتوى مؤسســات  رنقــص الدراســات الميدانيــة الــتي تطرقــت إلى موضــوع الــترويج للأفكــا -

 ؛التعليم العالي الجزائرية
 في مؤسسات التعليم العالي الجزائرية لتحسين أداء المشاريع الرʮدية ومخرجاēا؛  أهمية تطبيق الترويج للأفكار -
 .امعة المسيلةمحاولة توضيح العلاقة الميدانية بين تطبيق الترويج للأفكار والمشاريع الرʮدية في الج -
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  :حدود الدراسة -6
  :تتمثل حدود الدراسة فيما يلي

  اقتصرت الدراسة الميدانية على حاضنة الأعمال بجامعة المسيلة؛: الحدود المكانية -
  ؛2020/2021امتدت هذه الدراسة خلال السداسي الثاني من السنة الجامعية  :الحدود الزمنية -
 الإعــلان،(تناولــت الدراســة متغــيرين أساســين يتمثــل الأول في الــترويج لأفكــار ذي الأبعــاد : الحــدود الموضــوعية -

ومتغــير المشــاريع الرʮديــة ) الاتصــال الشخصــي، تنشــيط وتحريــك الفكــرة، النشــر، العلاقــات العامــة، التســويق المباشــر
 .الموجهة نحو حاضنة الأعمال بجامعة المسيلة

  :المنهج وأدوات الدراسة -7
هج الوصـفي حيـث تم من أجل الإجابة على الإشكالية المطروحة وتحقيق أهداف الدراسة اعتمدʭ علـى المـن

  .الاستعانة ʪلمقابلة  كأداة أساسية لجمع المعلومات، تم توجيهها إلى حاضنة الأعمال بجامعة المسيلة محل الدراسة
  :الدراسات السابقة -8

  :  لمعالجة إشكالية بحثنا اعتمدʭ على الدراسات التالية
  :الدراسات الخاصة ʪلمتغير المستقل ترويج الأفكار 

  دراسـة  -في تحسين صورة العلامة التجاريـة للمؤسسـة الاقتصـادية  ألابتكاريدور الترويج :الأولىالدراسة
تسـويق إبـداعي، كليــة : د تخصـص.م.أطروحـة مقدمـة ضـمن متطلبـات نيـل شـهادة دكتـوراه طـور ʬلـث ل -ميدانيـة 

والمؤسســـات قســـم العلـــوم التجاريـــة، العلـــوم الاقتصـــادية، التجاريـــة وعلـــوم التســـيير مخـــبر البحـــث في الســـياحة، الإقلـــيم 
 .خثير شين: ، إعداد الطالب2016/2017جامعة غرداية، 

  :هدفت هذه الدراسة إلى
أبعــاد الإعــلان الابتكــاري ʪعتبــاره أهــم عناصــر المــزيج الترويجــي الابتكــاري ومــدى مســاهمته في تحســين تحديــد 

الصــلة ʪلموضــوع وتحليــل مــدى أهميــة وارتبــاط المتغــير إثــراء المفــاهيم ذات وذلــك مــن خــلال التجاريــة،  لامــةصــورة الع
المســــتقل ϥبعــــاده المتمثلــــة في الفكــــرة الإعلانيــــة المبتكــــرة، التصــــميم المبتكــــر، الشخصــــية الإعلانيــــة المبتكــــرة، الوســــيلة 

راسـة ميدانيــة الإعلانيـة المبتكـرة، العبـارات والرمــوز المبتكـرة علـى المتغـير التــابع ببعديـه الإدراكـي والعـاطفي وهــذا عـبر د
  .حول سوق خدمات الهاتف النقال وʪلتحديد العلامة التجارية موبيليس

  : وتوصلت الدراسة إلى النتائج التالية
أن لدى زʪئن العلامة موبيليس تفسير إيجـابي قـوي للعمليتـين الإدراكيـة والعاطفيـة الـتي تولـد ّ مـن خلالهمـا تصـور  -

التجاريـــة ʪلنظـــر إلى أبعـــاد الإعـــلان الابتكـــاري الـــتي حظيـــت ϥهميـــة موجـــب للعينـــة المدروســـة نحـــو صـــورة العلامـــة 
 .معتبرة لديهم
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كمــا أظهــرت نتــائج الدراســة وجــود علاقــة ارتبــاط ذات دلالــة إحصــائية بــين كــل مــن أبعــاد الإعــلان الابتكــاري    -
 .وبعدي صورة العلامة التجارية

 انطباعات سواء كانت إيجابية أو سلبية؛تمثل صورة العلامة التجارية حوصلة ما يتشكل لدى الزʪئن من  -
تعتبر صورة العلامة التجارية إحدى العوامل الأساسية الـتي تمكـن المؤسسـة مـن تقيـيم العلامـة التجاريـة، حيـث أن  -

 قوēا تعني أĔا لا تزال في ذهن الزبون وأĔا ستكون من بين اختياراته؛
 وإمكانيات مادية وفكرية واجتهادية في غاية الحساسية؛ الإعلان المبتكر عملة ʭدرة، لأنه يتطلب توافر شروط -
 تعتبر الجزائرية للاتصالات موبيليس مواكبة للتطورات في مجال التسويق عامة، وفي جانب الإعلان خاصة؛ -
تقـــوم المؤسســـة ببنـــاء وتثبيـــت صـــورة علامتهـــا مـــن خـــلال مجموعـــة مـــن الأدوات والمصـــادر بغيـــة تعزيزهـــا في ذهـــن  -

يـــاس هــذه الصــورة دورʮ، لمعرفـــة مــا إذا كــان هنـــاك تطــور وارتبــاط إيجـــابي وجيــد بتلــك العلامـــة أو زʪئنهــا، ويــتم ق
 العكس، من أجل تصحيح الانحرافات وسد الفجوات الموج ودة بين ما هو مرغوب وما هو حقيقي؛

  ن خاصة؛تعتبر الجزائرية للاتصالات موبيليس مواكبة للتطورات في مجال التسويق عامة، وفي جانب الإعلا -
 الدراسة الثانية:  

دراســــة ميدانيــــة بمؤسســــة اتصــــالات -دور التســــويق الابتكــــاري في المحافظــــة علــــى الميــــزة التنافســــية "بعنــــوان   
غـير منشـورة، كليـة العلـوم الاقتصـادية والتجاريـة وعلـوم التسـيير، جامعـة ، ، رسالة ماجستير في علوم التسيير"-الجزائر

  .وهيبة مربعي: بة، الطال2012الحاج لخضر، ʪتنة 
  :هدفت الدراسة إلى

التعــرف عــن جوانــب العلاقــة بــين التســويق الابتكـــاري والميــزة التنافســية، وذلــك يــن خــلال دراســة تطبيقيـــة 
بمؤسســة اتصـــالات الجزائـــر بمدينــة ʪتنـــة، وقـــد أظهــرت نتـــائج الدراســـة وجــود علاقـــة Ϧثـــير ذات دلالــة إحصـــائية بـــين 

ــــيرات المســــــتقلة التســــــويق الابتكــــــاري وبــــــين  المحافظــــــة علــــــى الميــــــزة التنافســــــية، كمــــــا أظهــــــرت هــــــذه النتــــــائج أن المتغــ
لهــا Ϧثــير إيجــابي ولكــن بــدرجات متفاوتــة في المحافظــة علــى ) الابتكــار في الخدمــة، والســعر، والــترويج، والتوزيــع(جميعــا

 توزيـع الخـدمات، في حـين كـان أقلهـا Ϧثـيرا الميزة التنافسية، وأكثر هذه المتغيرات Ϧثيرا هو المتغير المستقل الابتكار في
  .هو الابتكار في سعر الخدمة

  : وتوصلت هذه الدراسة إلى عدة نتائج أهمها
حـــث المؤسســـة علـــى الاهتمـــام ʪلتســـويق الابتكـــاري ووضـــعه كجـــزء يـــن اســـتراتيجياēا ولاســـيما في مجـــال تقـــديم  -

اسـب وبطـرق ترويجيـة وتوزيعيـة مبتكـرة، والعمـل علـى خدمات مبتكرة ذات المواصفات والجودة العالية والسـعر المن
إيجاد البيئـة التنظيميـة لتنفيـذ ذلـك واسـتمراره والعمـل علـى إيجـاد نظـام اليقظـة السـوقية الـذي يتـولى مهمـة البحـث 

نهـــا في ابتكـــار خـــدمات جديـــدة وطرحهـــا قبـــل مالات التســـويقية đـــدف الاســـتفادة عـــن الأدوار الجديـــدة في اĐـــ
 .المنافسين
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  :دراسات الخاصة ʪلمتغير التابع المشاريع الرʮديةال
  دة الأعمــال في الجزائــر دراســة ميدانيــة مــن وجهــة نظــر مســيري أجهــزة : الأولىالدراســةʮعوامــل تطــوير ر

ـــدعم والمرافقــــة،  ــــوراه في علــــوم التســــيير، تخصــــص إدارة المنظمــــات، جامعــــة عاشــــور زʮن ، الجلفــــة،  الـ أطروحــــة دكت
 .ميساوي عبد الباقي د الطالب، من إعدا2019/2020

  :هدفت هذه الدراسة إلى
إلى معرفــة عوامـــل تطــوير رʮدة الأعمـــال في الجزائـــر مــن وجهـــة نظــر مســـير أجهـــزة الــدعم والمرافقـــة، والـــتي تم   

المقومــات الشخصــية والنفســية، المقــدرات والمهــارات الرʮديــة، التأهيــل والتــدريب (تحليلهــا علــى مســتوى رائــد الأعمــال
، البيئــة الثقافيــة، ةالحكوميــالشــبكية، البيئــة ذات العلاقــة البيئــة العائليــة و (، وعلــى مســتوى بيئــة رائــد الأعمــال)الــرʮدي

التخطــيط الــرʮدي، التنظــيم الــرʮدي، التوجيــه (، وعلــى مســتوى منظمــة رائــد الأعمــال بعــد إنشــائها) البيئــة الديمغرافيــة
  .، مستعرضة واقع رʮدة الأعمال في الجزائر)الرʮدي، القيادة الرʮدية، الرقابة الرʮدية

  :سة إلى جملة من النتائج أهمهاخلصت الدرا
وجود تفاوت بين أجهزة الدعم والمرافقة مع عدم وضوح أهـدافها مـن جهـة وقلـة متابعتهـا للمشـاريع الـتي أنشـئت  -

 .في إطارها من جهة أخرى
 .قبول أغلب الفرضيات أبن لا يوجد فروق في أجوبة مسيري اجهزة الدعم والمرافقة حول محاور الدراسة  -
للعوامـل المتعلقـة ʪلبيئـة، والعوامـل المتعلقـة ʪلمنظمـة علـى رʮدة الأعمـال مـن وجهـة نظـر مسـيري أجهـزة وجود أثر  -

 .الدعم والمرافقة
 ــةالدراســة ال دراســة مجموعــة مــن الحاضــنات في : حاضــنات الأعمــال ودورهــا في تعزيــز رʮدة الأعمــال:ثاني

معهــد العلــوم ، جامعــة يحــي فـارس ʪلمديــة: الأعمــال أطروحــة دكتــوراه في علــوم التسـيير، إدارةالجزائـر العاصــمة، 
  .تومي محمد: الاقتصادية، التجارية وعلوم التسيير، من إعداد الطالب

  :هدفت هذه الدراسة إلى
لــدى خريجــي قطــاع التعلــيم  الأعمــالفي تعزيــز رʮدة  الأعمــالدراســة الــدور الــذي يمكــن أن تلعبــه حاضــنات 

، وكمـــا يهـــدف إلى الاطـــلاع الأعمـــالالعـــالي في الجزائـــر مـــن خـــلال تحديـــد الميـــول الرʮديـــة وكـــذا علاقاēـــا بحاضـــنات 
  .ودراسة مبادرات الحاضنات و ما يتعلق đا

  :وتوصلت الدراسة إلى مجموعة من النتائج أهمها
ا راجع أولا إلى Ϧخـر صـدور الإطـار القـانوني والتشـريعي الـذي ما تزال حاضنات الأعمال في الجزائر متأخرة، وهذ -

يضبط عمل هذه الآليات، مما عطل الانطـلاق الفعلـي لهـذه الهيئـات، وكـذا عـدم تـوفر الإطـارات الـتي تسـمح بتسـيير 
  .هذه الهياكل
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صــعوʪت إن واقــع الحــال يبــين أن حاضــنات و مشــاتل المؤسســات ومراكــز تســهيل المؤسســات ʪلجزائــر يصــطدم ب -
عديدة، أهمها نقص هياكل الاستقبال ونقص الإطـارات المؤهلـة  و القـادرة علـى تسـيير هـذه الهيئـات، وغيـاب ثقافـة 

  .المقاولاتية  والعمل الحر لدى الشباب الجزائري، الأمر الذي يعرقل عمل هذه الآلية رʮدة الأعمال و
ريــة لحــاملي المشــاريع، إضــافة إلى بعــض الخــدمات إن دور مشــتلة المؤسســات يقتصــر فقــط علــى تــوفير مكاتــب إدا -

  .التي لا تتناسب أحياʭ مع احتياجات المشروع
  إن ضمان جناح حاضنات ومشاتل الأعمال في الجزائر يعتمد أساسا على توافر عدة مقومات أهمها -

كـز البحـوث، والجمعيـات الإدارة الرشيدة، ودعم الحكومة والسلطات المحلية، والمؤسسات الأكاديمية كالجامعـات ومرا 
المحليـــة، إضـــافة إلى تعـــاون رجـــال الأعمـــال والهيئـــات التمويليـــة والإداريـــة، ومختلـــف الفـــاعلين في القطـــاع الاقتصـــادي 

  .والاجتماعي ووجود بيئة ملائمة لإقامة المشروعات الإنتاجية والصناعية المتطورة
 ديـة حاضـنات الأعمـال ودورهـا في نجـاح المشـاريع :الدراسة السادسـةʮدراسـة تطبيقيـة علـى حاضـنات )الر

محمـود محمد صـبرة : الـدكتور: ، إعـداد البـاحثين2017فلسـطين  ،2017 – 2006قطاع غزة في الفترة مـن 
 .محمد حسن بخيت: والأستاذ

 :هدفت هذه الدراسة إلى
إلى تقيـــيم أثـــر حاضـــنات الأعمـــال في نجـــاح المشـــاريع الرʮديـــة في قطـــاع غـــزة، وقـــد اعتمـــدت الدارســـة علـــى   

 PICTIالمنهجـــين الوصـــفي والتحليـــل الكمـــي لتقيـــيم أثـــر الحاضـــنات الـــثلاث العاملـــة في قطـــاع غـــزة وهـــي حاضـــنة 
  . على نجاح المشاريع الرʮدية BTIو UCASTو

  :لنتائج وتوصلت الدراسة إلى مجموعة من ا
من أفراد العينة يرون أن نجاح مشروعاēم كان بسبب الفكرة الرئيسية لهـا، بينمـا أفـاد % 78كان أهمها أن 

ـــة في قطـــاع غـــزة بنســـبة تفـــوق الــــ % 55 ـــراد العينـــة أن منظومـــة الاحتضـــان للمشـــاريع الرʮديـــة ʭجحـــة وفاعل مـــن أف
الـتي تقـدمها الحاضـنات للمشـاريع المحتضـنة ) لتمويـلا(، كما أظهرت النتائج حياد أفراد العينة حـول خـدمات 50%

مـــن أفـــراد عينـــة الدارســـة غـــير مـــوافقين علـــى أن % 56والمتخرجـــة، كـــذلك تبـــين مـــن خـــلال التحليـــل الإحصـــائي أن 
يوافقــون % 83الحاضــنات تعمــل علــى تــوفير المعلومــات مــن البحــوث العلميــة في مختلــف التخصصــات، في حــين أن 

  .عمل مع رواد الأعمال للاستفادة من تجارđم وخبراēم على أĔا تقوم بعقد ورش
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 أفكار المشاريع الريادية

  :الدراسات الخاصة ʪلمتغيرين الترويج للأفكار والمشاريع الرʮدية
من خلالنا بحثنا المتواصل لم نجد دراسات تطرقـت إلى هـاذين المتغـيرين بشـكل واضـح وʪلتـالي دراسـتنا 

  .لهذا الموضوع تعتبر جديدة
  :لدراسات السابقةالتعليق على ا -10

  من خلال اطلاعنا على الدراسات السابقة 
، للتعـــرف علـــى أثـــر آليـــات الـــترويج لأفكـــار فدراســـتنا الحاليـــة تمـــت في حاضـــنة الأعمـــال بجامعـــة المســـيلة

  .المشاريع الرʮدية
  : التاليعلى ضوء إشكالية الدراسة، تم تشكيل نموذج الدراسة كما هو مبين في الشكل : نموذج الدراسة -11

  الدراسة نموذج:1 رقم الشكل

  
  

  
  
  

    
  
  
  
  

  
  
  
  

  
  .الطالبة ʪلاعتماد على الجانب النظري والدراسات السابقة من إعداد: المصدر

  
  
  

 

 

 

 

 حاضنة الأعمال 

 

 

 

المستقلالمتغير   
 المتغير  التابع

 العلاقات العامة

 النشر وتنشيط الأفكار

 آليات الترويج 
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 :هيكل البحث-11
بغــرض الإجابــة علــى إشــكالية الدراســة وتســاؤلاēا، تم تقســيمها إلى فصــلين، الفصــل الأول نظــري والثــاني 

كمبحـــث تطبيقــي، حيـــث تنــاول الفصـــل الأول الجانــب النظـــري الـــترويج للأفكــار  كمبحـــث أول والمشــاريع الرʮديـــة  
  .ʬني

أمـا الفصــل الثــاني فتنــاول الجانــب التطبيقــي كدراســة حالـة، حيــث اســتهل بميــدان الدراســة والإطــار المنهجــي   
ʪلإضــافة إلى مصــادر بيــاʭت الدراســة وبنــاء المقابلــة  كمبحــث أول، ومــن ثم تطــرق إلى عــرض وتحميــل البيــاʭت مــن 

، وفي الأخـير الوصـول إلى اختبـار الفرضـيات بعـد تحليـل حيث الوصف، وتفسير محـاور وأبعـاد الدراسـة كمبحـث ʬني
 .أسئلة المقابلة كمبحث ʬلث، وكخاتمة فقد تم عرض نتائج الدراسة، والخروج بمجموعة من الاقتراحات
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  :تمهيد
لمؤسسة وخدماēا، فمن خلال الترويج تتفاعل المؤسسة مع البيئة الخارجية  مرآة عاكسة لصورة يمثل الترويج

من أجل ترويج الفكرة عن المشروع الرʮدي وبطريقة إبداعية، وذلك من خلال آليات وأدوات عديدة لكل واحدة 
د المستهدفة وهذا خصائصها المميزة، والترويج للأفكار له وظيفة رئيسية هي جذب وإقناع والتأثير على شريحة الأفرا

لأن المؤسسة لم تعد تعتمد على تطوير منتج أو في التسعير أو طريقة الترويج بل أصبحت المؤسسات تعتمد على 
  . الجهود الفكرية من أجل جلب زʪئنها

المفاهيم والمصطلحات المرتبطة بمتغيري الترويج وأفكار المشاريع  أهملذلك سنحاول في هذا الفصل توضيح 
  : مبحثين إلىالرʮدية وذلك من خلال تقسيمه 

  ترويج الأفكار : المبحث الأول

  المشاريع الرʮدية: المبحث الثاني
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  لأفكاراترويج :المبحث الأول
الترويج للأفكار من أهم الطرق  توجد أمام المؤسسة عدة طرق وأساليب لترويج منتج أو خدمة، ويعتبر

، ولا يمكن لأي للتميز اقةبالجديدة والناجحة والمبتكرة وغير التقليدية ومبدعة من أجل أن تكون المؤسسة س
مؤسسة أن تقوم بمخاطبة كل الأشخاص بطريقة مباشرة بل ويعتبر هذا مستحيلا لذا لابد من وجود آليات متعددة 

لأفكار من الداخل والخارج لتكوين فكرة لدى الأشخاص من أجل أن يكون ومختلفة تنقل من خلالها تلك ا
  .مشروعا رʮدʭ ʮجحا

  تسويق الخدمات: المطلب الأول
يعتبر تسويق الخدمات من أحد أهم الإفرازات التي نتجت عن التغيرات الاقتصادية والاجتماعية 

 الحديثة وينمو بنمو الاقتصاد، ويشمل تسويق لوجية التي شهدها العالم، وكذلك من المفاهيم والقضاʮو والتكن
تجارية وجهتها إلى الصناعية و الالخدمات تقديم العديد من الخدمات، ولقد غيرت العديد من المؤسسات 

  .المؤسسات الخدمية وذلك للربح الوفير التي تحققه هذه الأنواع من المشاريع

  تعريف تسويق الخدمات :فرع الأولال

 التسويقتعريف  :أولا 
أن التسويق نشاط إنساني يهدف إلى إشباع حاجات الزʪئن ورغباēم من خلال عمليات BLOISيرى

  1.التبادل
التسويق ϥنه عبارة عن وضعية فكرية ومجموعة من التقنيات تسمح للمؤسسة ϥن P.KOTLERوعرف 

  2.تستولي على الأسواق بخلقها والاحتفاظ đا وتطويرها
  3.مجموعة من الوظائف تتعلق بتدفق السلع والخدمات من المنتج إلى المستهلك الأخيرلتسويق هو تعريف ا

 تعريف الخدمات: ʬنيا
  4.الخدمات عبارة عن أفكار، عمليات وإنجازات أو أعمال Zeitaml Bitnerحسب 

                                                           
  .76، ص 2013الأردن،علاء فرحان طالب، إدارة التسويق منظور فكري معاصر، الطبعة العربية، دار الأيتام للنشر والتوزيع،  -1
  .13، ص 2007منيرنوري، التسويق مدخل المعلومات والاستراتيجيات، ديوان المطبوعات الجامعية، الجزائر،  -2
  .9، ص 1998، سلسلة الكتاب الجامعي، السودان، 2محمد الناجي الجعفري، التسويق، ط -3
  .20، ص 2015وزيع، عمان، ، دار وائل للنشر والت6هاني حامد الضمور، تسويق الخدمات، ط -4
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الخدمات على أĔا أي نشاط أو إنجاز أو منفعة يقدمها طرف ما لآخر، وتكون KOTLERوعرف 
غير ملموسة ولا نتج عنها أية ملكية، وأن إنتاجها أو تقديمها قد يكون مرتبطا بمنتج مادي ملموس أو لا أساسا 
  1.يكون

  2.الجمعية الأمريكية الخدمات هي النشاطات أو المنافع التي تعرض للبيع لارتباطها بسلعة معينة تعريف- 

 تعريف تسويق الخدمات :ʬلثا

جميع النشاطات التي تلبي حاجات الأسواق بدون عرض تجاري يتحمل منتجات  تسويق الخدمات يشمل 
  3.مادية

التسويق ويعني ʪلتركيز على بيع ما هو ليس بمنتج  تاستراتيجيالتسويق الخدمات جزءا من  تعريف الإجرائي

  ..كالخدمات الشخصية والرعاية الطبية  ملموسمادي 

  مثلث تسويق الخدمات :الفرع الثاني
الباحثون أن هناك صعوبة في المنظمات الخدمية ʪستخدام أسلوب التسويق التقليدي، ففي المنظمات يرى 

الصناعية فإنه يتم تقيس المنتجات المادية بشكل جيد ويتم وضعها في أماكن ʪنتظار وصول الزبون إليها، أما 
إلى ظاهرة أمام نظرة وغير ظاهرة أو المنظمات الخدمية فهناك عوامل تؤثر على مستوى تقديم الخدمة فهي تنقسم 

  4.غير منظور
ونظرا لهذا التعقيد يذكر ϥن تسويق الخدمات لا يتطلب تسويقا خارجيا فقط ولكن أيضا تسويقا داخليا 

  .وتسويقا تفاعليا لذلك أطلق عليه بمثلث الخدمات

  

  

  

  

  

  
                                                           

  .20هاني حامد الضمور، مرجع سبق ذكره، ص  -1
  .407، جامعة خنشلة، د ت نشر، ص 9مليكة غواري، الترويج للخدمات الصحية، حقائق الدراسات النفسية والاجتماعية، العدد  -2
  .72، ص 2008دية العامة، معراج هواري، أحمد أمجدل، التسويق المصرفي مدخل تحليلي استراتيجي، دار المحم -3
  .68- 67، ص 2014، الدار المسيرة للنشر والتوزيع، الأردن، 2محمود جاسم الصميدعي، ردينة عثمان يوسف، تسويق الخدمات، ط -4
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  الخدمات تسويق مثلث :2 رقم الشكل

  

  

    
    

  

 
   

 
 

    

  
  .68- 67، ص 2014، الدار المسيرة للنشر والتوزيع، الأردن، 2محمود جاسم الصميدعي، ردينة عثمان يوسف، تسويق الخدمات، ط: المصدر

الداخلي ومن خلال الشكل يتضح أن هناك ثلاث أنواع للتسويق وهي التسويق الخارجي، التسويق 
تمثل مفتاح العمل ضمن مثلث  الخدمة والشركةالتفاعلي، حيث تعمل معا من أجل تطوير وعود وتقديم  قوالتسوي

  .الخدماتالتسويق 

 التسويق الخارجي:أولا
التي تقوم đا المؤسسة للتعرف على حاجات وتوقعات الزʪئن  الأنشطةالتسويق الخارجي يشير إلى كافة 

ا وʪلتالي الاستجابة للوعود التي قدمتها للزʪئن من خلال جهود الترويج تقديم الخدمة وتسعيرها وتوزيعه وēيئ
المختلفة، ويعتبر التسويق الخارجي نقطة البداية لموسيقى الخدمات لارتباطه ʪلتعرف على ما يريده الزʪئن وترجمته 

الوعود من عملية  للخدمات والتي تسهم في تحقيق الأخرىفي خدمات ʪلإضافة لدور عناصر المزيج التسويقي 
  1.الخدمة نفسها والبيئة المادية والعاملين الذين هم أساس تقديم الخدمة، فالوعود تطرح في الاتصال الخارجي

                                                           
رسالة مقدمة لنيل  سعدية محبوب، علاقة التسويق الداخلي والتفاعلي بجودة الخدمة لتحقيق الولاء دراسة لعينة من المؤسسات الاستشفائية ببسكرة، -1

  .26، ص 2017/2018المسيلة، –شهادة الدكتوراه في العلوم التجارية، جامعة محمد بوضياف 

Marketing promises 
Enabling promises 

Interactioe marketing 

Keeping promises 

 التسويق الداخلي
Internal marketing 

 

 الزبائن
Cusomers 

 المقدمون
Provider 

 التسويق التفاعلي

  المنظمة/ الشركة
company 

  التسويق الخارجي
External marketing 
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وتدريب العاملين على تحسين مستوى  ،ديد والاتصالجويقصد ʪلتسويق الخارجي تسويق الدراسات، الت
  1.معهمق العلاقة يوتوث ،أدائهم وتفهم احتياجات عملائهم

- مصرف(الشديد الموجود م بين الجودة المرتقبة من الخدمة والعلاقة  طالتسويق الخارجي فهويتهم ʪلارتبا
  2)زبون

يمثل الجانب الأيمن جهود التسويق الخارجي التي تقوم المنظمة đا للتعرف على توقعات العملاء من المنظمة 
لتسويق المباشر، وفي هذه الحالة يعتبر أي شخص يقوم والعمل على إعطاء وعود للعملاء بخصوص المبيعات وا

ʪلاتصال مع العملاء قبل Ϧدية الخدمة جزءا من وظيفة التسويق الخارجي، ومع هذا يعد التسويق الخارجي نقطة 
  3.البداية لمسوقي الخدمات

 التسويق الداخلي:ʬنيا

 تعريف التسويق الداخلي - 2-1
على أنه تلك الوسيلة التي تعمل على تنمية وتحفيز واستبقاء الموظفين  Berry and parasuramanيعرفه 

 4.المؤهلين للأداء الجيد من خلال إشباع حاجاēم ورغباēم

  خصائص التسويق الداخلي - 2-2
  : 5ما يلي الخصائص أهمهايتميز التسويق الداخلي عن غيره بمجموعة من 

 عن طريقه تتم إدارة عملية التبادل والتفاعل  ،خل المنظمةفهو يطبق دا: التسويق الداخلي عملية اجتماعية

بين المنظمة وعمالها، فحاجات العمال لا تقتصر على الجانب المادي، بل هناك حاجات اجتماعية مثل 
 .الأمن والانتماء والصداقة والحب، وهذا ما يتم من خلال التسويق الداخلي

 ويتم ذلك عن طريق  :الوظائف المختلفة داخل المنظمة التسويق الداخلي عملية إدارية تعمل على تكامل

 :لييما 
                                                           

على  2021مارس  15،تم الاطلاع يوم /https://www.tadwiina.comالخدمات-تسويق-وأنواع-الإلكتروني، مفهوم من الموقع -1
  .11.34الساعة 

وكالة المسيلة ،رسالة مقدمة -لعذور صورية، أهمية التسويق المصرفي في تحسين العلاقة مع الزبون دراسة ميدانية في بنك الفلاحة والتنمية الريفية حالة- 2
  . 26،ص2018-2017المسيلة،–لنيل شهادة الماجستير في العلوم التسيير، التسويق، جامعة محمد بوضياف 

ة، أثر التسويق الداخلي في تحقيق الالتزام التنظيمي متعدد الأبعاد للعاملين في أمانه عمان الكبري، رسالة مقدمة استكمالا رائد ضيف الله الشوابك -3
  .13، ص 2010لنيل ماجستير في الإدارة تخصص إدارة أعمال، جامعة الشرق الأوسط، 

ʪلمسيلة، ) الزهراوي(الداخلي دراسة حالة المؤسسة الاستشفائية  العمومية  حوشي أسماء، مدى تبني المؤسسات الاستشفائية العمومية لفهم التسويق -4
  .7، ص 2016/2017وتسويق، جامعة المسيلة،  إستراتيجيةرسالة مقدمة لنيل شهادة الماستر في علوم التسيير تخصص 

  .107-106،ص 2016الخلدونية ، القبة الجزائر،،بدون طبعة،دار )اĐالات–الأنواع -المفاهيم(بلحيمر إبراهيم، التسويق المصرفي  -5
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التي يقومون đا وأن هذه الأنشطة تؤدي  الأنشطةالتأكد من أن كل العمال لديهم دراية وخبرة كافية عن  -
  .إلى إشباع حاجات العملاء الخارجيين

 .التأكد من أن كل العمال تم إعدادهم وتحفيزهم لأداء عملهم بكفاءة -

  بعاد التسويق الداخليأ - 2-3
  1:هناك عناصر التسويق الداخلي ومن المناسب ذكر بعض منها كالتالي

 لم: التدريبʪ ارات هوالهدف منه في المنظمات هو تعزيز العاملين وتنمية شخصية الفرد وتطويرها وتزويدهم

 .اللازمة والمهارات الضرورية لتحقيق أهداف المنظمة

 لتمكين مشار : التمكينʪ عمالهم على نحو يقصدϥ كة العاملين في الصلاحيات والسلطة التي تمكنهم من القيام

 .أفضل في كل أجزاء المنظمة

 هي مجموعة من الأفراد يعملون معا لتحقيق غاية مشتركة لا يستطيعون الوصول إليها بصورة : فرق العمل

 :فردية، ومن بين فوائده ما يلي

 التعاون؛ -
 نقل المعلومات؛ -
 الأمثل للموارد؛الاستخدام  -
 .اتخاذ القرارات الموضوعية والابتعاد عن العشوائية والتخطيط في العمل -
 م: الدعم الإداريēحيث أن العمال يحتاجون الدعم الإداري من أجل تلبية احتياجا. 

 في البيئة اجة العاملين إلى المعلومات التسويقية تزداد عندما تكون الحالة التسويقية حإن : المعلومات التسويقية

 .التي تعمل đا المنظمة

  التسويق التفاعلي: ʬلثا

  تعريف التسويق التفاعلي - 3-1
التسويق التفاعلي يقوم فكرة أن جودة الخدمة وأن هذا التفاعل الجيد يعد Kotler and kellerحسب 

  2.عاملا محددا في تحقيق صفقات مرضية للطرفين
                                                           

دراسة حالة مؤسسة موبيليس وكالات سطيف، رسالة مقدمة لنيل شهادة الماستر في : ذبيح سميحة، اثر تطبيق التسويق الداخلي على الرضا الزʪئن - 1
 .19 -  16، ص 2012/2013استراتجية وتسويق، جامعة المسيلة، : علوم التسيير، تخصص

لعربية ة علي، عبد الوهاب محمد، أثر التسويق التفاعلي في تحسين جودة الخدمات المقدمة في الشركات السياحية المصرية، مجلة اتحاد الجامعات امرو  -2
  .137:، ص 2019، كلية السياحة والفنادق، جامعة قناة السويس، يونيو 16، اĐلد 1للسياحة والضيافة، العدد 
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  1:أهمية ومزاʮ التسويق التفاعلي - 3-2

أوضحت الدراسات التسويقية السابقة أن على المنظمات الخدمية التي تسعى إلى التميز في السوق وتقديم  -
 .أعلى مستوى من جودة الخدمات والحفاظ على رضا وولاء العاملين

لوجية، زʮدة الماركة من و اعلي يعمل على جذب العملاء من خلال استخدام تقنيات ووسائل تكنفالتسويق الت -
 التسويق التأثيراه، تبب الانذج: عميل وتحسب المبيعات وذلك من خلال المرور بعدة مراحل وهيجانب ال

 .واتخاذ القرار
  :وهناك مزاʮ أخرى للتسويق التفاعلي

تعزيز المبيعات وكسب عملاء جدد من خلال حملات تسويقية مكثفة وتشجيع العملاء على تكرار الشراء  -
 .وʪلتالي تعزيز المبيعات

 .إمكانية التنافس ϥسلوب إبداعي إذ يساعد على جذب العملاء والاحتفاظ đم كعملاء دائمين -

  أبعاد التسويق التفاعلي - 3-2
  2:هناك العديد من الأبعاد نذكر منها

 ن وعود الطرف مقدم الخدمة يعتبر موثوقا فيها وجزء من إنجاز : الثقةϥ ا الاعتقادĔالتزاماتهتعرف على أ 

 .الخاصة ʪلعلاقة

 نه ارتباط بين طرفين يقود إلى الرغبة في المحافظة على العلاقة بين الطرفين: الالتزامϥمفهوم معقد و. 

 لمحتوى وعدم تقديم  :معدل التفاعل والمحتوى التفاعليʪ واحدة من الأخطاء الشائعة حاليا هو عدم الاهتمام

 .محتوى شيق وتفاعل مع المتابعين والاستفادة منه لإبراز خدمات المنتج

 الاتصال هو عملية إنشاء المعاني ومشاركة الآخرين فيها من خلال استخدام  :الاتصالات ثنائية الاتجاه

 .إلخ... يقوم الشخص ϵرسال واستقبال المعلوماتالرموز، ويحدث الاتصال عندما 

 ذا البعد أن يكون تصميم الموقع  :سهولة الاستخدامđ الصفحة أويقصد. 

  

  

                                                           
  .138-137،صسبق ذكره مرجع محمد مروة علي، عبد الوهاب  -1
،رسالة مقدمة لنيل شهادة )دراسة ميدانية في فنادق خمسة نجوم في مدينة دمشق(رويدة بشار غره،اثر ابعاد التسويق التفاعلي في الرضا العملاء  -  2

 . 30 - 23: ،ص2017ماجستير في إدارة الاعمال، جامعة دمشق ،
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  أهمية تسويق الخدمات:الفرع الثالث
من بين أهم التحولات التي طرأت على الأعمال في الآونة الأخيرة الاهتمام بتسويق الخدمات، وذلك 

  :يز đا والمتمثلة في ما يلينظرا للأهمية التي يتم

الخدمات المحيطة جانبية، حيث أن الخدمة لا تقتصر على منتج واحد فقط بل على منتجات أو خدمات  -
أخرى، إذ أن الخدمات الأساسية هي السبب الرئيسي والذي أدى ʪلمؤسسة الخدمية لإرضاء الحاجات 

 .الرئيسية للزبون

  1:لا يمكن أن يتحقق إلى بوجود خدمات ʬنوية هي الذهاب إلى المطعم لتناول وجبة: مثال

 لخصائص ويتحصل : المعلوماتʪ  ئنʪستعمال خدمات إعلان الزʪ التي تقوم بتسجيل العمليات الشرائية

 .عليها الزبون قبل أثناء وبعد الشراء

 شيرة الطيران: الحجزϦ مثلا حجز مكان الغداء أو. 

 كافية وواضحة عما يجب دفعه وكيفية الدفع للحصول على   تلوماللزبون معتوضح هذه الخدمة : الفاتورة

 .الخدمة

 السهلة والبسيطة للشراء والدفع قالخيارات الطر تقدم هذه الخدمة : الدفع. 

 مكانية المؤسسة في تقديم النصائح : الاستشارةϵ للزبون من أجل الاستفادة  والإرشاداتهذه الخدمة تتعلق

 .من الخدمة

  المزيج التسويقي للخدمات: الرابعالفرع 
يختلف المزيج التسويقي للخدمات عن المزيج التسويقي للسلع، وهذا راجع إلى الخصائص المختلفة لكل من 

  :وهي p7السلع والخدمات مع العلم أن المزيج التسويقي للخدمات يحتوي على 

 ا لا يمكن : الخدمةĔالكلام عن تسويق الخدمات وهي هي العنصر الأول والأساس للنشاط التسويقي وبدو
 .2عبارة عن المنتج غير المادي الذي لا يمكن التعرف عليه عن طريق مختلف الحواس

 ي حال  من : التسعيرϥ تقديم خدمة  الأحوالهو الطرق المتبعة في تحديد قيمة الخدمة المقدمة، فلا يمكن
 .3دون مقابل مادي لها

                                                           
دراسة حالة جامعة محمد بوضياف ʪلمسيلة، رسالة مقدمة لنيل شهادة ماستر، كلية : قي بتحسين الخدمات الجامعيةʫهمي أسماء، علاقة المزيج التسوي - 1

  .9، ص 2016/2017وتسويق، جامعة محمد بوضياف ʪلمسيلة،  إستراتجية: العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، تخصص
 .215إبراهيم بلحيمر، مرجع سبق ذكره، ص  -  2
 .215مرجع نفسه، ص  -  3
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 من خلالها تقديم الخدمة فيمكن للمؤسسة مقدمة الخدمة، تقديمها ويقصد به الكيفية التي يمكن : التوزيع

 .1بطريقة مباشرة أو المرور عبر الوسطاء من الوكلاء

 ستخدام : الترويجʪ يعتبر ترويج الخدمة عملية توصيل الرسالة البيعية إلى الأسواق المنشودة أو الوسطاء وذلك

لفزيون؛ مستخدمين كافة وسائل الترويج المنوعة من عة وتالات وإذوسائل الإعلام المختلفة من صحف ومج
  .عينات، كوبوʭت، ومسابقات وجوائز، وذلك لإقناع العميل بشراء سلعة أو استعمال خدمة معينة

علاʭت، ويعتبر البيع الشخصي للخدمة أكثر وأكثر وسائل الترويج شيوعا هي البيع الشخصي والإ
  2.ا أكثرهابل إĔ فالوسائل استخداما مدعوما ʪلغلا

  3.كما أن الرسالة الترويجية تسمح ϵعطاء المعلومات المتعلقة بميزان الخدمة وتوفرها ونقاط بيعها وسعرها
  :4والعناصر التي تم إضافتهم هي كالتالي

 هم جميع الأفراد الذين يساهمون في تسليم الخدمة وبغض النظر عن طبيعة الخدمة نفسها : الأفراد/الناس

على إدراك الزبون، وهم الأفراد العاملين ʪلمنظمة، الزʪئن الآخرين الموجودين في بيئة الخدمة،  والذين يؤكدون
 .فمواقف هؤلاء وسلوكهم ومظهرهم الشخصي يؤثران على إدراك الزبون للخدمة

 الخدمة  البيئة التي يتم فيها إنتاج وتسليم الخدمة ويتم فيها عملية التفاعل بين الزبون ومقدم: الدليل المادي

وأية أجزاء أو مكوʭت ملموسة تسهل أداء أو إيصال الخدمة كالبوسترات، التقارير، المعدات، آلات عد 
النقود والصراف الآلي تعد من المعدات المستخدمة في تسليم الخدم، كذلك يضم الدليل المادي الأʬث، 

اء صفة الملموسية للخدمة في نظر الخ، وجميعها عناصر مهمة تسعى من خلالها المنظمات إضف... الألوان
 .الزبون لتساعده في تقييم جودēا وإدراكها في اتخاذ قرار شرائها

 لجودة التي : العملياتʪ تتضمن الإجراءات والأنشطة المتبعة من قبل المنظمة لضمان تسليم الخدمة إلى الزبون

جرđا الزبون أو انسيابية الإجراءات المتبعة تلبي حاجاته ورغباته وتحقيق رضاه، وخطوات تسليم الخدمة التي 
 .تعطي دليلا للزبون للحكم على جودة الخدمة

  

                                                           
 .215إبراهيم بلحيمر، مرجع سبق ذكره، ص  -  1
  .33، ص 2005، الوراق للنشر والتوزيع، 1منهج تطبيقي، ط  - عبد العزيز أبو نبعة، دراسات في تسويق الخدمات المتخصصة -2
ة المسيلة، رسالة مقدمة لنيل شهادة الماستر في علوم التسيير، دراسة حالة اتصالات الجزائر وكال-عبد الجليل عريوة، دور الانترنت في تسويق الخدمات -3

  .32، ص 2013/2014المسيلة،  -وتسويق، جامعة محمد بوضياف إستراتيجيةتخصص 
  .381-380، ص 2016، دار الجنان للنشر والتوزيع، عمان، 1أنيس أحمد عبد الله، إدارة التسويق وفق منظور قيمة الزبون، طبعة  -  4
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  :بتلخيص  المزيج التسويقي الخاص ʪلخدمات في الجدول التالي اقامو ومن جهة أخرى 
  ʪلخدمات الخاص التسويقي المزيج :1  رقم الجدول

  السعر  الترويج  المكان  المنتج
 .شكل السلعة المادية -
 .مستوى الجودة -
 .الملحقات -
 .التغليف -
 .الضماʭت -
 .خط المنتج -
  .العلامة التجارية -

 .نوع القناة -
 ).الغرض(التقديم  -
 .الوسطاء -
 .المحلات -
 .النقل -
 .التخزين -

  
  

 .المزيج الترويجي -
العدد، (رجال البيع  -

 ).التدريب، الحوافز
الأهداف، وسائل (الإعلان  -

 ).الإعلام
 .ترويج المبيعات -
 .الدعاية -

  

 .المرونة -
 .مستوى السعر -
 .الآجال -
 .المفاضلة/ التمييز -
 .التخفيضات -
 .الحسومات -

  

  العمليات  الدليل المادي  الأفراد/الناس
 العمال: 

 .التوظيف -
 التدريب -
 .الحوافز -
 .المكافآت -
 .التعاون -

 ئنʪالز: 
 .االثقافة -

  .التدريب -

 .براعة التصميم -
 .المعدات -
 .الرموز -
 .الموظفينهندام  -
 .أشياء مادية أخرى -
 .التقارير -
 .بطاقات مهنية -
 .البياʭت -

  .الضماʭت -

 النشاطات المتدفقة 
 .موحدة/قياسية  -
 .حسب الطلب -
 عدد الخطوات 

 .بسيطة -
 .معقدة -
 .اشتراك الزبون -

  

  .133ص  ، دار صفاء للنشر والتوزيع، الأردن،1، أصول ومضامين تسويق الخدمات، ط بشير بودية، طارق قندوز: المصدر

  مجالات تسويق الخدمات: الخامسالفرع 
  1:يمكن حصر مجالات تسويق الخدمات في ما يلي

 تسويق المنظمة -1
يستخدم مصطلح تسويق التنظيم لوصف الأنشطة التي تتخذ لخلق أو تثبيت أو تعديل الاتجاهات والسلوك 

  .الخاص ʪلجمهور المستهدف نحو تنظيمات ēدف لتحسين صورēا
  

                                                           
  .43- 42، ص 2017، )مصر(، المؤسسة الحورس الدولية للنشر والتوزيع، الإسكندرية  1محمد عبد الفتاح، تسويق الخدمات، طبعة حازم  -  1
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و تعديل أويق الأشخاص ويتضمن ذلك القيام ϥنشطة الخلق أو تثبيت سكن أيضا تيم: الشخصالتسويق  -2

السلوك تجاه أشخاص معينين، وهناك طريقتان لتسويق الشخص هما التسويق المشهور وتسويق شخص مرشح 
  .سياسي

يتضمن تسويق المكان الأنشطة التي يتم اتخاذها لخلق أو تثبيت أو تغيير الاتجاهات أو : نتسويق المكا -3

معينة، ويمكن التمييز بين أربعة أنواع من الطرق التي يمكن استخدامها في تسويق  ننحو أماكالسلوك 
 .الإسكان؛ تسويق مواقع الأعمال؛ تسويق استثمارات الأراضي(تسويق مجال السكن :الأماكن

تسويق الأفكار الاجتماعية بل  وبعادة أكرة سواء كانت مرتبطة فيمكن أيضا تسويق ال: يق الفكرةتسو  -4

، وأيضا الأكلوحملات الصحة العامة لتخفيض التدخين وإدمان شرب الخمر وتعاطي المخدرات والإفراط في 
افظة على الموارد الطبيعية، هذا الحملات البيئية الهادفة إلى الترويج لحماية الحياة الفطرية ونقاء الهواء والمح

  .مثل تنظيم الأسرة، ويطلق على هذا اĐال التسويق الاجتماعي آخرةʪلإضافة إلى حملات 

الوقت الخاص الذي يستطيع الإنسان فيه العمل ما يرغب به، وهو الوقت الحر  ϥنه:تسويق أوقات الفراغ-5

  .والأنسب لتسويق

  الترويج: المطلب الثاني
ولكنه لا يستخدم  يالترويج أحد أهم عناصر المزيج التسويقي، وإن مصطلح الترويج هو تعبير داخليعتبر 

عادة مع العامة أو السوق، وهذا الأخير هو عملية تواصل الغرض منها تحقيق هدف معين، ويمكن القول أن 
  .حتى ϩتي إليك كل مهتم" أʭ موجود"الترويج ما هو إلا أن تقول 

  عريف الترويجت:الفرع الأول
  :هناك العديد من التعريفات التي حاولت أن تحدد مضامين وأبعاد ومفاهيم الترويج، ونبينها كالتالي

للحصول عليه، وʪلتالي تنشيط  مʪلمنتج وحثهالترويج ϥنه الاتصال مع الآخرين وتعريفهم : Statonعرف 
  1.ئل الاتصال المختلفةاالطلب وزʮدة المبيعات وتحقيق الأرʪح للمنظمة ويتم ذلك بوس

  :هذا التعريف يتضح أن الترويج هو عملية الاتصال، والتي تتم كالتالي لومن خلا
  
  
  

                                                           
  .337، ص2011، دار المسيرة للنشر والتوزيع والطباعة، الأردن، 2محمود جاسم الصميدعي، ردينة عثمان يوسف، التسويق الاستراتيجي، ط  -1
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  الاتصال عملية شكل :3 رقم الشكل

  
 

  

  

 

 

  .محاضرات في الاتصال والتحرير الإداري،بتصرف من،مقتبس بودراع أمنية: المصدر

على للتأثير  المصممةالأنشطة على انه مجموعة  عبمعناها لواسالمؤذن الترويج  محمد صالحويعرف الدكتور 

  1.المستهلكين đدف دفعهم لشراء سلع المؤسسة أو خدماēا رجمهو 
 ذإقامة منافالترويج على أنه التنسيق بين جهود البائع في WilliamوEdwardويعرف كل من 

  2.المعلومات وفي تسهيل بيع السلع والخدمات أو في قبول فكرة معينة

  أهمية الترويج :الفرع الثاني 
الفترة الحالية مجموعة من التغيرات تزيد من أهمية الترويج كأحد العناصر الرئيسية في المزيج التسويقي،  تشهد

  3:ومن أمثلة تلك المتغيرات ما يلي

 زʮدة حجم الإنتاج وتنوع السلع المطروحة في السوق؛ -

 كثرة عدد الشركات المنافسة في الأسواق؛ -

 ارتفاع مستوى تعليم الجمهور؛ -

 .المسافة بين المنتج والمستهلك مما يتطلب وسائل لنقل المعلومات بينهمبعد  -
  
  

                                                           
دراسة حالة المستهلك بولاية تلمسان حول منتوج السيارات، رسالة –ر شراء المنتوج الجديد بين Ϧثير الإعلان والعلامة التجارية أزمور رشيد، قرا -1

  .3، ص 2010/2011مقدمة لنيل شهادة الماجستير في علوم التسيير، تخصص تسويق، جامعة تلمسان، 
الوكالات السياحية أنموذجا، مجلة الفكر المتوسطي للبحوث والدراسات –ان كوجهة سياحية عواج بن عمر، ميسوم منال، دور الترويج لولاية تلمس -2

  .201، ص 2019ماي  2، 1في حوار الدʭʮت والحضارات، المدرسة الوطنية العليا للعلوم السياسية، العدد 
  .362، ص 2009محمد الصرفي، التسويق الاستراتيجي، المكتب الجامعي الحديث، مصر،  -3

الاتصالوسيلة   

 المرسل إليه الرسالة المرسل

التغذية 
 العكسية

 تشويش
 تشويش

 تشويش
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  1:وهناك من يقسم أهمية الترويج على النحو التالي

 :أهمية الترويج ʪلنسبة للمستهلك :أولا
 التي ينقلها وتعريف المستهلكين ʪلسلع والخدمات المتوفرة؛ تخلالا لمعلوماتعليم المستهلك من  -

حياتية متطورة من خلال ما يطوره من مواقف تعكس أنماط حياتية معاصرة، وʪعتبار المستهلك تشكيل أنماط  -
 مدني بطبيعته يسعى إلى التطور الاجتماعي من خلال عمليات المحاكاة والتقليد؛

 .تذكير المستهلك برغباته وحاجاته الاستهلاكية -

 أهمية التسويق لرجل التسويق :ʬنيا
 ل ثلاثة مراحل؛زʮدة المبيعات من خلا -

 رجال البيع؛ -

 رسائل ترويج المبيعات؛ -

 الموزعون؛ -

 .ة عندما يصل المنتج إلى مرحلة الانحدارصفي المبيعات وخا كالانخفاضالتغلب على المشكلة   -

 أهمية الترويج ʪلنسبة للمجتمع :ʬلثا

 المحافظة على البيئة؛ -

 تنمية اĐتمع وتطويره؛ -

 .في المستهلكينتلبية احتياجات اĐتمع المتمثل  -
  2:وتتمثل أسباب تزايد أهمية النشاط الترويج في ما يلي

 ارتفاع مستوى تعليم الجماهير؛ -

 كثرة السفر إلى الخارج مما يزيد من وعي المواطنين وتقبلهم لأي نشاط ترويجي؛ -

 زʮدة حجم الإنتاج وتنوع السلع المطروحة في السوق؛ -

 يتطلب إيجاد وسائل اتصال لنقل المعلومات بينهم؛بعد المسافة بين المنتج والمستهلك مما  -

                                                           
  .154- 153، ص 2006الأردن، - ، دار أسامة للنشر والتوزيع، عمان 1إبراهيم الشريف، مبادئ التسويق والترويج، طبعة -  1
مدخل متكامل، طبعة العربية، دار اليازوري العلمية ) تطبيقات-نظرʮت-أسس (بشير عباس العلاق، على محمد رʪبعة، الترويج والإعلان التجاري  - 2

  .11-10، ص 2010عمان،  للنشر والتوزيع،
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 كثرة  الشركات المنافسة في السوق؛ -
 تقدم وسائل المواصلات ووجود عنصر المنافسة بين المنتجين والتجار مما يدفعهم إلى زʮدة تحسب العملاء؛ -
 وأهمية؛ واتساع نشاطها واستخدامها على نطاق واسع مما أحظى الترويج قوة الإعلانانتشار وسائل  -
 .تزايد عدد السكان في المدن وهم غالبا الفئة المستهدفة في جميع وسائل الإعلان -

  أهداف الترويج :الفرع الثالث
  1:تتمثل أهداف النشاط الترويجي في النقاط التالية

 إʬرة الاهتمام ʪلمنتج لمن لا يعرفه؛ -
 فهم العميل للمنتج وطبيعته ومزاʮه وطرق استخدامه؛ -
 بين العميل والمنتج والمؤسسة؛ بناء الثقة -
 إقناع العملاء بمزاʮ المنتج وأĔا تفوق تكاليفه؛ -
 2دفع المستهلك لاتخاذ القرار الشرائي ويعتبر هذا الأمر الغاية النهائية للترويج؛ -
 3.الإخبار، التشجيع، التذكير -

  عناصر المزيج الترويجي:رابعالالفرع 
الترويجي الذي يلعب دورا رئيسيا في التعريف ʪلمنتوج أو الخدمة يتكون الترويج من عناصر تشكل المزيج 

  .وإعطاء صورة واضحة في ذهن المستهلك على هذه السلعة

  الإعلان: أولا
أحد الأشكال غير الشخصية لترويج المبيعات ويستخدم مجموعة الوسائل الإعلانية الرئيسية كالصحف  :الإعلان
، السينما والملصقات والإعلاʭت والطرق )الراديو والتلفزيون(عة بنوعيها ، الإذا)الجرائد واĐلات(بنوعيها 

  4.واللافتات المضيئة والإعلاʭت في وسائل نقل الركاب والبريد المباشر

                                                           
لموبيليس على مستوى ولاية  G4ضيف الله داود، حمزة علي ʭصر الرضي، دور المزيج في خلق قيمة للعميل دراسة آراء عينة لمستخدمي تقنية  -1

  .13، ص شهادة ماستر 2018المسيلة،  مذكرة مقدمة  لنيل تخصص إدارة أعمال، جامعة المسيلة، 
دراسة حالة الترويج -حكيم، مدى Ϧثير القرار الشرائي للمستهلك الجزائري من الخداع التسويقي في عناصر المزيج الترويجي  تبوب يوسف، بن جروة -2

  .83، ص 2020نوفمبر  4، 1للهواتف النقالة بولاية جيجل، مجلة الاقتصاد والتنمية البشرية، العدد 
دراسة صفحة مؤسسة الاتصالات -الترويج لدى المؤسسات  إستراتيجيةل الاجتماعي في نجاح فطوم لحول، خالد بن الوليد Ĕار، دور مواقع التواص -3

  .315، ص 2018، ديسمبر 12الجزائرية موبيليس على موقع فيسبوك، مجلة إدارة الأعمال والدراسات الاقتصادية، العدد 
دراسة ميدانية على عينة من شباب ولاية سطيف، رسالة -ة للشباب ودورها في التوعية الديني MBCصابر لامية، الحملات الإعلانية  في ʪقة  -4

الحاج لخضر ʪتنة،  والاتصال والعلاقات العامة، تخصص اتصال وعلاقات عامة، جامعة الإعلاممقدمة لنيل شهادة  الماجستير في علوم 
  .20ص، 2009/2010
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كما يعرف الإعلان على أنه وسيلة غير شخصية لتقديم البضائع والخدمات والأفكار بواسطة جهة معلومة 
  1.ومقابل مدفوع

  الأساسية للإعلانالمبادئ  -1
  2:هناك الكثير من المبادئ نذكر منها

 أسلوب علمي في البحث والدراسة فيما يتعلق ʪلمستهلك وتصميم وإخراج الرسالة الإعلانية؛ إتباع -

 أن تكون السلعة أو الخدمة المعلن عنها ذات فائدة حقيقية للمستهلك الفعلي أو المرتقب؛ -

 للشعور العام للجمهور دينيا واجتماعيا؛ ةالإساءالامتناع عن كل ما يؤدي إلى  -

 بمزاʮ السلع والخدمات وتشكيك الجمهور ʪلسلع المنافسة؛ راختيار الجمهو وظيفة الإعلان الأولى هي  -

 أن يتمثل في الإعلان الصدق وتجنب الخداع والكذب أو التضليل؛ -

 . ورالإعلان يتوقف على ثقة الجمه وز الرسالة الإعلانية ثقة قارئها أو سامعيها أو مشاهديها فنجاحأن تح -

 عناصر الإعلان -2
ون معيارا للتفرقة بينه وبين غيره من أشكال كهناك عدة عناصر أساسية يجب توفرها في الإعلان لي

  3:الاتصال
  ر تنقل المعلومات من المعلن إلى المستهلك بدون مواجهة مباش أن الاتصال بمعنىانتفاء العنصر الشخصي في

 .بين البائع والمشتري في لحظة الشراء ذاēا الاتصالينهما كما هو الحال في ب
  لإعلان اسم المعلن، وهذا عنصرʪ وضوح صفة المعلن في الإعلان حيث يذكر ضمن المعلومات الواردة

 .أساسي  للتفرقة  بين الإعلان وغيره من عمليات الاتصال  العام كالدعاية
  مدفوع للجهة المعلنة وهذا ما يميز الإعلان عن النشر وعندما تدفع المنشأة أجر أن يكون الإعلان مقابل أجر

  .يةمعين إلى وسيلة النشر تستطيع أن تضع الشروط التي تراها ضرورية لنجاح العملية الإعلان

  

  

                                                           
  .222، ص 2015لنشر والتوزيع، عمان، ، دار حامد لʬ3مر البكري، الاتصالات التسويقية والترويج، ط  -1
  .28-27، ص 2010، دار زهران للنشر والتوزيع، عمان، 1عيسى محمود الحسن، الترويج التجاري للسلع والخدمات، طبعة  -  2
، طبعة العربية الأولى، دار الشروق للنشر )مدخل استراتيجي للبيئة التسويقية وسلوك المستهلكين والمزيج التسويقي(احمد شاكر العسكري، التسويق  - 3

  .199، ص 2000الأردن، سنة - والتوزيع، عمان
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 1:يفيما يلتتمثل :أهداف الإعلان -3

ʪلمعلن فقط فهو عن طريقه يضمن إيجاد  الأمرينظر إلى الإعلان بعين الإيجابية لدى الكثير حينما يتعلق  -
 من جهة ʬنية تبقى جزئية ولا تلم بكامل المشهد؛ صحيحة فهيمنافذ لسلعة أو خدماته، وإن كانت الرؤية 

مصالح كل من المعلن والمستهلك، فبالإضافة إلى ما تجد فيه المؤسسة من تحقيق  التقاءالإعلان يمثل نقطة إن  -
المستهلك من جهته سبيلا للتعرف على الخيارات المتاحة أمامه، ومزاʮ وعيوب   الأهداف السابقة، يجد فيه

سلوك الاستهلاك، وحينما يتم النظر إلى سلوكيات  وعقلنهكل خيار، ومن ثم يكون الإعلان أداة لتقييم 
وفر المستهلكين من منظور اجتماعي يمكن القول أن الإعلان إنما يعقلن الاستهلاك الاجتماعي وʪلتالي ي

ʭفرص حياة اجتماعية أكثر استقرارا وتواز  

  البيع الشخصي:ʬنيا
  :يمكن إعطاء أكثر من تعريف للبيع الشخص كالتالي

هو البيع المباشر للمستهلك النهائي عن طريق رجل بيع، والغرض منه تعريفه مباشرة ʪلسلعة   :التعريف الأول

ومعرفة ردة فعله تجاه تلك السلعة، ومن ثم القيام بعملية تعديل المنتوج إن أمكن من قبل المؤسسة، ويتميز هذا 
  2.تهلك النهائيع ʪلتحكم في المعلومات التي يتبادلها رجل البيع مع المسيالنوع من الب

  3.سيلة اتصال شخصية بين البائع والمشتري من أجل إشباع حاجات المشترينو  هو: التعريف الثاني

في إشباع تلك  ممحددة ومساعدēهو عملية البحث عن العملاء لهم حاجات أو رغبات : التعريف الثالث

لشراء الماركة من السلعة أو الخدمة التي تتفق مع أذواقهم وإمكاēʭم  بالحاجات وإقناعهم لاتخاذ القرار المناس
  4.الشرائية

  مراحل البيع الشخصي -1
  5:إن عملية البيع الشخصي تتم وفق المراحل التالية

                                                           
، رسالة ماجستير في علوم الإعلام والاتصال، )ليلية لصحيفة الخبردراسة وصفية تح(هميسي نور الدين، أنماط الإعلان في الصحافة الجزائرية المكتوبة  - 1

  . 79:، ص2005/2006جامعة منتوري قسنطينة، 
  .134، ص 2011نموشي أمال، مبادئ التسويق، دار هومة للنشر والتوزيع، الجزائر،  -2
دراسة ميدانية ʪلمنطقة الصناعية  - المؤسسات الصغيرة والمتوسطةموسى بن البار، Ϧثير تكنولوجيا المعلومات على استراتيجيات المزيج التسويقي في -3

  .132، ص2016لولاية برج بوعريريج، أطروحة دكتوراه في العلوم التجارية، جامعة المسيلة، 
  .79، ص 2014عمان، -، دار وائل للنشر والتوزيع، الأردن 9محمد عبيدات والآخرون، إدارة مبيعات والبيع الشخصي، الطبعة  -  4
  .77-76، ص 2014نبيلة ميمون، البيع الشخصي خدمة العملاء في المؤسسة الاقتصادية، دار الجامعة الجديدة، مصر،   -5
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 وذلك بمحاولة الحصول على عملاء جدد، أي اطلاعه على مصادر الحصول : البحث عن العملاء المرتقبين

 .ʪستعمال الوسائل والطرق في جذب العملاء المرتقبين والمستهدفينعليهم، وذلك 

 وذلك بتحضير نفسه للمقابلة  البيعية، أي ما سيقوله ويفعله وما يحجم عنه، وعلى كل  :الإعداد والتجهيز

 .ما سيركز جهوده البيعية مع تحضير وتجهيز كل الوسائل المساعدة في نجاح عملية البيع

 لعميلʪ لمعلومات الكافية ومحاولة أ :الاتصالʪ ي تحقيق الاتصالات اللازمة  والهادفة من أجل تزويد العملاء

 .علاقات جيدة معهم للوصول إلى بناء ولائهم للمنتجات والخدمات المعروضة ىإرضائهم، والمحافظة عل

 لإضافة إلى )نماذج، صور(وذلك من خلال أماكن ووسائل عرضها  :عرض السلعة أو الخدمةʪ ، تقديمها

 .وعرضها على العميل ʪلطريقة التي تمكنه من الانتفاع đا

 قد يثير العميل بعض الاعتراضات على السلعة أو الخدمة، وهنا على رجل البيع  :التغلب على الاعتراضات

 توسيع وتصحيح معلومات العميل والتي تزيل تساهم فيمحاولة التغلب عليها بتقديم المزيد من المعلومات التي 
 .في بعض الأحيان أسباب هذه الاعتراضات

 اءĔائي من قبل العميل وهو ما  :عملية البيع إĔ النتيجة النهائية للعملية البيعية أي كيفية الوصول إلى قرار

 .يسمى ϵقفال العملية البيعية

 رف على ردود أفعالهم عن البيع متابعة العملاء بعد انتهاء عملية البيع وذلك بغية التع المسئولينعلى  :المتابعة

تجاه السلعة عند وبعد الاستعمال الفعلي لها، أي الاستفادة من التجربة مع هذا العميل ومحاولة تصحيح 
التأكد من أن العميل حقق  ةوبصفة عامالانحرافات إن وجدت في المستقبل عند الاتصال بعميل آخر، 

 الإشباع الذي أراده،

 :مزاʮ وعيوب البيع الشخصي -2
  1:طريقة البيع الشخصي بعدد من المزاʮ نذكر أهمها كما يليتتصف 

 البيع الشخصي يزود إدارة التسويق ببياʭت هامة عن ميول واتجاهات المستهلكين؛ -

 يعتبر العامل الشخصي في العلاقات مندوب البيع والعميل عاملا هاما في اتخاذ القرار؛ -

 د على استفساراته وهو طريقة مرنة إلى حد كبير؛تزويد العميل ʪلمعلومات الكافية عن السلعة والر  -

                                                           
  .218أحمد شاكر العسكري، مرجع سبق ذكره، ص  -  1
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سهولة معرفة نتيجة الاتصال بسرعة قياسية مع نتائج الاتصال ʪستخدام الوسائل هذا الأسلوب هو  زوما يمي -
  1.الأخرى

  2:في فيكمن تلخيصها عيوب البيع الشخصي أما

العملاء في نفس الوقت لأن عملية تتصف طريقة البيع الشخصي بقدرēا المحدودة على خدمة عدد كبير من  -
 البيع تستغرق وقتا طويلا؛

 زʮدة تكاليف البيع الشخصي بسبب ارتفاع أجور وعمولات رجال البيع؛ -

 .قد تؤثر شخصية مندوب البيع سلبا في حجم المبيعات -

 الدعاية :ʬلثا
نشاطاēا بصورة إيجابية أو سلبية  تعرف الدعاية على أĔا أي خبر يذاع أو ينشر عن الشركة أو منتجاēا أو 

  3.من قبل وسائل الإعلام الجماهيرية بدون أجور مدفوعة

 :العلاقات العامة: رابعا

نشاط ترويجي يهدف إلى نقل وتكوين صورة محببة للعميل تجاه المنتج أو  على أĔا العلاقات العامةتعرف 
إن اهتمام إدارة التسويق واطلاعها بمسؤولية العلاقات العامة  في المنظمة الخدمية ج،المنظمة المسوقة  لذلك المنت

عن  مسئولةإدارة العلاقات العامة تعد منفذا للعديد من أنشطة التسويق في المنظمة الخدمية، كما تعد  أنيعزي إلى 
  .إدارة الاتصالات الروتينية مع الجمهور بصورة مستمرة ومنتظمة

  :فإن أهم الخدمات التي تقدمها إدارة العلاقات العامة تتمثل في ما يليوبصفة عامة 

 تنمية علاقة وثيقة مع المنظمات والجماهير المختلفة في اĐتمع؛ -

 إعداد ونشر المعلومات عن المنظمة عن طريق التقارير السنوية والدعاية الصحفية والمقابلات الشخصية؛ -

 وضع اĐتمع وتحسين تفهمه للمنظمة وتقديره لها؛ تقديم برامج تعليمية تؤدي إلى تحصين -

                                                           
  . 198، ص 2011الجزائر، -، الناشر ألفا للوʬئق، قسنطينة 1مصطفى يوسف الكافي، التسويق المصرفي، طبعة  -  1
دراسة حالة المؤسسة الوطنية لأجهزة القياس والمراقبة -كباب منال، دور إستراتيجية الترويج في تحسين القدرة التنافسية للمؤسسة الوطنية    -2
)OMC ( ،79، ص 2006/2007العلمة سطيف، شهادة ماجستير، جامعة المسيلة.  
دراسة - ج الترويجي على قرارات المستهلك الأردني في استخدام خدمة الهاتف الخلوي هاني حامد الضمور، محمد تركي الشريدة، Ϧثير عناصر المزي -3

  .380، ص 2008، 4، العدد 4تحليلية، اĐلة الأردنية في إدارة الأعمال، اĐلد 
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إقامة برامج واسعة المدى مثل مكافحة المخدرات، وعن طريق أداة مثل هذه الخدمات للمجتمع تستطيع  -

  1.المنظمة تحقيق مشاعر إيجابية في اĐتمع تجاه خدماēا

  تنشيط المبيعات :خامسا

  تعريف تنشيط المبيعات  -1
المبيعات على أنه القيام بمختلف الأنشطة التي ēدف إلى تنشيط، توزيع، وبيع السلع يعرف تنشيط 

  2.والخدمات لمشروع ما
الترويج أو برامج الاتصالات  منظومةتبقى ضمن أهداف  ولتنشيط المبيعات العديد من الأهداف التي

في النهاية في سياق أهداف الترويج، التسويقية المتكاملة، ولكن لهذه الأداة  الاتصالية أهداف خاصة đا تصب 
  3:ومن هذه الأهداف

تحفيز الزبون على الشراء الفوري للسلعة أو الخدمة لتحقيق مبيعات في المدى القصير أو تعزيز ارتباط الزبون  -
 ʪلعلامة التجارية في المدى الطويل؛

عن المنتج وتخصيص مساحة تحفيز المتاجر على طلب النماذج الجديدة من السلع وتحفيزهم على الإعلان  -
 وف؛فأكبر على الر 

 تقديم الدعم لرجال البيع لبيع منتجات حالية أو جديدة؛ -

 .مع الزبون الأمدتساعد على تعزيز المكانة الذهنية للمنتجات وبناء علاقة طويلة  -

والمنتجات التي إشراكهم في برامج تدريبية لزʮدة قدراēم في تحقيق الترويج الصحيح والمناسب للخدمات  -
 4تتعامل đا المؤسسة

  ترويج الأفكار: المطلب الثالث
يعتبر ترويج الأفكار من المفاهيم الحديثة والتي أʬرت في الآونة الأخيرة ضجة في مجال الاقتصاد ثم انتقلت 

الكثير من المنظمات إلى ʪقي اĐالات وإلى يومنا هذا يعتبر هذا المفهوم ʭدرا نظرا لعدم فهمه بشكل واضح وان 
  .تستعمله لكن لا يدركون أĔم يستعملونه

                                                           
 .203، ص 2016الأردن، -محمد محمود مصطفى، التسويق الاستراتيجي للخدمات، دار المناهج للنشر والتوزيع، عمان  -  1
  .279، ص 1998قحطان عبدلي، بشير عباس العلاق، استراتيجيات التسويق، دار زهران للنشر، عمان،  -2
  . 339-338أنيس أحمد عبد الله،مرجع سبق ذكره، ص 3
،رسالة مقدمة -لة دراسة العينة من زʪئن مؤسسة موبيليس على مستوى ولاية المسي–ببون صلاح الدين، دور المزيج الترويجي في تحقيق رضا الزبون  4

 .13،ص2017-2016، جامعة محمد بوضياف ʪلمسيلة ،التسويقلنيل شهادة الماستر، علوم التجارية، 
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  تعريف الأفكار :الفرع الأولى
يجمع بين الأفكار والمفاهيم والتفكير لذلك سوف نعرض  ا الباحثينليس هناك تعريف واضح فأغلبه

  :بعض التعاريف

  1.إلى المعلومعرف الراغب الأصفهاني الفكرة على أĔا قوة مطرقة للعلم : التعريف الأول

  : التعريف الثاني
تبدأ عملية إنشاء مشروع جديد بمرحلة توليد الأفكار والتي تحل للمجتمع منافع وقيم إضافية جديدة، 

أي شيء يبدوا جديدا ويراه اĐتمع كذلك ويشتمل على منفعة مطلوبة أو  Ĕϥاويمكن النظر إلى الفكرة الجديدة 

  2.و جديدةمرغوبة من قبله في أسواق قائمة أ

وتروج الأفكار كما تروج السلع، حيث نرى أن هناك دولا كبرى في المساحة والمكان ولكن لها :التعريف الثالث

  3.مقارنة مع دول تشكل نقطة على خارطة العالم ولكنها روجت جيدا لأفكارها وأثرت عالميا ضعيفϦثير 
الآخرين đذه الأفكار وإبراز أهم ما يميز ر وتعريف شمن خلال ما سبق فإن ترويج الأفكار هو عملية ن

  .هذه الأفكار عن غيرها وما هي فوائد الأخذ đا

  4):توليد الأفكار، تكثيفها واختيارها (مراحل صناعة الفكرة:الفرع الثاني
بسيط للغاية لنجاح أي مشروع لتوليد الأفكار، ويصف أيضا المكوʭت الثلاثة الأهم لماكينة  أهناك مبد

  ).توليد الأفكار، تكثيف الأفكار واختيار الأفكار(الأفكار 
إن هذه المراحل الثلاثة ينبغي أن تصبح شعارك الشخصي، أي جملة ترددها دائما حين تشرع في البحث 

ولد، كثف، اختر، ومن المهم أن يقوم أي شخص يرغب في تطوير الأفكار ثم دمجها وتنقيحها  ثم : عن الأفكار
  .يعتمد على أسلوب العصف الذهنيتقرر وتختار وʪلتالي 

  
  
  

                                                           
مارس  24يوم  ، تم الاطلاع/https://www.ba-hammam.com/arالأفكار الفكرة ، والأنواع، –من موقع الالكتروني، طبيعة  -1

  . 17:19على الساعة 2021
  .31، ص2019صدوق فتيحة، المقاولة في الجزائر بين التنظير والتطبيق، دار اĐدد للنشر والتوزيع، الجزائر،  -  2
  .www.alukah.net:، من الموقع الالكتروني14- 13: خالد السلطان، تسويق الأفكار، ص -3
- 26، ص 2017محمد فتحي خضر، مكينة الأفكار، بدون طبعة، الناشر مؤسسة هنداوي سي آي سي، المملكة المتحدة، : ʭدʮ شنتزلر، ترجمة - 4

27. 
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محمد فتحي خضر،مكينة الأفكار،بدون طبعة،الناشر مؤسسة هنداوي سي آي سي،المملكة 

نوعة، على سبيل المثال البحث عن بذور للأفكار مع أعضاء داخليين 
وخارجيين وجمع الرغبات والاحتياجات، ومعرفة الأفكار والاحتياجات المستخدمة من خلال مقابلات الأفكار 

  .ث عن الإلهام في دول أخرى او قطاعات صناعية أخرى أو على الانترنت

يتم ذلك عن طريق إعادة دمج شظاʮ الأفكار التي تولد في مرحلة التوليد بشكل متواصل، وترشيح الأفكار 
ير مفاهيم و التي جمعت خلال عملية تدقيق عاطفية، وتقييم الأفكار وفقا للمعايير المدرجة في لبان المعلومات وتط
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  الأفكار ماكينة :4 رقم الشكل

محمد فتحي خضر،مكينة الأفكار،بدون طبعة،الناشر مؤسسة هنداوي سي آي سي،المملكة :ʭدʮ شنتزلر،ترجمة: 

  .20 ،ص2017المتحدة،
  

نوعة، على سبيل المثال البحث عن بذور للأفكار مع أعضاء داخليين توذلك ʪستخدام أساليب م
وخارجيين وجمع الرغبات والاحتياجات، ومعرفة الأفكار والاحتياجات المستخدمة من خلال مقابلات الأفكار 

ث عن الإلهام في دول أخرى او قطاعات صناعية أخرى أو على الانترنتبح
 الأفكار

يتم ذلك عن طريق إعادة دمج شظاʮ الأفكار التي تولد في مرحلة التوليد بشكل متواصل، وترشيح الأفكار 
التي جمعت خلال عملية تدقيق عاطفية، وتقييم الأفكار وفقا للمعايير المدرجة في لبان المعلومات وتط

  .Ĕائية قابلة للمقارنة بمجرد النظر

:                            الفʶل الأول

: صدرالم

  رتوليد الأفكا :أولا
وذلك ʪستخدام أساليب م

وخارجيين وجمع الرغبات والاحتياجات، ومعرفة الأفكار والاحتياجات المستخدمة من خلال مقابلات الأفكار 
بحومقابلات الخبراء وال

الأفكارتكثيف  :ʬنيا
يتم ذلك عن طريق إعادة دمج شظاʮ الأفكار التي تولد في مرحلة التوليد بشكل متواصل، وترشيح الأفكار 

التي جمعت خلال عملية تدقيق عاطفية، وتقييم الأفكار وفقا للمعايير المدرجة في لبان المعلومات وتط
Ĕائية قابلة للمقارنة بمجرد النظر
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  الاستقرار :ʬلثا
  .يجب الاستقرار على الأفكار في شكل منظم ʪلتعاون مع مالك المشروع وصناع القرار في الشركة

  :الترويج للفكرة أدوات :ثالثالالفرع 
تعرف بعناصر المزيج  سيتم التطرق في هذا العنصر إلى كيفية ترويج الفكرة  من خلال مجموعة من الأدوات

  1.الترويجي وهي

 الإعلان :أولا
يمكن للإعلان أن يؤثر على الأفكار إن كان استخدامه قليلا، إن الأفكار لا تحمل الطبيعة التجارية المباشرة 

  .وإن حملت هذه الطبيعة فهي تظهر بصورة سلعة أو خدمة

 الاتصال الشخصي :ʬنيا

وسطاء من الممكن الترويج للفكرة عن طريق الاتصال الشخصي بين صاحبها والمتلقي، أو بين احد ال
والمتلقي، ويبقى الاتصال الشخصي من أنجح الطرق في ترويج الأفكار في فترة بدائية صورة الفكرة أو عندما تكون 

أكثر من  ماستخداالشريحة المستهدفة ʪلفكرة نخبة قليلة أو عند التخاطب مع قادة الرأي أو الفكرة، إذ يمكن 
وسيلة  للإقناع، كما يمكن  معرفة ردود الفعل  التي تحدث خلال الاتصال المباشر وهناك مناهج وطرق كثيرة ʭفعة  

  .وجميلة تستخدم كفن ووسيلة من وسائل الإقناع من أجل التأثير  على المتلقي

 تنشيط وتحريك الفكرة :ʬلثا
أمثلة ذلك الندوات واللقاءات والحفلات والمؤتمرات يتم عن طريق برامج عامة تنشط نقل الفكرة، ومن 

والمحاضرات والمسابقات والدورات وكذلك الأسابيع أو الأʮم المخصصة وتنظيم المناسبات التي تتناسب أن يجتمع 
الناس من أجل تداول الفكرة وتنشيط قناعاēم đا ونقلها، ويعد بدا استخدام تنشيط الفكرة مرحلة جديدة تدخل 

الفكرة إذا خرجت من صاحبها ومنحها إلى من حوله ʪلاتصال الشخصي ثم خرجت للجماهير وللمختصين فيها 
 .هذه طالتنشيببرامج 

 النشر :رابعا
هو يشبه إلى حد كبير الإعلان إلا أن الإعلان يظهر أنه مدفوع القيمة وموجه للترويج لشيء، بينما النشر 

  .يظهر أنه غير متحيز مما يعطي مصداقية أكبر للنشر عن الإعلان غير مدفوع القيمة أو مدفوع بشكل خفي مما

                                                           
 .  90 - 88: ، المملكة العربية السعودية ،بدون سنة ،ص )تسويق الأفكار بين العلوم(عبد الله بن سالم ʪهمام ،سوق فكرك -  1
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وعالمها، فالمقابلات أو الاختبار أو القصص  رالإعلان للأفكاوهذا الفارق البسيط يجعل النشر أنسب من 
التي تدور وتتكلم وتتحدث عن فكرة معينة وتنشر في صحيفة  أو مجلة أو من خلال الراديو أو التلفزيون تنشر 

  .بصورة سريعة وعجيبة كانتشار النار في الهشيم بين الناس

 العلاقات العامة :خامسا
ئلها وبين الفكرة وشخوصها مما يعني أن رواج الفكرة يرتبط إن أغلب الناس لا يفصلون بين الفكرة وقا

بشكل أو ϕخر ʪلعلاقات الشخصية للشخص أو الجهة ʪلناس بصفة عامة كلما شعر الناس ʪستغنائك عنهم 
حاولوا أن يستغنوا عنك، وهذا شيء طبيعي جدا، وأيضا كلما أشعرēم ϥهميتهم وحاجتك لهم أن يتبنوا أفكارك 

طريقة جميلة ولينة وسلسة استجابوا لك وفعلوا ذلك فعلاقة مسوق الفكرة ʪلناس واĐتمع بمؤسساته بتواضع وب
أفكارها من الجهات أو الأشخاص المتعلقين  المزودةتحدد إلى أي مدى ستتجه أفكاره وتروج، فالشخص أو الجهة 

ن أراد أن ينشر أفكاره فليحسن من م: على أنفسهم والمتحيزين إلى أفكارهم وهنا حكمة أو قاعدة جميلة تقول
وهذا معناه أن ينفق الإنسان الوقت والمال والجهد " الناس الذين يريد أن ينشر أفكاره لديهم أوعلاقاته مع الجهة 

  .من أجل تحسين علاقاته ʪلناس واĐتمع بجميع مؤسساته

 التسويق المباشر :سادسا
واء يتم ذلك عن طريق رسائل سمن خلال الاتصال المباشر من المتلقي عن طريق قاعدة بياʭت متكاملة 

الفاكس أو البريد الإلكتروني أو عبر ما يسمى ʪلماسنجر أو رسائل الجوال أو بطاقات المعاينة أو الكتابة المباشرة، 
  .ا ويشعرون đا وبحاجتهم لهاأو غير ذلك مما يجعل الناس مربوطين ʪلفكرة لا يبتعدون عنه
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  المشاريع الرʮدية: المبحث الثاني
ازداد اهتمام وميول كل من الدولة والأفراد ʪلمشاريع الرʮدية وهذا راجع إلى الدور الكبير الذي تؤديه 
والأهمية البالغة في حل مشاكل العمل في اقتصادʮت الدولة لأن المشاريع الرʮدية قابلة للتكبير وēدف إلى التوسع 

  . تحتضنها هيئات ومؤسسات مرافقة لهافي الأسواق من أجل الحصول على الأرʪح، حيث تدعمها و 

  المشاريع الرʮدية مفهومها وطرق تمويلها: المطلب الأول

 تعريف المشاريع الرʮدية :الفرع الأول
  :يمكن إعطاء أكثر من تعريف للمشروع، كما يلي

الأعمال المترابطة يتم تنفيذها بطريقة منظمة له نقطة بداية وĔاية محددʫن بوضوح  نمجموعة مهو : التعريف الأول

  1.للمؤسسة في الوقت الحالي الإستراتيجيةلتلبية الحاجات 

  2.المشروع هو مشكلة معروفة الحل يتم إكمالها ʪستخدام أنشطة فريدة وغير روتينية: التعريف الثاني

  3.لإدارة المشاريع المشروع ϥنه سعي مؤقت لإيجاد منتج منفرد ريكيالأمعرف المعهد :التعريف الثالث

  :يلي أما الرʮدة فندرج في تعريفها ما

  4.الرʮدة هي القدرة والرغبة في تنظيم وإدارة الأعمال ذات الصلة đا: التعريف الأول

المتاحة  لخلق شيء أن الرʮدية نشاط حيث الفرص  Baron2008وShaneيعتبر كل من : التعريف الثاني

قد اكتشفت أو أنشأت من قبل أشخاص ذو ) أنظمة اتصالات جديدةو منتجات أو خدمات جديدة أ(جديد 
خصوصية  والذين يستخدمون في مرحلة لاحقة كل الوسائل لاستغلالها وتطويرها من أجل خلق قيمة لمؤسسة 

  5.واĐتمع

شار إلى مفهوم الرʮدة والتي تعني في نظره التوظيف الذي أول من أ Richard catillonيعتبر : التعريف الثالث

يخص النظر عن الطبيعة أو الاتجاه وذلك مع تحمل المخاطر وتنظيم عوامل الإنتاج لإنتاج سلعة أو خدمة مطلوبة 
  6.في السوق

                                                           
  .21، ص 2017، دار حامد للنشر والتوزيع، الأردن، 1كافي، إدارة حاضنات الأعمال للمشاريع الصغيرة، ط  مصطفى يوسف -1
  .29، ص 2014، دار وائل للنشر والتوزيع، الأردن، 2موسى أحمد خير الدين، إدارة المشاريع المعاصرة، ط -2
  .29المرجع نفسه، ص  -3
  .5، ص 2006، دار الحامد للنشر والتوزيع، الأردن، 1العلي، الرʮدة وإدارة الأعمال الصغيرة، ط فايز جمعة صالح النجار، عبد الستار محمد -4
  .314، ص 2015زكية مقري، نعيمة يحياوي، التسويق الاستراتيجي مداخل حديثة، دار الراية للنشر والتوزيع، الأردن،  -5
6- ʮدراسة حالة المنظمات الإلكترونية والكهرومنزلية لولاية برج -دة في المنظمة الاقتصادية فاطمة زهرة بن قايد، المقاربة بين حوكمة المؤسسات والر

  .60، ص 2016/2017بوعريريج، أطروحة دكتوراه في علوم التسيير، جامعة بومرداس، 
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وع بممارسات ويتسم هذا المشر  الربحيةعلى أنه كل مشروع هدفه الرئيسي النمو وتحقيق :تعريف المشروع الرʮدي - 
  1.مبتكرة إستراتيجية

  :التعريف الإجرائي للمشاريع الرʮدية، يكون في شكل النقاط التالية

 هي المشاريع التي تقوم بحل المشكل وتعتمد على الفكرة الإبداعية؛ -

  .هي المشاريع المبتكرة وتعتمد على مجهود بشري بسيط، وأĔا قابلة للاستمرار والتوسع -

  المشروع الرʮدي خصائص:الفرع الثاني
  2:هناك العديد من الخصائص تتمثل في ما يلي

 تتميز المشاريع الرʮدية بكوĔا مجرد بداية لشيء مختلف كحلم كبير لمشروع متواصل النمو والتجديد؛ -

 المشاريع الرʮدية عائدات غير عادية بسبب القيمة المضافة العالية التي ترافق منتجاته؛ تحقق -

 الرʮدي على أساس الابتكار والإبداع والتميز والتجديد؛يقوم المشروع  -

من المؤكد أن حجم المشروع لا يمكن اعتباره مؤشرا كافيا إذا ما كان المشروع رʮدʮ أو لا، : القدرة على النمو -
 النمو؛ ىكبيرة علومع ذلك فإن المشروع الرʮدي يتمتع بقدرة  

 والأهداف الكلية التي تشمل المشروع ككل؛ يمتاز المشروع الرʮدي ʪلأهداف طويلة المدى -

لوجيا أو منتج جديد أو طريقة جديدة في تقديم و يركز المشروع الرʮدي على الإبداع والذي قد يكون إبداعا تكن -
 3.منتج أو تقديم خدمة جديد، فالمشروع الرʮدي يرتكز معنوʮ على طريقة جديدة في عمل الأشياء

  لمشاريع الرʮديةمصادر تمويل ا :الفرع الثالث
هناك العديد من المصادر لتمويل المشاريع الرʮدية لأنه يعتبر مسألة مهمة وهذا لتوفير الموارد المالية اللازمة 

  .ϥقل تكلفة

 مصادر التمويل التقليدية: أولا
  :توجد العديد من المصادر التقليدية التي يتم من خلالها تمويل المشاريع التقليدية ومنها

                                                           
  .35ص ، 2019عبير حسين رمضان، داليا محفوظ سويد، رʮدة الأعمال والمشروعات الصغيرة، مكتبة الاقتصاد، مصر،  -1
دراسة حالة، مذكرة ماستر  في العلوم الاقتصادية، جامعة العربي بن المهيدي أم -غراب رندة، آليات تمويل المشاريع الرʮدية لدى خريجي الجامعة  -2

                                                                                                  .                                                                                       7-6، ص 2016/2017البواقي، 
  .14فايز جمعة صالح النجار، عبد الستار محمد العلي، مرجع سبق ذكره، ص  -3
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 الذاتي التمويل: 
يعرف على أنه قدرة المؤسسة على تمويل نفسها بنفسها وقدرēا على تغطية احتياجاēا المالية اللازمة لسداد 

ويعتبر التمويل الذاتي من أهم مصادر تمويل المشاريع الرʮدية، فهو ،الديون وتنفيذ الاستثمارات الرأسمالية  المستقبلية
صادر الخارجية للتمويل، وʪلمقابل يلعب دور الطعم لجذب وتحفيز وسائل يساهم بشكل مباشر في التقليل من الم

  1.ةالتمويل الخارجي

 مصادر التمويل الخارجية:ʬنيا
للتمويل بغض النظر عن الشكل القانوني للمشروع، وهذا  ةالرئيسييعتبر التمويل الخارجي أحد المصادر 

  .النوع يلجأ إليه عند عدم كفاية مصادر التمويل الذاتي المتوفرة لدى المؤسسة

يقصد đا تلك الأموال التي يحصل عليها المشروع من الغير ويلتزم بردها : مصادر التمويل قصيرة الأجل:أولا
 2.خلال فترة لا تزيد عن السنة

  3:ن ترتيب التمويل قصير الأجل تنازليا كما يليويمك

  خذ عادة صورة تسهيلات ائتمانية يقدمها دائنو أو موردو المشروع: الإيجاريالائتمانϩو. 

 يتمثل في القروض والتسهيلات قصيرة الأجل التي تقدمها البنوك للمشروعات وتكون  :الائتمان المصرفي

 .ون هذه التسهيلات مضمونة ϥصول أو غير مضمونة على الإطلاقآجالها في حدود السنة الواحدة، وقد تك

 تتمثل في الائتمان المستحق على المشروع لأطراف أخرى تتعامل مع المشروع :المستحقات. 

 4:مصادر التمويل طويلة الأجل:ʬنيا
هي تلك المصادر التي يتم الحصول عليها من خارج المشروع والتي تكون مدēا أكثر من سنة، تحصل الإدارة 

مصادر متعددة أهمها إصدار الأسهم العادية أو الأسهم الممتازة، أو  الأجل منالمالية للمشروع على التمويل طويل 
 .من خلال الاقتراض طويل الأجل

مهما في تمكين الإدارة المالية من الحصول على احتياجاēا التمويلية المختلفة،  وتؤدي الأسواق المالية دورا
  :ويمكن تصنيفها إلى نوعين من المصادر

                                                           
دراسة الحالة صندوق خليفة، مجلة شعاع للدراسات : ةعمر بن عبد الرحمان، آمنة فاجة، دور المؤسسات التمويل الخاص في تمويل المشاريع الرʮدي -1

  .247، ص2019، سبتمبر 2، العدد3مجلد–الاقتصادية 
دراسة حالة بنك الفلاحة والتنمية -لعزازي سعاد، خطاري ʭدية، طرق وسياسات تمويل المشروعات الصغيرة والمتوسطة من طرف البنوك التجارية  -2

  .53، ص 2018/2019علوم الاقتصادية، جامعة البويرة، ، مذكرة ماستر في الBADRالريفية 
  .16-15غراب رندة، مرجع سبق ذكره، ص  -3
  .59لعزازي سعاد، خطاري ʭدية، مرجع سبق ذكره، ص  -  4
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 وتتمثل في الأسهم العادية والأسهم الممتازة: أموال الملكية/أدوات. 

 والقروض المصرفية طويلة الأجل) أداة دين(تتمثل في السندات : الأموال المقترضة. 

في ظل المستجدات الحاصلة ظهرت العديد من مصادر التمويل التي تتجه إليها : مصادر التمويل الحديثة: ʬلثا

 1:المؤسسات لتمويل احتياجاēا، ومن بين هذه المصادر ما يلي

 دية هي المخاطرة، ويعتبر رأس المال المخاطر من : رأس المال المخاطرʮبين من بين أهم خصائص المشاريع الر

 .مصادر التمويل فهو عبارة عن أسلوب أو تقنية مهأ

 تعتبر من بين أهم المشاريع المبتكرة نظرا لتعدد صيغ التمويل والتسهيلات: البنوك الإسلامية. 

 دية وما تسهم به في الرفع من الناتج المحلي : مؤسسات التمويل الخاصةʮنظرا للأهمية البالغة للمشاريع الر

 العراقيل التي تواجهها خاصة في مجال التمويلالخام، وʪلنظر إلى 

  الفكرة ضمن مراحل إنشاء المشروع الرʮدي موضع: الفرع الرابع
  الرʮدي المشروع إنشاء مراحل :5 رقم الشكل

  

  

  
  
  
  
  
  

لوجي، مقدمة في منار و وزارة التعليم العالي والبحث العلمي، المديرية العامة للبحث العلمي والتطوير التطوير التكن: المصدر

  .6، ص 2020الناشئة، إنشاء المؤسسة 

من خلال الشكل يتضح أن المشروع الرʮدي يمر بعدت مراحل، ولابد أن تكون الفكرة مرحلة الجوهرية من 
اجل إنشاء المشروع الرʮدي، ومن ثم حماية الفكرة من أي سرقة،يجب أن تكون هناك إعداد خطة عمل 

آلية التمويل من اجل أن يقوم بتجسيد المشروع على ارض الواقع،وان تكون   وʪلإضافةومساعدات بطريقتين، 
                                                           

  .248- 247عمر بن عبد الرحمان، آمنة فاجة، مرجع سبق ذكره،  -1

 الفكرة

 حماية الملكية الفكرية

 البحث
 إثبات المفهوم

 خطة العمل

 المساعدات

 اختبار الشكل القانوني التمويل

 استكمال إجراءات الإنشاء

إنشاء المؤسسة الناشئة أو 
 المشروع الريادي
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المرحلة اختبار الشكل القانوني مرحلة مهمة لتفادي أي خطا غير قانوني،وϦتي المرحلة ما قبل الأخيرة التي تكون 
  .  تجسيد المشروع الرʮدي فيها استكمال ما تبقى من اجل مباشرة في

  لمشاريع الرʮديةلرافقة المؤسسات المئات و ياله: المطلب الثاني
محتضنة أو داعمة أو  الأوقاتالمؤسسات المرافقة للمشاريع الرʮدية التي تكون في بعض  هناك العديد من

  .مرافقة

 حاضنات الأعمال: الأولالفرع 
تنظر يعود أصل فكرة حاضنات الأعمال إلى حاضنات الأطفال الصحية المستعملة في المستشفيات، إذ 

حاضنات الأعمال إلى كل مشروع صغير وكأنه وليد يحتاج إلى الرعاية الفائقة والاهتمام الشامل، فهو يحتاج إلى 
حاضنة تنظمه منذ مولده من اجل أن تحميه من المخاطر التي تحيط به وتمده ʪلطاقة والاستمرارية وتدفع به تدريجيا 

 1.ل مزودا بفعاليات النجاحبعد ذلك قوʮ قادرا على النمو ومؤهلا للمستقب
  2:حاضنات الأعمال في النقاط التالية تتجلى أهمية

 معالجة المشاكل الاجتماعية والاقتصادية كالبطالة وما ينجم عنها من تدني مستوʮت المعيشة للعمال المسرحين؛ -

 زʮدة فعالية ونجاعة المؤسسات الصغيرة؛ -

ضعف الخبرة : (في حل المشاكل التي تعترض المشروعات الجديدة والتي تتمثل في الإعمالتسهم حاضنات  -
التسويقية وارتفاع تكلفة الإنتاج، استيعاب كفاءات الباحثين والعلماء، عدم توفر السيولة اللازمة، ارتفاع سعر 

 )الفائدة على القروض ومعدلات الضرائب، التقصير في الجوانب الفنية والإدارية
الأعمال العديد من المزاʮ التي تعود ʪلفائدة على اĐتمعات والدول وذلك كما هو موضح في  لحاضنات

 :الشكل التالي

                                                           
، 2015، دار الأيتام للنشر والتوزيع، الأردن، 1تطوير المشاريع الصغيرة، طعدʭن حسين يونس، رائد خضير عيسى، دور حاضنات الأعمال في  -1

  .57ص 
، جانفي 1، العدد 16دراسة حالة الجزائر، مجلة دراسات، اĐلد  -ليلى خواتي، بغداد شعيب، دور حاضنات الأعمال في دعم البحث العلمي -2

  .132، جامعة الأغواط،  ص 2019
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  الأعمال حاضنات مزاʮ :6 رقم الشكل

  
  
  
  
  
  
  
  
  

    
  

  

  

، دار الأيتام 1عدʭن حسين يونس، رائد خضير عبيس، دور حاضنات الأعمال في تطوير المشاريع الصغيرة، ط: المصدر

  .61، ص 2015للنشر والتوزيع، الأردن، 

  1:الحدائق العلمية :الفرع الثاني
للتعاون بين الإمكاʭت المعرفية لمنسوبي الجامعات وطلبتها من جهة، وبين تعرف الحدائق العلمية Ĕϥا واحة 

المتطلبات المعرفية العلمية التي تحتاجها المؤسسات الصناعية والشركات التجارية والهيئات الخدمية الأخرى، وعلى 
المختلفة، تتعاون مع   ذلك فإن الحديقة العلمية تحتوي عادة على مواقع الشركات والمؤسسات الصناعية والتجارية

كليات الجامعة وأقسامها من خلال منسوبيها وطلبتها لتطوير معطيات هذه المؤسسات والشركات وفتح آفاق 
  .جديدة للعمل والاستثمار المعرفي المشترك

لوجية، وهي أماكن مخصصة لمؤسسات و ومما تحتويه الحدائق العلمية ʪلإضافة إلى ما يعرف ʪلحاضنات التكن
معرفية في طور الإنشاء تستند إلى معارف جديدة قدمتها بحوث جامعية، وϦخذ طريقها إلى السوق كمنتجات أو 

                                                           
 . 93، ص 2012، دار الحامد للنشر والتوزيع، عمان، 1بلال محمود الوادي، المشاريع الرʮدية الصغيرة والمتوسطة، طبعة ليث عبد الله القهيوي،  -1

 للجامعات ومراكز البحوث

 منطقة بحث وتطوير -
 .دخل إضافي -
 .ترابط الأعمال -
حلقة وصل بين مراكز  -

 .والتطويرالبحث 

 للحكومات والمجتمعات

 تطوير الاقتصاد -
 أعمال ووظائف جديدة -
 .تغيير ثقافة الأعمال -

 

 للمشاريع والعملاء

 فتح لموارد جديدة -
 تقليل المخاطر والوقت -
 طول مدة بقاء المشروع -
 نفوذ -

 للقطاعات العامة والمشتركة

 الإبداع -
 .اكتساب التكنولوجيا -
 .عائد على رأس المال -
 .مسؤولية اجتماعية -

 

 الحاضنة
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الأولى إلى العمل على نطاق " الحضانة"خدمات جديدة ومتميزة وتستطيع مثل هذه المؤسسات الانطلاق بعد فترة 
مع الحديقة العلمية للجامعة لتحديد معارفها واكتساب القدرة على المنافسة المعرفية  واسع مع المحافظة على العلاقة

  .المستمرة
لوجي والتي تقام ʪلتعاون مع و لوجية بوجود وحدات الدعم العلمي والتكنو كما تتميز الحاضنات التكن

لوجية وتحويلها إلى و التكنالجامعات ومراكز الأبحاث وēدف إلى الاستفادة من الأبحاث العلمية والابتكارات 
مشروعات ʭجحة من خلال الاعتماد على البنية الأساسية لهذه الجامعات من معامل وورش وأجهزة بحوث 

لوجية أساسا و كالخبراء في مجالاēم، وēدف الحاضنات التكن  والباحثين والعاملينʪلإضافة إلى أعضاء هيئة التدريس 
لال التعاقدات والاتفاقات التي تتم بين مجتمع المال والأعمال وتطبيقات لوجيا من خو إلى تسويق العلم والتكن

  .للتنمية الاقتصادية كإستراتيجيةالبحث العلمي، فهي إذا ترتكز على الشراكة والتعاون  

  المقاولة من الباطن/ المناولة:فرع الثالثال

 تعريف المناولة: أولا
بتنفيذ عمل معين حدد شخص آخر للقيام ) من الباطن المقاولة(هي اتفاق يتعهد بمقتضاه فرد أو شركة 

  đ.1ذا العمل لصالح المقاول الأصلي
يجوز للمقاول أن يوكل تنفيذ العمل في جملته : "من القانون المدني 564ويعرف عقد المقاولة  حسب المادة 

عمل تفترض الاعتماد على  أو جزء منه إلى مقاول فرعي إذا لم يمنعه من ذلك شروط في العقد أو لم تكن طبيعة ال
  2".عن المقاول الفرعي تجاه رب العمل مسئولاكفاءته الشخصية، ولكن يبقى في هذه الحالة 

 دوافع المناولة: ʬنيا

  3:هناك العديد من الدوافع لتبني المقاولة من الباطن، نوردها في الآتي

 المؤسسة لمشكلة عدم القدرة على وذلك من خلال التخفيض من التكاليف، وتجاوز : الدافع الاقتصادي

 .تلبية كل طلب السوق

 المؤسسة كي تكون في  دوكذا إعداوذلك من خلال الانفتاح أكثر على المحيط الخارجي،  :لوجيو الدافع التكن

 .وضعية ارتباط مع واقع المحيط المتجدد ʪستمرار وʪلتالي يفرض عليها التماشي مع الأفكار الجديدة
                                                           

  .7، ص 2016لونيسي الويزة، حمواني آمنة، المسؤولية المدنية للمقاول من الباطن، مذكرة ماستر في القانون الخاص، جامعة تيزي وزو،  -1
  .14، ص 2016من الباطن في عقد مقاولة البناء، أطروحة دكتوراه في قانون الأعمال المقارن، جامعة وهران،  مازة حنان، التعاقد -2
دراسة واقع المناولة في الجزائر، مذكرة ماستر في علوم التسيير، جامعة ورقلة، -مليانة الحاج، دور المناولة في إنشاء المؤسسات الصغيرة والمتوسطة  -3

  .10- 9، ص 2012/2013
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  لأن المحور الأساسي قد يكون النمو واختراق السوق أو التنويع في  إستراتيجيةلابد من  :الإستراتيجيةالدوافع

 .ةالمردوديالمنتجات أو 

  نظام المشاتل ومراكز التسهيل والدعم للمؤسسات :الفرع الرابع
وتسيير ظروف هياكل استقبال مؤقتة موجهة إلى المنتجين ēدف إلى دعم  مشاتل المؤسسات هي عبارة عن

الانطلاق، وذلك من خلال توفير محلات للإيواء بما ينطوي من الخدمات الضرورية كوسائل الاتصال وغيرها، 
كالإعلام الآلي والتكوين، وكذا تقديم ) حسب تخصص المشتلة(ولمدة محدودة وتقديم خدمات متخصصة 

ية وغيرها وقيام بعمليات التنشيط كعقد الندوات الاستشارات في اĐالات المحاسبية والقانونية الضريبية والتجار 
  1.والمحاضرات

  الفرق بين المؤسسة الناشئة والمؤسسة الصغيرة والمتوسطة: المطلب الثالث
هناك مجموعة من المعايير يمكن استخدامها للتفريق بين المؤسسات الناشئة، والمؤسسات الصغيرة 

  .ة للمنظمة، ومنها ما يتعلق ʪلبيئة الخارجيةوالمتوسطة، منها ما هو متعلق ʪلبيئة الداخلي

  2:من ʭحية النمو والإبداع والابتكار الفرق :الأول الفرع
  :من حيث النمو الفرق: أولا

تختلف الشركات الناشئة عن المشاريع الرʮدية الصغيرة التقليدية بشكل أساسي لأĔا مصممة لتنمو بشكل 
الكبير ومواصلة النمو بلا حدود ويوجهها هدف رئيسي يمثل في التغيير سريع، فهي مكونة كليا đا حسب التوسع 

  .وجعل العالم مكاʭ أفضل للعيش
لديها شيء يمكنها أن تبيعه لسوق كبير جدا وهذا غير موجود لدى المشاريع  الشركات الناشئةمما يعني أن 

  .الصغيرة التي تكون محدودة السوق
على تحقيق الاستقرار والربح وتظل  عتمد على مدى قدرة أصحاđاكما أن استمرار المشروعات الصغيرة ي

ʭجحة ومستمرة إلى فترة غير معلومة، فصاحب المحل التجاري الصغير لا يتجاوز طموحه تطوير الشركة قليلا 
  .لتصل إلى مستوى الشركات المتوسطة

                                                           
  .44غراب رندة، مرجع سبق ذكره، ص  -1
 hابريل على ساعة  ʫ ،14ريخ الاطلاع يوم alhassanali/..///www.rqiim.com:httpsالشركات - بين-الفرق: من  موقع الكتروني - 2

22:00 .  
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ترنت لتقديم خدمتها والحصول لوجيا، فالمشاريع التي تقوم على الانو والشركات الناشئة تعتمد على التكن
على الأرʪح تستطيع بسهولة أكبر أن تصل إلى سوق أكبر  فسمة الشركات الناشئة أĔا غير مقيدة بعوامل مثل 

  .الزمان والمكان

  :الإبداع والابتكار الفرق من حيث: ʬنيا
صاحب العمل التجاري الصغير لا يقدم على المخاطر إلا بشكل محدود جدا، فهو يبحث عن فكرة تجارية 

الناشئة فهي تقوم ) فرانشيز(ʭجحة ويقلدها ابتداء من محلات تصوير المستندات وانتهاء بمشاريع حقوق الامتياز 
  .على الابتكار والتجريب فدوĔما لا يمكنها أن تحقق أي نجاح ةبصورة كبير والابتكار وتعتمد  الإبداععلى 

تقوم على  الأولىويعد الابتكار والإبداع من أهم سمات الناشئة والشركات الصغيرة والمتوسطة، غير أن 
  .التغيير والثورة، أما الثانية فتقوم على الحفاظ والثبات

  1:ذلك كما يلي و لتمويلمن ʭحية الهدف والبيئة الصناعية و ا: الفرع الثاني

  :من حيث الهدف من التأسيس الفرق: أولا

 شئة في أي مجال كان، يكون لدى صاحب الفكرة التصور : المؤسسة الناشئةʭ عند التفكير في إنشاء شركة

 وأالذي يجعله يعتقد ϥن شركته بدأت لتكون مشروع قابل للتطوير وشركة كبيرة ويقدم من خلالها منتج 
وعلى الصناعة بشكل عام، وتغير في سلوك المستهلكين أيضا، ومن الممكن أن  قϦثيرا في السو خدمة تحدث 

 .تنشئ سوقا مستهلكة جديدة من الأساس

 عملها  لا تقدم المشروعات الصغيرة أو المتوسطة على اختلاف مجالات: ؤسسات الصغيرة والمتوسطةلما

ولكن يتم تنفيذها في إطار السوق المحلية وتعتمد على صاحب  الناس أفكارا أو حلولا مبتكرة لاحتياجات
المشروع الذي لا يستهدف أن يتحول بمشروعه إلى فكرة ضخمة، ولكنه يسعى إلى تحقيق التوسع والوصول 

 .يةإلى معدلات ربح عال

  :من حيث البيئة الصناعية أو السوق المحليالفرق : ʬنيا

 عمل واضحة لهذه الشركات التي تعتمد بصورة كبيرة على  سبب عدم وجود خطة: المؤسسات الناشئة

في توفير فرص العمل، كون الوظائف أو الفرص التي تتيحها أو  ةقدرēا المحدودالابتكار والتجريب، إلى جانب 
 .تجعل وجود رص تدعمها أو تساهم في إنجاحها أقل نسبيا ةالبدايتحتاج إليها ليست معروفة من 

                                                           
اĐلة العربية في (مجلة دراسات وأبحاث : م اĐلةبخيتي علي، بوعوينة سليمة، المؤسسات الناشئة الصغيرة والمتوسطة في الجزائر واقع وتحدʮت، اس -  1

 .542- 541، ص 2020أكتوبر  2، المركز الجامعي تيبازة، 4، العدد )العلوم الإنسانية والاجتماعية
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 ير الذي تحدثه المشروعات الصغيرة أو المتوسطة على الاقتصاد المحلي ثالتأ: المؤسسات الصغيرة والمتوسطة

واضح ومحدد، فهي تتمكن من توفير فرص عمل بصورة أكبر واحتياجاēا التمويلية ليست ضخمة التي تمكنها 
ن اĐتمع الصناعي المحلي وتوفر لها من الربح، ولذلك قد تجد المشروعات الصغيرة أو المتوسطة  دعما أكبر م

  .الدولة قروضا تمويلية وتسهيلات

  من حيث التمويلالفرق : ʬلثا

 طرق تمويل الشركات الناشئة قد تكون مختلفة، فرائد الأعمال يملك فكرة مبتكرة وقادرة : المؤسسات الناشئة

يمكن أن يشارك đا في مسابقات رʮدة  على التغيير، فيبدأ ʪلبحث لها عن مستثمر يؤمن đا أو ϥهميتها، أو
 .đا شركته ليستحدثها ليمو من الطرق والوسائل التي يمكن أن  االمتاحة وغيرهالأعمال 

 مسألة تمويل أي مشروع صغير أو متوسط تعتمد على صاحب المشروع : المؤسسات الصغيرة والمتوسطة

أجهزة (الاقتراض من البنوك والمنح التمويلية المتاحة تمويله من ماله الشخصي أو من خلال بنفسه، فهو يقوم 
 ).الدعم والمرافقة
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  :ملخص الفصل
من خلال الفصل الأول للبحث نخلص إلى أن الترويج لأفكار المشاريع الرʮدية هو على درجة كبيرة من 

نجاح الترويج لفكرته الأهمية كما هو الحال ʪلنسبة لترويج السلع والخدمات ،فنجاح المشروع الرʮدي مرتبط ب
  .وذلك من اجل الحصول على الدعم والمساندة في كل النواحي 

الاستفادة قدر الإمكان من عناصر المزيج  الذلك كان إلزاما على حاملي أفكار المشاريع الرʮدية أن يحاولو 
خاصة إذا كانت فكرة ....الترويجي للتعريف ϥفكار مشاريعهم وعلى رأسها النشر والإعلان تنشيط الأفكار

المشروع تتبناها مؤسسة داعمة لحاضنة الأعمال أو الحدائق العلمية،وهو ما سنتطرق إليه في الفصل الثاني من هذا 
  .       البحث
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  :تمهيد
 المزيج أهمية لنا ،اتضح الرʮدية والمشاريع الأفكار بترويج المتعلقة النظرية المفاهيم السابق الفصل في تناولنا بعد  

 المشروع بفكرة التعريف في عامة وعلاقات ودعاية مباشر وتسويق ونشر وتنشيط الإعلان من المختلفة ϥدواته الترويجي

  .والمرافقة الدعم على وحصولها نجاحها في والمساهمة الرʮدي
 ميدان وهي المسيلة بجامعة الأعمال حاضنة أنشطة على الضوء إلقاء إلى الثاني الفصل خلال من نسعى لذلك         

 العديد قيقتح إلى الوصول في الأنشطة تلك ضمن الترويجي المزيج أهمية تحديد من نتمكن ببحثنا،حتى الخاص الدراسة

  . مبحثين إلى الفصل بتقسيم وذلك الحاضنة الأهداف من
  .تعريف ميدان الدراسة والمنهج المعتمد فيها: المبحث الأول
  .تحليل نتائج الدراسة الميدانية واختبار فرضيات البحث: المبحث الثاني
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  .تعريف ميدان الدراسة والمنهج المعتمد فيها: المبحث الأول
سنقوم بتعريف ميدان الدراسة وهو جامعة المسيلة، وʪلتحديد حاضنة الأعمال كوحدة  في هذا المبحث  

سنوات، والتي كان لها دور كبير خلال هذه الفترة القصيرة  3مستحدثة ضمن الهيكل التنظيمي للجامعة منذ سنة 
  .في الترويج للفكر الرʮدي والمؤسسات الناشئة داخل الجامعة وخارجها

  تعريف ميدان الدراسة: المطلب الأول

  وهيكلها التنظيمي تعريف جامعة المسيلة: الفرع الأول

  :امعةنبذة تعريفية ʪلج: أولا
 عام في ثم الميكانيك، في العالي للتعليم معهد فتح خلال من 1985 عام في المسيلة ولاية جامعة أنشأت  

 عام في أما جامعي، مركز أصبحت 1992 عام وفي الحضرية، التقنيات ومعهد المدنية الهندسة معهد فتح تم 1989

  .قسما 23و كليات أربع مع جامعة، أصبحت 2001
 التعليم وزارة طرف من معتمد للبحث مخبرا وعشرون وثلاثة معهدين، كليات،  ʪ 7لجامعة يوجد حاليا  

 ومن ودائمين، متعاقدين من موظفا 1265 حوالي حاليا ʪلجامعة الموظفين عدد يقدر العلمي، والبحث العالي

 الميادين شتى في دروسا يقدمون والذين 1402 بحوالي عددهم المقدرة أساتذēا وكفاءة جودة الجامعة عن المعروف

  1.طالبا 29629 لحوالي

  :الهيكل التنظيمي لإدارة جامعة المسيلة :ʬنيا
التي تصف تنظيمها تحتوي جامعة محمد بوضياف ʪلمسيلة ككل الجامعات على هيكل تنظيمي، وهو الخريطة 

وتتكون من هيكلة رسمية، مرتبطة بتوزيع الوظائف والأدوار وتحديد المسؤوليات وخطوط السلطة والعلاقات 
  .التنظيمية، وهيكلة غير رسمية مبنية على مجموع العلاقات الشخصية بين الأفراد داخل المؤسسة الجامعية

  

  

  

  
  

                                                           
، علـــى ســـاعة 2021ابريـــل 20: الاطـــلاع ، تمhttps://www.univ-msila.dz/ar?paga-id=473موقـــع جامعـــة محمد بوضـــياف، مـــن  1

21:43.  



 ة الʻʴʸلةالʗراسة الʗʻʸانॻة للʱǺ ʖʲॺامع:                                               الفʶل الʰاني

48 

  المسيلة امعةج لإدارة تنظيمي هيكل يوضح:7 رقم الشكل

  
  وʬئق وسجلات الجامعة: المصدر
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ضمن الهيكل التنظيمي السابق، تم منذ ثلاث سنوات استحداث مصلحة ʫبعة لنيابة مدير الجامعة 
 للعلاقات الخارجية والتعاون والتنشيط والاتصال والتظاهرات العلمية، اصطلح عليها مكتب حاضنة الأعمال وهو

  .ما سنقدمه من خلال العنصر الموالي

  نشأة وتطور حاضنة الأعمال بجامعة المسيلة: الفرع الثاني

  تعريف حاضنة الأعمال حسب المشرع الجزائري :أولا
المحاضن والمتمثلة في المشاتل وهذه الأخيرة تم إنشاؤها لتتكفل بمساعدة المؤسسات الصغيرة و المتوسطة   

المتضمن القانون الأساسي لمشاتل المؤسسات  2003فبراير  78-03نفيذي رقمودعمها بموجب المرسوم الت
عمومية ذات صناعي وتجاري تتمتع ʪلشخصية المعنوية والاستقلالية المالية تعمل في إطار سياسة ترقية المؤسسات 

  1.الصغيرة والمتوسطة

  :نشأة حاضنة الأعمال بجامعة المسيلة :ʬنيا
الأعمال على مستوى جامعة المسيلة إلى تظاهرة الجامعة الخريفية يومي تعود فكرة إنشاء الحاضنة 

مدير جامعة محمد بوضياف المسيلة موافقة المبدئية ) بداري كمال(، أين أعطى البروفيسور 2018ديسمبر 12/13
) مير احمد(ر على إنشاء الحاضنة ʪعتبارها مشروعا ذو أبعاد اقتصادية، اجتماعية للجامعة، كما قام بتعيين الدكتو 

، بتسيير وتجهيز ANVREDET 2019ماي  27:المؤرخ بتاريخ 182مديرا لها، عملا ʪلقرار الوزاري رقم 
حاضنة أعمال جامعة المسيلة ومقره كلية الرʮضيات والإعلام الآلي الطابق الثالث، والطابق :هذا الفضاء والمسمى

ʮضية وعملا بنص الاتفاقية الممضاة بين الجامعة و الأرضي من معهد تقنيات تسيير النشاطات البدنية والر 
ANVREDET  والتي جاء فيها التزام  2019/09/19بتاريخANVREDET  بتجهيز، تسيير

الحاضنة، واستقبال الباحثين ورواد الأعمال لاحتضان أفكارهم ومشاريعهم تنميتها وتطويرها على مستوى فضاء 
  2.الحاضنة

  

  

                                                           
دراسة حالة الحاضنة التكنولوجية بسيدي عبد  –ʮرة فاطمة الزهراء والآخرون،مساهمة حاضنات الأعمال في تنمية المؤسسات الصغيرة و المتوسطة  -1

 .600، ص 2جامعة البليدة / 2018ديسمبر /الجزء الرابع  -32،العدد 1حوليات جامعة الجزائر : الله، مجلة
  من موقع جامعة محمد بوضياف، -2

https://www.univ-msila.dz/bicu/presentation-de-lincubateur/denterprises-de-luniversite-de-msila 
  .20:00، على ساعة 2021ابريل  17تم الاطلاع عليه يوم 
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  التنظيمي لها المسيلة والهيكلأعمال جامعة  تعريف حاضنة: الفرع الثالث

، وذلك )لديكم الفكرة ولدينا الدعم والمرافقة(أنشأت حاضنة الأعمال جامعة المسيلة تحت شعار   

، حيث تعتبر أول حاضنة الأعمال داخل الجامعة على 2019ماي 27الصادر  182بمقتضى القرار الوزاري رقم 
  .الخ..عات الجزائرية في إنشاء حاضنات الأعمال كجامعة البليدة و ورقلة وقالمةالمستوى الوطني، تبعتها بعض الجام

التابعة  ANVREDETتتبع إدارʮ للوكالة الوطنية لتثمين نتائج البحث العلمي والتطوير التكنولوجي 
ن ، يديرها مدير حاضنة يعين مDGRSDTلمديرية البحث على مستوى وزارة التعليم العالي والبحث العلمي 

قبل إدارة الجامعة ويرسل ملفه للوكالة الوطنية لتثمين نتائج البحث وتنمية التكنولوجية، كما أن مدير الحاضنة له 
صلاحية تشكيل لجنة انتقاء المشاريع وتضم مجموعة من الأساتذة يعملون على انتقاء ومرافقة مختلف المشاريع 

والذي "مجلس إدارة الحاضنة "على تشكيل " الحاضنة إدارة" الأفكار لدى الشباب رواد الأعمال،كما تعمل 
 ANVREDETوالمتمثلين عن "ʭئب مدير الجامعة للعلاقات الخارجية"و" مدير الحاضنة"يتشكل من 

  1.الشريكة" المؤسسات الاقتصادية "ومديرية الصناعة والمناجم، الوكالة الوطنية للتشغيل، ممثلين عن 
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  
                                                           

  : مرجع سابق ذكره-1
https://www.univ-msila.dz/bicu/presentation-de-lincubateur/denterprises-de-luniversite-de-msila 
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  :المسيلة جامعة الأعمال لحاضنة التنظيمي الهيكل :8 رقم الشكل

  :هذا الهيكل يوضح مكانة الحاضنة ضمن الهيكل التنظيمي للجامعة وأطرافها

  
  وʬئق وسجلات حاضنة الأعمال: المصدر

إن حاضنة الأعمال بجامعة المسيلة هي أول فكرة مبتكرة على مستوى الوطن وحائزة على جائزة لابل   
اليوم لها القانون يجب ان يكون حاضنة الأعمال الأولى وطنيا أي أĔا معتمدة في الجزائر، على عكس التي تنشأ 

حائزين على لابل ثم يتم إعطائهم الاعتماد وجاءت لجنة الوطنية من احل تفريق بين المشاريع وكذلك عدم الوضوح 
  :وانقسمت إلى ثلاث وهي كالتالي

  .وهي التي تحصلت عليها حاضنة الأعمال ʪلمسيلة: لابل حاضنة الأعمال*
  )محمد، بن حميدوش سفيان، علالي محمد، شويدرة محمد، حربش يونسسلامي : (لابل مشروع مبتكر*
  .لابل مشروع المؤسسات الناشئة*

طلبة متحصلين على براءة  15، وكذلك 2019وʪلإضافة متحصل على براءة الاختراع يونس حربش   
  .2021طلبة متحصلي على براءة الاختراع  5، 2020الاختراع 

 مدير الجامعة

نائب مدير 
الجامعة للعلاقات 
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ة الذين يدرسون في الجامعة مسيلة و المتخرجين كذلك الأساتذة إن حاضنة الأعمال تحتضن الطلب  
  .والباحثين وإضافة إلى المبتكرين الصغار

إن حاضنة الأعمال ʪلمسيلة لها لجنة علمية تتكون من الأساتذة ولها عدة مهام وقيام بتدريب مكثف   
  .مرحلة ما قبل الاقتصاد وأثناء وبعد وكذلك لها هذي الأخيرة دور في الانتقاء الأفكار المبتكرة التي تدخل في

  .ومدرب تواستراتيجيامساعد مدير حاضنة الأعمال ومكلف ϵعداد خطط : زاوش رضا- 
  .مساعد مدير حاضنة الأعمال ومكلف ϵعداد مخططات الأعمال ومدرب: بعيطيش شعبان - 
  .مكلفة بشؤون العلوم وكيمياء والفيزʮء: ميري يمينه - 
  .شؤون التكنولوجية في فضاء الذكاء الاصطناعيمكلف ب: يوسف بريكي- 
  .ēتم ʪلجوانب القانونية ترافق في إنشاء سجل التجاري: بوقرة لعمرية- 
  .إمكانية إضافة أستاذين رʮضيات والإعلام والآلي*

  أدوات تحصيل المعلومات الميدانية والمنهج المعتمد: المطلب الثاني
إلى اĐتمع الدراسة  ةʪلإضافلعلمي المستخدم في الدراسة الميدانية تم تطرق في هذا المطلب إلى المنهج ا  

  .وأدوات لتحصيل المعلومات

  المنهج المعتمد :الفرع الأول
فن التنظيم السليم Đموعة من الأفكار المتنوعة إما يهدف الكشف عن الحقائق حيث يكون لها : يعرف المنهج ϥنه

  1.جاهلين، وإما يهدف البرهنة عليها
تم الاعتماد على المنهج الوصفي لأنه يساعد على المقارنة طبيعة الظاهرة وكذلك دراسة الواقع بشكل   

دقيق للغاية وإضافة إلى مرونة الكبيرة الموجودة فيه، ولشموليته،كذلك تم الاعتماد على الملاحظة، وʬئق وسجلات 
  .موقع الالكتروني خاص ʪلحاضنة إلى ةʪلإضاف

 واقعها، في هي كما البحث موضوع الظاهرة أو الواقع يدرس الذي العلمي البحث مناهج احد هو :الوصفي المنهج

 الظواهر وهذه التغيير، و التطوير في تسهم استنتاجات إلى الوصول اجل من دقيقا وصفا بوصفها فيها البحث ويهتم

  2.سياسية أو اجتماعية أو طبيعية تكون

  

                                                           
 .131، ص2019، دار البداية ʭشرون والموزعون، عمان، 1، طبعة )للبحوث العلمية من الشغف إلى الفرصة(تمهيدية الأطر السعد بن جخدل،  -1
 .66، ص 2013، جامعة العلوم والتكنولوجية، 2عبد الغني محمد إسماعيل العمراني، مناهج البحث العلمي، طبعة  - 2
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  المعلوماتأدوات لجمع : الفرع الثاني
لقد اعتمدʭ على أداة المقابلة من أجل جمع المعلومات حول حاضنة الأعمال وما تقوم به وكيفية مرافقة   

  ودعم وترويج أفكار المشاريع الرʮدية
الوسيلة التي يحاول الباحث الحصول بواسطتها على البياʭت، والتي لا توجد في  Ĕϥاحيث تعرف المقابلة   

كون مع الأشخاص الذين كانوا في معظم الأحيان شهودا أو مشاركين في الفعاليات التي شملها أي مكان آخر، وت
  1.موضوع البحث

  2: تنقسم المقابلات إلى عدة أنواع نذكر منها  

  :المقابلة الفردية :أولا
عادة ما تستخدم المقابلات الفردية للمواضيع الحساسة أو للتجارب الشخصية أو للتعمق في فهم آراء   

ومواقف الأفراد في اĐتمع إذ يستطيع الباحث، عن طريق المقابلة أن يتعرف على أفكار ومشاعر ووجهات نظر 
إلى ذلك، يمكن للباحث أن يعيد بناء الأحداث الاجتماعية من خلال الإجاʪت التي يحصل  ةʪلإضافالآخرين، 

عليها في المقابلات الفردية، وتعتمد هذه الطريقة على بناء الثقة بين الباحث والمشارك في الباحث من اجل ضمان 
  .المصداقية والدقة في الإجاʪت

  :هناك نوعان من المقابلات  
ويتلقى جميع المشاركين الأسئلة . ظمة، حيث يتم سؤال المشارك سلسلة من الأسئلة المعدة سلفاالمقابلة المنت- 

ويكون دور الباحث محايدا، كما أن طبيعة هذا النوع من المقابلات يركز على . نفسها وبنفس الترتيب والطريقة
بقا، أو يمكن أيضا استخدام الأسئلة ويمكن أن تكون الإجاʪت محددة الأنماط مس. الأسئلة العقلانية لا العاطفية

  .المفتوحة التي تسمح للمشارك الإجابة ʪلطريقة التي يريد، دون قيود أو ضوابط
ويكون دور الباحث أقرب إلى دور . المقابلة غير المنتظمة، هي مقابلة غير مقننة، ذات أسئلة مفتوحة وعميقة- 

يمكن الباحث من فهم تفكير المشارك وسلوكه دون إسقاط هذا نوع من المقابلات . مدير للحوار أكثر من مقابل
  .فرضيات الباحث المسبقة أو تصنيفاته علية، والتي قد تحد من أقوال وتفاعل المشارك

  

  

                                                           
 . 217نضري تطبيقي،ب ط، د ر ن، ب س، ص : شروع بحث علميبوجمعة عمرون، منهجية البحث العلمي، دليل إعداد م -1
  .35-34، ص 2016لبنان، -يبرت، بيروت لمي، ب ط، الناشر مؤسسة فريدريش ريما ماجد،منهجية البحث الع -2
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  :المقابلة الجماعية: ʬنيا
في هذا النوع من المقابلات . هي المقابلة التي يعمل فيها الباحث مع مجموعة من المشاركين في وقت واحد  

وهذا . ن دور الباحث فيه إدارة الحوار وتسهيله، وتكون مهمته تسجيل التفاعل الذي يدور بين المشاركينيكو 
  .يتطلب مهارات في إدارة الحوار وتوجيه النقاش في الوجهة المرادة

قد تظهر المقابلة الجماعية جوانب من الحالة المدروسة ربما لا تظهر في أنواع المقابلات الأخرى وذلك   
  .جة لما يعطيه التفاعل بين آراء المشاركيننتي
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  تحليل نتائج المقابلات واختبار فرضيات البحث: المبحث الثاني
في هذا المبحث سنقوم بتعرف على مهام وادوار الحاضنة الأعمال وتحليل المعلومات التي تم جمعها من 

الأولى كانت مع مدير الحاضنة التي تم تقديم حوصلة عامة على ميدان الدراسة التي كانت على مرحلتين، مرحلة  
  .الحاضنة، أما في المرحلة الثانية فكانت في شكل مقابلة مكتوبة وتم الإجابة عنها،كما هي موضحة كالتالي

  الأنشطة الترويجية للحاضنة: المطلب الأول
ي الأفكار لذا قمت بطرح سؤال ما سر بعد زʮرة الميدانية لحاضنة الأعمال لاحظت أن هناك إقبال لحامل  

  .إقبال الطلبة للحاضنة رغم هناك آليات أخرى لدعم ومرافقة أفكارهم
الذي تلعبه حاضنة في المرافقة الفعلية  من الدورإقبال الطلبة وغيرهم هو ʭبع  حاضنة سرفرد قائلا مدير   

نشطة التي تقوم đا الحاضنة كما وفي تجسيد مشاريعهم على ارض الواقع، وذلك من خلال العديد من الأ
  .سنوضحه في الفروع التالية

  الدورات التدريبية: الفرع الأول
ēدف الدوارات التدريبية إلى جذب الحاملين للأفكار،حيث تقام في كل أسبوع مرة واحدة أو مرتين تنقسم 

  :إلى
  .دورات عمومية*
  .دورات متخصصة حسب طبيعة المشاريع*

  :1التدريبية التي قامت đا الحاضنة نذكر مايليمن أهم الدورات 
مدرب بعيطيش (تحت إشراف  12/4/2021الدورة تدريبية حول تسويق المؤسسات الناشئة كانت في  - 1

  ).شعبان ومدرب رضا زاوش
  ).يوسف بريكي(تحت إشراف  8/4/2021دورة تدريبية حول برمجة لغة كانت في  - 2
من قبل مدربة بوقرة  7/4/2021كانت في   STARTUP: انونيةدورة تدريبية حول الجوانب الق - 3

  .العمرية
من قبل طباخ ) 7/4/2021(و) 9/3/2021(الدورة التدريبية في البرمجيات ʪلأردني و كانت في  - 4

  .مصطفى
  .من قبل يوسف زʮني 4/3/2021الدورة التدريبية حول كيفية تسجيل براءات الاختراع كانت في  - 5

                                                           
  .2021-05-10بناء على المقابلة مع مدير حاضنة بتاريخ -  1
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  . ورشة تطبيقية حول برمجة الذكاء الاصطناعي - 6
  .27/4/2021و 25دورة تدريبية حول الذكاء الاصطناعي تحت إشراف يوسف بريك كانت في  - 7
  .6/1/2021- 5دورة تدريبية موجهة للطلبة والباحثين المحتضنين بحاضنة الأعمال بجامعة المسيلة  - 8
  .10/2021- 24- 23الاختراع كانت في دورة افتراضية حول كيفيات تدوين براءات  - 9

دورة تدريبية حول كيف تنشأ فكرتك تحت خبير المبتكر عزا لدين سباني في مؤسسات الصغيرة والمتوسطة   -10
  .6/10/2021- 5كانت في 

  .تحت المدربين بعيطيش شعبان، زاوش رضا) 10/3/2021(كيف تعرض فكرتك المبتكرة   -11
) 5/5/2021(وعرض على زوم كان في ) 18/4/2021(مال حضورʮ كوتش بسيسة  ك= فن الإلقاء  -12

  .ولا زالت متواصلة إلى يوم هذا
 تواستراتيجياإن هدف من هذي الدورات إنجاح المشاريع المحتضنة وكذلك اطلاع على مختلف التقنيات   

  .سلبي هو وإيجابيالمعتمدة ومعرفة كل ما 
د ساعة ليس لها ميزانية لان القانون لا يزال فتي وهناك إن حاضنة الأعمال لها ثلاث سنوات من نشاط ولح - 

أكتوبر  8في قانون تمويل المشاريع الذي صدر في  تفعيليهإعفاءات ضريبية وجبائية لذلك ننتظر إجراءات 
2020. 

إن حاضنة الإعمال لها ثلاث سنوات من نشاط ولا تمول صاحب المشروع بل تعتمد على تمويل شخصي و  - 
 :ما يساهم به الشركاء الاقتصاديون وهي كتاليالاعتماد على 

  .مديرية الصناعة والمناجم - 1
  .ماغريب ʪيت - 2
  . METشركة صيانة والعتاد الصناعي  - 3
  . مؤسسة قناعة للصناعات الغذائية - 4
  .Sarluision-in-Tekمؤسسة  - 5
  . مؤسسة حضنة للبيئة والرسكلة مسيلة - 6
  .مؤسسة حضنة حليب - 7
  .سولار حضنةمؤسسة  - 8
  .الوكالة الوطنية لتثمين نتائج البحث والتثمين التكنولوجية - 9

  .وهذي المؤسسات تساهم بمبالغ رمزية ورعاية وتشجيع طلبة على تجسيد أفكارهم على ارض الواقع  
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تنضر حاضنة الأعمال لحامل المشروع لفكرته وليس لشخصيته ومكانته في جدوه الاقتصادية وتعود عليه بربح  - 
والاقتصاد الوطني ʪلفائدة ولا تستفيد حاضنة الأعمال من مشروع ولحد لان القوانين لا تعطي حاضنة 

  .الأعمال في رقم الأعمال
أشهر وتخضع نفس القوانين الحاضنات عالمية وهناك يوجد  6ترافق حاضنة الأعمال أصحاب المشاريع لمدة 
  .سنتين 2يدلاني تزيد مدة الاحتضان المشاريع يبرر أصحاđا تلك التي تنشط في قطاع الص

  الأدوات التي تعتمدها حاضنة في ترويج لأفكار المشاريع الرʮدية *
  .حضور دائم - 
  .مواقع تواصل الاجتماعي - 
  .إعلان - 
  .صفحة فيسبوك - 
  .موقع الكتروني ومحدث بشكل يومي - 
  .إذاعة محلية الأول بمسيلة - 
  .UFcقناة إذاعة  - 
  قناة التلفزيونية - 

  : الزʮرات الميدانية -
  .مقر الحاضنة ADURETEزʮرة مديرة الوكالة الوطنية *
  .15/12/2020زʮرة الوزير الأول عبد العزيز جراد كان *
  .الحاضنة co-workingزʮرة مدير الجامعة لحاملي الأفكار بـ *
  .2020نوفمبر  30زير المنتدب لدى الوزير الأول طلبة حاملي المشاريع الرʮدية للو  6زʮرة المدير رفقة *

 1المقابلات الإذاعية والمتلفزة :الفرع الثاني
  .حضور مدير الحاضنة بدعوة من التلفزيون الجزائري على قناة المعرفة*
  .id tourتغطية الإعلامية للمسابقة الوطنية *
  .المؤسسات الاقتصاديةتغطية الإعلامية حول ملتقى أصحاب المشاريع المبتكرة مع *
  .تغطية الإعلامية حول براءة الاختراع على مستوى جامعة المسيلة*

                                                           
  .2021-05-10بناء على المقابلة مع مدير حاضنة بتاريخ  -  1
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  .المشاركة حصة إذاعية ʪلعاصمة على قناة جامعة تكوين المتواصل بمركز الإذاعة وتلفزيون*

  1المعارض و المسابقات  :الفرع الثالث
  لتثمين النتائج البحث والتنمية التكنولوجية  14/1/2021- 13كانت في   ID TOURالمسابقة الوطنية *
مشروع على  47مشاريع ابتكارية من  4بـ  Un projet Un brevetمشاركة الحاضنة في مسابقة *

  .هاته المسابقة تبث على قناة المعرفة المستوى الوطني و

  2الملتقيات والندوات :الفرع الرابع
  .ملتقى اقتصاد المعرفة*
  .تمثيل حاضنة الأعمال في الندوة الوطنية لاقتصاد المعرفة*

الابتكار ورهاʭت : فعاليات الملتقى الذي جمع بين المؤسسات الاقتصادية وحاملي المشاريع المبتكرة تحت عنوان* 
  .التنمية الاقتصادية

  أسئلة المقابلة الإجاʪت علىتفريغ وتحليل : المطلب الثاني
المطلب سنقوم بتفريغ إجاʪت ضيوف المقابلة التي قمنا بتصميم أسئلتها بناءً على طبيعة من خلال هذا   

أسئلة الإشكالية، وʪلاعتماد على اقتراحات الأستاذة المشرفة والأساتذة المحكمين، حيث كانت أهم مراحل 
  :تصميم وإجراء المقابلة كما يلي

ول أهمية النشاط الترويجي لأفكار المشاريع الرʮدية، صياغة الأسئلة ضمن ثلاث محاور كان الأول منهما ح - 1
بينما يركز في الثاني منهما على العلاقات العامة، أما فيما يخص المحور الثالث فيركز على محور النشر وتنشيط 

 .الأفكار
 اختيار ضيوف المقابلة على أساس طبيعة المنصب الذي يتقلده هؤلاء الأفراد والذي هو في علاقة مباشرة - 2

 .بطبيعة موضوع البحث، ألا وهو آليات ترويج لأفكار المشاريع الرʮدية 
ضبط مواعيد المقابلة على أساس الوقت المناسب الذي حدده لنا ضيوف المقابلة وكانت كما هي موضحة في  - 3

 :الجدول التالي
  
  
  

                                                           
  .2021-05-10بناء على المقابلة مع مدير حاضنة بتاريخ  -1
  .المقابلة مرجع نفسه، -2
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  إجرائها ʫريخ حسب المقابلات مواقيت :2  رقم الجدول

  منصب ضيف المقابلة  زمن إجراء المقابلة  التاريخ
  مدير حاضنة الأعمال  12:00إلى  11:30من   20/05/2021
مساعد مدير الحاضنة مكلف ϵدارة الأعمال ومخطط    11:00إلى  10:00من   23/05/2021

  الأعمال 
مساعد مدير حاضنة الأعمال مكلف ʪلتدريب قي   12:30إلى  10:30من   24/05/2021

  تسويق والتسويق الرقمي وإعداد العروض
  :مدى أهمية ترويج الأفكار ʪلنسبة للحاضنة الأعمال : الفرع الأول 

تتمحور الأسئلة المطروحة في المحور الأول من المقابلة حول مدى أهمية ترويج الأفكار ضمن أنشطة 
المستهدف الذي تتعامل معه الحاضنة، الحاضنة، حيث تضمن أربعة أسئلة توضح الإجاʪت عنها طبيعة الجمهور 

  :و ما هي أهم الأهداف التي تسعى إليها من خلال ذلك، كما هو موضح في الجدول التالي
  الأول المحور أسئلة على المقابلة ضيوف إجاʪت :3  رقم الجدول

مكلف إجاʪت مساعد مدير الحاضنة   إجاʪت مدير الحاضنة  الأسئلة
  ϵدارة الأعمال ومخطط الأعمال

إجاʪت مساعد مدير الحاضنة مكلف 
ʪلتدريب في التسويق والتسويق الرقمي 

  وإعداد العروض
هل يعتبر ترويج 
أفكار المشاريع 
الرʮدية من ضمن 
أنشطة حاضنة 
الأعمال بجامعة 

  المسيلة؟

  نعم  نعم  نعم

ما هي الفئات 
المستهدفة من 
الترويج لأفكار 
المشاريع الرʮدية 
داخل الجامعة 

  وخارجها؟

الطلبة، الأساتذة والباحثين، المؤسسات 
الاقتصادية، مؤسسات الإدارية، الجامعات، 
المهندسين، وزʪئن Ĕائيين وصناعيين، مخابر 
البحث، جمهور المستهلك، وتم إضافة إن 

  اختلاف جمهور راجع حسب المشروع

ؤسسات الطلبة، المؤسسات الاقتصادية، الم
الإدارية، المؤسسات الحكومية وتم إضافة 

  عنصر وهو الجمعيات الخيرية

طلبة، المؤسسات الاقتصادية، المؤسسات 
الإدارية، المؤسسات الحكومية، أساتذة 

: وʪحثين، مع إضافة العنصر أخرى هو
جمعية تعمل على رعاية الطفولة في 

  الإبداع والابتكار

فيما تتمثل 
الأهداف التي 

حاضنة تسعى 
الأعمال إلى 
تحقيقها من وراء 
الترويج لأفكار 

  المشاريع الرʮدية؟

تعريف الجمهور المستهدف داخل الجامعة -
وخارجها ʪلمشروع الرʮدي ومختلف مراحل 

  .Ϧسيسه
السعي إلى الحصول على تمويل للمشاريع -

الرʮدية التابعة للجامعة وتم المصادقة على 
  إنشائها

لمنافسة بين الأطراف السعي إلى تحفيز ا-

تعريف الجمهور المستهدف داخل الجامعة -
شروع الرʮدي ومختلف مراحل وخارجها ʪلم

  .Ϧسيسه
السعي إلى الحصول على تمويل للمشاريع -

الرʮدية التابعة للجامعة وتم المصادقة على 
  إنشائها

السعي إلى تحفيز المنافسة بين الأطراف -

تعريف الجمهور المستهدف داخل -
الجامعة وخارجها ʪلمشروع الرʮدي 

  .ومختلف مراحل Ϧسيسه
الحصول على تمويل  السعي إلى-

للمشاريع الرʮدية التابعة للجامعة وتم 
  المصادقة على إنشائها

السعي إلى تحفيز المنافسة بين الأطراف -
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الحاملين لأفكار المشاريع الرʮدية من أجل 
  تقديم أفكارهم ومحاولة تطبيقها

استهداف رسم صورة ذهنية ومكانة مميزة -
لجامعة المسيلة مميزة لجامعة المسيلة في مجال في 

  مجال المشاريع الرʮدية وحضانتها

الحاملين لأفكار المشاريع الرʮدية من أجل 
  تقديم أفكارهم ومحاولة تطبيقها

كانة مميزة استهداف رسم صورة ذهنية وم-
لجامعة المسيلة مميزة لجامعة المسيلة في مجال 

  في مجال المشاريع الرʮدية وحضانتها
حل المشكلة التوظيف المؤسسات -

  .العمومية
  .خلق نوع من التكامل بين المشاريع

  

الحاملين لأفكار المشاريع الرʮدية من أجل 
  تقديم أفكارهم ومحاولة تطبيقها

استهداف رسم صورة ذهنية ومكانة -
لة مميزة لجامعة المسيلة مميزة لجامعة المسي

في مجال في مجال المشاريع الرʮدية 
  وحضانتها

الحصول على نماذج ʭجحة في المشاريع *
الرʮدية لتحفيز ʪقي طلبة على تقديم 

  .أفكارهم
توفير المناخ الملائم للجمهور المستهدف *

  .من اجل تمويل المشاريع
كيف يتم جذب 
الجمهور المستهدف 
للاهتمام أكثر 
بفكرة المشروع 

المبتكر  (الرʮدي 
  ؟)أو الناشئ

  إقامة الندوات والمعارض
  المشاركة في الملتقيات الوطنية والدولية

  تنظيم المسابقات
  إقامة الدورات التدريبية

  المقابلات الإذاعية والمتلفزة
الزʮرة الميدانية المتبادلة بين ممثلي الحاضنة 

  والشركاء الاجتماعيين والاقتصاديين
ل الإعلام الإعلاʭت عبر مختلف وسائ

  والتواصل

  إقامة الندوات والمعارض
  المشاركة في الملتقيات الوطنية والدولية

  تنظيم المسابقات
  إقامة الدورات التدريبية

  المقابلات الإذاعية والمتلفزة
الزʮرة الميدانية المتبادلة بين ممثلي الحاضنة 

  والشركاء الاجتماعيين والاقتصاديين
الإعلام الإعلاʭت عبر مختلف وسائل 

  والتواصل
  عرض تجارب ʭجحة سابقة

  إقامة الندوات والمعارض
  المشاركة في الملتقيات الوطنية والدولية

  تنظيم المسابقات
  إقامة الدورات التدريبية

  المقابلات الإذاعية والمتلفزة
الزʮرة الميدانية المتبادلة بين ممثلي الحاضنة 

  والشركاء الاجتماعيين والاقتصاديين
الإعلاʭت عبر مختلف وسائل الإعلام 

  والتواصل

  من إعداد الطالبة: المصدر

  مدى اعتماد الحاضنة على العلاقات العامة في الترويج لأفكار المشاريع الرʮدية:الفرع الثاني
أعمال تمحور الأسئلة المطروحة في المحور الثاني من المقابلة حول آلية العلاقات العامة التي تعتمدها الحاضنة 

في ترويج لأفكار المشاريع الرʮدية،حيث تضمن أربعة أسئلة توضح الإجاʪت عنها طبيعة الأطراف التي تسعى 
لحاضنة لتوليد علاقتها معهم،ومدى مساهمة العلاقات العامة في ترسيخ صورة ذهنية، وما هي الأدوات التي 

  :في الجدول التاليتعتمدها من اجل تقوية علاقتها داخليا وخارجيا،كما هو موضح 
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  الثاني المحور أسئلة على المقابلة ضيوف إجاʪت :4  رقم الجدول
إجاʪت مساعد مدير الحاضنة   إجاʪت مدير الحاضنة  الأسئلة

مكلف ʪلتدريب وϵدارة 
  الأعمال ومخطط الأعمال

إجاʪت مساعد مدير الحاضنة 
التسويق مكلف ʪلتدريب في 

والتسويق الرقمي وإعداد 
  العروض

هل ēتم الحاضنة بضرورة بناء 
علاقات متينة بين الجامعة 

  وجمهورها؟

  
  نعم

  
  نعم

  
  نعم

من الأطراف الذين تسعى 
الحاضنة إلى توطيد علاقاēا معهم 

  داخليا وخارجيا؟

الطلبة، الأساتذة والباحثين، المؤسسات 
الاقتصادية، مؤسسات الإدارية، 
الجامعات، المهندسين، وزʪئن Ĕائيين 
وصناعيين، مخابر البحث، جمهور 
المستهلك، وتم إضافة إن اختلاف جمهور 

  راجع حسب المشروع 

الطلبة، المؤسسات الاقتصادية، 
المؤسسات الإدارية، المؤسسات 

  معيات الخيرية الحكومية و الج

الطلبة، المؤسسات الاقتصادية، 
المؤسسات الإدارية، المؤسسات 
الحكومية، أساتذة وʪحثين، 
جمعية تعمل على رعاية الطفولة 

  في الإبداع والابتكار

هل تساهم هذه العلاقات 
حسب تقديركم في بناء صورة 
ذهنية جيدة عن الجامعة لدى 

  جمهورها المستهدف؟

  
  نعم

  
  نعم

  
  نعم

فيما تتمثل الأدوات التي تعتمدها 
الحاضنة لتقوية علاقتها ʪلجمهور 

  الداخلي والخارجي؟

الندوات *استقبال الضيوف *المعارض 
الزʮرات *وسائل الإعلام المختلفة *
-المشاركة في المؤتمرات والملتقيات *

: الجمهور المستهدف داخليا وخارجيا هو
الطلبة، أساتذة وʪحثين، مهندسين، 

  سات اقتصادية حكومية عموميةمؤس

استقبال الضيوف *المعارض 
وسائل الإعلام *الندوات *

المشاركة في *الزʮرات *المختلفة 
الجمهور  -المؤتمرات والملتقيات 

: المستهدف داخليا وخارجيا هو
الطلبة، أساتذة وʪحثين، 
مهندسين، مؤسسات اقتصادية 
حكومية عمومية، مدراء 

تية في حاضنات، دور المقاولا
  الجامعات، مدراء مخابر

استقبال الضيوف *المعارض 
وسائل الإعلام *الندوات *

المشاركة في *الزʮرات *المختلفة 
الجمهور  -المؤتمرات والملتقيات 

: المستهدف داخليا وخارجيا هو
الطلبة، أساتذة وʪحثين، 
مهندسين، مؤسسات اقتصادية 
حكومية عمومية، أصحاب 

لوا على المشاريع الذين تحص
  الجوائز

  من إعداد الطالبة :المصدر
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  مدى اعتماد الحاضنة على آلية النشر و تنشيط الأفكار في ترويج لأفكار المشاريع الرʮدية: الفرع الثالث
تتمحور أسئلة المطروحة في المحور الثالث من المقابلة حول اعتماد الحاضنة على آليتين النشر وتنشيط 

لأفكار المشاريع الرʮدية،حيث تتضمن تسعة أسئلة توضح الإجاʪت عنها طبيعة الجمهور الأفكار في ترويج 
تنشيط الأفكار والهدف من ذلك ،كما هو موضح في لأدوات التي تعتمدها من في نشر و المستهدف، ما  هي ا

  :الجدول التالي
  الثالث المحور أسئلة على المقابلة ضيوف إجاʪت :5  رقم الجدول

إجاʪت مساعد مدير الحاضنة   إجاʪت مدير الحاضنة  الإجاʪت
مكلف ʪلتدريب ϵدارة الأعمال 

  ومخطط الأعمال

مساعد مدير الحاضنة مكلف في 
التسويق والتسويق الرقمي وتقديم 

  العروض
ما هي الأدوات التي تركّز عليها 
حاضنة الأعمال في نشر المعلومات 

المبتكرة (الخاصة ʪلمشاريع الرʮدية 
  )أو الناشئة

موقع الجامعة، : النشر الالكتروني-
مواقع التواصل الاجتماعي، 

  المطبوعات الالكترونية، فيديوهات
  الصحف واĐلات-
 pptالملصقات وأدوات العرض -

موقع الجامعة، : النشر الالكتروني-
مواقع التواصل الاجتماعي، 

  ونية، فيديوهاتالمطبوعات الالكتر 
  الصحف واĐلات-
  pptالملصقات وأدوات العرض -

موقع الجامعة، : النشر الالكتروني-
مواقع التواصل الاجتماعي، 

  المطبوعات الالكترونية، فيديوهات
  الصحف واĐلات-
  pptالملصقات وأدوات العرض -

من الجمهور المستهدف من وراء 
القيام بعمليات النشر بمختلف 

  أنواعها؟

الطلبة، الأساتذة والباحثين،   يختلف حسب الهدف من العملية   حسب هدف من أي دورة 
مهندسين، مؤسسات الاقتصادية 

  .وحكومية، الهيئات الإدارية
هل تقوم الحاضنة بتنظيم أي نوع 
من المسابقات داخل الجامعة؟ ومن 
هم المستهدفون ʪلمشاركة في هذه 

  المسابقات؟

  نعم  -
حاملين الأفكار المبتكرة من أي  -

  منطقة 

  نعم*
  الطلبة *

  نعم *
  حاملين الأفكار والمحتضنين *

هل تشرف الحاضنة على تنظيم 
معارض حول المشاريع الرʮدية؟ 
ومن الجمهور المستهدف من إقامة 

  هذه المعارض؟

  نعم *
  حسب طبيعة المشاريع *

  نعم *
الطلبة، المؤسسات الاقتصادية *

  والحكومية والعمومية 

  نعم * 
أصحاب المشاريع، المؤسسات *

  الخارجية، تمويل أفكار المشاريع 

هل تشرف الحاضنة على إقامة 
ندوات وأʮم دراسية حول المشاريع 

  الرʮدية داخل الجامعة؟

  نعم *  نعم *  نعم *

من الجمهور المستهدف من إقامة 
  والأʮم الدراسية؟ هذه الندوات

الطلبة، الأساتذة والباحثين، 
مهندسين، مؤسسات الاقتصادية 
وحكومية، الهيئات الإدارية، 

  الجامعات

الطلبة والمؤسسات الحكومية *
  والعمومية والاقتصادية

، الأساتذة والباحثينالطلبة،
مهندسين، مؤسسات الاقتصادية 
وحكومية، الهيئات 

  .الجامعاتالإدارية،
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تقوم الحاضنة ϵعداد دورات هل 
تدريبية حول المشاريع الرʮدية؟ 
ومن هم المشاركون في هذه 

  الدورات؟

  نعم *
طلبة، مهندسين، الباحثين *

والأساتذة، بمعنى حسب طبيعة 
  المشروع 

  نعم*
  طلبة،أساتذة والباحثين،مهندسين*

  

  نعم*
الطلبة، أساتذة والباحثين *

  ،مهندسين

التدريبية وما ما طبيعة الدورات 
  الهدف منها؟

أي : دورة عامة(هناك دورتين 
عمومية لأي مكان تتمثل في 

، )تسويق والاقتصاد ورʮدة الأعمال
أي حسب المشروع : دورة خاصة(

تتمثل في دورات الذكاء 
 )الاقتصادي، وتكنولوجية

تطوير + زرع فكر رʮدي = هدف 
+ أفكار لحاملين الأفكار المشاريع 

تحفيز + جديدة توليد أفكار 
توعيتهم من + لحاملين الأفكار 
  . اجل حماية أفكارهم

  متنوعة : طبيعة
  : الهدف*
من خلال تشجيع على تفكير -

  الإبداعي 
فتح اĐلات إمام الطلبة لدخول  -

  عالم الأعمال
 ϥفكارتقديم نماذج ʭجحة  -

  بسيطة وحققت نجاحات كبرى 

 حسب طبيعة المشروع *
وهي غرس ( :هناك أهداف عامة*

ثقافة الأعمال الرʮدي في أذهان 
تدريب (، أهداف خاصة )الطلبة

مركز لانجاز مخطط القيمة المقترضة 
، BMCالتدريب على انجاز + 

 )تدريب على مخطط الأعمال
  

كيف تساهم الدورات التدريبية في 
توليد وتكثيف أفكار المشاريع 

  الرʮدية؟

دراسة وتحليل أفكار الأعضاء -
  المتدربين

تحديد توجهات المتدربين -
  واستكشاف آرائهم

المساهمة في تصميم المخططات -
  الأولية للأفكار

  اختيار الأفكار القابلة للتنفيذ
توجيه المتدربين نحو مصادر الإلهام -

انترنت،  : ϥفكار المشاريع الرʮدية
  ...كتب

دراسة وتحليل أفكار الأعضاء 
  المتدربين

دربين تحديد توجهات المت-
  واستكشاف آرائهم

المساهمة في تصميم المخططات -
  الأولية للأفكار

  اختيار الأفكار القابلة للتنفيذ
توجيه المتدربين نحو مصادر -

: الإلهام ϥفكار المشاريع الرʮدية
  ...انترنت، كتب

دراسة وتحليل أفكار الأعضاء 
  المتدربين

تحديد توجهات المتدربين -
  واستكشاف آرائهم

المساهمة في تصميم المخططات -
  الأولية للأفكار

  اختيار الأفكار القابلة للتنفيذ
توجيه المتدربين نحو مصادر الإلهام -

انترنت،  : ϥفكار المشاريع الرʮدية
  ...كتب

  من إعداد الطالبة: المصدر
  وفي الجدول الموالي ندرج التوجه العام لإجاʪت الضيوف على أسئلة المحور الأول  

  الأول المحور أسئلة عن الضيوف لإجاʪت العام التوجه :6  رقم الجدول

  تحليل التوجه العام لإجاʪت ضيوف المقابلة  السؤال المطروح  الرقم
هل يعتبر ترويج أفكار المشاريع الرʮدية من ضمن أنشطة   1

  حاضنة الأعمال بجامعة المسيلة؟
كل ضيوف المقابلة يرون أن ترويج أفكار المشاريع الرʮدية 

  . من ضمن أنشطة حاضنة الأعمال  
ما هي الفئات المستهدفة من الترويج لأفكار المشاريع   2

  الرʮدية داخل الجامعة وخارجها؟
هناك إجاʪت يشتركون فيها وهناك إجاʪت تم إضافتهم 

ستهدفة   حسب كل ضيف من وجهة نضرة في الفئات الم
 .  
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فيما تتمثل الأهداف التي تسعى حاضنة الأعمال إلى   3
  تحقيقها من وراء الترويج لأفكار المشاريع الرʮدية؟

كل ضيوف المقابلة يشتركون في إجاʪت حول الأهداف 
ترويجية للحاضنة ،وهناك ضيفين اظافو عنصرين على 
الإجاʪت السابقة تخص التوظيف العمومي،تكامل في  

اريع وتحفيز من خلال المشاريع الناجحة السابقة المش
  .  ،المناخ ملائم من اجل تمويل المشاريع

كيف يتم جذب الجمهور المستهدف للاهتمام أكثر بفكرة   4
  ؟)المبتكر أو الناشئ( المشروع الرʮدي 

كل ضيوف المقابلة يرون نفس الوسائل جذب الجمهور 
إلا ضيف واحد تم إضافة وسيلة جذب ألا وهي عرض 

  .  تجارب ʭجحة سابقة
  من إعداد الطالبة: المصدر

  وفي الجدول الموالي ندرج التوجه العام لإجاʪت الضيوف على أسئلة المحور الثاني 
  الثاني المحور أسئلة عن الضيوف لإجاʪت العام التوجه :7  رقم الجدول

  تحليل التوجه العام لإجاʪت ضيوف المقابلة  السؤال المطروح  الرقم
هل ēتم الحاضنة بضرورة بناء علاقات متينة بين الجامعة   1

  وجمهورها؟
كل ضيوف المقابلة يرون أن الحاضنة ēتم في بناء 

  .  علاقات متينة بين الجامعة وجمهورها 
من الأطراف الذين تسعى الحاضنة إلى توطيد علاقاēا معهم   2

  داخليا وخارجيا؟
هناك بعض إجاʪت يشتركون فيها وهناك بعض إضافات 
حسب وجهة نضر كل ضيف مقابلة من حيث الأطراف 

  .  اضنة إلى توطيد علاقتها التي تسعى ح
هل تساهم هذه العلاقات حسب تقديركم في بناء صورة   3

  ذهنية جيدة عن الجامعة لدى جمهورها المستهدف؟
كل ضيوف المقابلة يرون أن العلاقات تساهم في بناء 
صورة ذهنية جيدة  عن الجامعة لدى جمهورها 

  .  المستهدف
الحاضنة لتقوية علاقتها فيما تتمثل الأدوات التي تعتمدها   4

  ʪلجمهور الداخلي والخارجي؟
كل ضيوف المقابلة يرون نفس الأدوات التي تعتمدها 
الحاضنة لتقوية علاقاēا ،وهناك اختلاف في  الجمهور ها 

  .الداخلي والخارجي بين الضيوف 
  

  من إعداد الطالبة: المصدر
  
  
  
  
  



 ة الʻʴʸلةالʗراسة الʗʻʸانॻة للʱǺ ʖʲॺامع:                                               الفʶل الʰاني

65 

  الضيوف على أسئلة المحور الثالث وفي الجدول الموالي ندرج التوجه العام لإجاʪت
  الثالث المحور أسئلة عن الضيوف لإجاʪت العام التوجه :8  رقم الجدول

  تحليل التوجه العام لإجاʪت ضيوف المقابلة  السؤال المطروح  الرقم
ما هي الأدوات التي تركّز عليها حاضنة الأعمال في   1

المبتكرة أو (الخاصة ʪلمشاريع الرʮدية نشر المعلومات 
  )الناشئة

كل ضيوف المقابلة لهم نفس الإجاʪت من حيث أدوات 
  .النشر

من الجمهور المستهدف من وراء القيام بعمليات النشر   2
  بمختلف أنواعها؟

كل ضيوف المقابلة يختلفون في الجمهور المستهدف من عملية 
  .النشر

أي نوع من المسابقات داخل  هل تقوم الحاضنة بتنظيم  3
الجامعة؟ ومن هم المستهدفون ʪلمشاركة في هذه 

  المسابقات؟

كل ضيوف المقابلة يرون أن الحاضنة تقوم بتنظيم أي نوع من 
المسابقات في الجامعة وهناك ضيفين  يشتركون في وجهة نضر 
من حيث المستهدفون من المشاركة على غرار ضيف ʬلث 

  . دف كالطلبة فقطمسته إلىالذي ينظر 
هل تشرف الحاضنة على تنظيم معارض حول المشاريع   4

الرʮدية؟ ومن الجمهور المستهدف من إقامة هذه 
  المعارض؟

  .كل ضيوف المقابلة يرون أن الحاضنة تقوم بتنظيم معارض
هناك اختلاف بين ضيوف المقابلة من ʭحية الجمهور 

  .هالمستهدف من المعارض كل شخص حسب وجهة نضر 
هل تشرف الحاضنة على إقامة ندوات وأʮم دراسية   5

  حول المشاريع الرʮدية داخل الجامعة؟
كل ضيوف المقابلة يرون أن الحاضنة تقوم ϵقامة الندوات 

  . وأʮم الدراسة
من الجمهور المستهدف من إقامة هذه الندوات والأʮم   6

  الدراسية؟
المستهدف من ضيفين يرون نفس الجمهور ) 2(حيث نجد

إقامة الندوات والأʮم الدراسة ، على غرار ضيف ʬلث كانت 
  .إجابته جزء من ضيفين سابقين   

هل تقوم الحاضنة ϵعداد دورات تدريبية حول المشاريع   7
  الرʮدية؟ ومن هم المشاركون في هذه الدورات؟

كل ضيوف المقابلة يرون  أن الحاضنة تقوم بدورات تدريبية 
  اريع الرʮدية حول المش

أما ن ʭحية المشاركون فيها فلهم نفس نضرة وهناك *
اختلاف طفيف في ضيف المقابلة واحد أضاف ʪن 

  .المشاركون حسب طبيعة المشروع 
هناك اختلاف بين ضيوف المقابلة الثلاث في طبيعة الدورات   ما طبيعة الدورات التدريبية وما الهدف منها؟  8

  .والهدف منها 
تساهم الدورات التدريبية في توليد وتكثيف أفكار كيف   9

  المشاريع الرʮدية؟
الدورات التدريبية تساهم في  أنكل ضيوف المقابلة يرون 

  .توليد وتكثيف الأفكار وذلك من خلال العديد من النقاط 
  من إعداد الطالبة: المصدر
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  :يليوبناء على الإجاʪت يتضح ما ) 08- 03(نلاحظ من خلال الجداول 
 دية المشاريع أفكار ترويج أن يخص فيما %100 بنسبة المقابلة ضيوف كل أراء كانتʮأنشطة ضمن تكون الر  

 . حاضنة
 لنسبة سواء المقابلة ضيوف رأي حسب المستهدفة الفئاتʪ تʪنسبة بينما %49.5 نسبة كانت المشتركة لإجا 

 .ضيف كل نظر وجهة من مختلفة إجاʪت هناك تعني 49.5%
 ت في يشتركون الذين الضيوف يرون للحاضنة الترويجية الأهداف يخص فيماʪنسبة كانت واحدة الإجا 

 .للحاضنة ترويجية أهداف غير أخرى أهداف هناك يرون %34 بنسبة ،أما66%

 المقابلة ضيف هناك أن إلا الجمهور جذب وسائل يخص فيما %100 بنسبة المقابلة ضيوف كل آراء كانت 

 .سابقة الناجحة تجارب عرض وهي أخرى الجمهور جذب وسيلة إضافة تم )1( واحد
 تم الحاضنة أن%100 بنسبة المقابلة ضيوف يراه لما استناداē وجمهورها الجامعة بين متينة علاقات بناء في . 

 100 بنسبة ضيوف يرون وخارجيا داخليا معهم علاقتها لتوطيد الحاضنة تسعى التي الأطراف يخص فيما % 

 .والخارجي الداخلي الجمهور اختلاف مع لكن نفسها الأدوات
 عن جيدة ذهنية صورة بناء في تساهم التي العلاقات يخص فيما %100 بنسبة المقابلة ضيوف كل أراء كانت 

 . المستهدف جمهورها لدى الجامعة
 اختلاف هناك أن إلا قتهاعلا لتقوية الأدوات على تعتمد الحاضنة %100 بنسبة المقابلة ضيوف يراه لما استنادا 

 .والخارجي الداخلي الجمهور في %100 بنسبة

 دية المشاريع أفكار لنشر أدوات نفس%100 بنسبة المقابلة ضيوف أراء كل كانتʮالر . 
 حية من تماما اختلافا يختلفون المعاكس الاتجاه في %100 بنسبة المقابلة ضيوف آراء كل كانتʭ الجمهور 

  .النشر لعمليةا هذي من المستهدف
 لنسبة أما ،% 100 بنسبة كانت الجامعة في المسابقات من نوع أي تنظيم يخص فيماʪ المشاركة من لمستهدفون 

 الوحيد هو للطالب ينظر كان %33.33 بنسبة أخرى جهة من ،نضرة نفس لهم% 66.66 كانت

 . ʬلث لضيف بنسبة المشاركة من المستهدف
 دية المشاريع حول معارض بتنظيم الحاضنة قيام يخص فيماʮمسئولين بصفتهم المقابلة ضيوف نظر وجهة من الر 

 تنظيم من المستهدف للجمهور بنسبة أخرى جهة من أما المعارض، بتنظيم تقوم أĔا يرون %100 نسبة فان

 .نظره وجهة حسب ضيف كل ثلاث ضيوف بين اختلافا %100 بنسبة كانت المعارض
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 قامة تقوم الحاضنة أن %100 بنسبة لمقابلةا ضيوف آراء كل كانتϵ موأ ندواتʮ المشاريع حول دراسة 

 .الرʮدية

  م ندوات من المستهدف الجمهور بخصوصʮنفس يرون المقابلة ضيوف من%66.66 بنسبة الدراسة وأ 

 .لضيفين مخالف المستهدف جمهور يرى% 33.33 بنسبة أما المستهدف، الجمهور

 عداد تقوم الحاضنة أن% 100 بنسبة المقابلة فضيو  يراه لما استناداϵ دية، المشاريع حول تدريبية دوراتʮالر 

 ʪن الثالث المقابلة ضيف أضافها% 1 ونسبة% 99 تقريبا كانت التدريبية الدورات هذه في المشاركون بخصوص

 . المشروع طبيعة حسب المشاركون

 وجهة له ضيف فكل والهدف الدورات طبيعة في تماما مختلفة% 100 بنسبة )3( المقابلة ضيوف آراء كل كانت 

 .بيه خاصة نضره
 الأفكار تكييف في تساهم التدريبية الدورات أن يرون% 100 بنسبة المقابلة الضيوف يراه لما إسنادا .  

كنتيجة لتحليل إجاʪت ضيوف المقابلة من خلال الجداول السابقة يمكننا الجزم بثبات الفرضيات التي 
  :طلقنا منها في مقدمة هذا البحث ألا وهي كما يليان

  ومضموĔا أن الترويج يعد من أهم الأنشطة التي تقوم đا الحاضنة: الفرضية الأولى

والتي تنص على أن الحاضنة تستخدم العلاقات العامة في الترويج من خلال الزʮرات الميدانية : الفرضية الثانية

  ية والشراكة اĐتمعيةالمتبادلة، والمقابلات الإعلام

والتي تتضمن أن الحاضنة تستخدم النشر وتنشيط الأفكار من خلال المسابقات والندوات  :الفرضية الثالثة

  .والمعارض والدورات التدريبية
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  :خلاصة الفصل الثاني
والجهود التي في هذا الفصل استعرضنا تقديم حاضنة الأعمال، من خلال التعريف ʪلحاضنة ومهامها، 

تبذلها  في توفير دعم وتقديم أحسن الخدمات لمحتضنيها، إلا أننا رأينا أĔا لا تزال تعاني من بعض القصور الذي 
  .يمس العديد من الجوانب وذلك راجع لحداثة Ϧسيس الحاضنة

فكار كما حاولنا تسليط الضوء على بعض الجوانب التسويقية في أنشطة الحاضنة، ألا وهو الترويج لأ
المشاريع الرʮدية الذي تقوم به الحاضنة مجاʭ على اعتبار أĔا ʫبعة لمؤسسة خدمية، إلا أن هذا النشاط له أهمية  
كبرى في التعريف بفكرة المشروع الرʮدي ونشرها بين أوساط الطلبة والأساتذة والشركاء الاجتماعيين للجامعة، 

  .وحتى الجمهور المهتم  من خارج الجامعة
ϵ للمقابلة مع أهم المسؤولين في الحاضنة بداية من مديرها، توصلنا إلى أن الآليات التي تركز عليها ʭعداد

  .الحاضنة في عملية الترويج هي العلاقات العامة والنشر وتنشيط الأفكار 
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  :الخاتمة
هدفت هذه الدراسة إلي معرفة الآليات الترويجية  المتاحة للأفكار المشاريع الرʮدية مع محاولة الإشارة إلى ما 

وذلك نظرا للدور الحيوي والفعال الذي تؤديه هاته المشاريع الرʮدية تقدمه حاضنة الأعمال لدعم ومرافقة محتضنيها 
في تخفيض نسبة البطالة وكذلك تنمية الفكرية الشخصية وتعود عليه ʪلربح ثم تحقيق الانتعاش الاقتصادي، وقد تم 

روع و تطوره، لذلك التركيز على المشكلة آليات الترويجية الذي يعتبر من أهم العوائق التي تقف أمام انطلاق المش
  .هناك مجموعة من هيئات مرافقة ومن أبرزها الحاضنة الأعمال والتي ارتكزت عليها دراستنا التطبيقية 

من خلال الفصل الأول تم إلقاء نضرة عامة حول، الترويج الخدمي والترويج بشكل عام والترويج الأفكار 
ة đا، حيث تم التطرق إلي تعاريف مختلفة للترويج ʪلإضافة المشاريع الرʮدية، ومعرفة الجوانب المتعلق

الخدمات،وترويج وترويج الأفكار ،ʪلإضافة لكل من مشروع والرʮدة والمشروع الرʮدي، كما تم الإحاطة ʪليات 
 ترويجية للأفكار،وله علاقة ʪلإبداع والابتكار، ومراحل الصناعة الفكرة،ومعرفة أهم المراحل التي مرا đا المشروع

الرʮدي ومصادر تمويله، كذلك تحظى المشاريع الرʮدية بخصائص متنوعة جعلتها ذات أهمية لما تحققه من مكاسب 
شخصية وغير شخصية إلا أĔا تواجه صعوʪت في آليات ترويجية لأفكار المشاريع الرʮدية،ويتم تطرق إلي مختلف 

  .، وهذا ما تم تطرق إليه في الفصل الثانيالآليات الترويجية لأفكار المتاحة أمام المشروع الرʮدي
من خلال الفصل الثاني عرفنا هيئة المرافقة والدعم للمشروع الرʮدي بصورة عامة حول حاضنة أعمال 
بجامعة المسيلة وقد حاو لنا إثبات ما تم توصل إليه في الجانب النظري وإسقاطه على الجانب التطبيقي، ʪلإضافة 

  .تي تم جمعها من ميدان الدراسة حول آليات ترويج أفكار التي تقوم عليها الحاضنة أعمالإلى تحليل البياʭت ال

  :نتائج الدراسة -أولا
والنشر : تم التوصل إلى Ϧكيد فرضيات البحث بناء على أن الحاضنة تعتمد على آليتي العلاقات العامة/ 1

  :وتنشيط الأفكار وذلك من خلال المبررات التالية
علاقات مبنية بين الجامعة وجمهورها وان الحاضنة تقوم بتوطيد علاقتها داخليا وخارجيا، ʪلإضافة إلى من خلال *

  .نشر المعلومات حول المشاريع الرʮدي
  .من خلال ندوات والمعارض والمسابقات التي تقوم đا الحاضنة والتي تم ذكرهم سابقا* 
 .ويج لسلعة وخدمةأن آليات الترويج الأفكار تختلف عن آليات تر / 2
 .أن ترويج الخدمات يختلف في بعض خصائص عن ترويج سلعة/ 3
  . تؤثر آليات ترويج الأفكار على  مراحل صناعة الفكرة بشكل مباشر/ 4
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 .يعمل ترويج الأفكار للمشاريع الرʮدية على تحقيق أهداف الفئات المستهدفة/ 5
 . في تحقيق أهداف للمشروع الرʮدي تساعد العلاقات العامة والنشر وتنشيط الأفكار/ 9

  .تؤثر آليات الترويح الأفكار على الفئات الداخلية و الخارجية/ 10

 :الاقتراحات :ʬنيا

  :التالية الاقتراحات وبناءً على النتائج التي توصلنا إليها في هذا البحث يمكننا تقديم

 .المؤسسة رائدةيجب الاعتماد على بقية الآليات الترويجية من اجل إبقاء / 1
  .مصادر تمويلية لدعم المشروع الرʮدي و  تاستراتيجياتوفير / 2
 .العمل على إيجاد طرق تمويلية جديدة والاعتماد عليها لجذب الفئات المستهدفة/ 3
 .المحتضنينالاستفادة من كل أشكال لدعم ومرافقة / 4
 .والمبدعةنشر ثقافة الرʮدة والمشاريع المبتكرة / 5
 .تشجيع المحتضنين وإعطائهم فرص أكثر للذوي الأفكار البسيطة قابلة للتطوير/ 6
فتح أفاق على كيفية الاعتماد الجانب الترويجي من اجل ترويج الفكرة لجذب الفئات من اجل تمويل تلك / 7

  .  الفكرة والعمل đا

  :آفاق البحث: ʬلثا
المؤسسات الاقتصادية بشكل إيجابي مع الجامعة، للبحث آفاق واسعة تتحقق إذا ما تم التعاون من قبل 

حيث يمكن التوسع في البحث بتناول العديد من جوانبه ʪلدراسة منها التركيز على ʪقي الأنشطة التسويقية 
  .للحاضنة وتسليط الضوء على مدى أهميتها في نجاح فكرة المشروع الرʮدي

البحث، فإن كنا قد أصبنا بعض الشيء فذلك فضل الله في الأخير قد بذلنا غاية الجهد من أجل إتمام هذا 
  .يؤتيه من يشاء، وإن كان غير ذلك فحسبنا أʭّ اجتهدʭ، والله الموفق وهو المستعان

  



 

 

 

  

  

  

  

  

  

  

  


 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 الʶʸادر والʙʸاجع

73 

  قائمة المصادر والمراجع

 الكتب  
، الوراق للنشر والتوزيع، 1منهج تطبيقي، ط  -بعة عبد العزيز ، دراسات في تسويق الخدمات المتخصصةنأبو  .1

2005.  
  .2015، دار حامد للنشر والتوزيع، عمان، 3البكري ʬمر، الاتصالات التسويقية والترويج، ط  .2
  .2016لدونية، الجزائر، ، دار الخ)المفاهيم، الأنواع، اĐالات(، التسويق  إبراهيم بلحيمر .3
،دار البداية ʭشرون 1،الطبعة )للبحوث العلمية من الشغف الى الفرصة ( ةبن جخدل سعد ، الأطر التمهيدي .4

 .2019والموزعون، عمان، 
  .، المملكة العربية السعودية)تسويق الأفكار بين العلوم(بن سالم ʪهمام عبد الله، سوق فكرك  .5
أردن، - عمان، دار صفاء للنشر التوزيع، 1أصول ومضامين تسويق الخدمات، ط  طارق قندوز، بودية بشير، .6

2016. 
  .1998، سلسلة الكتاب الجامعي، السودان، 2الجعفري الناجي محمد، التسويق، ط .7
 .2017، مؤسسة حورس الدولية للنشر والتوزيع، مصر، 1حازم محمد عبد الفتاح، تسويق الخدمات، ط  .8
  .2010والتوزيع، عمان،  ر، دار زهران للنش1ويج التجاري للسلع والخدمات، طالحسن محمود عيسى، التر  .9

  .2014، دار وائل للنشر والتوزيع، الأردن، 2خير الدين موسى أحمد، إدارة المشاريع المعاصرة، ط .10
رمضان حسين عبير، داليا محفوظ سويد، رʮدة الأعمال والمشروعات الصغيرة، مكتبة الاقتصاد، مصر،  .11

2019.  
  . 2006، ، دار أسامة للنشر والتوزيع، الأردن1الشريف إبراهيم ، مبادئ التسويق والترويج، ط .12
شنتزلر ʭدʮ ، ترجمة محمد فتحي خضر، ماكينة الأفكار، مؤسسة هنداوي سي آي سي، المملكة المتحدة،  .13

2017. 
  .2019التوزيع، صدوق فتيحة، المقاولة في الجزائر بين التنظير والتطبيق، دار اĐدد للنشر و  .14
 .2009الصرفي محمد ، التسويق الاستراتيجي، المكتب الجامعي الحديث، مصر،  .15
، الدار المسيرة للنشر والتوزيع، الأردن، 2عثمان يوسف، تسويق الخدمات، ط ردينه جاسم، الصميدعي محمد .16

2014. 
لمسيرة للنشر والتوزيع ، دار ا2محمود جاسم ، ردينة عثمان يوسف، التسويق الاستراتيجي، ط  عيميدصال .17

  .2011والطباعة، الأردن، 
، الدار المسيرة للنشر والتوزيع، 2الصميدعي محمود جاسم، ردينة عثمان يوسف، تسويق الخدمات، ط .18

 .2014الأردن، 
 .2015، دار وائل للنشر والتوزيع، عمان، 6الضمور حامد هاني، تسويق الخدمات، ط  .19



 الʶʸادر والʙʸاجع

74 

دار الأيتام للنشر والتوزيع،  الأيتام ،الطبعة العربية ظور فكري معاصر،طالب فرحان علاء، إدارة التسويق من .20
  .2013الأردن،

، دار الجنان للنشر والتوزيع، الأردن، 1عبد الله أنيس أحمد، إدارة التسويق وفق منظور قيمة الزبون، ط .21
2016.  

  .2014والتوزيع، الأردن، ، دار وائل للنشر 9عبيدات محمد وآخرون، إدارة المبيعات والبيع الشخصي، ط  .22
، دار 1عدʭن حسين يونس، رائد خضير عيسى، دور حاضنات الأعمال في تطوير المشاريع الصغيرة، ط .23

  .2015الأيتام للنشر والتوزيع، الأردن، 
مدخل استراتيجي للبيئة التسويقية وسلوك المستهلكين والمزيج التسويقي، - العسكري شاكر أحمد، التسويق  .24
  .2000وق للنشر والتوزيع، الأردن، ، دار الشر 1ط

تطبيقات مدخل  -نظرʮت -عة علي محمد، الترويج والإعلان التجاري أسسبرʪ، العلاق عباس بشير .25
  .2010متكامل، طبعة عربية، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، عمان، 

 .2013 ، جامعة العلوم والتكنولوجية،2العمراني عبد الغني محمد إسماعيل ، طبعة  .26
، ب ط، ب د )نضري وتطبيقي: دليل إعداد مشروع بحث العلمي(عمرون بوجمعة ، منهجية البحث العلمي  .27

 .ن، ب س
  .1998قحطان عبدلي ، بشير عباس العلاق، استراتيجيات التسويق، دار زهدان للنشر، عمان،  .28
، دار حامد للنشر 1توسطة، ط القهيوي ليث عبد الله، بلال محمود الوادي، المشاريع الرʮدية الصغيرة والم .29

  .2012والتوزيع، عمان، 
للنشر والتوزيع،  ددار حام، 1كافي يوسف مصطفى، إدارة حاضنات الأعمال للمشاريع الصغيرة، ط .30

  .2017الأردن، 
  .2011ا للوʬئق، الجزائر، ألفالتأثير  الناشر ،1كافي يوسف مصطفى، التسويق المصرفي، ط .31
 . 2016لبنان، -العلمي، ب ك، الناشر مؤسسة فريدريش أيبرت، بيروتماجد ريما ، منهجية البحث  .32
  .2016مصطفى محمود محمد، التسويق الاستراتيجي للخدمات، دار المناهج للنشر والتوزيع، الأردن،  .33
  .2015مقري زكية، نعيمة يحياوي، التسويق الاستراتيجي مداخل حديثة، دار الراية للنشر والتوزيع، الأردن،  .34
  .2014بيلة، البيع الشخصي وخدمة العملاء في المؤسسة الاقتصادية، دار الجامعة الجديدة، مصر، ميمون ن .35
، دار الحامد للنشر 1النجار فايز جمعة صالح ، عبد الستار محمد العلي، الرʮدة وإدارة الأعمال الصغيرة، ط .36

  .2006والتوزيع، الأردن، 
  .2011والتوزيع، الجزائر، نموشي أمال، مبادئ التسويق، دار هومة للنشر  .37
  .2007، ديوان المطبوعات الجامعية، الجزائر، والاستراتيجياتنوري منير ، التسويق مدخل المعلومات  .38
  .2008هواري معراج ، أحمد أمجدل، التسويق المصرفي مدخل تحليلي استراتيجي، دار المحمدية العامة،  .39



 الʶʸادر والʙʸاجع

75 

ار س، مقدمة في ميالتكنولوج العامة للبحث العلمي والتطويروزارة التعليم العالي والبحث العلمي، المديرية  .40
 .2020 الجزائر، ،startupإنشاء المؤسسة 

، دار 1يونس حسين عدʭن، رائد خضير عبيس، دور حاضنات الأعمال في تطوير المشاريع الصغيرة، ط .41
 .2015الأيتام للنشر والتوزيع، الأردن، 

 المذكرات والأطروحات  
دراسة حالة المستهلك بولاية -راء المنتوج الجديد بين Ϧثير الإعلان والعلامة التجارية أزمور رشيد، قرار ش .1

تلمسان حول منتوج السيارات، رسالة مقدمة لنيل شهادة الماجستير في علوم التسيير، تخصص تسويق، جامعة 
 .2010/2019تلمسان، 

سة العينة من الزʪئن مؤسسة على مستوى درا-ببون صلاح الدين،دور المزيج الترويجي في تحقيق رضا الزبون .2
-2016،رسالة مقدمة لنيل شهادة الماستر،علوم التجارية،التسويق،جامعة محمد بوضياف ʪلمسيلة،-ولاية المسيلة

2017 .  
لوجيا المعلومات على استراتيجيات المزيج التسويقي في المؤسسات الصغيرة و بن البار موسى، Ϧثير تكن .3

ة الصناعية لولاية برج بوعريريج، أطروحة دكتوراه في العلوم التجارية، جامعة طقدانية ʪلمندراسة مي -والمتوسطة
  .2016المسيلة، 

دراسة حالة المنظمات - بن قايد فاطمة زهرة، المقاربة بين حوكمة المؤسسات والرʮدة في المنظمة الاقتصادية  .4
دكتوراه في علوم التسيير، جامعة بومرداس، الإلكترونية والكهرومنزلية لولاية برج بوعريريج، أطروحة 

2016/2017.  
دراسة حال جامعة محمد بوضياف ʪلمسيلة، - ʫهمي أسماء، علاقة المزيج التسويقي بتحسين الخدمات الجامعية  .5

وتسويق،  إستراتيجيةرسالة مقدمة لنيل شهادة الماستر، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، تخصص 
  .2016/2017عة المسيلة، جام

الاستشفائية العمومية لفهم التسويق الداخلي دراسة حالة المؤسسة  اتحوشي أسماء، مدى تبني المؤسس .6
 إستراتيجيةʪلمسيلة، رسالة مقدمة لنيل شهادة الماستر في علوم التسيير تخصص ) الزهراوي(الاستشفائية  العمومية 

  .2016/2017وتسويق، جامعة المسيلة، 
 G4ود ضيف الله، حمزة علي الرضي ،دور المزيج في خلق قيمة للعميل دراسة أراء عينة لمستخدمي، دا .7

لموبيليس على مستوى ولاية المسيلة،مذكرة مقدمة لنيل شهادة ماستر تخصص إدارة الأعمال، جامعة المسيلة، 
2018. 

وكالة سطيف،رسالة - مؤسسة موبيليسذبيح سميحة، أثر تطبيق التسويق الداخلي على رضا الزʪئن دراسة حالة  .8
  .2013- 2012وتسويق، جامعة المسيلة،  إستراتيجيةلنيل شهادة الماستر في العلوم التسيير، تخصص 



 الʶʸادر والʙʸاجع

76 

كة رائد ضيف الله، أثر التسويق الداخلي في تحقيق الالتزام التنظيمي متعدد الأبعاد للعاملين في أمانه بالشوا .9
لنيل ماجستير في الإدارة تخصص إدارة أعمال، جامعة الشرق الأوسط، ، رسالة مقدمة استكمالا الكبرىعمان 

2010.  
دراسة ميدانية على - ودورها في التوعية الدينية للشباب MBC، الحملات الإعلانية  في ʪقة لامية  صابر .10

 العلاقاتو  والاتصال للإعلامعينة من شباب ولاية سطيف، رسالة مقدمة لنيل شهادة  الماجستير في علوم 
  .2009/2010لخضر ʪتنة،  اجالعامة، تخصص اتصال وعلاقات عامة، جامعة الح

دراسة حالة اتصالات الجزائر وكالة المسيلة، رسالة -عريوة عبد الجليل، دور الانترنت في تسويق الخدمات .11
، المسيلة-فوتسويق، جامعة محمد بوضيا إستراتيجيةمقدمة لنيل شهادة الماستر في علوم التسيير، تخصص 

2013/2014.  
دراسة حالة، مذكرة ماستر في العلوم -غراب رندة، آليات تمويل المشاريع الرʮدية لدى خريجي الجامعة  .12

  .2016/2017الاقتصادية، جامعة العربي بن المهيدي أم البواقي، 
م في مدينة دراسة ميدانية في فنادق خمسة نجو (غرة بشار رويدة، أثر أبعاد التسويق التفاعلي في رضا العملاء  .13

  .2017، رسالة مقدمة لنيل شهادة الماجستير في إدارة الأعمال، جامعة دمشق، )دمشق
دراسة حالة المؤسسة - الترويج في تحسين القدرة التنافسية للمؤسسة الوطنية  إستراتيجية كباب منال، دور  .14

  .2006/2007المسيلة، العلمة سطيف، شهادة ماجستير، جامعة ) OMC(لأجهزة القياس والمراقبة  الوطنية
ي سعاد، خطاري ʭدية، طرق وسياسات تمويل المشروعات الصغيرة والمتوسطة من طرف البنوك التجارية ز لعزا .15

، مذكرة ماستر في العلوم الاقتصادية، جامعة البويرة، BADRدراسة حالة بنك الفلاحة والتنمية الريفية - 
2018/2019. 

ميدانية في بنك الفلاحة والتنمية  ةفي تحسين العلاقة مع الزبون دراس لعذور صورية، أهمية التسويق المصرفي .16
وكالة المسيلة، رسالة مقدمة لنيل شهادة الماجستير في العلوم التسيير، التسويق،جامعة محمد –الريفية حالة 

  .2018- 2017المسيلة،- بوضياف
مذكرة ماستر في القانون الخاص، جامعة  لونيسي الويزة، حمواني آمنة، المسؤولية المدنية للمقاول من الباطن، .17

  .2016تيزي وزو، 
مازة حنان، التعاقد من الباطن في عقد مقاولة البناء، أطروحة دكتوراه في قانون الأعمال المقارن، جامعة  .18

  .2016وهران، 
سات محبوب سعدية، علاقة التسويق الداخلي والتفاعلي بجودة الخدمة لتحقيق الولاء دراسة لعينة من المؤس .19

المسيلة، - ، رسالة مقدمة لنيل شهادة الدكتوراه في العلوم التجارية، جامعة محمد بوضياف ببسكرةالاستشفائية 
2017/2018. 



 الʶʸادر والʙʸاجع

77 

دراسة واقع المناولة في الجزائر، مذكرة - دور المناولة في إنشاء المؤسسات الصغيرة والمتوسطة، مليانة الحاج  .20
 .2012/2013ماستر في علوم التسيير، جامعة ورقلة، 

دراسة وصفية تحليلية لصحيفة الخبر، رسالة - هميسي نور الدين، أنماط الإعلان في الصحافة الجزائرية المكتوبة  .21
  .2005/2006ماجستير في علوم الإعلام والاتصال، جامعة منتوري قسنطينة، 

 لاتĐا 
مجلة  ،المؤسسات الناشئة والصغيرة والمتوسطة في الجزائر الواقع والتحدʮت ،بوعوينة سليمة ،بخيتي علي .1

أكتوبر  02، المركز الجامعي تيبازة، 4العدد  ،)مجلة العربية في العلوم الإنسانية والاجتماعية(الدراسات والأبحاث 
2020. 

دراسة حالة فندق  - يع الرʮديةبن عبد الرحمان عمر، آمنة فاجة، دور مؤسسات التمويل الخاص في تمويل المشار  .2
  .2019، سبتمبر 2، العدد، 3خليفة، مجلة شعاع للدراسات الاقتصادية، اĐلد 

الوكالات السياحية أنموذجا، مجلة –بن عمر عواج، ميسوم منال، دور الترويج لولاية تلمسان كوجهة سياحية  .3
المدرسة الوطنية العليا للعلوم السياسية،  الفكر المتوسطي للبحوث والدراسات في حوار الدʭʮت والحضارات،

 .2019ماي  2، 1العدد 
تبوب يوسف، حكيم بن جروة، مدى Ϧثير القرار الشرائي للمستهلك الجزائري من الخداع التسويقي في عناصر  .4

 4، 1لعدد دراسة حالة الترويج للهواتف النقالة بولاية جيجل، مجلة الاقتصاد والتنمية البشرية، ا- المزيج الترويجي 
  .2020نوفمبر 

دراسة حالة الجزائر، مجلة  - خواتي ليلى، بغداد شعيب، دور حاضنات الأعمال في دعم البحث العلمي .5
  .، جامعة الأغواط2019، جانفي 1، العدد 16دراسات، اĐلد 

 في استخدام ، Ϧثير عناصر المزيج الترويجي على قرارات المستهلك الأردنيشريدة ، محمد تركيحامدالضمور هاني  .6
 .2008، 4، العدد 4دراسة تحليلية، اĐلة الأردنية في إدارة الأعمال، اĐلد - خدمة الهاتف الخلوي 

علي مروة، عبد الوهاب محمد، أثر التسويق التفاعلي في تحسين جودة الخدمات المقدمة في الشركات السياحية  .7
، كلية السياحة والفنادق، جامعة قناة 16، اĐلد 1فة، العدد المصرية، مجلة اتحاد الجامعات العربية للسياحة والضيا

  .2019السويس، يونيو 
، جامعة خنشلة، 9غواري مليكة، الترويج للخدمات الصحية، حقائق الدراسات النفسية والاجتماعية، العدد  .8
 ت النشر  د 
الترويج لدى المؤسسات  اتيجيةإستر لحول فطوم، خالد بن الوليد Ĕار، دور مواقع التواصل الاجتماعي في نجاح  .9
الأعمال والدراسات  إدارةدراسة صفحة مؤسسة الاتصالات الجزائرية موبيليس على موقع فيسبوك، مجلة –

  .2018، ديسمبر 12الاقتصادية، العدد 



 الʶʸادر والʙʸاجع

78 

دراسة حالة -في تنمية المؤسسات الصغيرة والمتوسطة  الأعمالʮرة فاطمة والآخرون، مساهمة حاضنات  .10
، 2الجزء الرابع، جامعة البليدة - 32، العدد 1الحاضنة التكنولوجية بسيدي عبد الله، مجلة حوليات جامعة الجزائر 

 .2018ديسمبر 
 المواقع الإلكترونية 
  :خالد السلطان، تسويق الأفكار .1

https// :www.alukah.net. 
2. https// :www.tadiouna.com 
3. https// :www.rqiim.com. 
4. https// :www.ba-hammam.com 
5. https// :www.univ-msila.dz. 

  

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 



Ȗلاحʸال 

80 

  

  ةقابلالم استمارة :1 رقم الملحق                                                            

  جامعة المسيلة

 كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير والعلوم  التجارية

 قسم علوم التسيير

 

:دليل مقابلة بحث خاص بمذكرة ماستر أكاديمي بعنوان  

 آليات الترويج لأفكار المشاريع الريادية بجامعة المسيلة

 

:         من إعداد الطالبة :تحت إشراف الدكتورة   

 تاهمي نادية حويشي زهرة

 

آليات الترويج لأفكار المشاريع الريادية بجامعة : في إطار إنجاز مذكرة ماستر أكاديمي بعنوان
نادية إلى الإجابة على الأسئلة المتعلقة بإشكالية البحث المسيلة، نسعى تحت إشراف الأستاذة تاهمي 

  .والوصول إلى إثبات أو نفي فرضياته

لذلك نرجو من سيادتكم المحترمة أن تتفضلوا علينا بالإجابة على الأسئلة المدرجة ضمن هذه 
  .المقابلة البحثية شاكرين حسن تعاونكم مسبقّا

  :أسئلة البحث

 بالنشاط الترويجي لأفكار المشاريع الريادية ؟ ما مدى اهتمام جامعة المسيلة -1
 ما هي الفئات المستهدفة من الترويج لأفكار المشاريع الريادية بجامعة المسيلة؟ -2
 ما طبيعة الآليات المنتهجة من قبل الجامعة في الترويج لأفكار المشاريع الريادية؟ -3

 

 

 

 

2020/2021: الموسم الجامعي  
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................                                                                                  :مقابلة رقم

  ............................................:التاريخ

  ............................................................: المنصب الحالي

  ...............................................................:المؤهل العلمي

 

  :نرجو من سيادتكم المحترمة التفضل بالإجابة على الأسئلة الخاصة بمحاور البحث المدرجة ضمن الجداول التالية أدناه

  أهمية النشاط الترويجي لأفكار المشاريع الريادية: المحور الأول

  المشاريع الريادية من ضمن أنشطة حاضنة الأعمال بجامعة المسيلة؟ هل يعتبر ترويج أفكار -1
  ما هي الفئات المستهدفة من الترويج لأفكار المشاريع الريادية داخل الجامعة وخارجها؟ -2
  فيما تتمثل الأهداف التي تسعى حاضنة الأعمال إلى تحقيقها من وراء الترويج لأفكار المشاريع الريادية؟ -3
  ؟)المبتكر أو الناشئ( لجمهور المستهدف للاهتمام أكثر بفكرة المشروع الريادي كيف يتم جذب ا -4

 

  محور العلاقات العامة: المحور الثاني

  هل تهتم الحاضنة بضرورة بناء علاقات متينة بين الجامعة وجمهورها؟ -1
  من الأطراف الذين تسعى الحاضنة إلى توطيد علاقاتها معهم داخليا وخارجيا؟ -2
  هذه العلاقات حسب تقديركم في بناء صورة ذهنية جيدة عن الجامعة لدى جمهورها المستهدف؟ هل تساهم -3
  فيما تتمثل الأدوات التي تعتمدها الحاضنة لتقوية علاقتها بالجمهور الداخلي والخارجي؟ -4

 

  محور النشر وتنشيط الأفكار: المحور الثالث

المبتكرة أو (في نشر المعلومات الخاصة بالمشاريع الريادية ما هي الأدوات التي تركّز عليها حاضنة الأعمال  -1
  )الناشئة

  من الجمهور المستهدف من وراء القيام بعمليات النشر بمختلف أنواعها؟ -2
هل تقوم الحاضنة بتنظيم أي نوع من المسابقات داخل الجامعة؟ ومن هم المستهدفون بالمشاركة في هذه  -3

  المسابقات؟
تنظيم معارض حول المشاريع الريادية؟ ومن الجمهور المستهدف من إقامة هذه هل تشرف الحاضنة على  -4

  المعارض؟
  هل تشرف الحاضنة على إقامة ندوات وأيام دراسية حول المشاريع الريادية داخل الجامعة؟ -5
  من الجمهور المستهدف من إقامة هذه الندوات والأيام الدراسية؟ -6
  ة حول المشاريع الريادية؟ ومن هم المشاركون في هذه الدورات؟هل تقوم الحاضنة بإعداد دورات تدريبي -7
  ما طبيعة الدورات التدريبية وما الهدف منها؟ -8
  كيف تساهم الدورات التدريبية في توليد وتكثيف أفكار المشاريع الريادية؟ -9
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  الناشئة المؤسسات تسويق عنوان تحت الختامية الدورة تنشيط :2 رقم الملحق
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 و الأساتذة التكنولوجيا، كلية الطلبة لفائدة الاختراع براءات تسجيل مهارات :حول تدريبية دورة تنشيط :3رقم الملحق
  المبتكرة الأفكار الحاملين الباحثين،
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  العلوم كلية وʪحثي طلبة لفائدة الاختراع براءات تسجيل كيفيات :حول إعلامي يوم تنشيط :4 رقم الملحق
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  الاختراع براءة حول تدريبية دورة تنشيط :5رقم الملحق

 

  UN PROJET  UN BREVET المسابقة في المشاركين الأفكار لحاملي تدريبية دورة تنشيط :6 رقم الملحق
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  للابتكار الوطني صالونال معرض في المشاركة :7 رقم الملحق

 

  للمشاريع العروض إعداد حول تدريبية دورة تنشيط :8 رقم الملحق
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  الحاضنة مسابقات ضمن الجوائز على الحاصلين :9رقم الملحق
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  الميداني التربص إجراء على الطلبة مساعدة طلب :10 رقم الملحق
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 



 

 

ʝʳلʸال: 

تحديد الآليات المعتمدة من طرف جامعة المسيلة في الترويج لأفكار المشاريع الرʮدية،  هدفت الدراسة إلى
حيث كانت الدراسة الميدانية بمكتب حاضنة الأعمال ʪلجامعة ϵجراء مقابلات مع كل من مدير الحاضنة 

  .ومساعدين اثنين له متخصصين في مجال التسويق وإدارة الأعمال
جنا فيها المنهج الوصفي، حيث بينت نتائجها أن الحاضنة تركز بشكل كبير على كانت الدراسة كيفية انته

  . العلاقات العامة والنشر وتنشيط الأفكار في الترويج بشكل غير مباشر للمشاريع الرʮدية داخل الجامعة وخارجها

  .حاضنة الأعمال، الترويج للأفكار، المشاريع الرʮدية :الكلمات المفتاحية
Summary: 

The study aimed to identify the mechanisms adopted by the University of 

M'Sila in promoting the ideas of entrepreneurial projects. The field study was at 

the university's business incubator office by conducting interviews with the 

director of the incubator and his two assistants; specialists in the field of 

marketing and business administration. 

In the study, we followed the descriptive approach, as its results showed 

that the incubator focuses heavily on public relations, publishing and activating 

ideas in promoting pioneering projects inside and outside the university 

indirectly. 

Keywords: business incubator, promotion of ideas, entrepreneurial projects. 


