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 :   عامة مقدمة

یظهر في البیئة الاقتصادیة الحالیة الدور الفعال للترویج والحاجة الماسة إلیـه لضـمان بقـاء المؤسسـة      

وقــد بـرزت أهمیتــه بشــكل قــوي خاصــة فــي تلــك  ،الركیزة الأساســیة فــي النشــاط الاقتصــاديفهــو  ،سـتمراریتهااو 

                                 .التي تعیش أجواء تنافسیة كبیرة الصناعات

اتسـاع ومــع ظـاهرة العولمـة والانفتـاح ومـا تمخــض شـهده الاقتصــاد العـالمي مـن تطـور و وفـي ظـل مـا ی     

العــالم بــات مــن الضــروري إیجــاد  عنــه مــن تطــور المنتجــات واقتحامهــا مختلــف الأســواق فــي مختلــف دول

وسیلة تـربط بـین المؤسسـة والمسـتهلك، ویمثـل التـرویج أحـد أكثـر عناصـر المـزیج التسـویقي أهمیـة باعتبـار 

أنه یحقق ذلك إذ أنه یشـكل وسـیلة لتحقیـق الاتصـال بالبیئـة الخارجیـة وبالتـالي التعـرف علـى مـا یجـري فـي 

التكیـف معهـا، فهـو یمثـل السـلاح التسـویقي الـذي تواجـه بـه  تلك البیئة من تغیرات ومستجدات والسـعي إلـى

متقـدما تجـاه  هجومیـاالمؤسسة منافسیها كما أنه أفضل وكیل عنها وعن منتجاتهـا، كـذلك نجـده یمثـل خطـا 

 هذهالسلع المنافسة من خلال مساهمته في حصول المؤسسة على حصة سوقیة مناسبة ثم المحافظة على 

                                                                                      .الحصة وزیادتها

وبمـا أن أغلــب المؤسســات تســعى إلــى زیــادة حصــتها السـوقیة مــن خــلال إســتخدام مــزیج ترویجــي أكثــر     

عـات والاقتـراب أكثـر مـنهم بمـا یمكنهـا فـي الأخیـر مـن زیـادة مبی المحافظـة علـى العمـلاءفعالیة یضـمن لهـا 

لإمكانیــة وجــود علاقــة بــین النشــاط الترویجــي وزیــادة الحصــة الســوقیة فإنــه یمكــن صــیاغة منتجاتهــا، ونظــرا 

   :الإشكالیة الموالیة 

  :الإشكالیة - 1

 جهود الترویجیة في زیادة الحصة السوقیة للمؤسسة؟ما تأثیر ال

  :شكالیة الرئیسة یمكن طرح الأسئلة الفرعیة التالیةالإمن خلال 

  أهم عناصر المزیج الترویجي؟ماهي  - 

  ما المقصود بالحصة السوقیة؟ - 

  مامدى تأثیر عناصر المزیج الترویجي في الحصة السوقیة؟ - 
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الجانب النظري، لأنه ملائم لتقریـر الحقـائق وفهـم مكونـات الموضـوع وإخضـاعه للدراسـة، فیمـا تـم الإعتمـاد 
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 . الإطار النظري للظاهرة المدروسة :الفصل الأول

  )الحصة السوقیة  –النشاط الترویجي ( تناول هذا الفصل مفاهیم عامة حول متغیر الدراسة 
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تــم فیــه عــرض بطاقــة فنیــة حــول مطــاحن الحضــنة بالمســیلة، الهیكــل التنظیمــي لمطــاحن الحضــنة، مهــام   
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تنــاول منهجیــة الدراســة المیدانیــة، عــرض وتحلیــل البیانــات الشخصــیة والمعطیــات العامــة، تحلیــل الثبــات    

  .والصدق واختیار اللطبیعة للاستبیان، وتحلیل الاستبیان
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:تمهید  

 

تتــأثر العملیــة التســویقیة بمــدى قــدرة المؤسســة فــي اختیــار المــزیج الترویجــي المناســب للأســواق المســتهدفة    

الترویجــي التــي المــزیج ئهــا، بالإضــافة إلــى معرفــة عناصــر وجـدارتها علــى الإلمــام بالخصــائص الســلوكیة لعملا

تســاعد علــى زیــادة الحصــة الســوقیة، حیــث تعتبــر هــذه الأخیــرة واحــدة مــن أهــم أدوات الرقابــة التســویقیة التــي 

  .تستخدمها المؤسسة

لــذلك كــان لا بــد للمؤسســات مــن إیجــاد أدوات تقــیس مســتوى أدائهــا بالنســبة لمنافســیها، ولعــل تحلیــل الحصــة  

             .في هذا المجال رقابة التسویقیة التي تستخدمها المؤسسةالسوقیة تعتبر واحدة من أهم أدوات ال

                  : ما یلي سیتناولالإلمام ولو بجزء قلیل من الموضوع حیث سیتم  من خلال هذا الفصل   

                                                          .مفاهیم عامة حول الترویج: المبحث الأول 

        .مفاهیم عامة حول الحصة السوقیة :المبحث الثاني  
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 مفاهیم عامة حول الترویج : لمبحث الأولا

الســوقیة حــد أهــم الأنشــطة الرئیســیة للمؤسســات لتحقیــق أهــدافها والمتمثلــة فــي زیــادة الحصــة یعتبــر التــرویج أ  

                                                       .ي إشباع حاجات ورغبات المستهلكینوالمبیعات وف

.                                                تعریف وأهمیة الترویج :الأولالمطلب   

                                                                                  یف الترویجتعر  -1

رواجا أي نفق وروجته ترویجا أي نفقته إذ كلمة ترویج تعني  –راج : كلمة الترویج باللغة العربیة روجتعني   

التــي عریـف النـاس بالســلع والخـدمات تنفیـق الشـيء، وحتــى  ینفـق هــذا الشـيء لا بـد مــن الاتصـال بــالآخرین وت

.                                                                                   یمتلكها البائع  

السـلعة أو الخدمـة التنسیق بین جهود البائع في إقامة منافذ للمعلومات وفي تسهیل بیـع " أنهیعرف الترویج ب  

  .1"ة معینةأو في قبول فكر 

منفـــذ البیـــع لتحقیـــق ثلاثـــة  كـــل الأعمـــال التـــي یقــوم بهـــا المـــروج والبـــائع فـــي " علـــى أنـــهالتـــرویج كمــا یعـــرف   

  2 :مهمة جدا للمنتجات وهيعناصر 

 أن یكون المنتج أكثر ظهورا.  

 تواجد المنتج.  

  من السوق للمؤسسةكبر أوالذي یؤدي إلى حصة لمستهلك لكبر أجذب".   

  3."الوظیفة المتعلقة بالإخبار والإقناع والتأثیر على القرار الشرائي للمستهلك "أنه ویعرف الترویج على  

دوات المحفــزة لأانوعـة التـي تحتـوي علـى مجموعـة مـن شــیاء المتتلـك الأ " أنـه ىعلـ التـرویجیمكـن تعریـف كمـا 

أو  ســلعلل ســراع فــي تحقیــق عملیــة الشــراءالإ ضمــد لغــر الأر یع وقصــین یكــون تأثیرهــا ســر تــي صــممت لأوال

 4."و التاجرالخدمات من قبل المستهلك أ
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، مذكرة مكلمة لنیل شهادة الماجستیر في العلوم التجاریة تخصص تسویق، واقع وأهمیة الإعلان في المؤسسة الاقتصادیة الجزائریةلیلى كوسة،  3

  .28، ص2007/2008جامعة منتوري قسنطینة،
  .15، ص2015الأردن، ، دار الحامد للنشر والتوزیع، عمان، الاتصالات التسویقیة والترویجثامر البكري،  4
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  :الترویجأهمیة  -2

     1:أهمیة النشاط الترویجي فیما یلي تتمثل       

 تساهم في تحقیق الاتصال والتفاهم بین الطرفین والتي المسافة بین البائع والمشتري تقریب. 

  المنتج علیـه أن یتصـل بالإضـافة إلـى ن أراف الذین یتصل بهم المنتج، حیث ع وزیادة عدد الأطیتنو

 .المستفیدین مع الوسیط التجاري

 في السوق بین المنتجین وتثبیت الأقدام في السوق التجاري ربح معركة المنافسة. 

 فــي الحفــاظ علــى مســتوى الــوعي والتطــور فــي حیــاة الأفــراد وذلــك مــن خــلال مــا یقدمــه مــن  المســاهمة

  .وكل ما هو ذو فائدة لهم ،لع والخدماتمعلومات وبیانات عن كل ما یتعلق بالس

 لأحیـــان عنـــدما یـــدخل حیـــث یظهـــر ذلـــك فـــي بعـــض ا ،بالنســـبة للمســـتهلك علـــى قـــرار الشـــراء التـــأثیر

یشــتري ســلعا أخــرى  إضــافة لمــا خططــه فــي خطتــه الشــرائیة  أنــهحــد الأســواق فتــرى المســتهلك إلــى أ

 .  نتیجة تأثیرات الجهود الترویجیة

  حیث  كبر النفقات في النشاط التسویقي،أإن ما یرصد من مبالغ لتغطیة النشاط الترویجي یعتبر من

ا تــأتي بالمرتبــة الثانیــة بعــد تكــالیف الإنتــاج، ومــن هنــا یبــرز الاهتمــام بهــذا النشــاط الحیــوي فــي نهــأ

 .  المجال التسویقي

  القوة الدافعة للنشاط التسویقيالترویج یمثل.  

 العامل الأكثر حسما في تصریف المنتجات الترویج یمثل .  

.ودوره أهداف الترویج: المطلب الثاني  

.أهداف الترویج -1 

                                                                    :  تتمثل أهداف الترویج فیما یلي

  ،وهــذا هــدف مهــم خاصــة عنــد إمــداد المســتهلك الحــالي والمرتقــب بالمعلومــات عــن الســلعة أو الخدمــة

هـذه السـلعة أو الخدمـة  ضمن خلق المعرفة لدى المستهلك عـنتقدیم السلع والخدمات الجدیدة، لأنه یت

  .ویشجعه على تجربتها

 

                                                           
1
، ىعمان، الأردن، الطبعة الأول صفا للنشر والتوزیع، ، دار)مدخل تطبیقي استراتجي( والاتصالات التسویقیةالترویج إدارة  علي فلاح الزعبي، 

  . 35، ص2009
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 حیث یتم  ،خاصة عندما تكون هناك سلع أو خدمات منافسة أخرى هتمام بالسلعة أو الخدمة ارة الإإث

توضیح المزایا التي تتمتع بها السلعة أو الخدمة لیستطیع المستهلك مقارنة ذلـك مـع غیرهـا مـن السـلع 

 .والخدمات المنافسة

 یجـابي نحـو السـلعة أو یسـتخدم التـرویج لتكـوین شـعور إ: تجاه وخلق التفضیل لدى المستهلكتغییر الإ

 .لمقارنة بین البدائل المختلفة من السلع والخدماتالخدمة المراد التعریف بها، لیتمكن المستهلك من ا

 ســتمرار إن الغایــة النهائیــة للتــرویج هــي جعــل المســتهلك یتخــذ قــرار الشــراء أو الإ: تخــاذ قــرار الشــراءإ

كبر أو حث أصدقائه على الشراء، ویعتبر رجـال البیـع ذو أهمیـة كبـرى لتحقیـق ذلـك أبالشراء بكمیات 

  1.الهدف

  ؤسسةالمشرح وتوضیح أفعال. 

 2.الحصول على ولاء الزبائن 

  والآراء والأنمــاط الســلوكیة الســلبیة للمســتهلكین فــي الأســواق المســتهدفة  الاتجاهــاتالعمــل علــى تغییــر

  .یجابیة نحو السلعة أو الخدمة المطروحة للتداولإتجاهات وأراء وأنماط سلوكیة إإلى 

  بالمنــافع أو الفوائــد التــي تؤدیهــا الســلعة أو الخدمــة محاولــة إقنــاع المســتهلكین المســتهدفین والمحتملــین

 .والتي ستؤدي إلى إشباع حاجاتهم ورغباتهم بشكل مرضي

  3 .المستهلكین بالسلعة أو الخدمةتذكیر 

الترویجأدوار - 2 

ما  رذكیمن بین الأدوار الأساسیة للترویج  ،یوجد عدة وجهات نظر بخصوص الدور الذي یؤدیه الترویج  

                                                                                            4:یلي

  تصــال حــد أشــكال الإأتصــال، فــالترویج علــى الــرغم مــن أنــه یمثــل ســتراتجیات الإإحــد أیعتبــر التــرویج

یقدمها یساعد على  الصامت بین البائع والمشتري الحالي، أو المحتمل فهو من خلال المعلومات التي 

  . هتمام وكذلك تدعیم السلوك الشرائيإحداث الانتباه، إثارة الإ

 

                                                           
  .17، ص2009والتوزیع، عمان، الأردن، ، دار الیازوري العلمیة للنشر أساسیات وتطبیقات الترویج الإلكتروني والتقلیدي، بشیر العلاق1

  2شفیق إبراهیم وموسى سویدان، أساسیات التسویق، دار ومكتبة الحامد للنشر والتوزیع، الإسكندریة، الطبعة الأولى، 1998، ص217.    
ت نیل شهادة الماجستیر، تخصص ، مذكرة تدخل ضمن متطلبادور إستراتجیة الترویج في تحسین القدرة التنافسیة للمؤسسة الوطنیةمنال كباب، 3

  .53، ص2007علوم التسییر، فرع إستراتجیة السوق في ظل الاقتصاد التنافسي، جامعة محمد بوضیاف بالمسیلة، 
4

  .490، 488، ص2003، دار الجامعة الجدیدة للنشر، الإسكندریة، أساسیات التسویقعبد السلام أبو قحف، 
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  الإخبار والتشجیع والتذكیر، فالترویج یقـدم المعلومـات ویخبـر المسـتهلك بكـل مـا هـو جدیـد ومسـتحدث

مــن الســلع والخــدمات وخصائصــها وكیــف ومتــى  وأیــن یشــبع حاجاتــه، فضــلا عــن تشــجیع المســتهلك 

اء السلعة وكـذلك تـذكیره بهـا مـن وقـت لأخـر، حیـث  ینطـوي الـدور الإخبـاري للتـرویج بصـفة قتنإعلى 

:                                                        ما یليتتمثل في  منه ضرورة ملحة،  عامة على ثلاثة مواقف تجعل

 أي في مرحلة التقدیم عندما تكون السلعة في أولى مراحل حیاتها           .  

 ستخدامات أو غیرهالشكل أو اللون أو الإعندما یتم تطویر أو تغییر ا . 

 في تطویر السوق من خلال بیع نفس السلع في قطاع سوقي جدید ؤسسةرغبة الم.  

 الطلـب مـن نقطـة إلـى أخـرى عنـد سـعر الطلب، حیث یعتبـر زیـادة الطلـب أو نقـل منحنـى نقل منحنى 

 1.الأهداف الاقتصادیة للترویجحد الأدوار أو أمعین 

ستراتجیات الترویجإ: المطلب الرابع  

  :للترویج عدة إستراتجیات نذكر منها ما یلي     

  2:إستراتجیة الدفع -1

تصــل إلــى  أن تقــوم بــدفع الســلعة أو الخدمــة عبــر القنــوات التوزیعیــة إلــى ســمیت بإســتراتجیة الــدفع لأنهــا     

إستراتجیة ترویجیة تعتمد علـى القـوى البیعـة وتنشـیط المبیعـات الموجهـة : أنها ف علىالمستهلك النهائي، وتعر 

                        .للوسطاء لدفع منتجات المؤسسة عبر قنوات التوزیع إلى المستهلك النهائي

 وتتضمن إستراتجیة الدفع سعي المؤسسة لإقناع تاجر الجملة بشراء المنتج وتستخدم في ذلك مجموعة من

 الجهود الترویجیة كتقدیم تخفیضات لتجار الجملة كلما زادت كمیة المبیعات، أو إعطاء هامش ربح مرتفع

 تاجر الجملة بدوره یسعى لإقناع تاجر التجزئة بشراء السلعةو عن كل وحدة مباعة، أو القیام بدورات تدریبیة، 

منـتج وخصائصـه ومـنح تسـهیلات ات القناعیة كإظهـار ممیـز أو الخدمة ویستخدم في ذلك مختلف الأسالیب الإ

، وتــاجر التجزئــة یســعى لإقنــاع الحلقــة الأخیــرة فــي العملیــة وهــو المســتهلك النهــائي، ویســتخدم بــدوره عــدة الــدفع

   .ستخدام المهارات البیعة وإظهار مزایا السلعة أو الخدمة وسمعة ومكانة المؤسسةإأسالیب ك

مؤسســـة یكــون التركیــز الأساســي علــى البیــع الشخصــي وترقیـــة وعنــد اســتخدام إســتراتجیة الــدفع مــن قبــل ال   

              .یف أو تذكیر المستهلكین بالسلعة أو الخدمة فقطن أجل تعر المبیعات، ویكون دور الإعلان م

                                                           
1

 .490، 488ص السابق،نفس المر جع عبد السلام أبو قحف، 
2

 ، تخصص إستراتجیة وتسویق، جامعة المسیلة،التسییرفي علوم  مذكرة  ماستر ،تأثیر المزیج الترویجي على سلوك المستھلك النھائيمریم زارد، 
  .10، ص2015
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 ):1(ویمكن توضیح إستراتجیة الدفع من خلال الشكل رقم   

إستراتیجة الدفع): 1(الشكل رقم  

 

 

                   

     

     تدفق السلعة

  

 الجهود الترویجیة

  

  

عبـد السـلام أبـو قحـف، محاضـرات فــي هندسـة الإعـلان، الـدار الجامعیـة للطباعـة والنشـر والتوزیــع،  :المصـدر

  .بتصرف، 36ص ،1996الإسكندریة، مصر، 

      :إستراتجیة الجذب -2

تعتمــد المؤسســة فــي إســتراتجیة الجــذب علــى الإعــلان واســع النطــاق، بحیــث تقــوم بتكثیــف الإعــلان عــن     

جل التأثیر على المستهلك النهائي، والـذي یقـوم أي المسـتهلك بالاستفسـار لـدى أالسلعة أو الخدمة وتكراره من 

  وهذا الأخیر یطلبه من المنتج  تاجر التجزئة بدوره یقوم بطلبه من تاجر الجملة،و تاجر التجزئة عن المنتج، 

الكمیة المطلوبـة لتـاجر الجملـة والـذي یقـدمها لتـاجر  ى هذا الطلب تقوم المؤسسة بتوفیر، وبناءا عل)المؤسسة(

 1.التجزئة، وتاجر التجزئة بدوره یوفرها للمستهلك النهائي

  

  

  

  

  

                                                           
1
  .10،11مریم زارد، نفس المرجع السابق، ص 

 المنتج

الجملةتاجر   

 تاجر التجزئة

لمستهلكا  
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  :)2(جیة الجذب من خلال الشكل رقم ویمكن توضیح إسترات 

  الجذب إستراتجیة ):2(رقمالشكل   

   

 

 

 

 

 

  

  

 

    تدفق السلعة

  الجهود الترویجیة

  طلبات الحصول على السلعة        

 عبد السلام أبو قحف، محاضرات في هندسة الإعلان، الدار الجامعیة للطباعة والنشر والتوزیع،: المصدر

.، بتصرف36ص, 1996الإسكندریة، مصر،   

عناصر المزیج الترویجي  :المطلب الخامس  

النشر، الدعایة، البیع  ،الإعلان :جي من عدة عناصر یمكن إجمالها فيیتكون المزیج التروی       

.الشخصي، العلاقات العامة، تنشیط المبیعات  

                                                                                            :الإعلان - 1

فكرة أي شكل من أشكال الاتصال غیر الشخصي مدفوع القیمة لإرسال "یمكن تعریف الإعلان بأنه  

        1."ما أو شخص معین مؤسسةترتبط بسلعة أو خدمة بواسطة  أو معلومة أو غیرها

  

                                                           
 عبد السلام محمود أبو قحف، مبادئ التسویق، الدار الجامعیة للطباعة والنشر، بیروت، الجزء الأول،2003، ص670.

1
  

 المنتج

 تاجر الجملة

 تاجر التجزئة

 المستهلك
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     1:للإعلان عدة خصائص یذكر منها ما یلي 

 استخدام وسائل الإعلان المختلفةبشخصیة بین البائع والمشتري وذلك  یعتبر الإعلان جهودا غیر. 

 لفة الوسیلة الإعلانیة المختلفةیتحمل البائع الذي یقوم بالإعلان تك.  

  الإعلان بشكل واضححیث یتم توضیح جهة الرسالة الإعلانیة، وضوح صفة المعلن في. 

  تهلاكیة مقارنة بالسلع الصناعیةالإعلان في حالة السلع الاستزداد أهمیة.  

تجـاه إفي سلوك المسـتهلك ویدفعـه بالتأثیر یهدف إلى ن الإعلان یمثل جهدا من جانب المعلن یمكن القول بأ 

   .تخاذ قرار الشراءإ

  :تتمثل أهداف الإعلان فیما یلي 

 الطلب على سلعة معینة في مرحلة أولیة ثم العمل على إشباعه في مرحلة تالیة إحداث. 

  ومـن ثـم إتاحـة الفرصـة ) توجیه الحمـلات الإعلانیـة(فتح آفاق جدیدة لأسواق لم تكن موجودة من قبل

تعظـــیم نصـــیبها النســـبي مـــن  ثـــم ومـــن ،لتســـویق ســـلعها أو خـــدماتها المختلفـــة المؤسســـة المعلنـــةأمـــام 

  .السوق

 المســـتهلكین  الخـــدمات ومســـتهلكیها مـــن خـــلال تزویـــدنتمـــاء والـــولاء بـــین الســـلع و نـــوع مـــن الإ داثإحـــ

 .تخاذ قرارات الشراءإبالمعلومات والبیانات المرتبطة بهذه السلع أو الخدمات ذات التأثیر في 

 2.الخدمات المعلن عنهالات دوران السلع أو زیادة معد  

  البیعتخصیص الوقت اللازم لتحقیق صفقات.                                                

  3.ةالسوقیة للمؤسسالمساعدة في توسیع الحصة  

 :النشر - 2

 ولكـــــن النشـــــر یـــــتم دون دفـــــع أجـــــر، نشـــــاط مشـــــابه للإعـــــلان إلـــــى حـــــد كبیـــــر،" النشـــــر علـــــى أنـــــه  یعـــــرف   

علیـــــه، ویـــــتم ذلـــــك بصـــــفة  ولا یوقـــــع وبالتـــــالي لا یـــــتحكم المعلـــــن فیمـــــا ینشـــــر مـــــن حیـــــث الحجـــــم والمســـــاحة،

ــــــة فــــــي نشــــــر  صــــــة فــــــي إشــــــباع حاجــــــات أفــــــراد المجتمــــــعخا ،خاصــــــة عنــــــدما تكــــــون المنتجــــــات ذات أهمی

                                                                         4."الثقافة أو الحفاظ على الصحة العامة

                                                           
1
، دار المسیرة للنشر والتوزیع والطباعة،عمان، الأردن، الطبعة )مدخل تحلیلي متكامل(وسائل الترویج التجاريسمیر عبد الرزاق العبدلي،  

  .28، ص2011الأولى، 
 نبیل الحسیني النجار، الإعلان والمھارات البیعیة، الشركة العربیة للنشر والتوزیع ، ص57.

2
  

3
   .61سمیر عبد الرزاق العبدلي ، المرجع السابق ، ص 

عنبر إبراھیم شلاش، إدارة الترویج والاتصالات، دار الثقافة للنشر والتوزیع، عمان- الأردن، الطبعة الأولى،2011، ص77.
4
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نــه قــد یكــون فــي صــالح المؤسســة ومنتجاتهــا وقــد یكــون النشــر وجهــان، أحــدهما إیجــابي والأخــر ســلبي، إذ أ   

ضدها، وحتى تتجنب المؤسسة الجوانب السلبیة للنشر وجنیي ثمار النواحي الإیجابیـة،  فإنهـا یجـب أن تـرتبط 

ـــة والبـــراهین وتحســـن إ ختیـــار إرتباطـــا وثیقـــا بوســـائل النشـــر المتاحـــة وأن تـــدعم البیانـــات المنشـــورة عنهـــا بالأدل

 1.اباسمهالمتحدثین 

 :الدعایة -3   

الدعایة هي المعلومات التي تنشـرها المؤسسـة بقصـد كسـب ثقـة الجمهـور، وتتخـذ " على أنهاتعرف الدعایة    

، ولا یـدفع أي دعم مركز المعلن في نظر الجمـاهیرنها أن تأالدعایة عادة قالبا إخباریا، أي نشر بیانات من ش

  2."مجانامقابل لقاء هذه المعلومات، وإنما یتم ذلك 

 3:من مزایا الدعایة ما یلي   

 انخفاض التكلفة، حیث لا ینطوي الأمر على شراء أیة مساحات صحفیة أو أوقات إذاعیة وتلفزیونیة.  

 تنطوي المادة الدعائیة على درجة عالیة من المصداقیة المدركة.   

 تصــال إعتمــدت علــى وســیلة إغطیــة كبیــرة لجمهــور واســع خاصــة إذا یمكــن للمــادة الدعائیــة أن تحقــق ت

  .معینة

  :الشخصيالبیع  -4    

 أوالمســتهلكین لشــراء الســلعة  وإقنــاعهــو كــل الخطــوات الهادفــة لتعریــف " نــه أیعــرف البیــع الشخصــي علــى   

  ."تصال شخصیة وبواسطة مندوب البیعإالخدمة من خلال عملیة 

ـــى أنـــه  ـــع الشخصـــي عل ـــة البحـــث عـــن  "یعـــرف البی ـــائنعملی لهـــم حاجـــات معینـــة ومســـاعدتهم وإدراك تلـــك  زب

  .4"الحاجات وإقناعهم لاتخاذ قرار الشراء حول تلك السلع والخدمات

  5:مثل خصائص البیع الشخصي فیما یليتت

  والمشتري البائعتصالا مباشرا وجها لوجه بین إنشاط البیع الشخصي یعد.  

الإعلانیـــــة  بصـــــفة عامـــــة، وللرســـــالة ؤسســـــةل مـــــن المـــــزیج التســـــویقي للمدً یمكـــــن لرجـــــل البیـــــع أن یعـــــ

ــــك بصــــفة خاصــــة ــــث یصــــل ذل ــــى مســــتوى  وحســــب حاجــــة كــــل قطــــاع مــــن قطاعــــات الســــوق بحی ال

 .كل مستهلك على حدى

                                                           
1

  .77المرجع السابق، ص عنبر إبراھیم شلاش،
سید سالم عرفة، إدارة المبیعات والبیع الشخصي، دار الرایة للنشر والتوزیع،عمان، الأردن، الطبعة الأولى،2008، ص21.

2
  

. 157سمیر عبد الرزاق العبدلي، المرجع السابق، ص
3
  

 محمد عبدات، عبد الله سمارة، إدارة المبیعات، الشركة العربیة المتحدة للتسویق والتورید بالتعاون مع جامعة القدس المفتوحة،2008، ص216.
4
  

. 31ص المرجع السابق، سمیر عبد الرزاق العبدلي، 
5
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  تجاه المزیج  أفعالیوفر البیع الشخصي تدفقا للمعلومات المرتدة من المستهلكین وهي عبارة عن ردود

  .ؤسسةالتسویقي للم

   البیــــع الشخصــــي كعنصــــر مــــن عناصــــر المــــزیج الترویجــــي فــــي حالــــة التــــرویج للســــلع  أهمیــــةتــــزداد

  .الصناعیة

   أكثرهـاومـن  الأخـرىما قورنت بباقي عناصر المزیج الترویجي  إذاتعد تكلفة البیع الشخصي مرتفعة 

بحیـث تصـال بشـخص واحـد لحظـة واحـدة لـى الإعتماده عإوتظهر تلك الفاعلیة من خلال ، وتأثیرافاعلیة 

  1.مع ذلك الشخص یتلاءمبما  الإعلانیةیتمكن رجل البیع من صیاغة الرسالة 

  :العلاقات العامة -5

عـن طریـق الحصـول علـى دعایـة  مؤسسةال زبائنبناء علاقات طیبة مع "  أنهاتعرف العلاقات العامة على   

  2."والإشاعاتومحاربة الدعایة السیئة  مؤسسةمقبولة وبناء صورة ذهنیة لل

  3:خصائص العلاقات العامة فیما یلي تتمثل 

  لمؤسسةلهادف لتحقیق غایات محددة نشاط مخطط ومنظم و العلاقات العامة.  

 البیئة مع ومصالح كافة الفئات المتعاملة معها و  ؤسسةیعتبر هذا النشاط خلقا للموازنة بین مصالح الم

  .المحیطة بها

  المغالاة في طرح المعلومات والحقائقیعتمد هذا النشاط على الصراحة والصدق وعدم.  

 وتفضــیل ؤسســة الم تجــاه جمهــورباتــه بشــكل ســلیم ســوف یــتمكن مــن جــذب عنــد قیــام هــذا النشــاط بواج

    .التعامل معها

    :تنشیط المبیعات -6  

مجموعــة الأنشــطة البیعیــة التــي تهــدف إلــى  التنســیق بــین الإعــلان " یمكــن تعریــف تنشــیط المبیعــات بأنــه    

ض الســلع وجــذب فالنشــاط الترویجــي یتضــمن كیفیــة عــر والبیــع الشخصــي بغــرض زیــادة فاعلیتهــا، وعلــى ذلــك 

ــــــــــــل  ــــــــــــي تعــــــــــــرض فیهــــــــــــا الســــــــــــلعإالمســــــــــــتهلك إلیهــــــــــــا مث ــــــــــــذ الت ــــــــــــب النواف   4."ســــــــــــتخدام المعــــــــــــارض وترتی

 

 

                                                           
. 31ص المرجع السابق، سمیر عبد الرزاق العبدلي، 
1
  

 فر ید النجار، المنافسة والترویج التطبیقي، مؤسسة شباب الجامعة، الإسكندریة، ص90.
2
 

  .32سمیر عبد الرزاق العبدلي، المرجع السابق، ص 3

محمد الصیرفي، إدارة المبیعات، دار الفكر الجامعي، شارع سوتیر،الاسكندریة،2007، ص24.
4
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  1:یهدف تنشیط المبیعات إلى

.المبیعات للمنتجات الراكدة زیادة -   

.مواجهة نشاط المنافسین -   

.الشراء عملیة الترغیب في تكرار -   

.زبائنالمحافظة على ال -   

.تحفیز العملاء على تجربة منتج جدید -   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

محسن فتحي عبد الصبور، أسرار الترویج في عصر العولمة، مجموعة النبل العربیة، مدینة النصر- القاھرة، الطبعة الأولى،2001، ص93.
1
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الحصة السوقیة : المبحث الثاني  

          .رائدة في السوقتعتبر الحصة السوقیة مؤشر مهم للمؤسسات التي تسعى لأن تكون  

مفهوم الحصة السوقیة :الأولالمطلب   

ـــــي" بأنهـــــاتعـــــرف الحصـــــة الســـــوقیة     ـــــة بمبیعـــــات الســـــوق الكل ـــــة لمبیعـــــات المؤسســـــة مقارن             ".النســـــبة المئوی

قـــــدرة المؤسســـــة وكفاءتهـــــا فـــــي الســـــیطرة علـــــى الســـــوق مـــــن خـــــلال تعبـــــر عـــــن  "كمـــــا یمكـــــن تعریفهـــــا بأنهـــــا 

 أن إذوعلــــى حســــاب المنافســـــین،  فــــي الســــوقلمواردهــــا المتاحــــة لزیــــادة حجــــم المبیعــــات  الأمثــــلســــتخدام الإ

یعــــــرف  أصــــــبحالمباعــــــة تحــــــدد الفتــــــرة التنافســــــیة، وتعتمــــــد علیهــــــا المؤسســــــات فــــــي بنــــــاء مــــــا  القطــــــع عــــــدد

                                                                                    1."الكبیر الإنتاجبالاعتماد على باقتصادیات السوق 

النســبة المئویــة للمبیعــات مقارنــة مــع مجمــوع المبیعــات العامــة  "أنهــا علــى ویمكــن تعریــف الحصــة الســوقیة    

مبیعــات العلامــات  ليإجمــا إلــىنســبة مبیعــات العلامــة التجاریــة "هــي  أیضــا، "للمؤسســة ومنافســیها المباشــرین

مبیعـات كافـة المؤسسـات التـي تعمـل فـي القطـاع  إجمـالي إلـىنسبة مبیعـات مؤسسـة مـا  أوالتجاریة المنافسة، 

2                                                                                  ."الصناعي نفسه  

تقاس بنسبة مبیعات المؤسسة إلى المبیعات الحصة السوقیة  "كما یليلك تعریف الحصة السوقیة یمكن كذ  

3."أو نسبة ما ینفقه العمیل من دخل لشراء منتجات المؤسسة الكلیة للسوق،  

 

 

 

  

 

 

 

                                                           
 ،، دراسة میدانیة على شركة دال للمنتجات الغدائیة، مجلة العلوم الاقتصادیةالحصة السوقیةالعلاقة بین الترویج وزیادة ، حمد محمد عليأالطاهر  1

   .54عمادة البحث العلمي، ص ، كلیة الدراسات التجاریة،لسودان للعلوم والتكنولوجیاجامعة ا
ستكمال متطلبات شهادة ماستر لإكرة مكملة ذم یة،دور ادارة العلاقة مع الزبون في رفع الحصة السوقیة للمؤسسة الخدمفاطمة الزهرة بن موسى،  2

 ،2014/2015 ورقلة، مرباح،خصص تسویق خدمي، جامعة قاصدي ، الطور الثاني في المیدان علوم اقتصادیة والتسییر وعلوم تجاریة، تأكادیمي

   .10ص

 
3

  .       145، ص2014دار الجامعة الجدیدة، الإسكندریة، مصر،  ،البیع الشخصي وخدمة العملاء في المؤسسة الاقتصادیةنبیلة میمون، 
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:یةتحلیل الحصة السوق: المطلب الثاني  

  المؤسساتن أحیث  ،حد المؤشرات الهامة التي تعزز المركز التنافسي للمؤسسةأتعتبر الحصة السوقیة 

 إلىن جمیع المؤسسات تسعى لألى الهیمنة على السوق إ المغامرة تعمل على زیادة حصتها السوقیة و 

جودة  ذاتالسعریة وتقدیم منتجات  السیاسةالمحافظة على حصتها في السوق وتستهدف المؤسسة من خلال 

تحقیق الحصة السوقیة  إلىجل الوصول أوالتسویقیة من  الإنتاجیة أنشطتهاعالیة من خلال تطویر وتحسین 

التسویقیة  الأنشطةالمؤشرات الفعالة، لنجاح  أهمحد أتمثل  أنهاالمستهدفة والصمود بوجه المنافسة، حیث 

ن الحصة السوقیة تعتبر مقیاسا مهما أؤسسة، من هنا وجد بم لأيوالمیزة التنافسیة والربحیة  والإنتاجیة

ن ألك نجد بذالناجحة والغیر ناجحة في نشاطها، ل مؤسساتدة للتمییز بین الیج، وتعتبر من المقاییس الللأداء

لى تحلیل حصتها السوقیة إلك من خلال السعي ذكبر حصة سوقیة لها و أتسعى الى تحقیق  ؤسساتجمیع الم

ائن سباب الانتقال للزبأنتقال الزبائن بین المؤسسات المتنافسة وتحاول تحدید إ وجمع المعلومات عن حركة و 

                   .ارة لكي تتمكن من توقع المستقبلوتحدید مقدار الكسب والخس

 فعالیـــة ممـــا تســـتخدمه أكثـــرن المؤسســـة قـــد اســـتخدمت مزیجـــا تســـویقیا أتعنـــي بـــوالزیـــادة فـــي الحصـــة الســـوقیة 

                                                                 .المؤسسات المنافسة، والعكس صحیح

:یلي ماكة في الحسبان موالیأخذ العوامل الن یوتحلیل الحصة السوقیة یجب أ  

 فتــــراض هنــــاك عوامــــل خارجیــــة وبیئیــــة قــــد تــــؤثر علــــى مبیعــــات الصــــناعة ككــــل، ولكــــن لا یجــــب الإ

ملــــة فــــي نفــــس الصــــناعة وبـــــنفس المؤسســــات العاه القــــوى الخارجیــــة ســــوف تــــؤثر علـــــى كافــــة ذن هــــأبــــ

 .الدرجة

 ــــــــي الســــــــوق بمتوســــــــط مبیعــــــــات   إن ــــــــة نصــــــــیب المؤسســــــــة ف ــــــــاس ومقارن ــــــــراض قی المؤسســــــــات افت

تقتصــــر المقارنــــة  أنیجــــب  لا لأنــــهفتــــراض غیــــر ســــلیم إالعاملــــة فــــي نفــــس الصــــناعة بشــــكل عــــام هــــو 

ــــة  ــــى المتوســــط العــــام لمبیعــــات كاف ــــا عل ــــس هن ــــي نف ــــة ف ــــل یجــــب الصــــناعةالمؤسســــات العامل  كــــذلك، ب

ـــــــة لهـــــــا فـــــــي الظـــــــروف والحجـــــــم   المؤسســـــــاتثـــــــم المقارنـــــــة ب والإمكانیـــــــاتالمقارنـــــــة بالمؤسســـــــات المثیل

  1.في السوق الرائدة 

 

                                                           
1عتیقة بن طاطة، سیاسات الإعلان ودورھا في زیادة الحصة السوقیة، الدراسات العلیا، جامعة دمشق، كلیة الاقتصاد، الجمھوریة العربیة السوریة، 

. 38،39، ص2008/2009  
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 أنصــــــبةنخفـــــاض مبیعـــــات إدخـــــول مؤسســـــات جدیــــــدة فـــــي الســـــوق لــــــیس مؤشـــــرا علـــــى ضــــــرورة  إن 

  .بعض المؤسسات في السوق

  یرجــــع إلـــــى سیاســــة متعمــــدة مـــــن جانــــب المؤسســـــة إن إنخفــــاض نصــــیب المؤسســـــة فــــي الســــوق قـــــد

 .أرباحهالك سوف یرفع من مستوى ذ أن عندما ترى

  ــــــي الســــــوق  نخفــــــاضإإن ــــــات نصــــــیبها ف ــــــىقــــــد یرجــــــع مبیعــــــات المؤسســــــة مــــــع ثب ــــــة  إل عوامــــــل بیئی

ـــــى مبیعـــــات الصـــــناعة ككـــــل بینمـــــا  أثـــــرتوخارجیـــــة  نخفـــــاض نصـــــیبها النســـــبي مـــــن الســـــوق قـــــد إعل

 .انبهامن جیكون مؤشرا لنواحي القصور 

:من جانب التقییم الحصة السوقیةهدف  عیوبو  مزایا: المطلب الثالث   

:هدف الحصة السوقیة فیما یلي عیوبو  تتمثل مزایا   

1:هدف الحصة السوقیة مزایا - 1  

  الحصـــــــة الســـــــوقیة المؤسســـــــة مـــــــن التمییـــــــز بـــــــین المتغیـــــــرات التـــــــي تنـــــــتج عـــــــن تصـــــــرفاتتمكـــــــن 

فــــي العوامــــل البیئیــــة الخارجیــــة، مثــــال ذلــــك التطــــورات  عــــن التطــــوراتالمؤسســــة وتلــــك التــــي تنشــــأ 

 .في البنیة الاقتصادیة

 ،ـــــل الحصـــــة الســـــوقیة مقیاســـــا عـــــادلا ومعقـــــولا ـــــارن مبیعـــــات المؤسســـــة مـــــع أ إذ تمث ـــــه یق  إجمـــــالين

ات مبیعــــــــات كافــــــــة المؤسســــــــات المنافســــــــة بــــــــدلا مــــــــن مقارنتهــــــــا مــــــــع مبیعــــــــات بعــــــــض المؤسســــــــ

 ).المؤسسات القیادیة(المنافسة 

  ــــــمقارنــــــة ــــــربح والمبیعــــــات، ف ــــــاس ال ــــــر إبكــــــل مقی ــــــرن مســــــتوى الحصــــــة الســــــوقیة یعتب  ملائمــــــة أكث

العوامــــــل الطارئــــــة فــــــي  تــــــأثیرنــــــه یســــــتبعد إذ أكفــــــاءة المــــــدراء فــــــي الوحــــــدات التســــــویقیة،  لإظهــــــار

لـــــــك التغیـــــــر فـــــــي هیكـــــــل ذالســـــــوق التـــــــي لا یملـــــــك المـــــــدیر قـــــــدرة علـــــــى الســـــــیطرة علیهـــــــا، مثـــــــال 

  .  الصناعة

  مقارنــــة بكــــل مــــن هــــدف الــــربح والمبیعــــات  وتنفیــــذاتحدیــــدا  الأســــهلقیة یعتبــــر هــــدف الحصــــة الســــو

  . نتیجة لتوفر البیانات الدقیقة

  ــــة، یــــؤثر هــــدف الحصــــة الســــوقیة ــــد  تــــأثیرافــــي ظــــل ظــــروف ســــوقیة معین ایجابیــــا فــــي معــــدل العائ

   .المال المستثمر رأسعلى 

                                                           
.40،41عتیقة بن طاطة، نفس المرجع السابق، ص
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  والإدراكیعتبر هدف الحصة السوقیة بسیطا وسهل الفهم  

     هدف الحصة السوقیة عیوب-2

  1 :هدف الحصة السوقیة فیما یلي عیوبتتمثل    

  المؤسسة في سبیل تحقیقه أنفقتهاالتي  الأمواللا یعكس هدف الحصة السوقیة مقدار.  

  یتجاهـــــل مقیـــــاس الحصـــــة الســـــوقیة العوامـــــل الذاتیـــــة للمؤسســـــة، خصوصـــــیة المؤسســـــة، حیـــــث إنـــــه

یفــــــرض أن العوامــــــل البیئیــــــة الخارجیــــــة تــــــؤثر فــــــي جمیــــــع المؤسســــــات بصــــــورة متســــــاویة، فضــــــلا 

جمیـــــع المؤسســـــات فــــــي كثیـــــر مــــــن القـــــدرات الذاتیـــــة، مثــــــال ذلـــــك القــــــدرات عـــــن إفتراضـــــه تشــــــابه 

 الإداریة وفعالیة

  .علانیةود الإالجه

   ــــــاس الحصــــــة الســــــوقیة نتــــــائج مضــــــللة عــــــن ــــــف الســــــوق  أداءیــــــوفر مقی المــــــدراء فــــــي حالــــــة تعری

 .م تجاه مستویات المنافسة السوقیةبعین الاعتبار تباین مسؤولیته یفا موحدا دون الأخذتعر 

 مباشــــرا  ینبغــــي تــــوخي الحــــذر فــــي تحدیــــد مســــتوى هــــدف الحصــــة الســــوقیة، إذ أنــــه یــــرتبط إرتباطــــا

ــــــد مســــــتویات مختلفــــــة للحصــــــة الســــــوقیة بمراحــــــل دورة خــــــلال  حیــــــاة المنــــــتج التــــــي تفتــــــرض تحدی

  .مراحل الدورة المتعاقبة

  راء واتجاهات المدراء في المؤسسة تجاه هدف الحصة السوقیةتتباین أ.  

  كبیـــــرة، التـــــي قـــــد لا تـــــتمكن المؤسســـــة مـــــن  أمـــــوال إنفـــــاقتتطلـــــب زیـــــادة مســـــتوى الحصـــــة الســـــوقیة

  .دلبعیمد اجاعها إلا في الأستر إ
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  :خلاصة الفصل الأول

تقدم في هذا الفصل یمكن القول بأن النشاط الترویجي وسیلة ضروریة لجمیع المؤسسات،  على ضوء ما  

  .یمكن الاستغناء عن أنشطة الترویج للوصول إلى الأهداف المنشودة حیث لا

السوق ظروف یتعین على إدارة التسویق بالمؤسسة الاهتمام بكل عنصر من عناصره من أجل مسایرة   

زیادة الحصة  لتي من بینهاواعال یكون بمقدوره تحقیق أهدافها برنامج تسویقي ف المتغیرة والوصول إلى

   .السوقیة
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 :تمهید

بدراســة القیــام جـد مــن الضـروري و  ةقیلــذي تنـاول التــرویج و الحصـة الســو لـى القســم النظـري ابعـد التطــرق إ    

الــذي و  الحضــنة،النشــاط الترویجــي  فــي زیــادة الحصــة الســوقیة بمؤسســة مطــاحن میدانیــة لتحدیــد مــدى فعالیــة 

                  .إبـــراز مهـــام مصـــالحها و هیكلهـــا التنظیمـــي و مطـــاحن الحضـــنة  مؤسســـة نشـــأة و أیضـــا عـــرض فیـــه ســـیتم 
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   التعریف بمیدان التربص: المبحث الأول

  بطاقة فنیة حول مطاحن الحضنة بالمسیلة : الأول المطلب

  :بالمسیلةنشأة مطاحن الحضنة  –1

مخلــص مــن ( 1997أنشــأت فــي الثــاني مــن شــهر أكتــوبر . بالمســیلة " الحضــنة " الشــركة التابعــة مطــاحن    

فــي إطــار إعــادة هیكلــة مؤسســة الصــناعات )  27/09/1997لمجلــس الإدارة بتــاریخ  6محضــر اجتمــاع رقــم 

شـركة مسـاهمة رأس مالهـا تحولـت إلـى " الریاض سطیف"الغذائیة من الحبوب و مشتقاتها بسطیف إلى مجمع 

  . 30/04/2005دج سنة  497.000.000إلى 

  : المقر الاجتماعي –2

                                                       Route de B.B.A M’silaطریق برج بوعریریج 

          Boite Postale N° : 111 M’silaالمسیلة                     111صندوق برید رقم        

                                         Téléphone : 035.55.16.86 035.55.16.86: الهاتف  

                                     Télé fax : 035.55.00.60 035.55.00.60: الفاكس         

                                            B.562030.98: السجل التجاري                  

R.C.N : 98.B.562030     

                       :الممتلكات –3

  :مسمدتین و مطحنة واحدة علماً أن تمتلك الشركة التابعة لمطاحن الحضنة   

 2000قدرتها الإنتاجیة  Buhlerمطحنة السمید و الدقیق أنجزت من طرف الشركة السویسریة  -

 )قنطار قمح لین  1000قنطار قمح صلب و  1000( قنطار یومیاً 

  دج 220.915.480.55تكلفة المشروع 

   1981تاریخ الانطلاق في الإنتاج سنة 

 500قنطار صلب  500( بزیادة  1999قنطار یومیاً سنة  3000ارتفعت القدرة الإنتاجیة إلى 

  ) قنطار لین 

 دج 242.202.253.51: القدرة الإنتاجیة قدرت بـ تكلفة لرفع 

قنطار یومیاً و قدرة تكلفة  4000قدرة إنتاجها  Golfettoمطحنة سمید من انجاز شركة ایطالیة  -

 .1993یخ الانطلاق في الإنتاج سنة دج و كان تار  563.986.101.84المشروع 
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  :قدرة الطحن –4 

  Blé dur                         5.500 Qx / J: القمح الصلب 

    Blé tendre                   1.500 Qx / J: القمح اللین 

  % )  66سمید ممتاز بنسبة استخراج ( قنطار یومیاً  3630السمید  :القدرة الإنتاجیة 

  % ) 72دقیق المخابز بنسبة استخراج تقدر بـ ( قنطار یومیاً  1080الدقیق                   

  یبین قدرة تخزین المادة الأولیة) 1(جدول رقم 

 Qx Blé Dur 62.500  القمح الصلب

  Qx  Blé tendre 62.500  القمح اللین

  Qx  Total 125.000  المجموع

  .بالمؤسسةجاریةمصلحة التال :المصدر

  یبین قدرة نقل المادة الأولیة) 2(جدول رقم 

  unités Nombre d’unités 12  عدد الشحنات

  tonnes  Charge utile 193  الحمولة الإجمالیة

  .بالمؤسسةجاریة مصلحة التال :المصدر

  : الهیكل التنظیمي لمطاحن الحضنة: المطلب الثاني

إن الهیكــل التنظیمــي للوحــدة مــا هــو إلا وســیلة للإعــلام یمكننــا مــن خلالــه معرفــة تقســیم العمــل و التركیــب    

               الســـــلمي و الإداري لــــــدوائر و مصـــــالح و فــــــروع الشـــــركة و هــــــو مـــــا یســــــاعدنا علـــــى تحدیــــــد الاختصاصــــــات

  .مة على هذه المؤسسةخلص فكرة عاالمسؤولیات و مهام كل دائرة من هذه الدوائر حتى تستو 
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  الهیكل التنظیمي لمطاحن الحضنة): 3(الشكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  :اتصال غیر شخصي

  

  

  .المصلحة التجاریة بالمؤسسة: المصدر
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  مهام مصالح المؤسسة  :الثالثالمطلب 

مكلف بإدارة جمیع شؤون الوحدة و التنسیق بین مختلف المصالح المتواجدة بالوحدة : رئیس المدیر العام –1

ة و الوحدو كذلك التنسیق بین الوحدة و مثیلاتها من نفس القطاع و الاتصال بجمیع السلطات المعنیة بنشاط 

  :لهذا توكل له عدة مهام أهمها

 .ل السلطات المعنیة بنشاط المؤسسةالاتصال بك - 

 .یعتبر الواجهة الأولى للوحدة - 

 .الوحدة و ممثلیها من نفس القطاع التنسیق بین - 

 .یقوم بالربط بین جمیع الدوائر - 

 .اض سطیف بالحالة الیومیة للمؤسسةیقوم بإعلام الرئیس المدیر العام بری - 

  :ة مع المدیر العام إلى قسمین هماو تنقسم المصالح التي تعمل مباشر    

 :تتوزع مهامه إلى النواحي التالیةللوحدة و " الهیكلي " قسم مهمته التنظیم و التسییر الداخلي  - 

  :للوحدة –الهیكلي  –قسم التنظیم و التسییر الداخلي : أولاً 

سـلات الصـادرة الـوارد و طبـع المرامكلف بتسجیل البریـد الصـادر و  تابعة للمدیریة العامة و: الأمانة العامة –1

  .عن المدیریة العامة

ییر قانونیـة مكلـف بنوعیـة الإنتـاج وفقـاً للمعـاییر المحـددة سـواءاً كانـت هـذه المعـا: مسؤول ضمان النوعیة –2

  .، تغلیف أو معاییر إنتاجیة متمثلة في الجودة و مقدار المنافسةمتمثلة في الكمیة

  .العام في الحسابات التي یقوم بهایقوم بمساعدة المدیر : المحاسب –3

یقوم المدیر العام باستشارته أو بمناقشته في القرارات التـي سـوف تصـدرها المؤسسـة : المستشار القانوني –4

  بالمنازعات التيالمكلف انوني و هو المحامي لدى الشركة و و ذلك لتفادي الوقوع في خطأ ق

  .ردیها أو زبائنها أو داخل الوحدةالشركة سواء كانت بین الشركة و مو تدخل فیها 

، ا الوقایة خاصة مـن ناحیـة الحرائـقو مهمته حمایة الشركة داخلیاً و كذ: مكتب مساعد الأمن و الوقایة  –5

  .دة و حمایتها من مختلف الأخطارالسرقة و حركة مختلف وسائل النقل في الوح

  :المبیعاتییر الإداري والمالي و التسالعمال و  الإشراف علىقسم : ثانیاً 
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  :لقسم إلى ثلاث مدیریات أساسیة هيوینقسم هذا ا 

  :تنقسم بدورها إلى أربعة مصالح هيو : مدیریة الاستغلال –1

  :ومن مهامها ما یلي: مصلحة التموین - 1/1

 ولیة التي تدخل في عملیة الإنتاجشراء الحبوب و المواد الأ. 

  هیزات الخاصة بالتنظیم و الإنتاجمختلف المصالح و المدیریات بالتجتزوید. 

مهمتهــا خاصــة بالعملیــة الإنتاجیــة الكاملــة أي مــن دخــول المــادة الأولیــة إلــى خروجهــا : مصــلحة الإنتــاج –1/2

فـي كمادة مصنعة مروراً بكل دورات العملیة الإنتاجیة و تهتم برسم و تنظیم مخطط الإنتاج و عملیـات تنفیـذه 

نقسـم هـذه المصـلحة ورشات الإنتاج و العمل على احترام كل مراحل الإنتاج و طرق تنفیذها محـددة علمیـاً و ت

  :إلى مصنعین هما

  5000ة قــدرها یضــم آلات تحویــل القمــح الصــلب إلــى ســمید بطاقــة إنتاجیــ: )1(مصــنع التحویــل رقــم 

 .ساعة 24قنطار خلال 

  القمـح الصـلب و اللـین إلـى دقیـق و فرینـة علـى الترتیـب یضـم آلات تحویـل : )2(مصنع التحویل رقـم

 .ساعة 24طار من القمح اللین خلال قن 1500قنطار من القمح الصلب و  1500بطاقة إنتاجیة 

  : هذه المصلحة تتفرع إلى ثلاث فروعكما أن    

 فرع محاسبة المواد. 

 فرع الطحن و الإنتاج. 

 فرع الشحن و التوظیب. 

و یوجــد تحــت تصــرف هــذه المصــلحة مخبــر یعمــل علــى متابعــة النوعیــة المنتجــة و كــذا متابعــة الــوزن تبعــاً    

ســاعة و  24للقــانون كمــا تعمــل علــى اســتمراریة الإنتــاج و ذلــك بتخصــیص أفــواج عمــل تعمــل بالتنــاوب طیلــة 

  .لمصالحلهذا تعتبر من أهم ا

همته إصلاح العطب الخاص بآلات الإنتـاج و تشـغیل و یشغلها رئیس المصلحة و م: مصلحة الصیانة –1/3

  :سا و تتفرع هذه المصلحة إلى 24/ سا  24هذه الأجهزة 

 الكهربائیة كالثلاجات و المكیفاتو مهمته صیانة التجهیزات : فرع الإلكترومیكانیك و الكهرباء. 

 بصیانة الآلات الطاحن و الشاحناتو هو فرع خاص : ك العامفرع المیكانی. 
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تتكفـــل بتخــزین المـــواد الأولیـــة و المنتجـــات و دورهــا الرئیســـي هـــو تســـجیل : مصــلحة تســـییر المخزونـــات –4/1

 :و تتفرع إلى ثلاث فروع متمثلة في، بعملیات الجرد الشهریة و السنویةحركة المخزون و القیام 

 خزین الحبوبفرع استقبال و ت. 

 فرع تسییر مخزونات الأكیاس. 

 تجهیزاترع تسییر قطع الغیار و الف. 

وهي مدیریة حدیثة النشأة بعدما كانت مصلحة تابعة لمدیریة الاستغلال و تشرف هـذه : مدیریة التسویق  –2

ن ، عــیبوســعادة، المســیلة(كــز الموجــودة تحــت تصــرفها المدیریــة علــى توزیــع جمیــع المــواد المنتجــة عبــر المرا

  .كما لها نقاط بیع محلیة) الملح

  :و تنقسم إلى ثلاث مصالح و هي :الإدارة و المالیة مدیریة –3

تعتبر من أهم النشاطات حیث أن لها علاقـة مـع جمیـع المصـالح الأخـرى : مصلحة المحاسبة و المالیة –3/1

  :الوحدات و تتفرع هذه المصلحة إلىو یقع على عاتقها تسجیل كل العملیات المتعلقة بالنشاط التجاري مع 

  الصندوقفرع المالیة و. 

 فرع المحاسبة العامة. 

 فرع محاسبة المبیعات. 

 فرع المحاسبات. 

لهــا علاقــة مباشــرة مــع العمــال حیــث تهــتم بالشــؤون الإداریــة للعمــال و كیفیــة : مصــلحة المــوارد البشــریة –2 /3

ذلـك  العمالي وتنظیم الموارد البشریة داخل الوحدة بكیفیة تتماشى مع متطلبات العمل من أجل تكییف الوسط 

  :، تتفرع هذه المصلحة إلىلإعطاء أكبر كفاءة

 فرع تسییر المستخدمین. 

 فرع الخدمات الاجتماعیة. 

  :و من مهامها: مصلحة الوسائل العامة –3/3

 .شغال و الترمیمات التابعة للوحدةمتابعة جمیع الأ - 

 .عة المیدانیة للاستثماراتالمتاب - 
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 .ما یتعلق بوسائل الإعلام الآلي و متطلباتهو یعمل هذا المكتب بكل : مكتب الإعلام الآلي

   .أهداف المؤسسة: المطلب الرابع

  منافس لها داخل 24تنشط المؤسسة مطاحن الحضنة في بیئة تسودها منافسة قویة و شدیدة من بین 

  :قیق أهداف و آفاق مستقبلیة أهمهاتراب الولایة و لهذا فإن المؤسسة مطاحن الحضنة تسعى إلى تح

 .ین سعر البیع و التكلفة النهائیةالربح الناتج عن الفرق بم یتعظ - 

 .زیادة الإنتاجیة عن طریق الاستعمال الأمثل لوسائل الإنتاج و تحسین نوعیته - 

 .محاولة تقدیم سلع ذات جودة عالیة - 

 .حسن للموارد البشریة في المؤسسةالتسییر الأ - 

 .السوق المحلیة بالمنتجات الوطنیةتمویل  - 

 .ستهلك بمادتي السمید و الفرینةلمسد حاجیات ا - 

 .في بناء و تطویر الاقتصاد الوطنيالمساهمة  - 

 .خلق جو تنافسي على مستوى الوحدة - 

 .و تسویقه الطموح إلى خلق جو تنافسي خارجي لزیادة كمیة الإنتاج - 

 .ولائهم بأقل تكلفة و بجودة عالیةمحاولة كسب رضا الزبائن و الحصول على  - 

 ...، التوزیع والاتصال مشاكل الإنتاج: ثلاشاكل السائدة داخل المؤسسة ممحاولة القضاء على الم - 

 .نقاط بیع داخل الولایة و خارجها الحصول على أفضل - 

  .خلق منتجات جدیدة من خلال التكامل الأفقي - 
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  بقطاع المطاحن الموظفین ینة منعدراسة ل: المبحث الثاني

  .المیدانیةمنهجیة الدراسة : المطلب الأول

  حدود العینة ومجتمع الدراسة  1-

ستمارة تم استرداد إ 40لهذا الغرض تم توزیع ، و الزبائنمجموعة من المبحوثین الدراسة في عینة  تمثلت    

إستمارة  33إستبیان إستبعدت منها سبعة غیر صالحة للتحلیل لعدم إكتمالها، و تم القیام بتحلیل  33منها 

  .النتائج المرجوة من الدراسةلغرض الوصول إلى 

  أسالیب جمع البیانات  2-

لقد تم الاعتماد على الاستبیان باعتباره من أكثر الأدوات المستخدمة في جمع البیانات المتعلقة       

   منهجیة ، إحصاء ( حیث تم تصمیمه بالاعتماد على بعض الأساتذة المتخصصین في المیدان : بالدراسة

    .)و محاسبة 

من الاستبیان على معلومات متعلقة  القسم الأولیحتوي : أما تصمیم الاستبیان فقد تكون من قسمین

  .إلخ.....الدخل، غرافیة لعینة الدراسة من الوظیفةبالخصائص الدیمو 

من الاستبیان مجسد لتبیان اثر النشاط الترویجي في زیادة الحصة السوقیة للمؤسسة،  القسم الثانيأما 

      یجي و محور یتعلق بالحصة السوقیةمحور یتعلق بالمزیج الترو : ثلاثة محاورلأسئلة على وزعت فیه ا

 .نتشاط الترویجي في زیادة الحصة السوقیةالمحور ثالث یتعلق بأثر  و

  :ستخدام سلم لیكرت ذو الخمس درجات، وذلك بإشارةإولقد تم 

  لإجابة غیر موافق بشدة 1. لإجابة غیر موافق 2. لإجابة محاید 3. لإجابة موافق 4 .لإجابة موافق بشدة 5

  : كما تم اعتماد ثلاثة مجالات لتحدید درجة التقییم كما یلي

 .یمثل مجال التقییم السلبي 2.5إلى أقل من  1من  - 

 .یمثل مجال التقییم المتوسط 3.5إلى أقل من  2.5ومن   - 

  .       یمثل مجال التقییم الجید 5إلى  3.5وأما المجال من  - 
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 Stastical Package  لمعالجة البیانات تم الاعتماد على برنامج الحزمة الإحصائیة للعلوم الاجتماعیة   

  .المئویة لإجابة عینة الدراسة المتعلقة بالمعطیات الشخصیة والعامة

  البیانات الشخصیة و المعطیات العامة

  .من أجل عرض نتائج الدراسة وتحلیلها لابد من عرض البیانات التي سیتم الاعتماد علیها وتحلیلها

  لقد تم استخدام القسم الأول من الاستبیان لتوضیح الخصائص الدیموغرافیة للعینة

 

ذكر

أنثى

المجموع
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  أدوات التحلیل الإحصائي 

لمعالجة البیانات تم الاعتماد على برنامج الحزمة الإحصائیة للعلوم الاجتماعیة   

for social Scienees SPSS) 22صدارا(.  

  :وقد تم استخدام الأدوات الإحصائیة التالیة

المئویة لإجابة عینة الدراسة المتعلقة بالمعطیات الشخصیة والعامةالتكرارات والنسب 

 .  المتوسط الحسابي 

 .σ الانحراف المعیاري

 .One Sample T testالواحدة  للعینة

 .Rاختبار الارتباط 

  .One Way ANOVAالأحادي  التباین

البیانات الشخصیة و المعطیات العامةعرض وتحلیل 

من أجل عرض نتائج الدراسة وتحلیلها لابد من عرض البیانات التي سیتم الاعتماد علیها وتحلیلها

  عامةالالبیانات الشخصیة و المعطیات 

لقد تم استخدام القسم الأول من الاستبیان لتوضیح الخصائص الدیموغرافیة للعینة

  :العینة حسب الجنس

:ستخدام البرنامج الاحصائي تحصلنا على المخرجات التالیة

.توزیع أفراد العینة حسب الجنس

 النسبة المئویة التكرارات 

 19 %57,6 

14 أنثى %42,4 

33 المجموع %100,0 

صل الثاني   الف  

 

 

أدوات التحلیل الإحصائي  -3

لمعالجة البیانات تم الاعتماد على برنامج الحزمة الإحصائیة للعلوم الاجتماعیة   

for social Scienees

وقد تم استخدام الأدوات الإحصائیة التالیة

  التكرارات والنسب

  المتوسط الحسابي

 الانحراف المعیاري

  اختیارT للعینة

  اختبار الارتباط

 التباین تحلیل اختبار

عرض وتحلیل : المطلب الثاني

من أجل عرض نتائج الدراسة وتحلیلها لابد من عرض البیانات التي سیتم الاعتماد علیها وتحلیلها

البیانات الشخصیة و المعطیات : أولا

لقد تم استخدام القسم الأول من الاستبیان لتوضیح الخصائص الدیموغرافیة للعینة

العینة حسب الجنستوزیع أفراد  - 1

ستخدام البرنامج الاحصائي تحصلنا على المخرجات التالیةإمن خلال   

توزیع أفراد العینة حسب الجنس ):3(جدول رقم   

جنس المبحوث
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.توزیع أفراد العینة حسب الجنس ):4(شكل رقم   

 

 

  .بالاعتماد على بیانات الاستبیان  SPSSمخرجات البرنامج الإحصائي: المصدر

% 210 :بنسبة فئة الذكور هم نلاحظ أن أغلب المبحوثین من خلال استقراء الجدول و الشكل أعلاه

    .%150 :تلیها فئة الإناث بنسبة

  :توزیع أفراد العینة حسب السن -2

.توزیع أفراد العینة حسب السن ):4(جدول رقم    

 

 سن المبحوث

یةالنسبة مئو  التكرارات   

 

 25أقل من 

 سنوات
8 %24,2 

 35إلى  26من 

 سنوات
16 %48,5 
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 45إلى  36من 

 سنوات
8 %24,2 

 45أكثر من 

 سنة
1 %3,0 

 100,0% 33 المجموع

 

  .بالاعتماد على بیانات الاستبیان  SPSSمخرجات البرنامج الإحصائي: المصدر 

.توزیع أفراد العینة حسب السن ):5(شكل رقم   

 

  .بالاعتماد على بیانات الاستبیان  SPSSمخرجات البرنامج الإحصائي: المصدر

تتراوح  نسبة من المبحوثین هي الفئة التيستقراء الجدول و الشكل أعلاه نلاحظ أن أعلى إمن خلال 

.سنة 35الى  26اعمارهم من   

  :توزیع أفراد العینة حسب المؤهل التعلیمي3-

.توزیع أفراد العینة حسب المؤهل التعلیمي ):5(جدول رقم   

 

 المؤهل التعلیمي للمبحوث

 النسبة المئویة التكرارات 
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 3,0% 1 ثانوي أو أقل

 18,2% 6 مهني

 57,6% 19 جامعي

 18,2% 6 دراسات علیا

شهادات 

 متخصصة
1 %3,0 

 100,0% 33 المجموع

 

.توزیع أفراد العینة حسب المؤهل التعلیمي ):6(شكل رقم   

 

  .بالاعتماد على بیانات الاستبیان  SPSSمخرجات البرنامج الإحصائي: المصدر 

نجامعیالمن خلال استقراء الجدول و الشكل أعلاه نلاحظ أن أعلى نسبة للمبحوثین هي لفئة   

  :حسب الوظیفةتوزیع أفراد العینة  -4 

.توزیع أفراد العینة حسب الوظیفة ):6(جدول رقم   

 

النسبة المئویة التكرارات 

 
موظف بقطاع 

 حكومي
21 %63,6 
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موظف بقطاع 

 خاص
1 %3,0 

 24,2% 8 بدون عمل

 9,1% 3 أخرى

 100,0% 33 المجموع

 

.توزیع أفراد العینة حسب الوظیفة ):7(شكل رقم   

 

  .بالاعتماد على بیانات الاستبیان  SPSSمخرجات البرنامج الإحصائي: المصدر 

بقطاع  ینستقراء الجدول و الشكل أعلاه نلاحظ أن أعلى نسبة للمبحوثین هي لفئة الموظفإمن خلال 

.حكومي  

  :توزیع أفراد العینة حسب الدخل -5

.توزیع أفراد العینة حسب الأجر ):7(جدول رقم   

 أجر المبحوث

 النسبة المئویة التكرارات 

 

18000أقل من   10 %30,3 

30000إلى  18000من   13 %39,4 

050000إلى  30000من   4 %12,1 
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80000إلى  50000من   1 %3,0 

80000أكبر من   5 %15,2 

 l 33 %100,0المجموع

 

.توزیع أفراد العینة حسب الأجر ):8(شكل رقم   

 

 

   .بالاعتماد على بیانات الاستبیان  SPSSالبرنامج الإحصائيمخرجات : المصدر

من  التي یتراوح دخلها لفئةا هي ستقراء الجدول و الشكل أعلاه نلاحظ أن أعلى نسبة إمن خلال 

.دج30000لىإدج 18000  

  تحلیل الثبات والصدق واختبار اللاطبیعیة للاستبیان: الثالثالمطلب 

 تحلیل ثبات الاستبیان: أولا

:خلال البرنامج الاحصائي تحصلنا على المخرجات التالیة من  

ألف  معامل

 كرومباخ

عدد  N 

 العینات 

0,855 33 

  .بالاعتماد على بیانات الاستبیان  SPSSمخرجات البرنامج الإحصائي: المصدر

) معامل ثبات الاستبیان( من خلال مخرجات البرنامج الإحصائي نلاحظ أن معامل الثبات : الثباتـ 1

Alpha de Cronbach  )فإننا نعتبر أن  0,6حیث إذا فاق هذا المعامل  ،0,855: قد بلغ )  ألفا كروبخ
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ینا یتمتع بثبات الاستبیان ثابت ویمكن إجراء باقي التحالیل الإحصائیة علیه، لذلك فإن الاستبیان الذي لد

  .كبیر جدا

 Alpha de) معامل ثبات الاستبیان( یقاس صدق الاستبیان من خلال تجذیر معامل الثبات : الصدق ـ2

Cronbach  )بما أن هذا المعامل قریب 0,924:إذن معامل الصدق ،0,855: والذي بلغ)  ألفا كروبخ ،

  .جدامن الواحد فإن الاستبیان الذي لدینا یتمتع بصدق كبیر 

 :التوزیع الطبیعي: ثانیا

، ومن خلال مخرجات البرنامج الإحصائي حیث Kalmogrov-Smirnov: من خلال اختبار اللاطبیعیة لـ

  :Sigإذا كانت قیمة 

نقبل فرضیة العدم ونرفض الفرض البدیل أي أن إجابات السؤال تتبع للتوزیع  0,05أكبر من  - 

 .الطبیعي

 نقبل الفرض البدیل أي أن إجابات السؤال لا تتبع للتوزیع نرفض فرضیة العدم و 0,05أقل من  - 

  .الطبیعي



)الحصة السوقیة –الترویج ( 
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صل الثاني   الف  
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صل الثاني   الف  

 

 



)الحصة السوقیة –الترویج ( 

توزیع الطبیعي، مما یعني فمن خلال المخرجات أعلاه نجد أن جمیع إجابات أسئلة الاستبیان لا تتبع لل

                                   .             

حیــث المتوســط الحســابي العــام هــو عبــارة 

محور  ، وذلك لكل سؤال أو فقرة أو))

  المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري لإجابات أفراد العینة حول المحور الأول

 

( الإطار المیداني للظاهرة المدروسة   صل الثاني   

35 

فمن خلال المخرجات أعلاه نجد أن جمیع إجابات أسئلة الاستبیان لا تتبع لل

.                                   نستبیاالإالمعلمیة في تحلیل  الاختبارات

  :ستبیانالإتحلیل 

  :مقارنة المتوسطات الحسابیة

حیــث المتوســط الحســابي العــام هــو عبــارة )  3( نقــوم بمقارنــة المتوســط الحســابي مــع المتوســط الحســابي العــام 

))5+4+3+2+1(3 =5/(على عددها " لیكارت"عن مجموع درجات سلم 

  :المزیج الترویجي في مؤسسة مطاحن الحضنة

المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري لإجابات أفراد العینة حول المحور الأول

 

صل الثاني   الف  

 

 

 

فمن خلال المخرجات أعلاه نجد أن جمیع إجابات أسئلة الاستبیان لا تتبع لل

الاختبارات استخدام إمكانیة  

تحلیل : الرابعالمطلب 

مقارنة المتوسطات الحسابیة: أولا

نقــوم بمقارنــة المتوســط الحســابي مــع المتوســط الحســابي العــام 

عن مجموع درجات سلم 

 .من محاور الدراسة

المزیج الترویجي في مؤسسة مطاحن الحضنة: المحور الأولـ 1

المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري لإجابات أفراد العینة حول المحور الأول): 8(جدول رقم 
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عدد  

 العینة

المتوسط 

 الحسابي

الإنحراف 

 المعیاري

 الخطأمتوسط 

 المعیاري

یصدر الإعلان عن 

مؤسسة مطاحن الحضنة 

بشكل جذاب وملفت 

 للانتباه

33 3,00 1,090 ,190 

تركز مؤسسة مطاحن 

الحضنة على الإعلان 

 لتعریف بمنتجاتها

33 2,97 1,104 ,192 

توجد عروض ترویجیة 

متنوعة من قبل مؤسسة 

 مطاحن الحضنة

33 2,88 ,992 ,173 

تقدم مؤسسة مطاحن 

الحضنة العدید من 

الأنترناتخدماتها عبر   

33 2,39 ,933 ,162 

یتمتع مندوبي مبیعات 

مؤسسة  مطاحن الحضنة 

 بمظهر لائق

33 3,06 ,998 ,174 

یتعامل مندوببي مبیعات 

مؤسسة مطاحن الحضنة  

بشكل أنیق ولطیف 

 ویشجع على التعامل معهم

33 3,00 1,061 ,185 

تؤدي مؤسسة مطاحن 

الحضنة دور إیجابي في 

الإجتماعیة  المناسبات   

 والوطنیة

33 2,85 1,093 ,190 
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تتمتع مؤسسة مطاحن 

الحضنة بسمعة طیبة في 

 الجزائر

33 3,85 ,972 ,169 

تقوم مؤسسة مطاحن 

الحضنة بندوات 

ومحاضرات ثقافیة تساهم 

في إیصال المعلومات عن 

 منتجات المؤسسة

33 2,42 ,867 ,151 

تقدم مؤسسة مطاحن 

الحضنة عروض ترویجیة 

 جذابة في المواسم

33 2,76 1,001 ,174 

المظهر الداخلي  

والخارجي لمؤسسة مطاحن 

 الحضنة لائق

33 3,00 ,901 ,157 

تعتمد مؤسسة مطاحن 

الحضنة على إستراتجیة 

الجذب في الترویج 

 لمنتجاتها

33 3,42 ,936 ,163 

تعتمد مؤسسة مطاحن 

الحضنة على إستراتجیة 

 دفع المنتجات تجاه السوق

33 3,00 ,901 ,157 

تقوم مؤسسة مطاحن 

الحضنة على إستراتجیة 

مختلطة بین الدفع والجذب 

 في الترویج للمنتجات

33 3,09 1,071 ,186 
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  .بالاعتماد على بیانات الاستبیان  SPSSمخرجات البرنامج الإحصائي: المصدر

یلاحظ من الجدول أن إجابات أفراد عینة الدراسة على أسئلة المحور الأول المتعلق بالمزیج 

بأن لمؤسسة  مما یعني أن الإجابات تبین ذلك لكل أسئلة المحور، و) 3(الترویجي كلها تفوق المتوسط 

  .ترویجي مطاحن الحضنة نشاط 

 :الحصة السوقیة في مؤسسة مطاحن الحضنة: المحور الثاني ـ2

  ):9(جدول رقم 

 

                                          إحصائیات وصفیة 

 

عدد  

 العینة 

المتوسط 

 الحسابي

الإنحراف 

 المعیاري

متوسط الخطأ 

 المعیاري

المزیج :الأولالمحور 

الترویجي في مؤسسة 

 مطاحن الحضنة

33 2,9784 ,49374 ,08595 

 .الثانيالمتوسط الحسابي والانحراف المعیاري لإجابات أفراد العینة حول المحور 

 إحصائیات وصفیة

عدد  

 العینة 

المتوسط 

 الحسابي 

الإنحراف 

 المعیاري

متوسط الخطأ 

 المعیاري

تعد الحصة السوقیة مؤشر 

یدل على مكانة مؤسسة 

مطاحن الحضنة بالنسبة 

 لمنافسیها

33 3,15 1,034 ,180 
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یعتبر التنبؤ بالحصة   

السوقیة لمؤسسة مطاحن 

الحضنة من الأمور البالغة 

الأهمیة في تحلیل حركة 

التي تنشط فیه  السوق

 المؤسسة

33 3,27 ,839 ,146 

یعد التنبؤ بالحصة السوقیة 

للفترات الاحقة المحور 

الأساسي في عمیلة إتخاذ 

 القرار

33 3,21 ,857 ,149 

التنبؤ بالحصة السوقیة هو 

ترجمة لوضعیة مؤسسة 

مطاحن الحضنة 

 المستقبلیة في السوق

33 3,15 ,870 ,152 

مؤشر تعد الحصة السوقیة 

لمدى ربحیة مؤسسة 

 مطاحن الحضنة

33 3,48 1,034 ,180 

تعد الحصة السوقیة إحدى 

الوسائل التي بواسطتها 

یمكن لادارة التسویق التأكد 

من مدى تحقیق الأهداف 

 التسویقة

33 3,39 1,088 ,189 

تحتل منتجات مؤسسة 

مطاحن الحضنة حصة 

سوقیة كبیرة  مقارنة 

 بالمنافسین

33 3,45 1,121 ,195 
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 إحصائیات وصفیة 

عدد  

 العینة 

المتوسط 

 الحسابي 

الإنحراف 

 المعیاري

متوسط الخطأ 

 المعیاري

الحصة :  المحور الثاني 

السوقیة في مؤسسة 

 مطاحن الحضنة

33 3,3030 ,58875 ,10249 

  .بالاعتماد على بیانات الاستبیان  SPSSمخرجات البرنامج الإحصائي: صدرالم

یلاحظ من الجدول أن إجابات أفراد عینة الدراسة على أسئلة المحور الثاني المتعلق الحصة السوقیة في 

و ذلك لكل أسئلة المحور، مما یعني أن الإجابات تبین ) 3(مؤسسة مطاحن الحضنة كلها تفوق المتوسط 

  .وجود حصة سوقیة لمؤسسة مطاحن الحضنة

 :ویجي على الحصة السوقیةثیر النشاط التر أت: ـ المحور الثالث3

 الثالثالمتوسط الحسابي والانحراف المعیاري لإجابات أفراد العینة حول المحور  ):10(جدول رقم   

 

 إحصائیات وصفیة

 
 

عدد  

 العینة 

المتوسط 

 الحسابي 

الإنحراف 

 المعیاري

متوسط الخطأ 

 المعیاري

یستخدم الإعلان من قبل 

مؤسسة مطاحن الحضنة 

مناسبة من حیث بطریقة 

حجم ونوع المعلومات ولها 

تأثیر إیجابي في زیادة 

 الحصة السوقیة

33 3,18 1,074 ,187 
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عن یؤثر الإعلان الصادر 

مؤسسة مطاحن الحضنة  

المبیعات         في حجم

         

32 3,53 ,950 ,168 

تتبنى مؤسسة مطاحن 

الحضنة إستراتجیة 

ترویجیة الأكثر تأثیر  

بمنافسیهامقارنة   

33 2,73 1,069 ,186 

تتأثر الحصة السوقیة 

لمؤسسة مطاحن الحضنة 

بالسیاسة الترویجیة  

 المعتمدة من طرفها

32 3,13 1,008 ,178 

تعتمد مؤسسة مطاحن 

الحضنة على سیاسة 

 ترویجیة هادفة

33 3,03 1,045 ,182 

تعتمد مؤسسة مطاحن 

الحضنة على نشاط 

ترویجي یساهم في رفع 

السوقیة حصتها  

33 3,30 1,075 ,187 
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عدد  

 العینة 

المتوسط 

 الحسابي 

الإنحراف 

 المعیاري

متوسط الخطأ 

 المعیاري

تأثیر :  المحور الثالث 

النشاط الترویجي على 

 الحصة السوقیة

33 3,1465 ,66374 ,11554 

  .بالاعتماد على بیانات الاستبیان  SPSSمخرجات البرنامج الإحصائي: المصدر

یلاحظ من الجدول أن إجابات أفراد عینة الدراسة على أسئلة المحور الثالث المتعلق بتاثیر النشاط 

و ذلك لكل أسئلة المحور، مما یعني أن الإجابات ) 3(الترویجي على الحصة السوقیة كلها تفوق المتوسط 

  .حصة السوقیةوجود تأثیر للنشاط الترویجي على التبین 

  :Tاختبار ستودنت : ثانیا

  :یجري إختبار الفرضیات وفقا لهذه الإحصائیة كما یلي

  .لا یوجد تأثیر ذو دلالة إحصائیة:  H0فرضیة العدم   

  .یوجد تأثیر ذو دلالة إحصائیة:  H1الفرضیة البدیلة

 الجدول مع مستوى منالمعنویة  الاختبار له، حیث سنقارن القیمة وهذا حسب كل عنصر یتم إجراء

  :المعنویة ، إذا كانت القیمة0,05المعنویة 

  .فإننا نقبل فرضیة العدم ونرفض الفرض البدیل 0,05ـ أكبر من 

  .فإننا نرفض فرضیة العدم نقبل الفرض البدیل 0,05ـ أقل من 

  المزیج الترویجي في مؤسسة مطاحن الحضنة:ـ المحور الأول1

  لإجابات أفراد العینة لأسئلة المحور الأول  Test-tاختبار ستودنت  ):11(جدول رقم 

 

ختیارالاقیمة  =3   

اختبار 

 ستودنت

درجات 

 الحریة

 بینالفروقات  المعنویة

 المتوسطات الحسابیة



)الحصة السوقیة –الترویج ( الإطار المیداني للظاهرة المدروسة   صل الثاني   الف  
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یصدر الإعلان عن 

مؤسسة مطاحن 

الحضنة بشكل جذاب 

 وملفت للانتباه

,000 32 1,000 ,000 

تركز مؤسسة مطاحن 

الإعلان الحضنة على 

 لتعریف بمنتجاتها

-,158 32 ,876 -,030 

توجد عروض ترویجیة 

متنوعة من قبل 

مؤسسة مطاحن 

 الحضنة

-,702 32 ,488 -,121 

تقدم مؤسسة مطاحن 

الحضنة العدید من 

 خدماتها عبر الأنترنات

-3,730 32 ,001 -,606 

یتمتع مندوبي مبیعات 

مؤسسة  مطاحن 

 الحضنة بمظهر لائق

,349 32 ,730 ,061 

یتعامل مندوببي 

مبیعات مؤسسة 

مطاحن الحضنة  

بشكل أنیق ولطیف 

ویشجع على التعامل 

 معهم

,000 32 1,000 ,000 



)الحصة السوقیة –الترویج ( الإطار المیداني للظاهرة المدروسة   صل الثاني   الف  
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تؤدي مؤسسة مطاحن 

الحضنة دور إیجابي 

في المناسبات   

 الإجتماعیة  والوطنیة

-,796 32 ,432 -,152 

تتمتع مؤسسة مطاحن 

الحضنة بسمعة طیبة 

 في الجزائر

5,014 32 ,000 ,848 

تقوم مؤسسة مطاحن 

الحضنة بندوات 

ومحضرات ثقافیة 

تساهم في إیصال 

المعلومات عن 

 منتجات المؤسسة

3,814 32 ,001 -,576 

تقدم مؤسسة مطاحن 

الحضنة عروض 

ترویجیة جذابة في 

 المواسم

-1,391 32 ,174 -,242 

المظهر الداخلي  

والخارجي لمؤسسة 

 مطاحن الحضنة لائق

,000 32 1,000 ,000 

تعتمد مؤسسة مطاحن 

الحضنة على 

إستراتجیة الجذب في 

 الترویج لمنتجاتها

2,603 32 ,014 ,424 



)الحصة السوقیة –الترویج ( الإطار المیداني للظاهرة المدروسة   صل الثاني   الف  
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تعتمد مؤسسة مطاحن 

الحضنة على 

إستراتجیة دفع 

 المنتجات تجاه السوق

,000 32 1,000 ,000 

تقوم مؤسسة مطاحن 

الحضنة على 

إستراتجیة مختلطة بین 

الدفع والجذب في 

للمنتجات الترویج  

,487 32 ,629 ,091 

 

 

  اختبار ستودنت

 

ختیارالاقیمة  =3   

اختبار 

 ستودنت

درجات 

 الحریة

بین الفروقات  المعنویة

 المتوسطات الحسابیة

المزیج :المحور الأول

الترویجي في مؤسسة 

 مطاحن الحضنة

-,252 32 ,803 -,02165 

  .بالاعتماد على بیانات الاستبیان  SPSSمخرجات البرنامج الإحصائي: المصدر 

مما   0,05لجمیع أسئلة المحور الأول هي أقل من المعنویة من خلال الجدول نلاحظ أن القیمة 

أي أن المحور الأول  تأثیر ذو معنویة إحصائیة، أي یوجد فرضیة العدم وقبول الفرض البدیل یعني رفض

  .یقع ضمن منطقة القبول

  السوقیة في مؤسسة مطاحن الحضنةالحصة :ـ المحور الثاني2

  



)الحصة السوقیة –الترویج ( الإطار المیداني للظاهرة المدروسة   صل الثاني   الف  
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                                                        لإجابات أفراد العینة لأسئلة المحور الثاني  Test-tاختبار ستودنت  :)12(جدول رقم 

ختیارالاقیمة  =3   

اختبار 

 ستودنت

درجات 

 الحریة

بین الفروقات  المعنویة

المتوسطات 

 الحسابیة

تعد الحصة السوقیة مؤشر 

یدل على مكانة مؤسسة 

مطاحن الحضنة بالنسبة 

 لمنافسیها

,841 32 ,406 ,152 

یعتبر التنبؤ بالحصة 

السوقیة لمؤسسة مطاحن 

الحضنة من الأمور البالغة 

الأهمیة في تحلیل حركة 

السوق التي تنشط فیه 

 المؤسسة

1,867 32 ,071 ,273 

یعد التنبؤ بالحصة السوقیة 

للفترات الاحقة المحور 

الأساسي في عمیلة إتخاذ 

 القرار

1,421 32 ,165 ,212 

التنبؤ بالحصة السوقیة هو 

ترجمة لوضعیة مؤسسة 

مطاحن الحضنة 

 المستقبلیة في السوق

1,000 32 ,325 ,152 



)الحصة السوقیة –الترویج ( الإطار المیداني للظاهرة المدروسة   صل الثاني   الف  

 

 

47 

تعد الحصة السوقیة مؤشر 

لمدى ربحیة مؤسسة 

الحضنةمطاحن   

2,693 32 ,011 ,485 

تعد الحصة السوقیة إحدى 

الوسائل التي بواسطتها 

یمكن لادارة التسویق التأكد 

من مدى تحقیق الأهداف 

 التسویقة

2,080 32 ,046 ,394 

تحتل منتجات مؤسسة 

مطاحن الحضنة حصة 

سوقیة كبیرة  مقارنة 

 بالمنافسین

2,330 32 ,026 ,455 

 

 

  اختبار ستودنت

ارختبالاقیمة  =3   

اختبار 

 ستودنت

درجات 

 الحریة

المتوسطات الحسابیةبین الفروقات  المعنویة  

الحصة :  المحور الثاني 

السوقیة في مؤسسة 

 مطاحن الحضنة

2,957 32 ,006 ,30303 

  .بالاعتماد على بیانات الاستبیان  SPSSمخرجات البرنامج الإحصائي: المصدر 

  



)الحصة السوقیة –الترویج ( الإطار المیداني للظاهرة المدروسة   صل الثاني   الف  
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مما   0,05لجمیع أسئلة المحور الثاني هي أقل من المعنویة من خلال الجدول نلاحظ أن القیمة 

المحور الثاني أي ان  أي یوجد تأثیر ذو معنویة إحصائیةیعني رفض فرضیة العدم وقبول الفرض البدیل، 

  .یقع ضمن منطقة القبول

  السوقیةتاثیر النشاط الترویجي على الحصة : ـ المحور الثالث3

 لثاد العینة لأسئلة المحور الثالإجابات أفر   Test-tاختبار ستودنت ): 31(جدول رقم 

  اختبار ستودنت

ارتبخالاقیمة  =3       

اختبار 

 ستودنت

درجات 

 الحریة

بین الفروقات  المعنویة

 المتوسطات الحسابیة

یستخدم الإعلان من قبل 

مؤسسة مطاحن الحضنة 

من حیث  بطریقة مناسبة

وحجم ونوع المعلومات 

ولها تأثیر إیجابي في 

 زیادة الحصة السوقیة

,973 32 ,338 ,182 

یؤثر الإعلان الصادر 

عن مؤسسة مطاحن 

الحضنة  في حجم 

 المبیعات

3,164 31 ,003 ,531 

تتبنى مؤسسة مطاحن 

الحضنة إستراتجیة 

ترویجیة الأكثر تأثیر  

 مقارنة بمنافسیها

-1,466 32 ,152 -,273 



)الحصة السوقیة –الترویج ( الإطار المیداني للظاهرة المدروسة   صل الثاني   الف  

 

 

49 

 

 

  اختبار ستودنت

 

ارختبالاقیمة  =3   

اختبار 

 ستودنت

درجات 

 الحریة

بین الفروقات  المعنویة

 المتوسطات الحسابیة

تأثیر :  المحور الثالث 

النشاط الترویجي على 

 الحصة السوقیة

1,268 32 ,214 ,14646 

  .بالاعتماد على بیانات الاستبیان  SPSSمخرجات البرنامج الإحصائي: المصدر 

مما   0,05هي أقل من لث لجمیع أسئلة المحور الثا المعنویةمن خلال الجدول نلاحظ أن القیمة 

المحور الثالث  أنأي  أي یوجد تأثیر ذو معنویة إحصائیة، فرضیة العدم وقبول الفرض البدیل یعني رفض

  .یقع ضمن منطقة القبول

تتأثر الحصة السوقیة 

لمؤسسة مطاحن 

الحضنة بالسیاسة 

الترویجیة  المعتمدة من 

 طرفها

,701 31 ,488 ,125 

تعتمد مؤسسة مطاحن 

الحضنة على سیاسة 

 ترویجیة هادفة

,167 32 ,869 ,030 

تعتمد مؤسسة مطاحن 

الحضنة على نشاط 

ترویجي یساهم في رفع 

 حصتها السوقیة

1,620 32 ,115 ,303 



)الحصة السوقیة –الترویج ( الإطار المیداني للظاهرة المدروسة   صل الثاني   الف  
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 :تحلیل الارتباط: ثالثا

  :تحلیل الارتباط بین المحورین ــــ1

  مصفوفة الارتباط المشترك ):14(جدول رقم 

 الإرتباط 

المحور  

المزیج :الأول

الترویجي في 

مؤسسة 

مطاحن 

 الحضنة

المحور الثاني 

الحصة :  

السوقیة في 

مؤسسة 

مطاحن 

 الحضنة

المحور الثالث 

تأثیر :  

النشاط 

الترویجي على 

 الحصة السوقیة

المزیج :الأولالمحور 

الترویجي في مؤسسة 

 مطاحن الحضنة

معامل الإرتباط 

 برسون
1 ,394* ,653** 

 000, 023, المعنویة

 33 33 33 عدد العینة 

الحصة :  المحور الثاني 

السوقیة في مؤسسة 

 مطاحن الحضنة

معامل الإرتباط 

 برسون
,394* 1 ,422* 

 015, 023, المعنویة

 33 33 33 عدد العینة 

تأثیر :  المحور الثالث 

النشاط الترویجي على 

 الحصة السوقیة

معامل الإرتباط 

 برسون
,653** ,422* 1 

 015, 000, المعنویة

 33 33 33 عدد العینة 

       * 0.05معامل الارتباط المعنوي عند مستوى

 ** 0.01معامل الارتباط المعنوي عند مستوى

.الإحصائي بالاعتماد على بیانات الاستبیانمخرجات البرنامج : المصدر   



)الحصة السوقیة –الترویج ( الإطار المیداني للظاهرة المدروسة   صل الثاني   الف  
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مـــن خـــلال الجـــدول الموضـــح لمصـــفوفة الارتبـــاط المشـــترك بـــین المحـــاور نجـــد أن المحـــور الأول ذو 

التـأثیر الضـعیف، و هـو  مما یدل على أن  0,394ارتباط ضعیف بالمحور الثاني حیث بلغ معامل الارتباط 

   .أن زیادة الأول تؤدي بالضرورة إلى زیادة الثانيارتباط طردي موجب في نفس الاتجاه ، أي 

مــن خــلال الجــدول لمصــفوفة الارتبــاط المشــترك بــین المحــاور نجــد أن المحــور الأول ذو ارتبــاط قــوي  - 

وهــو إتبــاط قــوي موجــب فــي نفــس الاتجــاه، أن   0.653بــالمحور الثالــث حیــث  بلــغ معمــل الارتبــاط 

 .انيزیادة الأول تؤدي بالضرورة إلى زیادة الث

مـــن خـــلال الجـــدول الموضـــح لمصـــفوفة الارتبـــاط المشـــترك بـــین المحـــاور نجـــد أن المحـــور الثـــاني ذو  -

وهــو إرتبــاط طــردي موجــب فــي  0.422إرتبــاط ضــعیف بــالمحور الثالــث حیــث بلــغ معامــل الارتبــاط 

  .نفس الاتجاه أي أن زیادة الأول تؤدي بالضرورة إلى  زیادة الثاني

  ): Fإحصائیة فیشر ( تحلیل التباین : رابعا

  :یجري اختبار الفرضیات وفقا لهذه الإحصائیة كما یلي

  .لا یوجد تأثیر ذو دلالة إحصائیة: H0فرضیة العدم 

  .یوجد تأثیر ذو دلالة إحصائیة: H1الفرضیة البدیلة

من الجدول مع مستوى المعنویة وهذا حسب كل عنصر یتم إجراء الاختبار له، حیث سنقارن القیمة 

  :المعنویة، إذا كانت القیمة 0,05المعنویة 

  .فإننا نقبل فرضیة العدم ونرفض الفرض البدیل 0,05ـ أكبر من 

 .فإننا نرفض فرضیة العدم نقبل الفرض البدیل 0,05ـ أقل من 

  :لمحور الأول و الثاني على الثالثتحلیل تأثیر ا ـ1

  للمحور الأول و الثاني على الثالثتحلیل التباین ): 15(جدول رقم 

 تحلیل التباین 

وعة مج 

 المربعات

درجة 

 الحریة

مربع النتوسط 

 الحسابي

 فیشر

المزیج  :المحور الأول

الترویجي في مؤسسة 

 مطاحن الحضنة

 2,782 393, 13 5,114 الانحدار

  141, 19 2,687 البواقي

  32 7,801 المجموع



)الحصة السوقیة –الترویج ( الإطار المیداني للظاهرة المدروسة   صل الثاني   الف  
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الحصة :  المحور الثاني

السوقیة في مؤسسة 

 مطاحن الحضنة

 1,841 476, 13 6,184 الانحدار

  258, 19 4,908 البواقي

  32 11,092 المجموع

  .بالاعتماد على بیانات الاستبیان  SPSSمخرجات البرنامج الإحصائي: المصدر

، مما یعني عدم وجود تأثیر معنوي ذو  0,05أقل من القیمة المعنویة  من خلال الجدول نلاحظ أن القیمة

  .للمحور الأول والثاني على الثالثدلالة إحصائیة 

  :ل تأثیر المحور الأول على الثانيـ تحلی2

  تحلیل التباین للمحور الأول على الثاني): 61(جدول رقم 

 

 تحلیل التباین 

الحضنةالمزیج الترویجي في مؤسسة مطاحن :المحور الأول  

مجموع  

 المربعات

درجات 

 الحریة 

مربعات 

 المتوسطات 

 المعنویة فیشر

 192, 1,542 304, 14 4,254 الانحدار

 197, 18 3,547 البواقي

 32 7,801 المجموع

  .بالاعتماد على بیانات الاستبیان  SPSSمخرجات البرنامج الإحصائي: رالمصد

تأثیر معنوي ذو ، مما یعني عدم وجود 0,05من القیمة  كبرأمن خلال الجدول نلاحظ أن القیمة

 . للمحور الأول على الثاني دلالة إحصائیة

  :ل تأثیر المحور الثاني على الأولـ تحلی3

 تحلیل التباین للمحور الثاني على الأول): 17(جدول رقم 

 تحلیل التباین 

الحصة السوقیة في مؤسسة مطاحن الحضنة:  المحور الثاني  

مجموع  

 المربعات

درجات 

 الحریة 

مربعات 

 المتوسطات 

 المعنویة فیشر



)الحصة السوقیة –الترویج ( الإطار المیداني للظاهرة المدروسة   صل الثاني   الف  

 

 

53 

 179, 1,680 409, 20 8,174 الانحدار

 243, 12 2,918 البواقي

 32 11,092 المجموع

  .بالاعتماد على بیانات الاستبیان  SPSSمخرجات البرنامج الإحصائي: المصدر

، مما یعني عدم وجود تأثیر 0,05أكبر من القیمة  المعنویة لاحظ أن القیمةیمن خلال الجدول 

  .المحور الثاني لایِؤثر على المحور الأول أنمعنوي ذو دلالة إحصائیة أي 
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  : خلاصة الفصل

من خلال الدراسة المیدانیة تم التعرف على تأثیر المزیج الترویجي لمؤسسة مطاحن الحضنة في زیادة 

، حیث تم عرض المنهجیة المتبعة والوسائل المستخدمة في خلال العینة التي أخذناهاالحصة السوقیة من 

  الدراسة وتحلیل البیانات المتحصل علیها 
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  :الخاتمة العامة

، فواقع المنافسة الشدیدة الذي تعیشه یتبین الدور الفعال الذي یؤدیه الترویج في المؤسسة من خلال البحث   

تبني الاستمرار یحتم علیها و المؤسسات والرغبة الدائمة في الحصول على حصة من السوق تمكنها من البقاء 

، وبفعل هذا التطور تتمكن من خلق مبادرات جدیدة تمكنها من وتحمل تكالیفه ر مزیجها الترویجيیوتطو 

  .الحصول على حصص سوقیة كبیرة

  :من خلال الدراسة التي أجریت حاولنا الإجابة على الإشكالیة التالیة

  إلى أي مدى یمكن أن تساهم الجهود الترویجیة في زیادة الحصة السوقیة ؟ 

 : وقد إنتهت الدراسة إلى مجموعة من النتائج یمكن ذكر أهمها في مایلي

  :نتائج الدراسة  -1

عرض أساسیات حول المزیج الترویجي وقد تبین بأن الترویج نشاطا هادفا وذو أهمیة بالغة، وذلك تم  - 

ادة مبیعات المؤسسة، كما یعتبر الترویج في الوقت الحاضر هو التحدي الحقیقي لنجاح لمساهمته في زی

المؤسسات وبقائها ونموها، إذ یمكن المؤسسات من تخطیط وتطویر منتجاتها بما یتفق وحاجات ورغبات 

  .تطرق إلى ماهیة الحصة السوقیة وكیفیة تحلیلهاتم الكما   ،السوق

أكثر تعمقا نحو موضوع البحث وذلك من خلال التطرق إلى الدراسة المیدانیة  أما الفصل الثاني فقد كان - 

لمؤسسة مطاحن الحضنة بالمسیلة وذلك بغیة إسقاط أو إحداث نوع من التقارب بین ما تمت دراسته نظریا 

لعینة وما یحدث فعلیا داخل هذه الدراسة، وقد تمت الدراسة بإعتماد إستبیان موجه لأفراد ا ولفي الفصل الأ

حول تأثیر المزیج الترویجي في زیادة الحصة السوقیة، حیث تم الإعتماد في تحلیل المعطیات على برنامج 

spss لإستخراج المؤشرات الإحصائیة.  

  .لمؤسسة مطاحن  الحضنة نشاط ترویجي یساهم في زیادة حصتها السوقیة - 

  .للمؤسسةالمزیج الترویجي الجید یؤدي إلى زیادة الحصة السوقیة  - 

    .للترویج أثر كبیر وواضح في زیادة مبیعات المؤسسة وبالتالي زیادة حصتها السوقیة -

  :الاقتراحات - 2

على مؤسسة مطاحن الحضنة أن تكثف نشاطاتها الترویجیة وتدعمها بكل ما هو جدید من أجل مواجهة  -

  .تحدیات المنافسة
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دورات تدریبیة وتطویریة في مجال الترویج وإشراك العاملین في  وضع على مؤسسة مطاحن الحضنة -

  . مجال الخدمات من أجل رفع كفاءة الأداء لدیهم

ضرورة تخصیص مبالغ مالیة من أجل إعداد مزیج ترویجي فعال یساعد المسیرین على تسویق مختلف  -

 .منتجاتهم

  .التسویق من القیام بدور  تسویقي بشكل أوسعضرورة تفعیل وتطویر البرامج الترویجیة حتى تتمكن إدارة  -

ور على تمكین القائمین على أمر التسویق بالمؤسسة من معرفة ردود الأفعال أو التغذیة العكسیة من الجمه - 

  .منتجاتها من خلال الوسائل التي تستخدمها المؤسسة
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  :قائمة الكتب: أولا

  .2003، دار الجامعة الجدیدة للنشر، الإسكندریة، أساسیات التسویقأبو قحف عبد السلام،  -1

والتوزیـــع، ، الـــدار الجامعیـــة للطباعـــة والنشـــر محاضـــرات فـــي هندســـة الإعـــلانأبـــو قحـــف عبـــد الســـلام،  -2

  .1996الإسكندریة، مصر، 

، الــــدار الجامعیــــة للطباعــــة والنشــــر، بیــــروت، الجــــزء مبــــادئ التســــویقأبــــو قحــــف عبــــد الســــلام محمــــود، -3

   .2003الأول،

، دار ومكتبــة الحامــد للنشــر والتوزیــع، الإســكندریة، ، أساســیات التســویقإبــراهیم شــفیق و ســویدان موســى -4

  .1998الطبعة الأولى، 

  .2008، مركز الإسكندریة للكتاب،الترویج والإعلان ،محمد السید البدوي الدسوقي -5

  .2015، دار الحامد للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، الاتصالات التسویقیة والترویجالبكري ثامر،  -6

، دار صـفا للنشــر )مـدخل تطبیقــي اســتراتجي( إدارة التـرویج والاتصــالات التســویقیةالزعبـي فـلاح علــي،  -7

  . 2009والتوزیع، عمان، الأردن، الطبعة الأولى، 

ـــراهیم،  -8 ـــر إب ـــة للنشـــر والتوزیع،عمـــانإدارة التـــرویج والاتصـــالاتشـــلاش عنب الأردن، الطبعـــة -، دار الثقاف

 .2011الأولى،

  .2007، دار الفكر الجامعي، شارع سوتیر، الاسكندریة،إدارة المبیعاتالصیرفي محمد،  -9

الشـركة العربیـة المتحـدة للتسـویق والتوریـد بالتعـاون مـع ، إدارة المبیعات، عبدات محمد و سمارة عبـد االله -10

  .2008جامعة القدس المفتوحة، 

 ،، مجموعـة النبـل العربیـة، مدینـة النصـرأسرار الترویج في عصر العولمـةعبد الصبور محسن فتحـي،  -11

  .2001القاهرة، الطبعة الأولى،

، دار المســـیرة للنشـــر )مـــدخل تحلیلـــي متكامـــل(وســـائل التـــرویج التجـــاري، ســـمیر عبـــد الـــرزاق العبـــدلي -12

  .2011والتوزیع والطباعة،عمان، الأردن، الطبعة الأولى،

، ، دار الرایــة للنشــر والتوزیع،عمــان،الأردن، الطبعــة إدارة المبیعــات والبیــع الشخصــيعرفــة ســید ســالم،  -13

 .2008الأولى،
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، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، أساسیات وتطبیقات الترویج الإلكتروني والتقلیديبشیر،  العلاق-14

  .2009عمان، الأردن، 

، دار الیازوري العلمیة  للنشر )أسس نظریات وتطبیقات(الترویج والإعلان التجاريبشیر عباس،  علاق-15

     .2010والتوزیع،عمان،الأردن، 

، دار الجامعـــة الجدیـــدة، البیـــع الشخصـــي وخدمـــة العمـــلاء فـــي المؤسســـة الاقتصـــادیةنبیلـــة میمـــون،  -16

  . 2014الإسكندریة، مصر، 

   .، مؤسسة شباب الجامعة، الإسكندریةوالترویج التطبیقي المنافسةالنجار فرید، 17

    .، الشركة العربیة للنشر والتوزیعالإعلان والمهارات البیعیةالنجار نبیل الحسیني،  -18

  :قائمة المذكرات: ثانیا

الدراســات العلیــا، جامعــة  سیاســات الاعــلان ودورهــا فــي زیــادة الحصــة الســوقیة،بــن طاطــة عتیقــة،  -19

  .2008/2009دمشق، كلیة الاقتصاد، الجمهوریة العربیة السوریة، 

 العلاقة مع الزبـون فـي رفـع الحصـة السـوقیة للمؤسسـة الخدمیـة، دور ادارةبن موسى فاطمة الزهرة،  -20

كرة مكملة لإستكمال متطلبـات شـهادة ماسـتر اكـادیمي، الطـور الثـاني فـي المیـدان علـوم اقتصـادیة والتسـییر ذم

 .2014/2015وعلوم تجاریة، تخصص تسویق خدمي، جامعة قاصدي مرباح، ورقلة، 

مـــذكرة ضـــمن متطلبـــات نیـــل  ،جـــي علـــى ســـلوك المســـتهلك النهـــائيتـــأثیر المـــزیج الترویزارد مـــریم،  -21

  .2015، في علوم التسیر، تخصص إستراتجیة وتسویق، جامعة المسیلة،)أكادیمي(الماستر

، مــذكرة تــدخل دور إســتراتجیة التــرویج فــي تحســین القــدرة التنافســیة للمؤسســة الوطنیــةكبــاب منــال،  -22

ص علــوم التســییر، فــرع إســتراتجیة الســوق فــي ظــل الاقتصــاد ضــمن متطلبــات نیــل شــهادة الماجســتیر، تخصــ

  .2007التنافسي، جامعة محمد بوضیاف بالمسیلة، 

ــةكوســة لیلــى،  -23 ــي المؤسســة الاقتصــادیة الجزائری ــة الإعــلان ف ــع وأهمی ، مــذكرة مكلمــة لنیــل شــهادة واق

   .2007/2008،جامعة منتوري قسنطینةالماجستیر في العلوم التجاریة تخصص تسویق، 
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 :قائمة المجلات: ثالثا

، دراسة میدانیة على شركة دال العلاقة بین الترویج وزیادة الحصة السوقیة، رأحمد محمد علي الطاه -24

للمنتجــات الغدائیــة، مجلــة العلــوم الاقتصــادیة، جامعــة الســودان للعلــوم والتكنولوجیــا، كلیــة الدراســات التجاریــة، 

   .عمادة البحث العلمي
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  -  المسیلة - بوضیاف   محمد  جامعة 

 التسییر علوم و التجاریة الاقتصادیة العلوم كلیة

  التجاریة العلوم قسم

 

  الاستبیان استمارة

  

 

 الكریمة؛ أختي .الكریم أخي 

 :بعد و طیبة تحیة  

     

اثر النشاط الترویجي في زیادة الحصة السوقیة للمؤسسة  :بعنوان تخرج مذكرة إعداد إطار في  

 تسویق تخصص الماستر شهادة لنیل المكملة

 من مجموعةتحتوي على  التي الاستمارة هذه بإعداد قمنا مطاحن الحضنة، بمؤسسة المتعلقة و     

 في  (×)وذالك بوضع علامة, بكل صدق وموضوعیة طرفكم من عنها الإجابة تتم أن نأمل والتي الأسئلة

 البحث لأغراض إلا تستخدم ولن التامة بالسریة الإجابات مع التعامل سیتم أنه العلم مع المناسبة، الخانة

 .فقط العلمي

  .الدراسة هذه إثراء في القیمة ومساهمتكم تعاونكم حسن مسبقا لكم نشكر

 :الطلبة  من إعداد

 سمینة نایلي 

 فیروز عیشاوي  

 غربي حمزة :د تحت إشراف                                                                           
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 الشخصیة البیانات: 1

  

                                   : الجنس -1

                                                     ( ) ذكر( )                        أنثى         

  : العمریة الفئة -2

 ( ) 45أكثر من     ( )    45 - 35من ( )     35-25من ( )      25 من أقل        

 :التعلیمي المؤهل -3

 ( )ةشهادات متخصص   ( ) علیا دراسات   ( ) جامعي    ( ) مهني    ( ) أقل أو ثانوي 

  :الوظیفة -4

  ( )ىأخر  ( ) بدون عمل( )  متقاعد( )  خاصموظف بقطاع ( )  موظف بقطاع حكومي

  :الدخل -5

  ( ) دج50000إلى30000من  ( )دج30000إلى18000من ( )    دج18000أقل من

 ( )               دج80000 أكثر من( )    دج80000إلى50000من
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  المزیج الترویجي في مؤسسة مطاحن الحضنة: 2

 غیر  العبارات  الرقم

 موافق

  بشدة 

غیر 

  موافق

موافق   موافق  محاید 

  بشدة

وملفت  یصدر الإعلان عن مؤسسة مطاحن الحضنة بشكل جذاب  1

  للانتباه

          

            تركز مؤسسة مطاحن الحضنة على الإعلان لتعریف بمنتجاتها   2

            توجد عروض ترویجیة متنوعة من قبل مؤسسة مطاحن الحضنة  3

            تقدم مؤسسة مطاحن الحضنة العدید من خدماتها عبر الأنترنات    4

            مطاحن الحضنة بمظهر لائق   یتمتع مندوبي مبیعات مؤسسة   5

مندوببي مبیعات مؤسسة مطاحن الحضنة  بشكل أنیق ولطیف یتعامل   6

  ویشجع على التعامل معهم

          

تؤدي مؤسسة مطاحن الحضنة دور إیجابي في المناسبات     7

  الإجتماعیة  والوطنیة

          

            تتمتع مؤسسة مطاحن الحضنة بسمعة طیبة في الجزائر  8

تقوم مؤسسة مطاحن الحضنة بندوات ومحضرات ثقافیة تساهم في   9

  إیصال المعلومات عن منتجات المؤسسة 

          

            تقدم مؤسسة مطاحن الحضنة عروض ترویجیة جذابة في المواسم  10

تقوم مؤسسة مطاحن الحضنة على إستراتجیة مختلطة بین الدفع   14

  والجذب في الترویج للمنتجات

          

  

 

            المظهر الداخلي والخارجي لمؤسسة مطاحن الحضنة لائق   11

تعتمد مؤسسة مطاحن الحضنة على إستراتجیة الجذب في الترویج   12

تعتمد مؤسسة مطاحن الحضنة على إستراتجیة دفع لمنتجاتها 

  المنتجات تجاه السوق

          

13 

 

تعتمد مؤسسة مطاحن الحضنة على إستراتجیة دفع المنتجات تجاه 

  السوق 
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  الحصة السوقیة في مؤسسة مطاحن الحضنة : 3

 مطاحن الحضنة تعد الحصة السوقیة مؤشر یدل على مكانة مؤسسة  15

  بالنسبة لمنافسیها 

          

من الأمور البالغة  مطاحن الحضنة لمؤسسةبالحصة السوقیة یعتبر التنبؤ   16

  الأهمیة في تحلیل حركة السوق التي تنشط فیه المؤسسة 

          

یعد التنبؤ بالحصة السوقیة للفترات الاحقة المحور الأساسي في عمیلة   17

  إتخاذ القرار

          

 بالحصة السوقیة هو ترجمة لوضعیة مؤسسة مطاحن الحضنةالتنبؤ   18

  المستقبلیة في السوق

          

            مطاحن الحضنة مؤسسةربحیة  الحصة السوقیة مؤشر لمدىتعد   19

دارة التسویق ى الوسائل التي بواسطتها یمكن لاتعد الحصة السوقیة إحد  20

  التأكد من مدى تحقیق الأهداف التسویقة 

          

تحتل منتجات مؤسسة مطاحن الحضنة حصة سوقیة كبیرة  مقارنة   21

  بالمنافسین

          

  

   النشاط الترویجي على الحصة السوقیةتأثیر : 4

یستخدم الإعلان من قبل مؤسسة مطاحن الحضنة بطریقة مناسبة من   22

  ولها تأثیر إیجابي في زیادة الحصة السوقیة حیث وحجم ونوع المعلومات 

          

            یؤثر الإعلان الصادر عن مؤسسة مطاحن الحضنة  في حجم المبیعات   23

مطاحن الحضنة إستراتجیة ترویجیة الأكثر تأثیر  مقارنة تتبنى مؤسسة   24

  بمنافسیها

          

تتأثر الحصة السوقیة لمؤسسة مطاحن الحضنة بالسیاسة الترویجیة    25

  المعتمدة من طرفها

          

            تعتمد مؤسسة مطاحن الحضنة على سیاسة ترویجیة هادفة  26

یساهم في رفع حصتها  تعتمد مؤسسة مطاحن الحضنة على نشاط ترویجي  27

  السوقیة

          

 

 .شكرا مجددا على تعاونكم معنا                                               

 



 

 

64 

  



 
65 



 

 

66 

 

  

 



المحتویات                                                                                        فھرس      
 

 

  الصفحة  المحتویات

  I  فهرس الأشكال

  II  فهرس الجداول

    الإطار العام للدراسة

  أ  عامة مقدمة

    )الحصة السوقیة- الترویج ( الإطار النظري للظاهرة المدروسة: الفصل الاول

  1  تمهید

    مفاهیم عامة حول الترویج: : المبحث الاول

    تعریف الترویج وأهمیته  :المطلب الأول

    أهداف الترویج ودوره: المطلب الثاني

   إسراتجیات الترویج: المطب الثالث

    المزیج الترویجيعناصر : الرابعالمطلب         

    مفاهیم عامة حول الحصة السوقیة:  المبحث الثاني

    الحصة السوقیةمفهوم : المطلب الأول

    السوقیة الحصة تحلیل: المطلب الثاني

     السوقیة الحصة ھدفوعیوب  مزایا: الثالث المطلب

    خلاصة الفصل

    )الحصة السوقیة  -الترویج( الإطار المیداني للظاهرة المدروسة : الفصل الثاني

    تمهید

    التعریف بمیدان التربص : المبحث الأول

    بطاقة فنیة حول مطاحن الحضنة بالمسیلة : المطلب الاول

    الهیكل التنظیمي لمطاحن الحضنة : المطلب الثاني

    مهام مصالح المؤسسة  : الثالثالمطلب           
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    أهداف المؤسسة  : الرابع المطلب

      من الزبائنینة عدراسة ل : المبحث الثاني

    منهجیة الدراسة المیدانیة  :المطلب الأول          

    المعطیات العامةعرض وتحلیل البیانات الشخصیة و  :المطلب الثاني

    للاستبیان تحلیل الثبات والصدق وإختیار اللطبیعة :المطلب الثالث

    ستبیانالإتحلیل  : المطلب الرابع         

    خلاصة الفصل الثاني

    الخاتمة العامة

      57  قائمة المراجع

      60  قائمة الملاحق



  :الملخص

دراســة علــى معرفــة تــأثیر المــزیج الترویجــي علــى الحصــة الســوقیة،الذي یمثــل دور  ركــزت هــذه

  .هام ورئیسي في نشاط المؤسسات

والفصـل الثـاني تطبیقـي خصـص الفصـل فصـلین الفصـل الأول نظـري وقسمت الدراسـة إلـى   

وإستراتجیاته،والحصـة السـوقیة الأول لمراجعة شاملة للأسـس النظریـة المتعلقـة بمفهـوم التـرویج 

  .مطاحن الحضنة بولایة المسیلةمؤسسة وكیفیة تحلیلها،أما الفصل الثاني فكان دراسة حالة 

مــن خــلال الدراســة تبــین بــأن المؤسســة تهــتم بإســتخدام التــرویج كــأداة تمكنهــا مــن زیــادة 

رویج بصـورة حصتها السوقیة والحصول على موقع تنافسي في السوق، ولكـي یـتم إسـتخدام التـ

یتعــین علــى مــدیر المؤسســة دراســة الســوق مــن خــلال جمــع كافــة البیانــات والمعلومــات  ةناجحــ

 .على المنافسین والسوق

  المزیج الترویجي، الحصة السوقیة :الكلمات المفتاحیة

Résumé: 

Cette étude a porté sur la connaissance des effets de mix promotionnel sur 

la part de marché, ce qui représente un rôle important et primordial dans 

l'activité des institutions. 

  L'étude a été divisée en deux premiers chapitres Le chapitre théorique et 

pratique II consacré le premier chapitre d'un examen exhaustif des fondements 

théoriques liés au concept de promotion et Astratjyate, la part de marché et la 

façon d'analyser le deuxième chapitre a été le cas de Mills FoundationBrood 

étude de l'état gazeux. 

 A travers l'étude montre que l'institution concernée en utilisant la 

promotion comme un outil lui permettant d'accroître sa part de marché et 

d'obtenir une position concurrentielle sur le marché, afin d'être utilisé dans une 

promotion réussie du directeur de la Fondation devrait étudier le marché en 

collectant toutes les données et informations sur les concurrents et le marché. 

Mots-clés: mix promo, parts de marché 
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