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  .إلى من أنار الدجى بجماله و حير العشاق بكماله وھدي الخلق بخصاله واعجز الكون بأقواله إلى المصطفى عليه أفضل الص�ة والتسليم

  ھما من برضاھما يرضى الرحمان  وعن شكرھما يعجز اللسان

 >ربك إ5 تعبدوا إ5 إياه و بالوالدين إحسانا

  ثمرة تواضعي ھذا إلي من حملتني تسعا وصبرت ووضعتني ففرحت وقال ربي أرضعوھم

  وان غبت قالت أنت انشغالي

  .بصحبتھا) صلى الله عليه و سلم

.ح إلى التي عظمّھا الله بعد خلقه الروح و جعلھا سبباً في الخلقة فھي ھبة و معجزة ھذا الكون العظيم Kنھّا الجوف الذي يحتوي ھذه الرو

.إلى التي تشاركني أفراحي، وتحمل عني كلّ ھمومي، و تمسح الدمع من عيوني 

  ,الجديد  البسمن اشتغل العديد كي أتعلم و 

  إلى الذي بذل جھده، وقته،

  على يتطلب سھر اللياليإلى من علمني أنّ نيل ال

   عفاف

   ،كمال،وليد ،وعادل

 

إلى من أنار الدجى بجماله و حير العشاق بكماله وھدي الخلق بخصاله واعجز الكون بأقواله إلى المصطفى عليه أفضل الص�ة والتسليم

ھما من برضاھما يرضى الرحمان  وعن شكرھما يعجز اللسان...قيل ما النفس قلت ھما النفس...قيل ما الروح ما الروح قلت ھما الروح

ربك إ5 تعبدوا إ5 إياه و بالوالدين إحسانا ىوقض:<قال تعالى 

ثمرة تواضعي ھذا إلي من حملتني تسعا وصبرت ووضعتني ففرحت وقال ربي أرضعوھم

وان غبت قالت أنت انشغالي,إلي من جادت علي بسھر الليالي , حولين فأرضعت

صلى الله عليه و سلم(الحبيب إلى من لمكانتھا جعل الله الجنةّ تحت قدميھا ،و أوصى رسوله 
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إلى التي تشاركني أفراحي، وتحمل عني كلّ ھمومي، و تمسح الدمع من عيوني 

جود لغير الله لسجدت لھا إلى التي لو كان الس  

   في عمرھاأطال الله والحبيبة  أمي الحنونة

من اشتغل العديد كي أتعلم و  إلي,إلي من طاف الجموع كي يضمن لي أن 5 أجوع 

إلى الذي بذل جھده، وقته،م ينساني وبا5بتسامة دوما لقانيإلي الذي بالحب رعاني وبالنصائح يوما ل

إلى من علمني أنّ نيل البعلى المراتأجلي و إخوتي ليصل بنا إلى أ

  هللغالي أبي أطال الله في عمر

عفاف: ختي الغاليةأفراحي و أحزاني أ تنيقاسممن   ىإل

  ساجدة: الى ابنتھا الكتوكوتهو

  وإلى زوجھا جلول
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دمةـــــــــــــــمق  

 

 ~ أ  ~

 

 :مقدمة

مما لا شك فيه بأن كافة شركات التأمين العاملة في سوق التأمين الجزائرية تسعى جاهدة لتطوير 

، وزيادة حجم إنتاجها، بالشكل الذي يسعى إلى تحسين مكانتها وعوائدها في السوق مما يؤدي انفسه

م قادر على وحاس ، وهذا بتوفر عامل أساسيإلى اختلاف الأساليب والسياسات لتحقيق هذه الأهداف

  .تطوير جميع الشركات وزيادة حجم سوق التأمين الجزائريّ، وهذا العامل هو الوعي التأميني

 أو هيئة سوق رأس المال الجزائرية ولتحقيق هذا العامل لا بد من تكاتف الجميع سواء شركات التأمين

  .فة القطاعات والمواطنينكاي لبأهمية التأمين كحام الإيمانأو جهات أكاديمية أخرى، وذلك بعد 

طوير صلة الشركات ويعتبر الترويج من الأنشطة التسويقية المهمة في المنظمات المالية، وأداة لت

م معلومات حول كيفية ستعمال أدوات الترويح المناسبة التي لها أهمية كبيرة في تقديبجمهورها وذلك با

  .هااع الأخطار المؤمن عليأنو  شركات التأمين، وأهمّ عقود التأمين لكلّ التعامل مع 

  :الرئيسية  شكاليةالإ:أولا

  :التالية الإشكاليةعلى ضوء ما سبق يمكن صياغة 

حملة وثائق هم الجهود الترويجية في زيادة الوعي التأميني لدى الزبائن اإلى أيّ مدى يمكن أن تس

  .التأمين؟

  :ومن خلال الإشكالية الرئيسية يمكن طرح الأسئلة الفرعية التالية 

 ما المقصود بالترويج التأميني ؟ �

 ما هي أهم عناصر المزيج الترويجي التأميني ؟ �

 ؟ له لمقصود بالوعي التأميني وما مدى امتلاك المستهلك الجزائريما �

  ني ؟ما مدى تأثير عناصر المزيج الترويجي في زيادة الوعي التأمي �

  :الفرضيات:ثانيا

  :فرضيات رئيسة تنبثق منها فرضيات فرعية على النحو التالي أربعة بصياغةقمنا 

  :الفرضية الرئيسية الأولى

  .والوعي التأميني البيانات الشخصية ذات دلالة إحصائية بين  ارتباط  توجد علاقة

  :وتنبثق عنها الفرضيات الفرعية التالية

  .والوعي التأميني خاصية السنتوجد علاقة ارتباط معنوية بين   -1

  .والوعي التأميني السن خاصيةتوجد علاقة ارتباط معنوية بين   -2



دمةـــــــــــــــمق  

 

 ~ ب  ~
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  توجد علاقة أثر بين المزيج الترويجي والوعي التأميني 

  :ةأهمية الدراس: ثالثا

التامين على كونه نظام تعاوني يحقق التوازن الاقتصادي  أهمية إبرازالبحث من خلال  أهمية تبرز

للمجتمع وهنا تبرز أهمية الوعي التأميني في ترسيخ تلك الأهداف والمبادئ حيث ستشكل هذه المعرفة 

  .التامينأساسا يعتمد عليه في تحقيق النجاح المشترك لطرفي عقد 

  .أهداف الدراسة: رابعا

  : لهذا البحث عدة أهداف أردنا أن نصل إليها

  .معرفة العوامل المؤدية إلى نقص الوعي التأميني لدى المستهلك الجزائريّ  - 1

  .معرفة عناصر المزيج الترويجي المناسبة لتنمية الوعي التأميني لدى المستهلك الجزائري -2

  .على زيادة ثقافة التأمين لدى المستهلك الجزائريّ  اير دراسة أكثر العناصر تأث -3
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  .مبررات اختيار الموضوع: خامسا

إبراز الدور الذي يلعبه الترويج في نشر الوعي التأميني، وإيجاد أهمّ العناصر الترويجية  -1

 .اللازمة من أجل التوعية

لشركات التأمين منهج علمي في مجال الترويج التأميني يؤدي إلى زيادة الوعي محاولة تقديم  -2

 .التأميني

 .مراجعة الواقع التأميني العربي والذي لا يؤثر على التقدم المطلوب -3

  .إبراز المكانة التي يحتلها التأمين في التنمية الاقتصادية -4

  

  .نموذج البحث: سادسا

  نموذج البحث

              المتغير التابع                                                                   المتغيرات المستقلة

  

  

  

  

  

  

  

  

  أثــر   

عناصر المزيج الترويجي في سوق التأمين الجزائرية لخلق الوعي النموذج يبين مدى فاعلية وتأثير 

 التأميني لدى المستهلكين

 

   

  

  .الدراسات السابقة ذات الصلة بالموضوع: سابعا

  المزيج الترويجي الملائم

  الإعلان

  البيع الشخصي 

  العلاقات العامة 

  تنشيط المبيعات 

  الدعاية والنشر 

 الوعي التأميني
سوق التأمين 

 الجزائرية 
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  أهمّ النتائج المتوصل إليها  مشكلة البحث  عنوان البحث ومكان نشره  الباحث وعام النشر

التي  العوامل تحديدمحاولة   2012كريم بيشاري 
الفرد  إقبالتقف وراء عدم 

الجزائري على التأمين 
  التجاري الجزائري

ما هي أهم العوامل التي 
الفرد  إقبالتحول دون 

الجزائري على التأمين 
  التجاري

عدم تناسب التعويض مع 
 إقبالالضرر يقف وراء عدم 

  .الفرد على التأمين
  

زة بن عمروش فائ
2007/2008   

خدمات في القع تسويق او 
  شركات التأمين 

  بومرادس :جامعة
   الجزائر

ما مدى تبني شركات 
م التسويقية التأمين للمفاهي

ودور هذه الأخيرة في 
تحقيق أهداف الشركة  

  ن استمرارها اوضم

يعتبر التأمين أفضل طريقة - 
تستطيع من خلالها المؤسسة 

ر اأو الفرد مواجهة الأخط
   .يتعرض لها  يالت

لازال الوعي التأميني - 
دا في معظم الأسواق و محد

لبا على ثر سالذي يؤ الأمر 

  .حجم النشاط 

لي كحل فالتأمين التكا   2011كمال رزيق 
ب ثقافة التأمين لمشكلة غيا

  في الوطن العربي

  الجزائر /البليدة  :جامعة

معرفة إمكانية استعمال 
كوسيلة  الإسلاميالتأمين 

لتجاوز غياب الثقافة 

  لجزائر ة باالتأميني

ن التكافلي أحد الحلول التأمي- 
معالجة الوضعية المقترحة ل

سوق التأمين  االتي هو عليه

  الجزائري  

  مية المعتمدة المناهج العل:ثامنا

                                                    التحليلي و اتبعنا في هذا البحث المنهج الوصفي 

  

   لوصف الظاهرة المدروسة ومدى  إمكانية تطبيقها على شركات التأمين الجزائرية ومحاولة تحليلها

قصد الوصول إلى نتائج محددة وفق الفرضيات المطروحة ،وكذا استخدام منهج دراسة الحالة في 

 إسقاط الجانب النظري على وقع المؤسسة محل الدراسة 

هيكلة وتقسيم الدراسة  :تاسعا  

: تم تقسيم البحث إلى فصلين   

 الفصل الأول الإطار النظري للظاهرة المدروسة 



دمةـــــــــــــــمق  

 

 ~ ه  ~

 

النشاط الترويجي، الوعي التأميني (تناول هذا الفصل مفاهيم عامة حول متغيري الدراسة   

 الفصل الإطار الميداني للظاهرة المدروسة 

 لمحة عن الشركة محل الدراسة 

.الإجراءات المنهجية للدراسة الاستطلاعية بالإضافة إلى التحليل والنتائج   



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 المبحث ا�ول : مفاھيم عامة حول الترويج في شركات التأمين 

 المبحث الثاني :مفاھيم عامة  حول الوعي لتأميني
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  :تمهيد 

فإنها ملزمة بالقيام بحملات للاتصال  ،تحت ظل اعتبارات  المنافسة الشديدة القائمة بين شركات التأمين

المستهدف ، بهدف تقديم البيانات والمعلومات التي تناسبه ويج المكثف مع الأطراف والجمهور والتر 

  .والتي يستوجب أن تكون صادقة وحقيقية تعكس الأداء الذي يتوقعه المشتري ،ويبحث عنها 

وم بسلسلة من عمليات النشاط الترويجي مع الأطراف المستهدفة قومن أجل ذلك فإن شركات التأمين ت

هدف إلى إقناع والتأثير وبث الوعي فيهم بأهمية التأمين في حياتهم ت ،عبر مزيج من الأنشطة الترويجية

  . ينيةتأمفي السوق ال مميزةلتعريف بنفسهما وبناء مكانة لها وتسعى بذلك إلى ا
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  مفاهيم عامة حول الترويج في شركات التأمين: لمبحث الأول ا

نهاية الأمر  من استخدام الترويج بشكل عام إلى تحقيق أهدافها المختلفة المنصبة في تسعى المنظمة 

ة لا تنتهي حلأن المنظمة الناج ، نحو تحقيق عملية الشراء وبناء علاقة مستمرة ودائمة مع الزبائن

  .بل تستمر إلى ما هو لا حق من علاقة  ، عملية الشراء انتهاءعلاقتها بالمشتري في حال 

  )الاتصال التسويقي التأميني (ماهية الترويج التأميني : لب الأول المط

يعد مصطلح  الاتصال التسويقي حديث الاستخدام نسبيا ، إذ حتى منتصف الثمانينيات من القرن 

على للدلالة  " المزيج الترويجي"  أو " الترويج " ظلت أدبيات الفكر التسويقي تستخدم مصطلحالماضي 

لكن العقد الأخير من القرن الماضي شهد تركيزا على البعد الاتصالي في العملية  ،التسويقيالاتصال 

 التسويقية للمنشأة محل التخطيط للترويج  أو المزيج الترويجي تالترويجية بحيث حل التخطيط للاتصالا

   والإعلانات التسويق بيمطلع التسعينات في كثير من أد منذ

  مفهوم الترويج : أولا 

للترويج وذلك حسب العلماء الاقتصاديون إلا أن كل التعاريف تصب في مفهوم  ،فتعار يتوجد عدة 

   .واحد ويمكننا التطرق إلى أهم هذه التعاريف

  1) 1(التعريف

ني أن الترويج هو الاتصال ، وهذا يع هأي عرف ب  )روج للشيء(كلمة الترويج مشتقة من الكلمة العربية 

  .وتعريفهم بأنواع السلع والخدمات التي بحوزة البائع  بالآخرين

وإقناع واحد أو أكثر من  أعلاممحافظة على العلاقات من خلال للبناء وال اتصالعملية : 2) 2(تعريف 

  .قدمأو المنتج المالمنظمة نحو الزبائن لجعل وجهته نظرهم إيجابية 

للمعلومات وفي تسهيل بيع السلعة أو الخدمة أو  التنسيق بين جهود البائع في إقامة منافذ: 3 03تعريف

   .في قبول فكرة معينة

                                                           

. 311،ص 2009تسويق الخدمات ، دار اليازوري ،العلمية للنشر والتوزيع ،عمان ،ا�ردن ،:حميد عبد النبي الطائي ،بشير عباس الع�ق :د-  1  
.296،ص 2008تسويق الخدمات المالية ، الطبعة ا�ولى ، إثراء للنشر والتوزيع ،عمان،ا�ردن ،: أحمد الرحومي :ثامر البكري ، د:د-  2  
. 311تسويق الخدمات ، مرجع سابق ،ص: حميد عبد النبي الطائي :ر الع�ق ،دبشي:د-  3  



 الفصـــل  ا�ول                                            �طار النظري للظاھرة المدروسة
 

4 

 

ووظائفه  هعملية تعريف مستهلك بالمنتج وخصائص"عرفه عصام الدين أبو علقة على أنه : 1 04تعريف 

بالسوق وأسعاره بالإضافة إلى محاولة التأثير على المستهلك وحثه  هوكيفية استخدامه وأماكن وجود هومزايا

  » وإقناعه بشراء المنتج

  على مستوى شركات التأمين يعرف على أنه :  )5(تعريف 

ة معينة إذ يتغلب تسهيل بيع الخدمة أو في قبول فكر في مؤمن في إقامة منافذ للمعلومات و هو جهود ال" 

ويتغلب على  ،الأغطية التي توفرها ، والأسعار،و المعلومات عن الوثيقة  الزبون بتقديم جهلعلى مشكلة 

  »....جو نفسي ملائم لتقبل الخدمة التام قدد الزبون بالعمل على إقناعه وخلتر 

  : شامل تعريف 

  :المؤسسة من أجل  همارستنشاط  الترويج هو كل 

   .لاتصال بالمستهلكين �

   .المتوفرة لديهاتعريفهم بأنواع السلع والخدمات  �

  .محاولة إقناعهم بشراء المنتج �

للتحقيق أهداف الترويج هو أحد عناصر المزيج التسويقي حيث لا يمكن الاستغناء عن النشاط الترويجي 

  :المشاريع التسويقية والشكل التالي يوضح ذلك 

  

  

  

  

  

  

                                                           

دور إستراتجية الترويج في تحسين القدرة التنافسية للمؤسسة الوطنية ، مذكرة لنيل شھادة الماجستير ، كلية العلوم اقتصادية : كباب منال -3
. 49،ص  2007تسيير ،جامعة المسيلة ، الجزائر ،والتجارية وعلوم تسير ، قسم علوم التسيير ، تخصص علوم ال  
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Marketing Mix 

 

 

 

  المزيج الترويجي 

Promotion Mix 

 

  

  إطار التسويقالترويج داخل ):1(الشكل 

  المزيج التسويقي                                                                 

  

 

 

 

 

 

   

 

 

  . 312،ص الخدمات ، مرجع سابق تسويق: قلا ععباس ال بشير:حميد عبد النبي الطائي ، د: د :المصدر

  الاتصالي  هتصال التسويقي التأميني ونموذجمفهوم الا : ثانيا 

 Communiإلى الأصل اللاتيني  "cationommuniC"تصال في لفضها الانجليزيةكلمة الاتعود 

والاتفاق   الألفةشارك وتعني أيضا خلق جو من تالذي يحمل معاني عام ، شائع ، مشترك ، ي

sCommun  بين الأفراد والجماعات والمجتمعات وذلك بهدف مشاركتهم في تبادل المعلومات والأفكار

لغة المعاني ذاتها في ال  "الاتصال"والآراء والاتجاهات والتعاون في مجالات الحياة ككل  وتحمل كلمة 

 ينالتي تتجاوز ست) لو،ص،(اللغوي  اني التي يقدمها إبن المنظور للجذرعالعربية فالبرعم في تعدد الم

والتشارك والامتداد والانتماء ، والشيوع لف التآإلا أنها جمعا تكاد لا تخرج عن معاني  ىمعن)  60(

  ا
ھداف والموارد 

 التسويق إستراتجية

الترويج  إستراتجية 

)سلعة أو خدمة (المزيج -  
السعر  -  
التوزيع  -  

ا�ع�ن -  
البيع الشخصي  -  
ترويج  المبيعات  -  
الدعاية والنشر  -  
الع�قات العامة -  

  المستھلكين 

  المستقبلون
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ء لم ضد الهجران ، وخلاف الفصل ، والتواصل ضد التصارم ، واتصل الشيء بالشي "فالوصل" والإبلاغ 

  .أبلغه إياهو إليه  إنهاءينقطع ووصله إليه وأوصله 

   :يفات للاتصال التسويقي نذكر منهوهناك عدة تعر  

  ): 1(تعريف 

  هو نشاط الاتصال التسويقي والذي يهدف إلى " Rachman" 1985" عرفه راشمان

إخبار أو إقناع أو تذكير الأفراد بقبول أو إعادة  الشراء أو بالتوجه ، أو باستخدام منتجا أو خدمة أو   

   1»فكرة ، أو حتى مؤسسة 

  ):2( تعريف

تنسيق الجهود الترويجية والتسويقية الأخرى لضمان الحصول على " على أنها   Ferrell وPride عرفه  

  2»الحد الأعلى من المعلومات وخلق التأثير والإقناع لدى الزبائن 

  : 03تعريف 

مجموعة الارسالات المرسلة من طرف " على أنه   Philip kotler et bernardnuboisيعرفه  

  3»بير سلوكهم في الاتجاه المرجوغيها بهدف إيصال معلومات قابلة لتوالموجهة إلى متعامل المؤسسة

  : 4تعريف 

 رسائل وإشارات من طرف المؤسسة نحو زبائنه ،مجموعة معلومات"  Claude demeureيعرفه  

 4»وموزعيها وأصحاب الرأي وإلى جميع الفئات المستهدفة بغية تحقيق هدف تجاري 

  :تتكون عملية الاتصال من العناصر الآتية *

صناعية أو تجارة أو  ظمةت إلى المرسل إليه وقد يكون منوهو من يقوم بإرسال المعلوما: المرسل  – 1

   .خدمية

                                                           

. 2،ص 2002ا�ع�ن ، الدار الجامعية ، مصر ،: إسماعيل السيد -  1  
. 67،ص  2009اZتصاZت التسويقية والترويج ، الطبعة الثانية ،دار الحامد للنشر والتوزيع ، عمان ، اZردن ،: ثامر البكري :د-  2  

 -3 -philb kotler,Bernard  puboi :marketing mangement ,90 édition ,paris ,1992,p559. 
4 - Claude demeure :  marketing ,20 édition dalloz,paris ,1992,p16. 



 الفصـــل  ا�ول                                            �طار النظري للظاھرة المدروسة
 

7 

 

رسل عن الخدمة أو قوم بواسطتها المرسل بنقل معاني محددة للميوهي الوسيلة التي : الرســـــالة  – 2

  .إذا تمت صياغتها بالشكل الذي يؤدي إلى إحداث التأثير المطلوب إلى ق الرسالة أهدافها السلعة ولا تحق

  .ال الرسالة إلى المرسل إليهلإيصلمرسل وهي أداة الاتصال التي يستعملها ا: الوسيلة  - 3

 هتيكون مستهلك أو تاجر وتكون شخصي وهو من توجه إليه الرسالة وقد: المرسل إليه أو المستقبل  – 4

   .ودرجة ذكائه مؤثرة على عملية إدراكه وفهمه للرسالة تعليمهومستوى 

    التسويقي والشكل الموالي يوضح عملية الاتصال

  عملية الاتصال التسويقينموذج ):  02(الشكل 

  

  

 المعلومات المرتدة

  

   ،إستراتجيات التسويق: حطان العبدلي ، بشير عباس العلاقق :المصدر 

  . 284،ص  1998للنشر والتوزيع ، عمان ،الأردن ، زهراندار 

  أهميته : ثالثا 

قوم بعرض أهمية الترويج على ثلاث مستويات نا في المجتمع الحديث وسييلعب الترويج دورا هاما وأساس 

  :1إلى هذه الأهمية في النقاط التالية  الإشارةالاقتصاد والمجتمع بحيث يمكن ،هي منظمات الأعمال 

  

  

  :وتتمحور في: بالنسبة للمنظمات  أهمية الترويج  – 1

                                                           

فاعلية النشاط الترويجي في ظل تكنولوجيا  المعلومات واZتصال  في المؤسسات  الجزائرية ، مذكرة  لنيل شھادة  الماجستير : عفاف خويلد -1
. 5-  4،ص ،2010ورقلة ،الجزائر ،–ة قاصدي مرياح ،مذكرة منشورة، كلية الحقوق والعلوم اZقتصادية ،تخصص تسويق ، جامع،   

 )المستھلك(المستلم  وسيلة ا*تصال الرسالة)           المنظمة(المرسل 
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يعتبر الترويج مصدر المعلومات التي يرغب المستهلك الحصول عليها لكي تساعده  :تقديم المعلومات  

  .في الشراء  بترغيبهعملية الشراء كما تساعده هذه المعلومات  إتمامفي 

إن الهدف الرئيسي للترويج هو زيادة الطلب وبالتالي زيادة المبيعات على المنتج أو  :زيادة الطلب 

   .الخدمة

هم في تهدف معظم الاستراتجيات الترويجية إلى إظهار منافع المنتج الذي سوف يسا :المنتج زيادة قيمة 

  .نظرا المستهلك  ةزيادة قيمة المنتج من وجه

قليل الاستقرار المطلوب وت حقيقالمنظمة الترويجية هو ت إستراتجيةإن من أهداف  :استقرار المبيعات 

  محسوبة  غير موسمية أو ظروف ية أو ظروفالتقلبات في المبيعات ،إما لأسباب تنافس

   عكس أساسا على النقاط التاليةنت: الأهمية الاقتصادية للترويج  – 2

وهو يمثل كذلك الجانب التعليمي في النشاط التسويقي  ينمن الإضافة إلى معلومات المستهلكيعتبر نوع 

  للمنظمة ، كما يعتبر كذلك مجالا هاما عن مجالات العمل والتوظيف 

  الإنتاج  في ات الحجم الكبيرفور ح بتحقيق و ما يسم ،يؤدي الترويج  إلى زيادة المبيعات

  الأهمية الاجتماعية للترويج  – 3

  اجتماعية صبغةذات  تحقيق أهدافالموجهة إلى الحملات لقد أصبح الترويج عاملا هاما في 

  إعلامي ات حيث يقوم في هذه الحالة بدور المحذر  فشيومحاربة ت الأسرةمثل الإقلاع عن التدخين وتنظيم 

  أهمية الاتصال  التسويقي في قطاع التأمين : رابعا 

يتطلب القيام بالاتصال بينها وبين الذي يب الأمر كالأطراف ومعقد التر  اميتعيش المؤسسة في وسط متر 

  :سويقي فيتزبائنها وأسواقها المستهدفة ، وتكمن أهمية الاتصال ال

التسويقي بوسائله المختلفة من  بالاتصالدفع مؤسسة التأمين إلى القيام يتعدد الزبائن وتنوعهم  �

  أجل تحقيق الاتصال والتفاهم بين الطرفين 
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يتطلب من مؤسسة التأمين القيام بمجهودات اتصالية من أجل ترقيه  واشتدادهازيادة المنافسة  �

   هاوذلك حتى إقناع المستهلك بخدماتوالمحافظة على مكانتها في السوق 

نية يدفع المؤسسة إلى مضاعفة مجهوداتها  الاتصالية من أجل يغياب الوعي أو الثقافة التأم �

ها من يالتأكيد على صورة المؤسسة والفوائد التي يجنو  خدماتهاله  هاقناع الزبون بالمزايا التي تتيحإ

  .خلال التعاون معها

   1أهداف ترويج خدمة التأمين :ـا خامس

  .يتهم عو من هذه الخدمة وتا و دين الجماهير الذي يحتمل أن يستفنشر الثقافة التأمينية بي �

  توجيه انتباه المستفيد المرتقب واهتمامه بمزايا الخدمة التأمينية  �

ر المستهلك  بكل ما هو جديد ومستحدث من السلع بويخ الترويج عموما المعلومات يقدم �

ى والخدمات وخصائصها وكيف ومتى ومن أين يشبع حاجاته  فضلا عن تشجيع المستهلك عل

  .2من وقت لأخر  بهااقتناء السلعة وكذلك تذكيره 

  اف الاتصال التسويقي في التأمينأهد:سادسا 

و رغم اختلاف يجب أن ينظم لبلوغ أهداف محددة  الاتصال هدفا في حد ذاته وإنمالا يمكن أن يشكل 

  3 :يمكن التميز بين أربعة أهداف رئيسية وهي هإلا أن،هذه الأهداف باختلاف المؤسسات 

  :جذب الزبائن  – 1

رض تلجأ المؤسسات إلى وسائل غهذا اللالأهداف الأساسية لكل مؤسسة ، و  عد أحديجذب زبائن جدد 

  :الاتصال الخارجية المختلفة وهؤلاء الزبائن هم 

   .زبائن المؤسسة �

   .زبائن المؤسسات المنافسة �

  يمثلونأنهم لا إلا  ،وهؤلاء يشعرون بالحاجة ولديهم الوسائل اللازمة لتلبيتها :ملونالزبائن المحت �

  .بعد زبائن لأي مؤسسة 

                                                           

. 7،ص 2006تسويق الخدمات  وتطبيقاته ، الطبعة ا�ولى ، عمان ، ا�ردن، دار حامد للنشر والتوزيع، : زكي خليل المساعد -  1  
. 500،ص   2005تسويق ، ا�سكندرية، مصر ، الدار الجامعية ،مبادئ ال: عبد الس�م أبوقحف.-  2  

3 -j.charbonnier : marketing et management en Assurance ,L Harmattan  ,paris , 2000,p163. 
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،إما لنقص الوسائل المالية ، أو عون تلبيتها ييستط لكنهم لا للمنتجيهم الحاجة ن لدوهم الذي:الزبائن  غير

 .لعدم وجود الخدمة بالقرب  منهم 

  :تنمية وفاء الزبائن  – 2

وفاء الزبائن هو الهدف الثاني من سياسة الاتصال للمؤسسة الخدمية بشكل عام وهو لا يقبل أهمية عن 

ذلك الذي على أن الزبون الوفي لعلامة هو  وقد اتفق ،اليونحالزبائن الون هم الهدف الأول ، والمستهدف

  1معين  لمنتجار ،يشتري دائما من نفس العلامة يعندما يكون عليها الاخت

  "تعديل الطلب "التأثير على الطلب  – 3

القيام ما يميز التأمين على غرار الخدمات الأخرى هو تذبذب الطلب عليه  مما يدفع المؤسسة إلى 

من الطلب في الأوقات التي يكون فيها الطلب على المنتجات  حملات اتصال تهدف إلى تحويل جزء ب

  .مدعمة بأسعار خاصة إشهاريةمنخفضا ويكون ذلك عن طريق حملات 

  تسهيل الحصول على الخدمة  – 4 

الدور المنتظر  الإمكانهو تبسيط قدر  ،لاتصال والذي يجب أن تركز عليه المؤسسةل يرئيس أخر هدف

صميمها حيث  يتم ت )التوجيهية(ويكون ذلك من خلال  اللوحات الداخلية ،من الزبون عند تقديم الخدمة 

   .للزبائن المتكررةعلى أساس الأسئلة 

   :وقد تكون ،محددة مسبقا وبعناية ب أن تكون لكل سياسة اتصال أهدافمما سبق يظهر أنه يج

  .مهارتها الخاصة في بعض الميدان، التعريف بصورةاية الحم وأإنشاء  :على مستوى الشركة �

  .تطوير المبيعات ، خلق جو ملائم حوله التعريف به ، : المنتجعلى مستوى  �

   .ها كليا أو جزئيانمواجهة المنافسة والعمل على الحد م  :على مستوى السوق �

  .جددح زبائن بور  التأكيد من وفاء الزبائن الموجودين :على مستوى الزبائن �

   يالمزيج الترويجي التأمين: المطلب  الثاني

                                                           
1 -netter oliver,Hill Negel :sa tisfaction client, de la conquête à la fidélisation  ESKA ,Paris ,2000,P44.  
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التأثير على في  تركيزا بالرغم من أهمية عناصر الترويج إلا أنه لا بد من التركيز على العناصر الأكثر

الشركة  تلك التأمين ل قسو  ةومكان العميل المرتقب وجذبه لشراء وثيقة التأمين من ناحية  وحسب حجم

الإعلان ،العلاقة العامة ، تنشيط :  من ناحية أخرى والعناصر المهمة في ترويج خدمات التأمين هي

  .المبيعات 

    الإعــــــلان – 1

 هةع والخدمات وترويجها  بواسطة جالوسيلة عبر شخصية لتقديم الأفكار  والسل"  هويعرف على أن

  1"معلومة مقابل أجر مدفوع

ر شخصية ومن خلال اعتماد وسيلة واسعة الانتشار مثل ،الراديو ، غيوهو يمثل أحد أشكال الاتصال 

وشركات التأمين تستخدم هذه الوسائل تبعا إلى  ،الخ.........لات جالتلفزيون السينما الصحف والم

عدة أنواع من  كهناالجمهور بالخدمات التأمينية التي تقوم بتقديمها   و لإقناع خصوصية عملها وتوجهها 

  الإعلان بناءا على طبيعية المعلومات التي تحتويها الرسالة الإعلانية 

  الشركة وخدماتها  عنالزبون بالمعلومات والبيانات  مدادوهو إ: الإعلان الإعلامي  1-  1

    ابالخدمات التي تقدمه الشركة وخصائصهتعريف الزبائن : التعليمي  الإعلان 1-  2

  تعريف الزبائن بأماكن التحصيل على الخدمة التأمينية وتكلفتها :  يالإرشاد الإعلان 1- 3 

  الشركة اتجاه الشركات المنافسة  تقدمهاإظهار الخدمات التي  يعنيوهو : الإعلان التنافسي  1-  4

 قدمها الشركة ومميزاتها حتى يكونتق بتذكير الزبائن بالخدمات التي وهو يتعل: لتذكيرياالإعلان  1 - 5

   .الزبائن على صلة بالشركة

  :البيع الشخصي  - 2

 ةالمبيعات المستهدفة وبناء علاق ن القوة البيعة  باتجاه تحقيقمعملية التقديم الشخصي   "هأنعلى  يعرف 

  . 2 "مع المستهلكين

                                                           

. 163ص، 2009تسويق  الخدمات ، الطبعة ا�ولى ،دار كنوز المعرفة العلمية للنشر والتوزيع ، عمان ا�ردن ،: فريد كورتل : د-  1  
.  306تسويق  الخدمات المالية،مرجع سابق ،ص:أحمد الرحومي: ثامر البكري ،د:د-  2  
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بين الطرف الأول يسمى رجل البيع وطرف آخر   بيعيهمقابلة  هوهو نشاط شخصي يجري عن طريق

يسمى الزبون وفي هذه المقابلة يحاول رجل البيع إقناع الزبون بوثيقة  التأمين وضرورة شرائها وهو عملية 

  .اتصال شخصية بين مقدم الخدمة والزبون

خدمة والرقابة ، ويمكن للبيع أو الاتصال الشخصي أن يؤدي ثلاثة أعمال في العلاقة مع البيع وتقديم ال

ن تكون على شكل وتقديم الخدمة يمكن أ ،جاد عملاء جدديإ ةولالبيع يخدم الاتصال الشخصي عند محفا

  ظفيحيث من تعامل مو  سينير العلاقات بين العملاء والمنافة هي تطو والرقاب،عملاء الاستشارة لمساعدة 

 ،ياجات أو تطورات جديدة في  السوقالشركة مع العملاء في وضع يسمح لهم اكتشاف أي أحاسيس باحت

  .عكسها الإحصائيات أو التقاريرتالتي لا 

  :التسويق المباشر  – 3

من أجل  )أو أكثر (يستخدم وسيلة إعلانية واحدة  Interactive نظام تسويق متفاعل"يعرف على أنه  

   "للقياس ذلك التأثير قابلة، على أن يكون ين ضمن رقعة جغرافية معينأثير في جمهور الزبائن المتواجدالت

أو  يعن طريق البريد الإلكتروني التجار  ،وهو التسويق الذي يتم عن طريق البريد، والتسويق عبر الهاتف

مهمة هذا العنصر هو البحث عن المستفيدين المناسبين من خلال توضيح   ر ضاستعمال خط أخ

للمستفيد الراغب ومن حيث المزايا والفوائد التي خصائص الخدمة التأمينية التي تقدمها شريحة التأمين 

للمنتج التأميني ويساهم في هذا المجال العديد من العاملين كالوكلاء والسماسرة  اقتنائهعود عليه جراء ت

  .والمنتجين وغيرهم 

حيث     المعنية بين الشركة و في ظل التسويق المباشر يكون الاتصال مباشر بين الراغب في التأمين"

ح له يتي ا كل منها مماهوالمزايا التي تتسم بتم التعرف على أنواع وثائق التأمين التي تقدمها الشركة ي

ولات تشجع الشركة على منح خصم في العم المفوراتما يناسبه ونظرا لعدم وجود وسطاء فإن  اختيار

  1 "يل الذي يصل إليها من خلال هذه القناة التسويقيةعملل

  :التسويق المباشر أدوات 3-  1

                                                           

إشكالية تطوير ثقافة  التأمين لدى المستھلك لبعض وZيات الغرب الجزائري، مذكرة لنيل شھادة الماجستير في علوم التسيير، كلية : كريمة شيخ -1
ذكرة منشورة ، جامعة أبي بكر بلقايد ، تلمسان ، الجزائر العلوم اZقتصادية والتجارية  وعلوم التسيير، قسم  التسيير، تخصص تسويق  دولي ، م

.127،ص2010/ 2009،.   
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  :وسائل موضحة كما يلي ن استخدام عدة طرق أو من أجل القيام بالتسويق المباشر لا بد م

ن عرض عكوسيلة فعالة قادرة على تحديد الحيث يستخدمه المسوقون :التسويق عبر الهاتف   - أ

أحيانا خطوط مجانية  عوضتوالاستفتاءات و  للأبحاثالمبيعات وللبيع المباشر كما يستخدم أبضا 

  .والاستفسار للاتصالمقدمة للزبائن 

   Le mailing ou publipo stage :التسويق البريدي   -  ب

 لشخص ما على عنوان محدد فمن أخرىعشوائية مواد  يناتمن إرسال عرض أو معلومات أو عيتض

لمواد الدعائية المباشر إرسال الملايين من الخطابات وا مسوقيمكن لل نتقاةخلال استخدام قوائم بريدية م

ع على صناديق البريد من قبل وز فترة عبارة عن مواد مكتوبة تلات البريدية المباشرة لاو حوقد كانت مواد ال

  :لإيصال البريد وهي  أساسيةوأصبحت هناك ثلاثة أشكال ،خاصة  هيئات مؤسسات و 

   .سرعةبالمعلومات  واستقبالة إرسال همالم تهوميزا :الفاكس �

  .  لإرسال المعلومات كافةيستخدمه المسوقون كثيرا  :Email  البريد الإلكتروني �

ها والموجهة نحو رقم هاتف ظفحعلى المعلومات الشفهية و  مخصص للحصول :البريد الصوتي  �

   .محدد

  :البيع حسب الكاتالوغ  -ج

  :مطبوعة تتكون من عدة صفحات لعرض المنتجات وتنقسم إلى أربعة أنواع هو مادة 

  كاتالوغات التجزئة  �

  كاتالوغات البيع بين المنظمات  �

  كاتالوغات السلع الخاصة  �

  كاتالوغات المنتجات المتكاملة  �

 الذي يعطيه فرصة  الإعلان ثوهناك نوعان منه ب :Le téleachet  لتلفازياالتسويق  -د 

  الاستجابة السريعة 
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والتسويق التلفازي يعتبر خيارا من التسويق الجماهيري للسلع أو الخدمة لكن مع عنصر العلاقة المجانية 

  عبر الهاتف المجاني

   Le shopping électroniqueالبيع الإلكتروني   - ـه

 الكلفة بالمقارنة مع  فعالاعملاء إذا أنه عادة ما يكون يعتبر أحد أهم الوسائل للحفاظ على التواصل مع ال

  المدفوعة فهو أقل تكلفة من البريد العادي 

  الدعاية والنشر  – 4

مين وحثه على القيام هو نشاط ترويجي غير مدفوعة الأجر هدفه الأساسي إعلام الزبون بوثيقة التأ

وهو على النقيض من  ،يو والتلفزيونداجلات والر مالوسائط الإعلانية كالصحف وال قطري عنباقتنائها 

   :وعلى شركة التأمين التي تقوم بالدعاية القيام بثلاث  خطوات هي ،الإعلان

  .تعريف الهدف من الدعاية :أولا 

  .البحث عن فكرة للدعاية  :ثانيا 

  .ويأتي ذلك قبل عملية التخطيط ،إذا يتم ترتب الأفكار المراد الدعاية لها  :ثالثا 

  :العلاقات العامة  – 5

أو أي منشأة أخرى في بناء  ،أو مهنة حكومية ،أو هيئة د،احأو ات ،نشاط أي صناعة"ا هو هأهم تعريف ل

كالعملاء والموظفين أو المساهمين أو الجمهور  ،وتدعيم علاقات سليمة منتجة بينها وبين فئة الجمهور

   1"ح هذه السياسية للمجتمع شر استها حسب الظروف المحيطة بها و لكي تحرر سي ،بوجه عام

لبناء علاقة قوية ومغلقة مع الجمهور وعبر استخدام  الترويجالمهمة في  الأداةتستخدم الشركات هذه 

قية وسائل الترويج وسائل متعددة في ذلك ولا بد من الإشارة إلى أن أوجه الاختلاف للعلاقات العامة عن ب

على خلاف ما هو حاصل في الأنشطة ،ثير في اتجاهاتهم إلى إعلام الجمهور والتأ فدهالأخرى أنها ت

  سعى للضغط على المستهلك تجاه الشراء للخدمة من الأخرى 

                                                           

تقيم واقع اZتصال التسويقي في المؤسسة اZقتصادية الخدمية مذكرة لنيل شھادة الماجستير ، كلية  علوم تسيير ، قسم علوم  وتسيير : فؤاد بوجنانة - 
.79،ص 2010الجزائر ،، مذكرة منشورة  جامعة قاصدي مرباح ، ورقلة ،  1  
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   :أهداف العلاقات العامة 5-  1 

نحو عمل المنظمة وأنشطتها وهذا ما ينعكس على زيادة المبيعات  ار اتجاهات الإفراد إيجابغيت �

  المحتملة للشركة 

ة التي تقوم بها وتعزيز مكان والأنشطة الشركةإلى منتجات  اإدراكالجمهور أكثر أو جعل الأفراد  �

  علاقتها التجارية 

 ةورسالمع فلسفة  وانسجاما الأخرىرسم صورة إيجابية في المنظمة لدى المجتمع والإطراف  �

  المنظمة 

ة وقوية مع وسائل النشر والإعلان المختلفة لكونها المصدر المهم في تفعيل ينبناء علاقة مت �

  الجانب الترويجي للعلاقات العامة 

بمثابة  هيلدى الجمهور بأن المنظمة  ةصور  قالإبداع والتواصل مع المجتمع وخلإشاعة روح  �

  .مواطن يعمل مع الجميع ولخدمتهم 

   :وظائف العلاقات العامة 3-  2

الجمهور  اهتمامتعريف الجمهور بالمؤسسة وشرح السلعة أو الخدمة التي تنتجها بلغة سهلة بسيطة بغية 

  بها 

  التي تنشر على الجمهور صحيحة وسليمة  الأخبارالتأكد من أن جميع  �

التعاون  إياهاشرح سياسة المؤسسة إلى الجمهور أو أي تعديل أو تغيير  فيها بهدف قبوله  �

 معها 

   بكافة التطورات التي تحدث في الرأي العاممؤسسة تزويد ال �

  إخبار إدارة المؤسسة بردود فعل سياستها بين فئات الجمهور المختلفة �

بكافة المعلومات لكي يبلور رأيا على  ر على تكوين رأيه عن طريق تزويدهمساعدة الجمهو  �

  أساس من الحقائق الواقعية 

 .مساعدة وتشجيع الاتصال بين المستويات الإدارية  المختلفة  �
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  :تنشيط المبيعات  -  6

مجموعة من الأنشطة والأساليب والتقنيات الترويجية التي تستهدف أساسا تقوية الطلب وتنشيط  تعني

التعاقدات وزيادة معدلات الاكتتاب على وثائق التأمين في المدى القصير، وتحسين الأداء التسويقي من 

ة لترسيخ علامة خلال التأثير على عادات الشراء لدى الزبائن الحاليين وكذلك جذب زبائن جدد، إضاف

  وصورة الشركة 

في أذهان المكتتبين، ناهيك عن تشجيع الشبكة التجارية على التعامل مع الشركة وكسب موزعين جدد، 

وهي شكل من أشكال البيع الشخصي، تسمح هذه الوسيلة الاتصالية . وقد توجه للزبائن أو الوسطاء

المعارض، والمسابقات، كما تسمح بالتقرب أكثر  بإيصال المعلومات للزبائن أو الجمهور الواسع من خلال

من الزبائن على رفع المبيعات خلال الفترة المحددة، من خلال بعث قرارات الشراء الفوري من خلال 

  :العروض المؤقتة المقدمة للزبائن أو الموزعين، وتشمل هذه الوسائل

ت الشركة تقدم للزبائن حسب وهي أنواع متعددة ذات قيم متفاوتة عليها شعار وبيانا :الهدايا �

  .مستوياتهم

بمعنى تقديم عروض تتضمن حوافز مهنية، مثل تأمين بأسعار منخفضة  :التخفيضات والحسومات �

معين سنويا أو شهريا،  غلفترة زمنية معينة خصوصا لبعض الزبائن الذين يتجاوز حجم أقساطهم مبل

، أي تطبيقه خلال فترة زمنية معينة لتنشيط وغالبا ما تكون أساليب تنشيط المبيعات ذات إطار زمني

  .المبيعات

  العوامل المؤثرة في النشاط الترويجي لخدمات التأمين: المطلب الثالث 

ملة الترويجية لخدمات التأمين وتجعلها حمن شأنها أن تؤثر على فاعلية ال هناك الكثير من العوامل التي

حيث ترتبط  هذه العوامل مع خصوصية الخدمة التأمينية ،صعبة التحقيق والوصول إلى الهدف المنشود 

  ذاتها والأخرى مرتبطة بالمستهلك ذاته 

وبعضها مرتبطة بالبيئة السوقية المالية العامة المحيطة بعمل الشركة والتي يصعب السيطرة عليها في 

  :ومن أبرزهاالغالب وهناك عدد من العوامل التي شأنها أن تؤثر في الترويج للخدمات التأمينية 
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   Consumer apthyعدم المبالاة من قبل المستهلك : أولا 

المستهلك  اهتمامأو  اكتراثمن المشكلات العويصة التي تواجهها عملية الترويج للخدمات التأمينية عدم 

في تحقيق التأثير المطلوب في الحملة صور قوالنتيجة  ،بما يقدم له من ترويج لهذه الخدمات التأمينية

  .الترويجية 

    High riskارتفاع مدى المخاطر :ثانيا 

تحتوي الخدمات التأمينية على مخاطر مختلفة فضلا عن مقدم الخدمة حيث من الصعب تقيم النتائج 

  النهائية لكي يقدم المشتري على اقتنائها 

   Source validity مصداقية المصدر: ثالثا 

مما ينعكس على التأثير في درجة مصداقية الحملات الترويجية لخدمات التأمين ظهور المتطفلين 

  .والشركات الوهمية التي تقوم بالتلاعب والتحاليل عند تقديم الخدمة التأمينية 

  Le gality limitationالمحددات القانونية :رابعا 

لها إلى حد كبير وذلك لكون الخدمة التأمينية التأمينية تتدخل التشريعات القانونية في الترويج للخدمات  

العام للبلد في بعض ي ، قد تنعكس على الوضع الاقتصادمتعددة  أطرفوأثار مختلفة على  انعكاسات

  الحالات 

  Target market خامسا السوق المستهدف

أساليب وطرق ترويجية مختلفة  اعتمادخارجية  فلا بد عليها من  أسواقإذا ما كانت الشركة تتعامل مع 

المستخدمة ومضمون الرسالة الموجهة  الأداةعن ما هو عليه في السوق المحلية ، وهذا ما ينعكس عن 

   .للجمهور المستهدف

  Financial budgetالمالية  نةالمواز : سادسا 

في ممارسة عناصر  دة لها أثر كبيرصة المو نط الترويجي والمعبر عنها بالمواز المخصصات المالية للنشا

  المزيج الترويجي 
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هدف إلى الشركة إلى تحقيق الوصول إليه وذلك لإنجاح تالمالية وتحديدها  المخصصاتونشير إلا أن 

  .المنتج من خلال النشاط الترويجي
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  مفاهيم عامة حول الوعي التأميني :المبحث الثاني 

 يين ما لم تعرفهم بها وتقنعهمقدين المرتيالتأمينية للمستف ماتهالا تستطيع أي شركة تأمين إيصال خد

عناصر التسويق من مهما باقتنائها عن طريق نشاط التوعية التأمينية ،حيث تعد التوعية التأمينية عنصر 

وتبرز أهميته في  تعريف المستفيد بالخدمات التأمينية التي تقوم شركة التأمين بتقديمهما ومن ثم إقناعه ،

  قتنائه لها هدف تشجيعه لابها ب

  ماهية الوعي التأميني : المطلب الأول 

  1مفهوم الثقافة التأمينية : أولا 

ة بكل ما يتعلق الدارية الجيد"لا يوجد تعريف  خاص  بالثقافة  التأمينية إذ يمكن اعتبارها على أنها 

ياة الإنسان وممتلكاته  المحيطة بح رالأخطلالكامل  الإدراك"أو اعتبارها  "كرا وممارستافبمجال التأمينات 

بضرورة مواجهة هذه الإخطار ، والفهم بأن التأمين هو أنسب وسيلة لذلك يجب أن يتحمله تكلفة  عانتقوالا

مداه واقتناعه بأن يتم من خلال نظام تعاوني يفيد  قليلة عاجلة بدلا من مواجهة خطر لا يعرف حدود أو

  .الفرد والمجتمع 

  لوعي التأميني مفهوم ا: ثانيا 

  :  التعريف الأول 

الوعي التأميني هو تفضيل الفرد للتأمين كأداة اجتماعية لإزالة أو تقليل عدم التأكد الناتجة عن بعض 

   .2 اليومية هقراراته لذاخالشك والخرف  التي تلازمه قبل اتأنواع الإخطار أو حالة  

  : 3التعريف الثاني

مالية يحصل عليها في  تعويضهمقابل ) ط سالق(دفع مبلغ صغير بالفرد  اقتناعالوعي التأميني هو درجة 

ل أن يصاب بها بقسط صغير مخسارة معينة يحت  استبدالخطر معين أو خسارة معينة ، أي  حققحالة ت

  يدفعه في التأمين 

                                                           

في الوطن  العربي بالرجوع إلى حالة الجزائر ، كلية علوم التأمين التكافلي كحل لمشكلة غياب ثقافة  التأمين : مداخله بعنوان :كمال رزيق : د-1
. 4، ص 2011أفريل   26/ 25اZقتصادية والتجارية وعلوم التسيير ، جامعة  فرحات عباس ، سطيف، الجزائر ،    

الوعي التأميني  في مجال التأمينات العامة بالقطاع الخاص ،رسالة  لنيل شھادة الماجستير في  التأمين، مذكرة : زينب حسن محمود عفيفي -2
. 52،ص 1988منشورة ،كلية التجارة ، قسم الرياضة والتأمين ، جامعة القاھرة ، مصر   

. 53مينات  العامة بالقطاع  الخاص ، مرجع سابق ، ص الوعي التأمين في مجال التأ: زينب حسن محمود عفيفي -  3  
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  التعريف الثالث 

إدراك الفرد للمخاطر التي يتعرض لها في حياته وحاجته للحماية التي توفرها شركات " يقصد بالوعي 

  للخسائر التي يتعرض لها في ممتلكاته وحياته  تتغطياالتأمين من خلال ما تقدمه من 

  ف الرابع يالتعر 

ر المحتمل تعرضه له  ، أو خطوفوائد التأمين كوسيلة لنقل ال الفرد بأهمية قتناعالوعي التأميني هو درجة ا

  . 1معا كلاهماأو  ادخاريكوعاء 

المالك وأصحاب الإعمال بأهمية وفوائد التأمينات   اقتناعالوعي التأميني هو درجة : التعريف الخامس 

، وذلك  الأكمله ي تؤدي عملها الطبيعي على الوجلكتوفير الحماية لعوامل الإنتاج العامة كوسيلة ل

جزء من الدخل يدفع للهيئة  استقطاعوذلك مقابل  الإنتاجيةالعملية  بغيرفناء  بحمايتها من أي نقص أو

  .ر هذه الحماية يالقائمة بتوف

  :شترط لكي يكون وعي تأميني يجب أن يكونيمن خلل هذا التعريف نجده 

  التأمين وسيلة لتفادي خطر كبير محتمل  :أولا 

  ) التأمين (أن  يستقطع هؤلاء الملاك جزء من دخولهم مقابل  هذه الوسيلة :ثانيا 

  ثالثا الأركان التسويقية من أجل نشر الوعي التأميني 

   2قدمة والسوق على أربعة أركانيركز على السلعة المنتجة أو الخدمة الم يعتمد التسويق باعتباره نشاطا

  التعرف الكامل على المستهلك – 1

  السلعة التي تناسبه إنتاج – 2

اختيار مسالك التوزيع الملائمة التي تؤدي إلى توصيل السلعة إليه وهي في حالة جيدة وبأقل  جهد – 3

  .وتكلفة ووقت 

                                                           

. 54-  53مرجع نفسه  ،ص : زينب حسن محمود عفيفي  -  1  
أثر الضمان اZجتماعي على حركية اZقتصاد الوطني دراسة حالة الصندوق الوطني للتأمينات اZجتماعية لغير ا�جراء : درار عياش -2

CASNOS قتصادية ،فرع تحليل اقتصا شبكة  بومرداسZدي ، جامعة يوسف بن ، مذكرة لنيل شھادة الماجستير ، مذكرة منشورة ،كلية العلوم ا
. 66،ص  2005/ 2004، الجزائر ، الجزائرخدة ،   
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  ة في وظائف التسويق يافتحقيق الك– 4

لا تخرج أغراض التسويق في حالة حيث  ،ولا شك أن التأمين بأشكاله المختلفة خدمة نافعة للمجتمع

  .تسويق السلع ، إذ أن الهدف هو الخدمة الجيدة للعملاء في التأمين عن نطاق أغراضه وحالة 

  العوامل المؤثرة على نشر الوعي التأميني : رابعا 

يتم تقديم وتحقيق أغراض التسويق من خلال حرص شركة التأمين على نشر الوعي التأميني بين أفراد  

  1 :جتمع وذلك من خلال القيام بــلما

  :دراسات لتقدير الحاجيات وبالتالي انتهاج سياسة واضحة لمعرفة  -  1

   .خصائص وطبيعة أفراد المجتمع �

   .التناسب بين معدل نمو السكان والدخل والنمو الاقتصادي �

   .وظروفه معيشتها الأسرةمكونات  �

   هطموح المجتمع وإنتاجه وميول �

  :ديد طرق وقنوات التوزيع وذلك عن طريق حت –2

  الاتصال المباشر بالمستهلك  �

   .استخدام وسائط جهاز توزيع الخدمة ، أو استخدام عدة وسائط �

  2 :كما هناك من يميز عاملين مساعدين على التوعية التأمينية

القائم  يقرار التعويضالالثقة وعدم الخوف أو التردد في اتخاذ  حأجهزتها التعويضية رو  ع بينيأن تش - 1

 حقيةالتعويضات عن طريق قناعتهم في أخولين بتسوية مأسس فنية عادلة خاصة بالنسبة لل على

  .تهم اءوكف تهمالتعويض من خلال خبر 

تطلبات العمل  في لم اانتقاء العاملين في أجهزة التعويضات من أكثر العاملين كفاءة  ومعرفة وإدراك – 2

النفسية لطالب  الحالة الأخلاق العالية في التعامل ،مع الأخذ في الاعتبارفون صالشركة وممن يت

  .التعويض بسبب تعرض أمواله أو ذويه لحادثة 

  

                                                           

.66المرجع نفسه ،ص-2   
. 146سابق ،ص إشكالية تطوير ثقافة التأمين لدى المستھلك ببعض وZيات  الغرب الجزائري، مرجع :كريمة شيخ -  2  
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  :  1معوقات النوعية التأمينية: خامسا 

   .الخلفية السليمة افتقادالتعبير بوضوح عن معنى الرسالة نتيجة  عدم القدرة على – 1

  .وضوح الرسالة ومدى استعداده لتقبلها  نىلمستقبل  الرسالة عن معالنفسية عائق الحالة – 2

وينتج قد تتضمن الرسالة التي تم استيعابها بعض الأخطاء وبعض المواد التي تقلل من وضوح الموضوع 

  .هذا الأخير التشويش  علىطلق ياليقين و  من ذلك أن تصبح الرسالة المستقبلية على درجة من عدع

الرسالة ، بمعنى أنها لا تتفق والظروف المحيطة ولا  نقل المستخدمة في  الاتصالعدم فاعلية وسيلة – 3

   .تراعي عوامل وظروف الموفق القائم

  رفض الإفراد إلى الأفكار الجديدة التي تعارض معتقداتهم السابقة -4

  .بفهم  المعلومات المعروضة من جانب المرسل  ظاهرالت– 5

    .لاقات وفقدان الثقة بين بعض المستويات المشتركة في عملية الاتصالسوء الع– 6

  .المنظمة وانتشارها كبر حجم– 7

   .على المستقبل عبئااستخدام وسائل الاتصال قد يكون  في الإفراط– 8

  في الوطن العربيظاهر وأسباب نقص الوعي التأميني مأعراض و  :المطلب الثاني 

  نقص الوعي التأميني على مستوى الدولة والمجتمع  ظاهرأعراض وم :أولا 

 .التأمين السنوي مقارنة بإجمالي الناتج القومي أقساط حصيلةالانخفاض الشديد في  �

  .انخفاض معدلات الاحتفاظ بالأقساط وارتفاع أقساط إعادة التأمين الصادرة  �

الفرد على التأمين في السوق العربية إلى أدنى حد ممكن ،مقارنة  إنفاق متوسط  انخفاض �

  .بالأسواق  الأوروبية والأمريكية واليابان 

  الدولة اقتصادالتدهور الشديد في الأهمية النسبية لصناعية التأمين داخل  �

  مظاهر نقص الوعي التأميني لدى شركات التأمين  :ثانيا  

                                                           

. 146مرجع نفسه ،ص :كريمة شيخ -  1  
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لفة لتسويق مع تجاهل العناصر المختفي تسويق الخدمة التأمينية  التركيز على العنصر السعري �

تكامل العملية  –برامج التأمين  - الأفراد: ومنها السعر الخدمة التأمينية بخلاف

  .وما ترتب على ذلك من عواقب سلبية على سوق التأمين . الخ........التأمينية

بما يفرغ هذه البرامج من  أخرىة بأسماء فسيها من الشركات المنافسال شركة تأمين لمنكمتابعة  �

الواعي الذي لديه بعض  مختلفة للعملاء وتجعل المستهلك أية فرصة للتنوع ومناسبة الاحتياجات ال

  .الفكر التأميني لا يجد الجديد في هذا التنافس غير المدروس 

هذه الرقعة أو التنافس على مساحة محدودة في السوق التأميني دون النظر إلى إمكانية توسيع  �

التأمينية والخدمات المقدمة وأساليب تقديم الخدمة ج حة من خلال تنمية وتطوير البرامالمسا

  . الخ......التأمينية وتنمية مهارات الأجهزة التسويقية 

لخطر  ضالتعر  مثلدرجة الكافية يل رسالة التأمينين بالعاستخدام الكوارث والأزمات في تف عدم �

  .الإرهاب 

تناسب الاحتياجات والمتطلبات المستجدة على المجتمعات التي د البرامج التأمينية التي دم وجو ع �

  .الخصخصة  و تتماشى مع عصر العولمة وتكنولوجيا المعلومات

إهمال شركات التأمين في تدريب وإعداد الكوادر الفنية العاملة فيها لاكتساب الخبرة والمهارة الفنية  �

متغيرات والمستجدات في الأسواق العالمية واستيراد ما يتناسب منها مع اللازمة مع مواكبة جميع ال

  احتياجات الأسواق العربية 

الجهود المطلوبة  بذل اعتماد شركات التأمين على استيراد البرامج التأمينية العالمية والتقليد دون �

 من الخدمة التأمينية   في التنبؤ باحتياجات العملاء

الادخار وتنمية  تشجيعمضمونها ، وهي توفير الحماية التأمينية و  نم إفراغ رسالة التأمين �

الاقتصاد القومي عن طريق التسابق في رفع معدلات أرباح وثائق التأمين على الحياة المشتركة 

  .فقط  يةن وسيلة ادخار لنقص الوعي التأميني لدى الجمهور من اعتبار التأميترسيخا في الأرباح 

  .بعاد الجديدة والمتغيرة لتكنولوجيا الانترنت في تسويق المنتجات التأمينية الأالفشل في استخدام  �

 تسويتها بالقدر المناسب ووفائها و  بسدادهاعدم إعلان شركات التأمين عن التعويضات التي تقوم  �

ن العملاء أصحاب يمكتمدى تؤثر هذه التعويضات في  تجاه العملاء ، وإلى أي بالتزاماتها

  .من استئناف النشاط  ،ة المتضررة المنشآت المؤمن
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  مظاهر نقص  الوعي التأمين لدى الجمهور : ثالثا     

أو  ن سمعة شركة التأمينعقسط التأمين ، بغض النظر ،لتأمين لسعر اإعطاء الأولوية المطلقة  �

  .طالب التأمين  باحتياجات برامج التامين الذي يفي  أو صورة الخدمة التأمينية المؤدىة

المفاضلة بين شركات التأمين والبنوك من جهة معدلات الأرباح التي تمنحها البنوك على برامجها  �

وبين معدلات  ،الاستثمارية سواء ودائع نقدية أو شهادات استثمار أو استثمارات طويلة الأجل

تعتبر ى الحياة الادخارية والتي الأرباح التي تضيفها شركات التأمين إلى بعض برامج التأمين عل

ميزة إضافية تتجاوز الميزة الأصلية التي توفرها برامج التأمين من حماية تأمينية والتي بالطبع لا 

   .توفرها البنوك

الغش والتدليس أو إهدار مبدأ مهم من مبادئ التأمين وهو مبدأ منتهي حسن النية عند التعاقد  �

   .رض منهغال اءهبالتالي  انتقد التأمين للإبطال على التأمين لعدم إدراك أن ذلك يعرض ع

الخلط الواضح بين نظم  المعاشات وبرامج التأمين على الحياة وعدم القدرة على تقدير مدى  �

لتعويض النقص بين الدخل الحالي ودفع في برامج التأمين على الحياة  للاشتراكالاحتياج 

  .المعاش في تاريخ الإحالة إلى المعاش

  التأميني في الوطن العربيأسباب نقص الوعي :رابعا

   .ي للتأميناترععدم وضوح الحكم الش �

تخوف المواطن من عدم الاستفادة من وثيقة التأمين لأن هذه الاستفادة لا تتم إلى بتخفيف الخطر  �

   .المحتمل الوقوع

   .إهمال الحكومة لقطاع التأمين �

د ر البنية الاقتصادية لبعض البلدان العربية واعتمادها على قطاعات إنتاجية تمثل المو  ضعف �

  .الرئيسي للدخل القومي 

تلك الوثيقة في الأوساط  وانحصارللمواطن لا يمكنه من شراء وثيقة التأمين  تبالرا انخفاض �

  .التجارية  والطبقات الفنية 

 الإقساطمن حجم  %  60شركات التأمين العربية بالتأمينات على الحياة والتي تمثل  اهتمامعدم  �

   .للتأمينات في العالم
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العاملين في الجهاز الإنتاجي في العديد من الأسواق من حيث الدارية النسبة وتكامل  أداءضعف  �

   .يةالخدمات التأمين

  .إلى المعلومات ذات الصلة بالتأمين  رافتقالا �

حظ أن غالبية التغطيات شركات التأمين بتطوير أي منتجات جديدة ومن الملا تماماهعدم  �

   .ي تقليديه وغير شاملةهالموجودة 

 اتجاهاتالمفاهيم التسويقية الحديثة فيما يتعلق بقياسات  انحسابالعدم أخذ شركات التأمين في  �

  .الأفراد ومفاهيم إرضاء  العملاء وتكامل العملية الخدماتية 

   .توفر المناهج التعليمية والمعاهد الخاصة بالتأميناتعدم  �

   .عدم تركيز وسائل الإعلام على نشر الثقافة التأمينية �

تركيز شركات التأمين على مبدأ الرابع من خلال اعتمادها على الاتصال المباشر بالوكلاء  �

  .عن الأعلام مما أدى إلى عدم الثقة بها وابتعادها

جهل المواطن بالقوانين والإجراءات التأمينية وبأهمية دور التأمين في التعويض عن الأخطار  �

  .الطبيعية  والكوارث

   .الجزائري كافليعدم الاهتمام بالتأمين الت �

في حال حدوث أي خطر أو الأفراد المجتمع التي تنصف بالمشاركة العائلية السلوكية الطبيعة  �

لا يدفع الإفراد للبحث عن تغطية للمخاطر  ، وبالتالي في الذي ، الأمر  ، لأحد أفراد الأسرة ةكارث

  .عن التأمين ومضمونه  الابتعاد

  . ةطوي على جانب كثير من المخاطر ريع العائلية والصغيرة التي لا تنطبيعية المشا �

 .احتكار الحكومة لمعظم المشاريع ذات المخاطرة الكبيرة  �

المواطن الجزائري بجانب واحد من جوانب المعرفة التأمينية وهو جانب الدين ،ولم يكن اهتمام   �

على الرغم من أهميتها ،وهذا راجع إلى الجهل فيما يتعلق  الأخرىبالجوانب هناك اهتمام مطلق 

 .منها ا  وثيقة التأمين للمستفيدين بالحقوق التي تخوله

  وعية التأمينية في زيادة التمية النشاط الترويجي أه: المطلب الثالث 

يعتبر من المهام  ) أفراد ومؤسسات(العمل على زيادة الوعي التأميني لدى قطاع عريض من المواطنين 

وسائل  في لائها اهتماما بالغا وخصوصا في ظل هذه الثورةياالأساسية التي تتوجب على شركات التأمين 
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ى مستوى دخل هذه الشركات من أقساط تعينها على الاتصال والتواصل ، لما لهذا من تأثير بالغ عل

على المواطنين الذين يحرمون من وسائل مهمة مواجهة الاستحقاقات المتنوعة ، ولما لهذا من نفع يعود 

م خسائر تي يمكن أن تنزل بهالهم في مواجهة الكثير من الأخطار التي يمكن أن يتعرضوا لها و تلزم

ا  بل ولا طاء التأميني المناسب ، والذي للأسف لا يعلمون عنه شيئالغتفاديها لو توافر يمكن  فادحة،

  .ارهم إليها يدركون أن هكذا تغطيات تتوافر تحت خيمة التأمين دون أن يلفت أحد أنض

الخدمية ويلعب  المنتجاتفي تسويق  الأساسوالمعلوم أن الترويج أصبح في عالمنا المعاصر من العوامل 

  ي تسويق الخدمة التأمينية الترويج دورا حاسما ف

بخدمات  وعملية البيع تندمجان في عملية واحدة بقدر تعلق  الأمر الإنتاجوأكثر من ذلك فإن عملية 

ين من بعضها الآخر في التأمين تلمثل إنتاجها وبيعها عمليتين مستقالتأمين خلاف السلع المادية الذي ي

عن عملية إنتاج  للانفصامشكل غير قابل التأمين تندمج بعملية بيع وثيقة  أن يباع وبكلمة أدق  ما ينتج

  .الخدمة التأمينية

الخدمة التأمينية أهمية استثنائية في بث الوعي أو  ترويج تكتسب عملية افي ضوء ما تعرضنا له سابق

  الثقافة التأمينية لدى الجماهير وشركات التأمين ويتجلى ذلك من خلال 

  : العناصر التالية 

الخاصة بالوثيقة من  والأسعارتوعية الجماهير بالخدمة التأمينية والمزايا التي تتضمنها والشروط  �

  والإعلانخلال الدعاية 

 المستمر بالمنتج التأميني  التذكير �

إمداد الجمهور الحالي والمرتقب بكل ما هو جديد ومفيد لهم من المعلومات عن الخدمات التي  �

  ولفت انتباههم لها والتفكير بتجريبهامين تتعامل بها شركة التأ

 الشركة لدى الجماهير  بناء صورة موجبة عن �

شرح بعض الأخطار التي لا يعرف عنها المستهلك شيئا ومحاولة توضيحها وذلك بتقديم النصيحة  �

 واستحداث وثائق جديدة تماما 

 تنمية علاقة وثيقة بين شركة التأمين والجماهير  �

 ذهنية لدى أفراد المجتمع بأهمية التأمين التأثير على الصورة ال �
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 التأمينات  عنإمداد الجماهير بما يحتاج إليه من معلومات  إعلامية   �

 التحسيس بالمخاطر التي يمكن أن يتعرض لها المواطن في حياته  �

 التقريب والتعريف بالمنافع المختلفة للخدمة التأمينية  �

 شركة التأمين المساهمة في تحقيق الاتصال بين المستهلك و  �

هم بالمعلومات والبيانات ى الوعي التأميني من خلال ما يمديساهم الترويج في الحفاظ على مستو  �

 المتعلقة بكل ما هو جديد في قطاع التأمينات 

 التغيير في الآراء والاتجاهات السلبية حيال شرعية التأمين  �

 ر عن منتجات وخدمات الشركة ملاء على الاستفساتشجيع الع �

  صيل إعلانات ودعايات الشركة في الجهات المؤثرة في آراء الناستو  �

 توزيع مواد ترويجية أو دعائية على العملاء لتوصيلها لغير العملاء  �

 آراء الناس  في توصيل إعلانات ودعايات الشركة في الجهات المؤثرة �

  . عائية على العملاء لتوصيلها لغير العملاء توزيع مواد ترويجية  أو د �

  

  

  

  

  

  

  

  :الخلاصــــــــة 

تأميني يلعب دورا ستخلص من هذا الفصل أن النشاط الترويجي أهم عامل لتنمية ثقافة التأمين والترويج الن

  .خدمة التأمين  اتجاهوعية الجماهير هاما في عملية ت
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لترويجية  الشخصية وغير الشخصية الأدوات ا طريق عن  فهو يساعد على نشر الوعي التأميني

  الخ..........الإعلان والدعاية والعلاقات العامة ك

وتحريك  لدى الجماهير المعرضين للخطر ر الوعي التأميني وسيلة  هامة للتعريف بمفهوم التأمينفنش

م سلوكهم ومعرفة  أهم العوامل المؤثرة عليهم ولا بد الرغبة فيهم لتأمين أنفسهم وممتلكاتهم ولذلك يجب فه

أهمية خدمات ب ينإقناع المستهلك إلى عن طريق إعداد خطة ترويجية للتوصلوذلك  سب ثقتهم من ك

  التأمين في حياته

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

البطاقة التعريفية للشركة محل الدراسة : المبحث ا�ول    

ا�جراءات المنھجية للدراسة ا�ستط�عية �راء عينة : المبحث الثاني 

 من الزبائن 
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   :تمهيد

بعد تطرقنا في الفصل السابق إلى دراسة نظرية حول الترويج في شركات التأمين ومفاهيم عامة حول 

) saa(شركة الوطنية للتأمين بتخصيص دراسة ميدانية بال في هذا الفصل الوعي التأميني، سوف نقوم

مستهلكي خدمة  علىحيث اعتمدنا على توزيع استمارات هذه الدراسة مال كلاست - وكالة المسيلة–

  .يث وزعنا استمارات أولية ثم استمارات نهائيةتأمين السيارات، ح

 )SPSS  )  statistical package sorsacial scienceقمنا باختيار التحليل الوصفي عن طريق

 .والذي يعتبر أكثر البرامج الإحصائية استخداما
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 SAAالوطنية للتأمين  للشركة ةالتعريفيالبطاقة : المبحث الأول

  :لمحة وجيزة حول سوق التأمين: الأولالمطلب 

  مين بالجزائرسوق التأ:أولا

الواعدة في المنطقة العربية على اعتبار أن الجزائر من إن قطاع التأمين في الجزائر من أهم الأسواق 

منطقة العربية، حيث لا تتجاوز نسبة كثافة بين أقل الشعوب من حيث التغطية في مجال التأمين في ال

  .دولار لكل جزائري  30الـ 2008التأمين لسنة 

  :نبذة تاريخية عن تطور خدمة التأمين بالجزائر:ثانيا

وظلت الشركة الفرنسية  1930كان التأمين بالجزائر خاضعا لقانون التأمين الفرنسي الصادر سنة 

إلا ما يتعارض ي التشريع الفرنسي مطبقا بفرنسا حيث بق زهاالتي مرك 1962تعمل بالجزائر إلى غاية 

الأموال نحو الخارج  منها بسبب التحويل المستمر لرؤوسولم تكن الجزائر تستفيد  مع السيادة الوطنية

شركات بموجب الإعادة التأمين وإحداث رقابة على لذلك كان أول قرار تتخذه الجزائر هو إنشاء شركة 

لعمليات الواقعة في الجزائر لدى اإعادة التأمين على جميع  حيث فرضت  1963الصادر  القانون

الصندوق الذي أنشأ لهذا الغرض وهو الصندوق الجزائري للتأمين وإعادة التأمين بموجب القانون 

بفرض اعتماد وهو إجراء ، حيث فرضت الجزائر رقابتها على الشركات 1963صادر سنة ال 201/63

ت جميع الشركات ات انسحبسنو  5صل عليه الشركة لممارسة نشاطها وبعد إداري يجب أن تتح

الشركة المختلطة الجزائرية saaشركة من بينها  17يتجاوز العدد الفرنسية التي لم تقم طلب الاعتماد و 

  .المصرية

الدولة على جميع عمليات التأمين باستثناء فرض احتكار  1966الصادر سنة  127بموجب الأمر 

  .لفلاحيةاوهما التعاونية لعمال التربية والثقافة والتعاونية شركتين 

 15/74أصبح التأمين على الطائرات إلزامي تم الأمر  1964الصادر سنة  166/64بموجب قانون 

  .أصبح التأمين على السيارات إجباري 1974الصادر سنة 

شركة تأمين  16لتأمين بالجزائر من خمس هيئات لتنظيم سوق التأمين بالجزائر ومن ايتكون سوق 

  خبير في التأمين 510ومن ...) اسرة، ومجالات عامةسم(ومن وسطاء التوزيع منتجات التأمين 
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  كذا سوق التأمين

  :تتكفل بفرع معين كما يليشركة جزائرية بتخصيص شركات التأمين ، كل حيث قامت السلطات ال

  .شخاصن الأوالتأمين ع ةالبسيطة والمتعددتأمين الأخطار : saaالشركة الجزائرية للتأمين �

  .البحري والجوي،ن النقل البري التأمين ع: CAATالشركة الجزائرية للتأمين الشامل  �

  .عمليات إعادة التأمين :CCRالشركة المركزية لإعادة التأمين  �

  .تأمين المسؤولية لقطاع التأمين: CAAR التأمينالشركة الجزائرية للتأمين وإعادة  �

  .عمليات التأمين الفلاحي: CNMAالصندوق الوطني للتعاون الفلاحية  �

 )saa(  تقديم عام للشركة الوطنية للتأمين: المطلب الثاني

–شارع أرنستو، شي غيفارا  5عمومية اقتصادية مقرها هي مؤسسة )saa(الشركة الوطنية للتأمين 

في  12/12/1963ريخ العاصمة، نشأت بعد الاستقلال بمقتضى قرار، الاعتماد الصادر بتاالجزائر 

 دح 20.00.00 رأس مالها الابتدائي %39، ومصرية بسنة %61ة جزائرية بنسبة شكل شركة مختلط

 :مثل الإستراتيجيةالقطاعات نتيجة التأمينات التي قامت بها الدولة في فكونت الشركة الوطنية للتأمين 

شركة عمومية تحتكر بعض ) Saa(الشركة أصبحت  البنوك والمحروقات وعلى إثر هذه التأمينات

  .عمليات التأمين

تغير هيكل الشركة الوطنية جاء قرار ب 30/4/1985لصادر في ا 85/80بمقتضى المرسوم رقم 

  .للتأمين

  .قوم بهوقطاعات النشاط الذي يمكنها أن ت بتطبيقهاوتوضيح فروع التأمين التي تقوم 

ار تمارس جميع أنواع التأمين كالأخط أصبحت 21/2/1989وبصدور استقلالية المؤسسات في 

هي شركة مساهمة بلع رأس  الآن) Saa(وشركة  )البحري، الجوي البحري(لنقل بأنواعه اوالصناعة و 

 .عامل 3963، 2007مليار دينار بلغ عدد عمالها سنة  16، 2007مالها سنة 
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  :أهداف الشركة الوطنية للتأمين- أولا

  :يمكن تلخيص أهدافها فيما يلي

  .فوائد في السوقكانتها مالمحافظة على  �

  .الرفع من رقم الأعمال �

  .تحسين نظام الاستغلال وذلك بتحديثه �

  .فرع للصيانة إنشاء �

  .تحسين المستوى الوظيفي للعمال �

  .التحسين من الصورة الذهنية للشركة �

البحث عن إرضاء أكبر عدد من العملاء من خلال التحسين المستمر للجودة  �

  .الاستقبال

 .طرح منتجات جديدة للتأمين ومتطلبات العملاء �

   SAAالمسيلة  وكالة عام تقديم : ثانيا

م بموجب قرار المديرية العامة وباقتراح من وحدة 02/11/1976: في) Saa(تأسست وكالة المسيلة 

سطيف، وهذا من أجل توسيع شبكتها على التراب الوطني وتقريب منشآت التأمين من المواطنين 

المؤدي إلى ولاية  04والمؤسسات الصناعية والتجارية، وتقع هذه الوكالة بمحاذاة الطريق الوطني رقم 

  .بما أن الوكالة تابعة للمديرية فإن رأسمالها هو رأس مال الشركة الأمبرج بوعريريج، و 

 )Saa(نشاط وكالة ولاية المسيلة : ثالثا 

حراس وعاملة تنظيف، وتتمثل حصة الوكالة في  03موظفين و Saa (10(ينشط بوكالة المسيلة 

من  %10من تأمين السيارات،  %70من التأمين الفعلي في السوق بالولاية بما فيها حوالي  48%

  .من التأمين البحري%5من تأمين الأشخاص و %15تأمين الأخطار وصناعة، 

لة في ظل التحولات الاقتصادية الجديدة إلى السيطرة على سوق التأمين بالولاية، ويتمثل وتهدف الوكا

  :نشاط الوكالة فيما يلي
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جموعة أشخاص بالاحتياط من كل وهي صيغة وقائية تسمح لشخص أو م: تأمين الأشخاص -أ

  :إصابة جسمانية يمكن أن يتعرض لها وهناك صيغ تأمين الأشخاص من بينها

يضمن هذا العقد دفع مبلغ معين للمؤمن له عند تاريخ محدد إذا بقي على  :التأمين على الحياة -1

  .قيد الحياة ند هذا التاريخ

  : دفع تتضمن هذه الصيغة: التأمين الفردي ضد الحوادث -2

  .رأس مال في حالة الوفاة أو العجز الجزئي الدائم �

  .تعويضات يومية عند التوقف عن العمل وتعويض النفقات الطبية والصيدلية �

ي تغطي هذه الصيغة المؤمن له ضد الأضرار الجسمانية الت: التأمين الفردي الخاص بالسفر -3

الوفاة أو العجز  بدفع رأس مال في حالة برا، بحرا أو جوا وذلك يمكن أن تلحق به بمناسبة السفر

  .وتعويض المصارف الطبية والصيدلية

هو تأمين احتياطي جماعي يضمن دفع رأس مال أو إيراد للمستفيدين المعنيين : التأمين الجماعي - 4

في حالة وفاة أو في حالة البقاء على قيد الحياة عند تاريخ محدد، يخص هذا التأمين مستخدمي 

  ...).عمال المؤسسة، أعضاء جمعية رياضية(وحدة أو أية جماعة مؤسسة أو 

  :تأمين الأخطار المتعددة - ب

  .التأمين ضد الحريق ولانفجار - 1  

  .تأمين أخطار السكن - 2  

  .تأمين الأخطار المهنية - 3

  .تأمين الأخطار الصناعية - 4

مالية التي يكمن أن يتعرض تغطي هذه الشركة المؤمن له التبعات ال: تأمين المسؤولية المدنية -ج

لها بسبب حوادث مادية أو جسمانية يلحقها بالغير بفعله أو بفعل الأشخاص أو الأشياء أو الحيوانات 

  .الواقعيين تحت مسؤوليته أو تحت حراسته
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  .تأمين ضد أخطار المياه - 1

  .تأمين ضد السرقة وانكسار الزجاج - 2

  .تأمين أخطار الإعلام الآلي - 3

  .لنقل بأنواعه البحري، الجوي والبريتأمين ا - 4

  :وهذا كله في قطاعات النشاطات التالية

  .النشاطات التقليدية �

  .القطاع الصحي �

  .قطاع الرياضة �

  ) (saaتقديم وتحليل الهيكل التنظيمي لوكالة المسيلة: رابعا  

اطار عام حيث هناك ,بصفة عامة نتطرق إلى خصائص كل مصلحة من المصالح التي تكون الوكالة 

تتكون منه شركات التأمين فكل شركة تحدد رجل يمثلها كمسئول وهو رئيس الوكالة وهو الذي يشرف 
وهناك ثلاث مصالح لكل واحدة نشاطها الخاص ,على جميع العمليات التأمينية والتنسيق بينها 

:ويمكن تخطيط هيكلها كما في الشكل التالي ,  

وكالة المسيلة  Saaالتأمين الوطنية الهيكل التنظيمي لشركة ): 03(الشكل   

  

 

 

 

 

  

  وكالة المسيلة –مصلحة المنازعات  :المصدر

 
 وكالة المسيلة

 المدير

 مصلحة المحاسبة والمالية

 

 مصلحة النزاعات  مصلحة ا�نتاج
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هي تنظيم وتنشيط ومراقبة وتوجيه نشاطات  من المهام الرئيسية التي يقوم بها :رئيس الوكالة  – 1

واتخاذ القرارات اللازمة والتنسيق بين ,الوكالة بالاستناد إلى البرامج المسطرة من قبل المديرية العامة 
.مختلف المصالح   

هي التي تقوم بالعملية الإنتاجية مباشرة مع المتعامين معها وذالك من اجل      :مصلحة الإنتاج  -2

:وتقوم بدورين أساسيين هنا ,ب رؤوس الأموال المتمثلة في الإقساط المجمعة جل         

هو  مسك السجلات الإدارية والتي هي عبارة عن وثائق إدارية لها علاقة  :الدور الإداري  �

 .مباشرة بالدور التقني حيث يتم تسجيل الأعمال الإدارية التي تقوم بها 

.الدور التقني يمكن في انجاز عقود التامين بصفة عامة طبقا لمعايير تقنية معمول بها   

مهمة هذه المصلحة عكس مهمة مصلحة الإنتاج حيث إن هذه الأخيرة تقوم :مصلحة المنازعات  -3

بإدخال الأموال إلى الشركة بينما مصلحة المنازعات تقوم بإخراج هذه الأموال منها في شكل 
وحيث يرجع إلى هذه المصلحة المؤمن لهم الذين تعرضوا إلى أخطار مادية أو جسمانية  تعويضات

  .من اجل التعويض 
  تقوم هذه المصلحة بالعمليات المحاسبية التالية  :مصلحة المحاسبة -4

 .توضح العقود التي أبرمت في مصلحة الإنتاج  �

لعمليات المحاسبية الخاصة تقوم بتسجيل الأقساط الداخلية والتعويضات الخارجة وجمع ا �
 .بالشركة 

وتعتبر هذه المصلحة ,ايام  10تقديم تقارير حول العمليات التي قامت بها الوكالة كل  �

المحرك الأساسي للوحدة وهذا نظرا لدورها الفعال وهي المصلحة الظاهرة التي تفرض نفسها 
 .باهتمام الجميع  وتحظىفي الوكالة 

ص مؤهل لتقديم الخدمة في مجال البحث في الأسباب وطبيعتها وينشط بالوكالة خبير وهو شخ
.وامتداد الأضرار وتقييمها والتحقق من ضمان التامين   

 )(saaتطور رقم أعمال الشركة الوطنية للتأميننولوجيا و كر  : المطلب الثالث

  الشركة أعمالتطور رقم :أولا

مليون دينار  14719أعمال ورقم  "27ب  مكانة الشركة في السوق بحصة تقدر 2007سنة  أكدت

 يتضمنوذلك تحت النشاط التجاري المكثف ،و  2006مقارنة ب " 10بة يفسر التطور بنسوهو ما 



ا�طار الميداني للظاھرة المدروسة                           الفصل الثاني                                       

 

37 

 

خلال الفترة الممتدة بين رقم الأعمال المحقق حول إحصائيات الجدول التالي 

   ،والمعروف أن رقم الأعمال الإجمالي للشركة يعرف ارتفاعا مستمرا2007و2004

        2004/2007ما بين  مين للفترةأتطور رقم أعمال الشركة الوطنية للت  :)01(رقمالجدول 

المؤسسة محل الدراسة :المصدر   

  تطور التعويضات للشركة الوطنية للتأمين:ثانيا

2007 –2004 :تطور التعويضات للفترة :) 02(الجدول رقم   

 التغير بالنسبة التغير بالقيمة الحصة من السوق المبلغ السنة
2004 6475 38%  696 12%  

2005 7268 14%  793 12%  

2006 7986 33%  718 10%  

2007 8579 34%  593 07%  

  المؤسسة محل الدراسة:المصدر 

من مجموع التعويضات  %85تمثل نسبة التعويضات بشقيها الجسمانية والمادية على تأمين السيارات 

بالنسبة للشركة  2007المدفوعة سنة  Saa هذا الفرع في الجزائر يتم  وبالتالي يمكن أن نستنتج أنّ 

الحوادث ، حيث أن الشركة  وذلك راجع لكثرة، التعويض فيه أكبر مقارنة مع الفروع الأخرى  Saa 

كتعويض للمتضررين في حوادث المرور من مجموع التعويضات على السيارات التي  %40تدفع نسبة 

تحقيق رقم أعمال ، ويلاحظ  مليون دينار 18038 ، 2007تدفعها جميع الشركات والتي بلغت سنة 

مع بيع منتجات السيارات بفضل التعويض السريع للأضرار في  الاختياريةمهم فيما يخص الأخطار 

مركز منتشرة عبر التراب  25؛ وفي هذا الصدد تمتلك الشركة الوطنية للتأمينات مراكز الخبرة 

.الوطني  

ةالسن  التغير بالنسبة التغير بالقيمة الحصة من السوق المبلغ 
2004 11188 31%  2651 31%  
2005 12532 30%  1344 12%  
2006 13422 29%  890 7%  
2007 14719 27%  1297 10%  
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عية لآراء عينة من الزبائنالإجراءات المنهجية للدراسة الاستطلا: المبحث الثاني  

لتحديد السياق العام للدراسة الميدانية كان من الضروري اعتماد بعض الخطوات المنهجية لضمان 

التحليل السليم لأبعاد هذه الدراسة وذلك من خلال التحديد الدقيق لمجتمع الدراسة، اختيار العينة 

ة في جمع إلى وصف الأداة المستخدم المناسبة ووضع بعض المحددات الخاصة بها، هذا بالإضافة

ار الفرضيات محل الدراسة ليتم في الأخير التأكد من هدف أداة القياس ومدى البيانات الضرورية لاختب

.مناسبة أدوات التحليل لها  

نة وأدوات ونموذج الدراسة المقترحمجتمع وعي: المطلب الأول  

المؤمنين لسياراتهم مهما كان مستواهم محل الدراسة   مؤسسةاليتكون مجتمع الدراسة المقترح من زبائن 

سنة لأن  80الى18أعمارها من  تتراوحالتعليمي والوظيفي، حاولنا أن نختار عينة عشوائية بسيطة 

.الهدف هو قياس ثقافة التأمين لدى المستهلك الجزائري اتجاه خدمة التأمين  

ا ببعض التعديلات عليها للتوصل إلى تم توزيع مجموعة من الاستبيانات الأولية بعدها قمن 

.الاستبيان النهائي  

كلها   %83.33قدره رد معدل بأي  ااستبيان 100استرجعنا منها انه استب 120تم توزيع  

.صالحة وهي نسبة جيدة لأغراض البحث العلمي إجابات  

رت اكالعبارات وفق سلم لي( س المتغيراتمنهجية تطوير أسئلة الاستبانة لقيا: المطلب الثاني

)الخماسي  

قمنا بتصميم استمارة يجري تعبئتها من طرف المستجيب تهدف إلى استطلاع آراءهم حول خدمة :أولا

  .التأمين

 وتم تقسيم الاستمارة إلى قسمين

.عبارة عن أسئلة شخصية تتعلق بالمستقصى منه: القسم الأول  

.بموضوع الدراسة تتعلقيضم أسئلة : القسم الثاني  
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حيث يعتبر الاستبيان من بين المصادر الأساسية التي يعتمد عليها للحصول على المعلومات 

.اللازمة  

:أهم أدوات جمع المعلومات الأولية والثانوية:ثانيا  

أداة لجمع البيانات المتعلقة بموضوع البحث عن طريق استمارة يجري تعبئتها من قبل  :الاستبيان - 1

عن طريق طرح الأسئلة حيث تم تقسيم الاستمارة إلى ثلاثة  يهدف إلى استطلاع آراء الأفراد المستجيب

:حاورم  

. منه شخصية تتعلق بالمستقصى أسئلة عبارة عن: المحور الأول  

 امتلاكه للوعيمدى أسئلة تتعلق بمدى إدراك المستقصى منه بخدمة التامين و  يظم: المحور الثاني

)المستقلالمتغير ( تأميني  

 في المستقصى منه) المتغير التابع(ناصر المزيج الترويجي يظم أسئلة حول تأثير ع: المحور الثالث

)03(رقم  والتقسيم موضوع في الجدول  

تقسيم المحاور الاستمارة حسب الأسئلة   ):03( الجدول رقم   

 

 المتغير  الأسئــلة 

 الوعي التأميني   12- 1

13  -15  الإعلان  

16 -17  البيع الشخصي  

 العلاقات العامة   19-  18

 تنشيط المبيعات   21-  20

22  -23 تسويق المباشر ال   

24 -25  الدعاية والنشر  
 

   spssبرنامج-3

 ةالمعياري اتيساعد في حساب المتوسط الحسابي والانحراف الوصفي،من أجل التحليل الإحصائي  
  .تمثيل البياني للمعطيات الوالنسب المئوية والتكرار، مما يساعد على 
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 مصادر جمع البيانات الأولية والثانوية:ثالثا

تمت من خلال المراجعة والاطلاع على الدراسات السابقة والمراجع المختلفة ذات  :البيانات الثانوية-1

  .العلاقة في موضوع الدراسة المنشورة في الكتب
قياس المناسبة لهذا الغرض، المن أجل اختبار فرضيات الدراسة سيتم تطبيق أداة  :البيانات الأولية- 2

  "ليكارت"، وقد تم اعتماد سلم )11(وهي موضحة في الجدول اوقد تكلمنا عنها سابق) الإستبانة( وهي 
ن درجة توافق العبارة مع رأي المستجيب، ع تعبر 5- 1المستويات من ) likert scale( الخماسي

 ، ومستوى محايد ) 4( ، ومستوى موافق  القيمة )5( حيث أعطي مستوى موافق بشدة  القيمة 

  )1( القيمة ، ومستوى غير موافق بشدة )2(دة القيمةومستوى غير موافق بش،)3(القيمة
عرض ( مع أدوات  spss ةمجبر  التسويقية باستخدام التحليل الإحصائي للمعطيات: المطلب الثالث

  )وتحليل ومناقشة النتائج

  أساليب التحليل الإحصائي: أولا

 الإحصاء أدواتمن خلال التعامل مع  spssباستخدام برنامج  تمت عملية التحليل الإحصائي 
مقاييس النزعة المركزية كالوسط الحسابي والوسيط والجداول التكرارية والانحراف  ،المنتظمةالوصفي 

، باستخدام الرابعةالمعياري، إضافة إلى الأساليب الإحصائية التحليلية اللازمة لاختار الفرضية العامة 
  التباين راختباو  t-test دار البسيط والمتعدد، منها اختبارتحليل الانح

  )one woy anova  (في تأثير عناصر الترويج على الوعي التأميني التباين لاختبار  
  اختبار صدق وثبات أداة القياس:ثانيا

وهي نسبة  %77.6، حيث بلغت قيمة ألفا )ألفا - كرونباخ(تم اختبار ثبات القياس عن طريق اختبار 
   )04(رقم ، كما هو موضوع في الجدول %60جيدة كونها أعلى من النسبة المقبولة التي تقدر بـ 

  )ألفا - كرونباخ(قيمة معامل الثبات ) :  04(الجدول رقم 

  0.776  معـــامل الثبات 

 SPSSبالاعتماد على مخرجات من إعداد الباحث :المصدر     

  خصائص عينة الدراسة:ثالثا 

المحور الأول من الاستبيان تم طرح مجموعة من التساؤلات، والتي تعبر عن خصائص  في

الجنس، العمر، المستوى التعليمي، الحالة الوظيفية، الدخل الشهري، الحالة : المستجوبين من حيث
  :يلي الاجتماعية، وقد ظهر من التحليل ما

هم إناث، % 8ذكور و : من العينة هم% 92نلاحظ أن )  05(بمراجعة نتائج الجدول  :الجنس-1

  .شركات التأمين هم ذكور ولديهم اهتمام بخدمة التأمين نليممتعاوهذا دليل وعلى أن أغلب 
  

  توزيع أفراد العينة حسب الجنس ) : 05(الجدول رقم 
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 الجنس  التكرار  النسبة 

 ذكور  92 % 92

  إناث  8 % 8

 SPSSمن إعداد الباحث باستخدام برنامج :المصدر 

 30 و 18من العينة تتراوح أعمارهم بين % 84نلاحظ أن ) 06(بمراجعة نتائج الجدول رقم :العمر-2

سنة ، وهذا دليل على المؤمنين من فئة الشباب، بينما  50 و 31من العينة بين %  15نة وتليها س
  .ليس لها أدنى اهتمام بالتأمين سنة التي80هي فئة أكثر من  أضعف فئة

  توزيع أفراد العينة حسب العمر  :) 06(الجدول رقم 

 

 العمر  التكرار  النسبة 

84 % 84  18 -39  

15% 15 39-59 

  80أكثر من   01 01%

 SPSSبرنامج  باستخداممن إعداد الباحث :المصدر 

هم من حاملي من المؤمنين % 57نلاحظ أن ) 07(بمراجعة نتائج الجدول :المستوى التعليمي-3

جامعية، وهذا يدل على أن أغلب المؤمنين هم من الفئة المتعلمة والمفروض أن تكون أكثر ال تالشهادا
فئة حاملي مستوى ابتدائي، وهذا هي % 10الأضعف الفئة لديهم مستوى ثانوي بينما% 33وعيا تليها 

  .دليل على نقص الوعي لديهم 
  توزيع أفراد العينة حسب المستوى التعليمي  ): 07(  الجدول رقم

 

 المستوى التعليمي  التكرار  النسبة 

 ابتدائي   10 % 10

 ثانوي  33 33%

  جامعي  57 57%
 SPSSمن إعداد الباحث بإستخدام برنامج :المصدر 

 : ة حالة الوظيفيال-4

  )08(بمراجعة نتائج الجدول رقم
 38بنسبة      أصحاب الأعمال الحرةن بقطاع حكومي ويليها يعملو  من المؤمنين % 43نلاحظ أن 

، وكذلك الأشخاص %11بينما الأشخاص الأقل تأمينا هم الموظفون بالقطاعات الخاصة بنسبة  %
  %8العاطلين عن العمل بنسبة 
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  توزيع أفراد العينة حسب الوظيفة ):08( الجدول رقم 

 الوظيفة  التكرار  النسبة 

 موظف بقطاع حكومي   43 % 43

   موظف بقطاع خاص  11 11%

   بدون عمل  08 08%

  آخر   38 38%

  SPSSمن إعداد الباحث باستخدام برنامج :المصدر 
نلاحظ أن النسبة الأكبر من المؤمنين هم ) 09(بمراجعة نتائج الجدول رقم  :العائلية الحالة  -5

  %38المتزوجين نسبة ثم تليها فئة %  58العزاب بنسبة تصل إلى 

  توزيع  أفراد العينة حسب الحالة العائلية ): 09(الجدول رقم 

 الحالة العائلية   التكرار  النسبة 

 أعزب   58 % 58

 متزوج  38 38%

  أخر  04 04%

  SPSSمن إعداد الباحث باستخدام برنامج :المصدر 
إلى   18000نلاحظ أن الفئة التي لها دخل ما بين ) 10(بمراجعة نتائج الجدول: الدخل الشهري-6

  30000بينما الفئة التي تتراوح دخلها بين % 83هي الأكثر إقبالا على التأمين بنسبة  د ج 30000
ثم تليها فئة الدخل %  13ج أقل إقبالا على التأمين، حيث أن نسبتها لا تتجاوز  د 50000إلى  

  %3ج بنسبة  د 80000أكثر من 
  الدخل الشهري  أفراد العينة حسب  توزيع ): 10(ول رقم الجد 

 الدخل  التكرار  النسبة 

01 %    18000أقل من   01 

83%  83 18000  -30000  

13%  13 30000  -50000  

13%  03 50000  -80000  

  SPSSمن إعداد الباحث باستخدام برنامج :المصدر 

  :عرض نتائج الدراسة:رابعا

تمّ استخراج الوسط الحسابي والانحراف المعياري لوصف إجابات العينة نحو الفقرات 

  بإعطاء الأوزان " الخماسي ليكارت"  سمقاييالمدونة في استبيانه، كما تمّ استخدام 
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للمقاييس، كما تمّ توضيحها سابقا، ومع مطابقته بالمتوسطات الحسابية، فإننا نجد أنّ آراء 

عدم الموافقة على العينة تميل إلى 

، بينما كانت آراء العينة تميل )1،2،6،7،9،11،13،14،1518،19،20،21(الفقرات

  )11(ات، كما هو موضح في الجدول رقمإلى الموافقة على باقي الفقر 

  ةعرض نتائج الدراسة حسب درجة الموافق):11(الجدول رقم 
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  SPSSمن إعداد الباحث باستخدام برنامج :المصدر 

مستوى 

 الموافقة 

الانحراف 

 المعياري   

رقم  الفقرات متوسط الحسابي 

 الأسئلة 

 01 يعد التأمين حاجة أساسية وضرورية في الحياة  1.9200 93937. ضعيفة

 02 التأمين وسيلة ادخار  2.2900 92436. ضعيفة

 03 أثق  في شركات التأمين  3.2800 1.22334 متوسطة

بعملية التأمينقدرتي  الشرائية  لا تسمح لي بالقيام  3.5800 1.04621 عالية  04 

عي منهااأرى أن عملية التأمين ضريبة إضافية  لاد 3.4600 1.10481 متوسطة  05 

 06 أعرف جل المنتجات التأمينية  2.2200 1.05006 ضعيفة

 07 كل أنواع التأمين حرام ولا تجوز شرعا 2.9400 1.20454 متوسطة

والقدر وليست بحاجة للتأمينالحوادث يحكمها القضاء  3.3900 1.04345 متوسطة  08 

 09 أشعر بالرضا عن الخدمات شركات التأمين   2.9100 1.18998 متوسطة

 10 التماطل في دفع مبلغ التعويض يجعلني أتردد عن القيام بعملية التأمين  3.1900 1.02193 متوسطة

 11 أنا مؤمن على حياتي وممتلكاتي  2.3000 1.03962 ضعيفة

 12 أقتني المنتجات التأمينية الإجبارية فقط 3.3500 1.11351 متوسطة

 13 إن رؤيتي  للإعلان التلفزيوني تشجعني على تأمين ممتلكاتي وحياتي   2.4400 1.32817 ضعيفة

 14 تكرار الإعلان لأكثر من مرة يزيد من ثقافة التأمين لدي  2.4900 1.36696 ضعيفة

 15 الإعلانات في الصحف والمجلات تثيرني كثيرا للقيام بعملية  التأمين 2.5700 1.40888 متوسطة

 عالية
.79512 3.7100 

مندوبي البيع لشركة التأمين لديهم القدرة على الإقناع بأهمية التأمين 

 لإمتلاكهم ثقافة تأمينية 

16 

 17 يتعامل موظفو شركة التأمين مع الجمهور بأسلوب لبق 3.9400 81427. عالية

 ضعيفة
.91337 2.2100 

ترعى شركات التأمين بعض المناسبات والأحداث الاجتماعية لتوضيح دورها 

 في خدمة المجتمع مما يزيد من إقبال الجماهير على التأمين

18 

 متوسطة
1.07984 2.8400 

تقوم شركة التأمين بإصدار نشرات وكتيبات لإمداد الجماهير بالمعلومات 

 عن خدماتها وأنشطتها 

19 

 ضعيفة
.92524 2.2500 

قيام الشركة برعاية أنشطة ترفيهية مثل المسابقات وسيلة هامة لنشر الوعي 

 التأميني

20 

 ضعيفة
.91652 2.2200 

قيام شركة التأمين بتخفيض أسعار خدماتها في فترة زمنية محدودة من السنة 

 يزيد من الإقبال على التأمين 

21 

 عالية
.83333 3.9500 

التواصل من خلال البريد الالكتروني أو مواقع الانترنت يزود ني بمعلومات 

 هامة عن التأمين 

22 

 متوسطة
1.00880 3.4500 

الاتصال المباشر من قبل عمال شركات التأمين وسيلة مناسبة لتوعية 

 الجماهير 

23 

 24 النشر في الصحف والمجلات وسيلة مناسبة لتوعية المستهلك  3.4100 1.01598 متوسطة

 25 المنشورات التي تقدمها الشركة تزيد من ثقافة التأمين لدى المستهلك 3.0400 1.02415 متوسطة
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  :اختبار الفرضيات:ساخام

  :لفرضية الرئيسة الأولىا

H0:  والوعي التأميني  البيانات الشخصيةذات دلالة إحصائية بين ارتباط لا توجد علاقة.  

H1 : والوعي التأميني  البيانات الشخصيةتوجد علاقة ارتباط  ذات دلالة إحصائية بين.  

  :نلاحظ ) 12( من خلال الجدول رقم

  والوعي التأمينية  البيانات الشخصية  الارتباط الجزئي بين معامل ):  12( الجدول رقم

  الارتباط الجزئي بالوعي التأميني   الخاصية

  -1.57  السن

  0.089  الجنس

  - 0.51  المستوى الدراسي

  0.018  الحالة الوظيفية

  0.134  الحالة العائلية 

  0.247*  الدخل

  0.085  غرافيةو الخصائص الديم

  SPSSمن إعداد بعد إخراج البيانات من برنامج : المصدر 

  :حساب الارتباط الجزئي بين الوعي التأميني وخصائص المستهلك نجد بعد 

هذا يعني أنه لا يوجد علاقة بين المتغيرين أي  - 1و  0 القيمة كلما كان الارتباط قريب من  

هذا يعني أنه هناك ارتباط بين  1 القيمةارتباط ضعيف، وكلما كان الارتباط الجزئي قريب من 

  .ارتباط قويالمتغيرين أي أن هناك 

المعلومات ( البيانات الشخصيةومن خلال الجدول نلاحظ أن قيمة معامل الارتباط الجزئي 

والوعي التأميني لدى العينة  البيانات الشخصية، أي أنه لا توجد علاقة بين 0.085)=الشخصية

  .المختارة من مستهلكي خدمة التأمين

  الفرضية البديلة فضنقبل فرضية العدم ونر  :إذا

  .والوعي التأميني   البيانات الشخصيةلا توجد علاقة ارتباط ذات دلالة إحصائية بين :لنتيجةا
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  :الفرضية الفرعية الأولى 

0 H: لا توجد علاقة ارتباط معنوية بين خاصية السن والوعي التأميني.  

H1 :توجد علاقة ارتباط معنوية بين خاصية السنّ والوعي التأميني.  

  :نلاحظ )12( من الجدول رقم

، أي أنه لا يوجد ارتباط جزئي بين السنّ )-1.57(أن قيمة معامل الارتباط الجزئي لخاصية السنّ هي

  .والوعي التأميني

  .فرضية العدم ونرفض الفرضية البديلة نقبل: إذا

  :النتيجة

  .لا توجد علاقة ارتباط معنوية بين خاصية السنّ والوعي التأميني

  :الثانيةالفرضية الفرعية - 3

H0: لا توجد علاقة ارتباط معنوية بين خاصية الجنس والوعي التأميني.  

H1 :توجد علاقة ارتباط معنوية بين خاصية الجنس والوعي التأميني.  

) 0.089(من خلال الجدول نلاحظ أن قيمة معامل الارتباط الجزئي بين الجنس والوعي التأميني هي 

  .الجنس والوعي التأمينياصية خأي أنه لا يوجد ارتباط جزئي بين 

  .نقبل فرضية العدم ونرفض الفرضية البديلة :إذا

  .لا توجد علاقة ارتباط معنوية بين خاصية الجنس والوعي التأميني:النتيجة

    :الفرضية الفرعية الثالثة

H0: لا توجد علاقة ارتباط معنوية بين خاصية المستوى الدراسي والوعي التأميني.  

H1 :علاقة ارتباط معنوية بين خاصية المستوى الدراسي والوعي التأميني توجد.  

نلاحظ أن قيمة معامل الارتباط الجزئي بين المستوى الدراسي والوعي )12(رقم  من خلال الجدول 

  .المستوى الدراسي والوعي التأمينيخاصية  أي أنه لا يوجد ارتباط جزئي بين ) - 0.5(التأميني هي 

  .نقبل فرضية العدم ونرفض الفرضية البديلة :إذا

  .والوعي التأمينيلمستوى الدراسي لا توجد علاقة ارتباط معنوية بين خاصية ا:النتيجة

    :الفرضية الفرعية الرابعة

H0: لا توجد علاقة ارتباط معنوية بين خاصية الحالة الوظيفية والوعي التأميني.  

H1 :صية الحالة الوظيفية والوعي التأمينيتوجد علاقة ارتباط معنوية بين خا.  
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من خلال الجدول نلاحظ أن قيمة معامل الارتباط الجزئي بين الحالة الوظيفية والوعي التأميني هي 

  .الحالة الوظيفية والوعي التأميني خاصية أي أنه لا يوجد ارتباط جزئي بين) 0.018(

  .نقبل فرضية العدم ونرفض الفرضية البديلة :إذا

  .لا توجد علاقة ارتباط معنوية بين خاصية الحالة الوظيفية والوعي التأميني:النتيجة

    :الفرضية الفرعية الخامسة

H0: لا توجد علاقة ارتباط معنوية بين خاصية الحالة العائلية والوعي التأميني.  

H1 :توجد علاقة ارتباط معنوية بين خاصية الحالة العائلية والوعي التأميني.  

الحالة العائلية والوعي التأميني  خاصية لال الجدول نلاحظ أن قيمة معامل الارتباط الجزئي بينمن خ

  .الحالة العائلية والوعي التأمينيخاصية أي أنه لا يوجد ارتباط جزئي بين ) 0.134(هي 

  .نقبل فرضية العدم ونرفض الفرضية البديلة :إذا

  .اصية الحالة العائلية والوعي التأمينيلا توجد علاقة ارتباط معنوية بين خ:النتيجة

    :الفرضية الفرعية السادسة

H0: لا توجد علاقة ارتباط معنوية بين خاصية الدخل والوعي التأميني.  

H1 :توجد علاقة ارتباط معنوية بين خاصية الدخل والوعي التأميني.  

) 0.247(* والوعي التأميني هوزئي بين الدخل من خلال الجدول نلاحظ أن قيمة معامل الارتباط الج

  .والوعي التأمينيخاصية الدخل بين  0.05 عند مستوى معنوية أي أنه  يوجد ارتباط جزئي

  .الفرضية البديلةقبل فرضية العدم ونرفض ن :إذا

  .توجد علاقة ارتباط معنوية بين خاصية الدخل والوعي التأميني:النتيجة

  :لفرضية العامة الثانيةا

H0  :  لا يملك المستهلك الجزائري وعي تأميني 

H1 : يملك المستهلك الجزائري وعي تأميني  

  :السلم التالي وبإتباع، )11( بمراجعة الجدول رقم  

  .درجة موافقة ضعيفة 2.5  1

  .درجة موافقة متوسطة 3.5  2.5

  .درجة موافقة قوية 5  3.5
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متوسطة، كما نلاحظ أن معظم  موافقة وهي درجة) 2.90(إجابات العينة بلغ القيمة نلاحظ أنه متوسط

  .الآراء على العبارات كانت ذات درجة ضعيفة ومتوسطة

 أنحيث نلاحظ أن معظم أفراد العينة موافقون على أن قدرتهم الشرائية لا تسمح لهم بالتأمين، كما 

فقط، ومعظمهم محايدون فيما يتعلق بشرعية التأمين ومعظمهم  الإجباريةمعظمهم يقتني المنتجات 

محايدون فيما يخص رضاهم عن مؤسسات التأمين وفيما يخص معرفتهم للمنتجات التأمينية، وأن 

ل في دفع التعويض يدفعهم إلى موافق، كما يرون أن التماط التأمين وسيلة ادخار كان معظمهم غير

  .الامتناع عن خدمات التأمين

  .نقبل فرضية العدم ونرفض الفرضية البديلة: اإذ

  .الا يملك المستهلك الجزائري وعيا تأميني:النتيجة

 :الفرضية الرئيسية الثالثة

H0 : رتباط ذات دلالة إحصائية بين المزيج الترويجي والوعي التأمينيا علاقة توجد لا.  

H1  : الترويجي والوعي التأمينيتوجد علاقة ارتباط ذات دلالة إحصائية بين المزيج.  

  ومراجعتها) 13( بعد استخراج نتائج الجدول رقم

  معامل الإرتباط الجزئي بين المزيج الترويجي والوعي التأميني ): 13(الجدول رقم 

  الارتباط الجزئي بالوعي التأميني   المزيج الترويجي

  0.421**  الإعلان

  0.103  البيع الترويجي

  0.303*  العلاقات العامة

  0.215*  تنشيط المبيعات

  0.249*  تسويق مباشر

  0.202*  الدعاية والنشر

  0.390**  المزيج الترويجي

  SPSSمن إعداد بعد إخراج البيانات من برنامج : المصدر 

  

  

  : حيث تمّ استخدام الارتباط الجزئي، نلاحظ أنّ 
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، أي أنه **r=0.390 ، كانت0.01 ين المزيج الترويجي والوعي التأميني عند مستوى ثقةب rة القيم

 %39يوجد ارتباط بنسبة 

  .نرفض فرضية العدم ونقبل الفرضية البديلة: إذا

  .بين المزيج الترويجي والوعي التأميني إحصائيةتوجد علاقة ارتباط ذات دلالة :النتيجة

  :الفرضية الفرعية الأولى

H0: الإعلان والوعي التأميني  توجد علاقة ارتباط معنوية بين عنصرلا.  

H1 : والوعي التأميني علانلإعنصر اتوجد علاقة ارتباط معنوية بين.  

بين  0.01عند مستوى ثقة  نلاحظ أن قيمة معامل الارتباط الجزئي)  13(من خلال الجدول رقم 

التأميني زئي بين الإعلان والوعي أي أنه يوجد ارتباط ج، r=0.421**الإعلان والوعي التأميني هو 

  %42بنسبة 

  .الفرضية البديلة إذا نرفض فرضية العدم ونقبل

  .الإعلان والوعي التأمينيعنصر بين  إحصائيةتوجد علاقة ارتباط معنوية ذات دلالة :النتيجة

  :الفرضية الفرعية الثانية 

H0:  البيع الشخصي والوعي التأمينيعنصر لا توجد علاقة ارتباط معنوية بين.  

H1 :البيع الشخصي والوعي التأمينيعنصر علاقة ارتباط معنوية بين  توجد.  

والوعي  لبيع الشخصينلاحظ أن قيمة معامل الارتباط الجزئي بين ا)  13(من خلال الجدول رقم 

  .والوعي التأمينيالبيع الشخصي عنصر أي أنه لا يوجد ارتباط جزئي بين  r=0.103التأميني هي 

  .الفرضية البديلة رفضفرضية العدم ون نقبل :إذا

  .بيع شخصي والوعي التأمينيعنصر البين  إحصائيةتوجد علاقة ارتباط معنوية ذات دلالة  لا:النتيجة

  :الفرضية الفرعية الثالثة

H0:  العلاقات العامة والوعي التأمينيعنصر لا توجد علاقة ارتباط معنوية بين.  

H1 : العلاقات العامة والوعي التأمينيعنصر توجد علاقة ارتباط معنوية بين.  

بين  0.05عند مستوى ثقة نلاحظ أن قيمة معامل الارتباط الجزئي)  13(من خلال الجدول رقم 

أي أنه يوجد ارتباط جزئي بين العلاقات  r=0.303*العلاقات العامة والوعي التأميني هي عنصر 

  %30 بنسبة العامة والوعي التأميني

  .ونقبل الفرضية البديلةإذا نرفض فرضية العدم 
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  .العلاقات العامة والوعي التأمينيعنصر بين  إحصائيةتوجد علاقة ارتباط معنوية ذات دلالة :النتيجة

  :الفرضية الفرعية الرابعة

H0:  تنشيط المبيعات والوعي التأمينيعنصر لا توجد علاقة ارتباط معنوية بين.  

H1 : تنشيط المبيعات والوعي التأمينيعنصر توجد علاقة ارتباط معنوية بين.  

بين  0.01عند مستوى ثقة  نلاحظ أن قيمة معامل الارتباط الجزئي) 13( من خلال الجدول رقم 

تنشيط  عنصر أي أنه يوجد ارتباط جزئي بين r=0.215**تنشيط المبيعات والوعي التأميني هي 

  % 21.5المبيعات والوعي التأميني بنسبة 

  .العدم ونقبل الفرضية البديلةنرفض فرضية :إذا 

  .تنشيط المبيعات والوعي التأمينيعنصر بين  إحصائيةتوجد علاقة ارتباط معنوية ذات دلالة :النتيجة

  :الفرضية الفرعية الخامسة

H0:  التسويق المباشر والوعي التأمينيعنصر لا توجد علاقة ارتباط معنوية بين.  

H1 : التسويق المباشر والوعي التأمينيعنصر توجد علاقة ارتباط معنوية بين.  

بين  0.05عند مستوى ثقة  نلاحظ أن قيمة معامل الارتباط الجزئي) 13( من خلال الجدول رقم 

لتسويق اعنصر أنه يوجد ارتباط جزئي بين  يأ، r=0.249*التسويق المباشر والوعي التأميني هي 

  %24.9بنسبة  والوعي التأمينيالمباشر 

  .نرفض فرضية العدم ونقبل الفرضية البديلة :إذا

  .التسويق المباشر والوعي التأمينيعنصر بين  إحصائيةتوجد علاقة ارتباط معنوية ذات دلالة :النتيجة

  :الفرضية الفرعية السادسة

H0:  الدعاية والنشر والوعي التأمينيعنصر لا توجد علاقة ارتباط معنوية بين.  

H1 :الدعاية والنشر والوعي التأمينيعنصر علاقة ارتباط معنوية بين  توجد.  

بين  0.05عند مستوى ثقة نلاحظ أن قيمة معامل الارتباط الجزئي) 13( من خلال الجدول رقم 

نه يوجد ارتباط جزئي بين الدعاية والنشر والوعي ي أأ r=0.202*الإعلان والوعي التأميني هي 

  %20.2بنسبة  التأميني

  .نرفض فرضية العدم ونقبل الفرضية البديلة :إذا

  .والوعي التأمينيعنصر الدعاية والنشر بين  إحصائيةتوجد علاقة ارتباط معنوية ذات دلالة :النتيجة

  : الفرضية الرئيسية الرابعة 
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والوعي التأميني  جيبين المزيج التروي رلا توجد علاقة اث:  H0 

والوعي التأميني يبين المزيج الترويج رأث توجد علاقة  :   H1  

  المنفرد نجد أن قيمة  الانحدار أسلوب م استخدامت حيث) 14(راجعة نتائج الجدول رقم بم

Fوبالتالي أكبر من القيمة 17.549=المحسوبةF تقبل الفرضية : وتبعا لقاعدة القرار، 1.663 =ةالجد ولي

رفض وت 0.05أكبر من ) SIG(عنوية والقيمة الم ةالجد ولي Fأقل من المحسوبة  Fإذا كانت ) 0H(العدمية 

)0H ( إذا كانتF من   أكبر  لمحسوبةF جدوليه.  

ونقبل الفرضية البديلة،وهذا يعني  عدميةفإننا نرفض الفرضية ال 0.05أقل من ) Sig( عنويةوالقيمة الم

% r=39بين المزيج الترويجي والوعي التأميني وتعتبر العلاقة متوسطة كون  رأنه توجد علاقة آث  

بين المزيج الترويجي والوعي التأميني  رعلاقة آث توجد :النتيجة   

نتائج اختبار الانحدار المتعدد:)14(الجــدول رقم   

r نتيجة الفرضية 
2 r Sig  ةالجد ولي  

F  

المحسوبة   F   المتغير 

 المزيج الترويجي  17.549 1.663 0.000 0.38 0.152 رفض

  SPSSمن إعداد بعد إخراج البيانات من برنامج : المصدر 

 
 

: خلاصة الفصل الثاني   

المستهلكين لخدمة التأمين نستنتج أن أغلبها غير مهتمة بخدمة التأمين نتيجة نقص  لعينة بالنسبة

المجتمع كما  رع وتكافل وتعاون بين أفرادتب هلا تدرك المفهوم الصحيح للتأمين على أن أنها النوعي كما

فوائد كثيرة له البطالة والعجز والمرض  والفقر  و من الاقتصاد الوطني وحماية  أنه وسيلة هامة لتنمية

.ةونفسي اجتماعية  

.كما يعتقد الآخر أن التأمين حرام وهذا ما يعيق عملية التوعية التأمينية   

ة الوعي التأمين وبالخصوص الإعلانهاما في زيادكما يلعب المزيج الترويجي دورا   
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  خــاتمة

إن شركات التأمين مطالبة اليوم بأن  تفرض ذاتها وخدماتها بأسعار تتناسب مع دخل المواطن في 

وعية المواطنين بأهمية التأمين ودوره نى الدخول وأن تقوم بحملة واسعة لتالجزائر الذي يعتبر من  أد

التي من المؤكد أنها ستقوم  لك الشركاتفي استقرار معيشة المواطن وهذه المهمة  ليست منوطة فقط بت

ة الدولة ممثلة بهيئة الإشراف على الربح أولا، ولكن لابد أن تكون مهم بذلك لأنها جاءت بهدف

.ة والمسموعة  والمرئية لترويج وشرح الخدمات التأمينية كافة وسائل الإعلام المكتوب التأمين واستخدام  

:نتائج الجانب النظري   

ستخدام وشراء المنتجات يولد ا الاهتمام اتجاه المنتجات التأمينية والاهتمام الوعي التأميني يولد – 1

  .التأمينية

.تدني ثقافة التأمين من بين عوائق تطور قطاع التأمين  – 2  

.سوق التأمين في الوطن العربي من بين أضعف الأسواق العالمية للتأمين  – 3  

وعية حيث يساهم في ت المزيج التسويقي التأميني لمنتج التأميني من بين أهم عناصرالترويج ل – 4

.المستهلك  للتأمين   

  .الإعلان هو أهم العناصر في المزيج الترويجي لزيادة ثقافة المستهلك – 5

.وعية التأمينية الترويج لخدمة التأمين هو نفسه الت – 6  

. وعية التأمينية عدم الثقة من بين أهم عوائق الت -  7  

 نتائج الجانب التطبيقي 

  .المستهلك الجزائر ولا يملك وعي تأميني - 1

  .ليس لها علاقة بدرجة الوعي التأميني البيانات الشخصية  - 2

  .المزيج الترويجي الجيد يؤدي إلى زيادة الوعي التأميني - 3

  .أهم مصدر للمعلومات حول خدمة التأمين يالإعلان التلفزيون - 4
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.يؤمن المنتجات الإجبارية  فقط  يائر المستهلك الجز  - 5  

  .مشروعيته خدمة التأمين من المستهلك الجزائري غير متأكد - 6

 الاقتراحات 

بالحكومة والجهة الرسمية اقتراحات خاصة  

  .إنشاء مراكز خاصة لتوفير المعلومات عن شركات التأمين – 1

  .ضرورة إدراج التأمينات في المقررات الدراسية – 2

.تشجيع الاستثمار في مجال التأمين والتأمين التكافلي  – 3  

  .حكم الشرعي عن خدمة التأمين لإزالة الشكوك حول شرعية خدمة التأمينتوضيح ال– 4

 اقتراحات خاصة بشركات التأمين 

  .يفة الترويج وبالمستهلكبوظالاهتمام أكثر  – 1

  .وعية المستهلك الجزائريإعداد برامج لت – 2

  .لإعلام من آجل توعية المستهلك الجزائرياام بالاهتم – 3

  .ن البيع المباشرتدريب العمال على إتقان فن الإقناع وف – 4

  .اء بوعودها وتقديم التعويضات في أسرع  وقت ممكنيجب على شركات التأمين الوف – 5

.الخارجي  قبلشركات التأمين بالاتصال الداخلي هتمام مدراء ا – 6  

 اقتراحات خاصة بالمؤسسات التعليمية ومؤسسات البحث العلمي 

.مساعدة شركات التأمين في عملية التوعية التأمينية وهذا بإقرار التأمين بالبرامج  التعليمية  – 1  

.التعاون مع شركات  التأمين بإعداد ملتقيات وندوات من أجل التحسيس بأهمية التأمين – 2  
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 قــــــــــــائمة المصادر والمراجع 

المرجع باللغة العربية : أولا   

:الكتب -أ  

. 2002الإعلان ، الدار الجامعية ، مصر ،: إسماعيل السيد  - 1  

والتوزيع الاتصالات التسويقية والترويج ، الطبعة الثانية ،دار الحامد للنشر : ثامر البكري :د – 2

.  2009، الأردنعمان ،    

شر تسويق الخدمات المالية ، الطبعة الأولى ، إثراء للن: أحمد الرحومي :ثامر البكري ، د:د– 3

. 2008والتوزيع ،عمان،الأردن ،   

تسويق الخدمات ، دار اليازوري ،العلمية للنشر :حميد عبد النبي الطائي ،بشير عباس العلاق :د– 4

. 2009والتوزيع ،عمان ،الأردن ،   

تسويق الخدمات  وتطبيقاته ، الطبعة الأولى ، عمان ، الأردن، دار حامد : عد زكي خليل المسا - 5

. 2006للنشر والتوزيع،    

  . 2005، مصر ، الدار الجامعية ،يةالإسكندر مبادئ التسويق ، : عبد السلام أبوقحف- 6

ر والتوزيع تسويق  الخدمات ، الطبعة الأولى ،دار كنوز المعرفة العلمية للنش: فريد كورتل :د– 7

.  2009عمان الأردن ،  

الرسائل والأطروحات الجامعية - ب  

درار عياش  أثر الضمان الاجتماعي على حركية الاقتصاد الوطني دراسة حالة الصندوق  - 1

شبكة  بومرداس ، مذكرة لنيل شهادة  CASNOSالوطني للتأمينات الاجتماعية لغير الأجراء 

 العلوم الاقتصادية ،فرع تحليل اقتصادي ، جامعة يوسف بن خدة ،الماجستير ، مذكرة منشورة ،كلية 

. 2005/ 2004بومرداس ، الجزائر ،  

الوعي التأميني  في مجال التأمينات العامة بالقطاع الخاص ،رسالة : زينب حسن محمود عفيفي  - 2

لنيل شهادة الماجستير في  التأمين، مذكرة منشورة ،كلية التجارة ، قسم الرياضة والتأمين ، جامعة  

. 1988القاهرة ، مصر   

لمعلومات والاتصال  في المؤسسات فاعلية النشاط الترويجي في ظل تكنولوجيا  ا: عفاف خويلد - 3

الجزائرية ، مذكرة  لنيل شهادة  الماجستير ،،مذكرة منشورة، كلية الحقوق والعلوم الاقتصادية  

. 2009/ 7/ 4ورقلة ،الجزائر ،–اح ،تخصص تسويق ، جامعة قاصدي مري  
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مذكرة لنيل شهادة  فؤاد بوجنانة  تقيم واقع الاتصال التسويقي في المؤسسة الاقتصادية الخدمية - 4

مرباح ، ورقلة ،  الماجستير ، كلية  علوم تسيير ، قسم علوم  وتسيير ، مذكرة منشورة  جامعة قاصدي

. 2010الجزائر ،  

دور إستراتجية الترويج في تحسين القدرة التنافسية للمؤسسة الوطنية ، مذكرة لنيل   :كباب منال- 5

والتجارية وعلوم تسير ، قسم علوم التسيير ، تخصص علوم  شهادة الماجستير ، كلية العلوم اقتصادية

. 2007التسيير ،جامعة المسيلة ، الجزائر ،  

إشكالية تطوير ثقافة  التأمين لدى المستهلك لبعض ولايات الغرب الجزائري، مذكرة : كريمة شيخ  - 6

وعلوم التسيير، قسم    لنيل شهادة الماجستير في علوم التسيير، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية

 2009بكر بلقايد ، تلمسان ، الجزائر ، التسيير، تخصص تسويق  دولي ، مذكرة منشورة ، جامعة أبي

/2010.  

الملتقيات والندوات - ت  

التأمين التكافلي كحل لمشكلة غياب ثقافة  التأمين في الوطن  : مداخله بعنوان :كمال رزيق : د - 1

الجزائر ، كلية علوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير ، جامعة  فرحات العربي بالرجوع إلى حالة 

.2011أفريل   26/ 25عباس ، سطيف، الجزائر ،    

 

  المرجع باللغة الأجنبية :  ثانيا

 

1-Claude demeure :  marketing ,20 édition dalloz,paris ,1992. 
2-j.charbonnier : marketing et management en Assurance ,L Harmattan  

,paris , 2000. 
3-netter oliver,Hill Negel :sa tisfaction client, de la conquête à la fidélisation  

ESKA ,Paris ,2000. 

 4-philb kotler,Bernard  puboi :marketing mangement ,90 édition ,paris ,1992. 

 
 



 



 

 

كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير

ولاية المسيلة 

»أثر النشاط الترويجي في زيادة الوعي التأميني 

 لة هذا الاستبيان بصراحة تامة وصدق علما أن ما تدلون به من إجابات 

                                                                   تحت إشراف 

قندوز طارق :د             
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  01ملحـــق رقم 

 وزارة التعليم العالي والبحث العلمي 

المسيلة /جامعة محمد بوضياف   

 كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير

ولاية المسيلة ل  SAA  وكالة التأمينباستبيان خاص  

:أخي الكريم ،أختي الكريمة 

أثر النشاط الترويجي في زيادة الوعي التأميني «طار التحضير لمذكرة التخرج تحت عنوان 

 SAA المكملة لنيل شهادة الماستر والمتعلقة بزبائن وكالة التأمين

لة هذا الاستبيان بصراحة تامة وصدق علما أن ما تدلون به من إجابات أسئ نأمل أن تتكرمو بالإجابة على

التامة ،وسيستخدم في أغراض البحث العلمي فقط

الرجاء أن تكون الإجابات صريحة وعن اقتناع وشكرا 

                                                                   

             بوبقرة عبد الرحيم                                                      

����/ ����السنة الجامعية   

العلوم التجارية : قســـــم   

  تسويق: تخصص 

 أخي الكريم ،أختي الكريمة 

طار التحضير لمذكرة التخرج تحت عنوان افي   

 المكملة لنيل شهادة الماستر والمتعلقة بزبائن وكالة التأمين 

نأمل أن تتكرمو بالإجابة على

التامة ،وسيستخدم في أغراض البحث العلمي فقط ريةبالس سيحاط  

الرجاء أن تكون الإجابات صريحة وعن اقتناع وشكرا -   

 من إعداد الطالب                                                                   

 بوبقرة عبد الرحيم                                                      
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المعلومات الشخصية : أو  

في الخانة المناسبة ) X(الرجاء وضع ا�شارة   

 � –الجنس :

 ذكـــــر                                                   أنثى 

 � –السن 

سنة  50إلى  31سنــة                             من   30إلى  18من – 2  

سنة  80سنة                                   أكثر من  80إلى  51من    

 3 –المستوى الدراسي :

 ابتدائي                                                    متوسط                          ثانوي 

 جامعي                                                   � يوجد 

 �-الوظيفة 

 موظف بقطاع حكومي                               موظف بقطاع خاص                  متقاعد 

 بدون عمل                                             أخر 

 � –الحالة العائلية 

 أعزب                       متزوج                   أخر 

  ) دج(الدخل – 6

   30000إلى  18000من                                    18000أقل من 

   80000إلى  50000من                       50000إلى  30000من 

� يوجد دخل                                            80000أكثر من   
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الخانة التي تراھا مناسبةفي ) X(الرجاء وضع ع0مة : ثانيا   

غير موافق 
 بشدة 

موافق   موافق   محايد غير موافق 
 بشدة

 الفقرات

 يعد التأمين حاجة أساسية وضرورية في الحياة      
 التأمين وسيلة ادخار      
 أثق  في شركات التأمين      
 قدرتي  الشرائية  � تسمح لي بالقيام بعملية التأمين     
 أرى أن عملية التأمين ضريبة إضافية  �دعي منھا     
 أعرف جل المنتجات التأمينية      
 كل أنواع التأمين حرام و� تجوز شرعا     

 الحوادث يحكمھا القضاء والقدر وليست بحاجة للتأمين     
 أشعر بالرضا عن الخدمات شركات التأمين       
التماطل في دفع مبلغ التعويض يجعلني أتردد عن القيام      

 بعملية التأمين 
 أنا مؤمن على حياتي وممتلكاتي      
 أقتني المنتجات التأمينية ا?جبارية فقط     

إن رؤيتي  لBعAن التلفزيوني تشجعني على تأمين      
 ممتلكاتي وحياتي  

تكرار ا?عAن Cكثر من مرة يزيد من ثقافة التأمين      
 لدي 

ا?عAنات في الصحف والمجAت تثيرني كثيرا للقيام      
 بعملية  التأمين

مندوبي البيع لشركة التأمين لديھم القدرة على ا?قناع      
 بأھمية التأمين ?متAكھم ثقافة تأمينية 

الجمھور بأسلوب لبق يتعامل موظفو شركة التأمين مع       

ترعى شركات التأمين بعض المناسبات واCحداث      
ا�جتماعية لتوضيح دورھا في خدمة المجتمع مما يزيد 

 من إقبال الجماھير على التأمين
تقوم شركة التأمين بإصدار نشرات وكتيبات ?مداد      

 الجماھير بالمعلومات عن خدماتھا وأنشطتھا 

الشركة برعاية أنشطة ترفيھية مثل المسابقات قيام      
 وسيلة ھامة لنشر الوعي التأميني

قيام شركة التأمين بتخفيض أسعار خدماتھا في فترة      
 زمنية محدودة من السنة يزيد من ا?قبال على التأمين 

التواصل من خAل البريد ا�لكتروني أو مواقع      
 ا�نترنت يزود ني بمعلومات ھامة عن التأمين 

ا�تصال المباشر من قبل عمال شركات التأمين وسيلة      
 مناسبة لتوعية الجماھير 

النشر في الصحف والمجAت وسيلة مناسبة لتوعية      
 المستھلك 

الشركة تزيد من ثقافة التأمين المنشورات التي تقدمھا      
 لدى المستھلك
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 الملحـــــق رقـــــم :02
 الملحق ا�حصائي الخاص بمعامل الثبات

 

Statistiques de fiabilité 

Alpha de 

Cronbach 

Alpha de 

Cronbach basé 

sur des 

éléments 

standardisés 

Nombre 

d'éléments 

,776 ,772 25 

 الملحـــــق رقـــــم :03

 الملحق الخاص بتكرار البيانات الشخصية

sex 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 1,00 92 92,0 92,0 92,0 

2,00 8 8,0 8,0 100,0 

Total 100 100,0 100,0  

 

 

age 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 1,00 84 84,0 84,0 84,0 

2,00 15 15,0 15,0 99,0 

4,00 1 1,0 1,0 100,0 

Total 100 100,0 100,0  

 

 

nievo 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 1,00 10 10,0 10,0 10,0 

3,00 33 33,0 33,0 43,0 

4,00 57 57,0 57,0 100,0 

Total 100 100,0 100,0  
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job 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 1,00 43 43,0 43,0 43,0 

2,00 11 11,0 11,0 54,0 

4,00 8 8,0 8,0 62,0 

5,00 38 38,0 38,0 100,0 

Total 100 100,0 100,0  

 

 

state 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 1,00 58 58,0 58,0 58,0 

2,00 38 38,0 38,0 96,0 

3,00 4 4,0 4,0 100,0 

Total 100 100,0 100,0  

 

 

income 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 1,00 1 1,0 1,0 1,0 

2,00 83 83,0 83,0 84,0 

3,00 13 13,0 13,0 97,0 

4,00 3 3,0 3,0 100,0 

Total 100 100,0 100,0  
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 الملحـــــق رقـــــم :04

 الملحق الخاص بالارتباط الجزئي بين الخصائص الديموغرافية والوعي التأميني
 

Corrélations 

 sex age nievo job state income خصائص الوعي 

sex Corrélation de Pearson 1 ,207* ,082 ,061 ,278** -,034 -,157 ,329** 

Sig. (bilatérale)  ,039 ,415 ,549 ,005 ,737 ,119 ,001 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

age Corrélation de Pearson ,207* 1 -,353** -,020 ,411** -,195 ,089 ,140 

Sig. (bilatérale) ,039  ,000 ,846 ,000 ,052 ,378 ,165 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

nievo Corrélation de Pearson ,082 -,353** 1 -,203* -,383** ,260** -,051 ,144 

Sig. (bilatérale) ,415 ,000  ,043 ,000 ,009 ,617 ,153 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

job Corrélation de Pearson ,061 -,020 -,203* 1 ,170 -,053 ,018 ,823** 

Sig. (bilatérale) ,549 ,846 ,043  ,091 ,601 ,860 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

state Corrélation de Pearson ,278** ,411** -,383** ,170 1 -,083 ,134 ,359** 

Sig. (bilatérale) ,005 ,000 ,000 ,091  ,409 ,184 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

income Corrélation de Pearson -,034 -,195 ,260** -,053 -,083 1 ,247* ,223* 

Sig. (bilatérale) ,737 ,052 ,009 ,601 ,409  ,013 ,026 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

 Corrélation de Pearson -,157 ,089 -,051 ,018 ,134 ,247* 1 ,085 الوعي

Sig. (bilatérale) ,119 ,378 ,617 ,860 ,184 ,013  ,401 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

 Corrélation de Pearson ,329** ,140 ,144 ,823** ,359** ,223* ,085 1 خصائص

Sig. (bilatérale) ,001 ,165 ,153 ,000 ,000 ,026 ,401  

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 
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 الملحـــــق رقـــــم 05

الوعي التأمينيالملحق الخاص بمتوسط   
 

 

Statistiques descriptives 

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 

q1 100 1,00 5,00 1,9200 ,93937 

q2 100 1,00 5,00 2,2900 ,92436 

q3 100 1,00 5,00 3,2800 1,22334 

q4 100 1,00 5,00 3,5800 1,04621 

q5 100 1,00 5,00 3,4600 1,10481 

q6 100 1,00 5,00 2,2200 1,05006 

q7 100 1,00 5,00 2,9400 1,20454 

q8 100 1,00 5,00 3,3900 1,04345 

q9 100 1,00 5,00 2,9100 1,18998 

q10 100 1,00 5,00 3,1900 1,02193 

q11 100 1,00 5,00 2,3000 1,03962 

q12 100 1,00 5,00 3,3500 1,11351 

 24875, 2,9025 3,33 2,17 100 الوعي

N valide (liste) 100     
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 الملحـــــق رقـــــم 06
 

 الملحق الخاص بالعلاقة الكلية بين المزيج الترويجي والوعي التأميني

 

 

 

 

 

 

 

Corrélations 

 دعاية مباشر تنشيط عAقات بيع اعAن المزيج الوعي 

 *Corrélation de Pearson 1 ,390** ,421** ,103 ,303** ,215* ,249* ,202 الوعي

Sig. (bilatérale)  ,000 ,000 ,307 ,002 ,031 ,013 ,044 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

 **Corrélation de Pearson ,390** 1 ,882** ,396** ,675** ,721** ,731** ,700 المزيج

Sig. (bilatérale) ,000  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

 **Corrélation de Pearson ,421** ,882** 1 ,230* ,499** ,573** ,516** ,487 اعAن

Sig. (bilatérale) ,000 ,000  ,021 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

 Corrélation de Pearson ,103 ,396** ,230* 1 ,173 ,142 ,209* ,169 بيع

Sig. (bilatérale) ,307 ,000 ,021  ,085 ,158 ,036 ,092 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

 **Corrélation de Pearson ,303** ,675** ,499** ,173 1 ,622** ,322** ,285 عAقات

Sig. (bilatérale) ,002 ,000 ,000 ,085  ,000 ,001 ,004 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

 **Corrélation de Pearson ,215* ,721** ,573** ,142 ,622** 1 ,377** ,313 تنشيط

Sig. (bilatérale) ,031 ,000 ,000 ,158 ,000  ,000 ,002 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

 **Corrélation de Pearson ,249* ,731** ,516** ,209* ,322** ,377** 1 ,745 مباشر

Sig. (bilatérale) ,013 ,000 ,000 ,036 ,001 ,000  ,000 

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

 Corrélation de Pearson ,202* ,700** ,487** ,169 ,285** ,313** ,745** 1 دعاية

Sig. (bilatérale) ,044 ,000 ,000 ,092 ,004 ,002 ,000  

N 100 100 100 100 100 100 100 100 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 



68 

 

 الملحـــــق رقـــــم 07

 الملحق الخاص بالانحدار المتعدد

ANOVAa 

Modèle 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression ,930 1 ,930 17,549 ,000b 

Résidus 5,195 98 ,053   

Total 6,126 99    

a. Variable dépendante : الوعي 

b. Prédicteurs : (Constante), المزيج 
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:الملخص  

ثقافة التأمين لدى المستھلك الجزائري ومن خ�ل الدراسة النظرية  أھميةدراسة  إلىيھدف ھذا البحث  
للمستھلك وان  التأمينيتنمي الوعي  التأمينيجميع عناصر المزيج الترويجي  إننستخلص  إننستطيع 

داخل شركات التامين  التأمينيةالترويج ھو نفسه التوعية   

 إھمالوالسبب ھو  تأمينيالمستھلك الجزائري 5 يملك وعي  إننستخلص ومن خ�ل الدراسة الميدانية 
مھارات ا5تصال إتقانشركات التامين لعنصر الترويج وعدم   

ثقافة التامين ،ترويج التأمينات ،الوعي التأميني :الكلمات المفتاحية  

Summary : 

This research aims to study the importance of insurance culture of the 

Algériens consumer and through theoretical study, we can conclude 

that all the promotional mix elements of insurance develop insurance 

awareness to the consumer and that the promotion is the same 

awareness of insurance in insurance companies 

Through the field study we conclude that the Algerian consumer does 

not have the awareness of Insurance cover the reason is neglect of 

insurance companies to promote an element and not mastering 

communication skills 

Key words: the culture of insurance, promote insurance, insurance 

awareness 

 


