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 مــــــقدمـــــة

 

 أ  

مهور      دمات وتعريفها  تجات وا ا ي مييز ام تتضح اأمية الكرى للعامات التجارية ي العصر ا
امستهلكن والدور الكبر الذي تلعبه ي تطوير اأعمال وانتشارها خصوصا ي اآونة اأخرة حيث تصدرت 

ديثة العامات وال مثل اأنشطة اهتمامات لقطاعات التجارية امختلفة باعتماد خطط التدرج و ال رويج ا
صص رائد  وات اأخرة لزيادة ااهتمام بالرويج كوظيفة ونشاط و ااقتصادية وهذا ما يلفت اانتبا ي الس
ديثة ي نشر هذ العامات  ال إدارة امؤسسات والتجمعات اإدارية وذلك باستخدام وسائل ااتصال ا ي 

ا استخدمت التجارة االكرونية كوسيلة لعرض العامات التجارية وإيصاها إ أك ر قدر من العماء ومن ه
افذ جديدة  اد م ديدة وإ دمات امختلفة ما مكن الشركات من الوصول إ اأسواق العامية ا تجات وا للم

تجات اعتمادا على ما توفر شبكة اانرنت ي هذا اجال وهو م اء على لتصريف ام ا دفع امستهلكن ب
دمات إ التعامل االكرو والبحث  تجات وا ية امتاحقة تغير سلوك وأماط التعامل مع ام التطورات التق
اصة بالشركات ال اعتمدت على شبكة  عن العامات التجارية الكرونيا وفق السياسات التسويقية ا

امتها ونشرها لدى امستهلكن وبالتا فإن الرويج له مسامة ي اانرنت بصورة أساسية ي التعريف بع
سن صورة العامة  ا ي هذ الدراسة هو دور الرويج االكرو ي  قيق رضا امستهلك والذي يهم
التجارية ي امؤسسة ولقد جاءت هذ الدراسة أساسا هدف التعرف عن واقع استخدامات اانرنت ي ترويج 

امة التجارية، ومن أجل إحاطة أكثر باموضوع م تقسيم الدراسة إ ثاث أقسام أساسين أوهما اإطار الع
ا  هجي أمية وأهداف وإشكالية ال حاول هجي، حيث احتوى على موضوع الدراسة وإطارها امفاهيمي وام ام

يط مشكلة الدراسة...  من خاها طرح أهم ما 

ا ملة من  فضا عن التطرق    اول إ امفاهيم وامصطلحات ال تستدعي الشرح ي الدراسة ككل كما ت
ظري واميدا(الدراسات السابقة ال م استثمارها قدر اإمكان ي شقي الدراسة  عاوة على التطرق  )ال

ظرية للدراسة ال محورت حول مقاربة القائم بااتصال وااستخدامات و اا شباعات واللتان للخلفية ال
ا. طلقا رئيسيا لدراست  تعتران م

اصر       ظري مكون من فصلن حيث احتوى الفصل اأول على الرويج بامفهوم وع وثانيا اإطار ال
ا مبحثا للتحدث فيه عن أساسيات حول  ا فيه عن العامة التجارية فخصص واأهداف والفصل الثا فتحدث

ا امبحث اأخر من هذا الفصل للحديث عن العامة التجارية من تعر  يف وخصائص و أنواع و أمية وخصص
قسم إ مطالب .  صورة العامة التجارية عر شبكة اانرنت وكل مبحث ي هذا الفصل ي

انب التطبيقي للدراسة مثل ي دراسة حالة للمؤسسة قيد الدراسة من      أما الفصل الثالث فقد عا ا
صلة جموعة مدخل تعريف ي للمؤسسة وهيكلها ومهامها وأهدافها م وضع خامة هذ الدراسة جاءت مثابة 

تائج م قائمة امراجع وامصادر.  من ااقراحات وال
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 اإشكالية: (1

ات من القرن اماضي، نقلة نوعية وثورة حقيقية   ديثة ي عقد التسعي ولوجية ا أحدثت التطورات التك
ي عام ااتصال وي هذا العصر ظهر اهتمام متزايد بامعلومات كوها ثروة عامية تلعب دورا اسراتيجيا حيويا 

اجتمع وقد دفع هذا ااهتمام الدول وامؤسسات واأفراد إ بذل جهود حثيثة مورد ي ميادين أنشطة 
ظم و شبكات امعلومات التعاونية  هود العديد من ال امعلومات على ميع امؤسسات وقد نتج عن هذ ا

لوسائط وتأي اانرنت شبكة الشبكات ي مقدمة هذ كلها، حيث استفاد كل متصفح هذ الشبكة من ا
دمات اأخرى فيه، وال أصبحت شبكة اانرنت واقعا ملموسا فرض  امتعددة امتاحة فيها وغرها من ا

اس سواء على صعيد  ،نفسه ي عصر اهتم بسرعة توفر امعلومات وتعد أيضا وسيلة اتصال مهمة بن ال
اصة اا دماتيةامؤسسات العمومية وا ما أن لانرنت خدمات متعددة وهذا ما ، كقتصادية وااجتماعية و ا

دمات  يستوجب امتعاملن معها أو امستخدمن هذ الوسيلة بااستخدام اأمثل ها، وتعد اانرنت من ا
تلف الفضاءات العلمية و اإعامية  ولوجية ال دخلت  ا من بوتقة أو ؛ التك وعلى هذا اأساس انطلق

ميع نقطة استخدامات اانرنت ي  دمات امختلفة و ميع اأنشطة وال ها ارتباط وثيق  العديد من ا
تلفة وخدمات  ذت هذ العملية أشكاا  شاط وقد ا شاط البشري وهي تشكل جزءا ا يتجزأ من هذا ال ال

ها ما يعرف بالتسويق والبيع الشخصي والتجارة اإلكرونية و أيضا الرويج، الذي ي عتر هذا وفرة وعديدة م
ية للعامة التجارية وهذا راجع إ فضل استخدامات اانرنت  اصر اأساسية ي العملية الرو اأخر من الع

ظومة السياسة  كما أهاي التعريف والتشهر بالعامات التجارية ي امؤسسات   تلعب دور مهم ضمن م
تجاها و أن العملية  التسويقية ال تتابعها الشركات و امؤسسات سواء لرويج عن نفسها أو عن خدماها وم

ا  ة ومن ه التجارية أصبحت تقف على هامش اانرنت وأيضا أصبحت تشكل مصدرا للتعرف بامتيازات معي
جاءت هذ الدراسة كمحاولة للتعرف إ واقع استخدام شبكة اانرنت ي ترويج العامة التجارية لدى 

: امؤسسات وعلى ضوء ما سبق ا من التساؤل التا طلق دراست  ذكر ت

سن صورة العامة التجارية للمؤسسة ؟ اهم الرويج االكرويس كيف  -  ي 

ديد التساؤات الفرعية التالية:  و لإجابة عن هذا التساؤل احوري ما 

ي والعامة التجارية ؟ -  ما مقصود بامزيج الرو
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شا - ي ي زيادة مبيعات امؤسسة ؟ما هي حدود مسامة ال  ط الرو

سن أدائها؟ - ية امتبعة من طرف مؤسسة قديلة تؤدي إ   هل السياسة الرو

 م صياغة فروض الدراسة انطاقا من التساؤل الرئيسي: فروض الدراسة: -

تجات  - ية امتبعة إ توفر ام ية الرو ي من خال اإسرا شاط الرو ه زيادة امبيعات. قق ال  وم

ي مع البيئة ال تعمل ها بشكل فعال يساهم ي زيادة مبيعاها  - ها الرو إن تكيف امؤسسة وأنشطتها ومز
سن صورة عامتها التجاريةّ. صة السوقية وهذا ما يؤدي إ  ه الرفع من ا  وم

اي على صورة ال -  عامة التجارية لتحقيق رضا الزبائن ووائهم.تؤثر امؤسسة على شبكة اأنرنت تأثر ا

 أسباب اختيار الموضوع : (2

أن دراسة كل موضوع فيه جانب يرك بصمته ي اإنسان ويركه يبحث عن خبايا ضمن متطلبات  
ا نقوم بدراسته عن طريقة  ة حيث تقف وراء اختيارنا هذا اموضوع وجعل اك أسباب معي البحث وبذلك ه

ة وسوف  ا ها ته إ :معي   نتطرق ي غضون دراست

 أ( أسباب موضوعية: 

اث العلمية ال هتم بدراسة استخدامات اانرنت ي ترويج العامة التجارية بامؤسسة هذا من  - نقص اأ
انب  ص اانرنت ي جانبها التق فقط و إمال ا اث العلمية ال  جانب ومن جانب آخر اقتصار اأ
اإستخدامي هذ الوسيلة ال من شأها أن تؤدي وظيفة اتصالية و اجتماعية وخدماتية بن العمال داخل 

 امؤسسة.

 ب( أسباب الذاتية: 

ا املحة ي إلقاء الضوء على موضوعن هامن أا وما " الرويج " و "العامة التجارية".  رغبت

ا الشخصي موضوع " اانرنت" ومعرفة  - ا ميول استخداماته ي ترويج اميزة التجارية مؤسسة " قديلة " ورغبت
 ي دراسته.
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ثي يتمثل ي  - ا هاجس  كبوتية و استعمااها ما ولد لدي ماحظة مدى توسع و انتشار الشبكة الع
انب ااستخدامي هذ الوسيلة أي معرفة وتقصي دور اانرنت ي تشهر العامة داخل امؤسسة وعن  ا

تلها داخل  استعماات اموظفن ها وعن مدى اعتماد مؤسسة " قديلة " عليها وكذا امكانة ال باتت 
 امؤسسة.

ا ااتصال وعاقات عامة. - صص ديثة ال تتطابق مع   ااهتمام بامواضيع ا

 أهداف الدراسة: (3

ث علمي ملة من اأهداف ال تكسبه صبغة علمية و إن دراست  ا هذا اموضوع ستكشف لكل 
: ا أهداف الدراسة وهي كالتا  ل

وانه استخدامات اانرنت ي ترويج العامة التجارية بامؤسسة هدف  - ا كما يتضح من ع يتعلق موضوع
ها. ديد طبيعتها ما هدف إ تبيان دور الشبكة ي ترو ديد مفهوم العامة التجارية و  الدراسة إ 

 عتماد مؤسسة قديلة على اانرنت كوسيلة لرويج العامة التجارية.معرفة مدى ا -

اح  - تجات وما مدى  اإطاع والتعرف على واقع استخدام شبكات التواصل ااجتماعي ي الرويج بام
قيق أهدافها ؟.  تلك الشبكات ي 

قيق هذ اأهداف إ إثراء امكتبة مرجع  - علمي جديد و أن يؤسس   كما هدف الدراسة من خال 
 كأرضية للدراسات اأخرى ي هذا اجال

 أهمية الدراسة: (4

تكمن أمية الدراسة ي كوها تعا موضوعا ذا أمية ي حياة امؤسسة ذلك بالتطرق إ الدور الذي  
اء ومو امؤسسة من خال ترويج عاماها.  تلعبه اانرنت ي ب

تها.كشف وبيان  كل ما يعري هذا   -  اموضوع من غموض ومعرفة جوانب القصور معا

قص ي هذا اجال. -  فيز الباحثن على إجراء دراسات مشاهة لسد ال



ل جي  الفصل اأ  الفصل المن

 

 
5 

يث يتم الركيز إما على  - زائر خصوصا  قص الكبر ي البحث ي هذا اجال ي الدول العربية عموما وا ال
ة صورة الع كبوتية أو معا ديد العاقة بن هذين امتغرين.دراسة الشبكة الع  امة التجارية دون 

 إعطاء وتقدم امعلومات عن مفهوم ترويج العامة التجارية عر شبكة اانرنت. -

قيق الشركات أهدافها  - اصرها من امفاهيم واأدوات اأساسية امسامة ي  تعد العامة التجارية وع
قيق التميز على امدى القريب.  و

 تعزيز الرصيد العلمي وامعري معلومات جديدة حول الرويج وصورة العامة التجارية. -

 اإطار المفاهيمي: (5

ديد أهم امفاهيم ال ها عاقة باموضوع وذلك من   حاول من خال هذا الطرح أن نتطرق إ  س
ا: ث قاط ال سوف نبدأ من خاها  ديد ال  اجل 

اضر بل إها شبكة الشبكات أها تضم عددا   - تعتر شبكة اأنرنت أكر مزود للمعلومات ي الوقت ا
لية أو  وعامية ي  إقليميةكبرا من شبكات امعلومات احسوبة احلية أو الواسعة اموزعة على مستويات 

اطق امعمورة  دلجي)تلف بقاع وم  (.316، ص 2000، ق

اسوب الذي يقدم INTRANET) اانترانت: - اسوب داخل ا (: هي شبكة خاصة من أجهزة ا
توي على  ها ا  كبوتية، لك موعات اأخبار والشبكة الع عمليات اانرنت نفسها مثل الريد االكرو و

 ، ب ص(. 1428/1429بلجون،  2ضمان ضد اأخطار امشركة كربط شركة مع الشبكة العامة ) 

ليزية اأصل مكونة من )internet: كلمة )لغة و اصطاحا اانترنت - ( وتع ربط international(:ا
( net( والثانية )inter( تع الشبكة فمن اأول أخذ مقطع )interأكثر من شيء ببعضها البعض وكلمة )

سن، د.ت، ( مع الشبكات امرابطة مع بعضها البعض) بديوي عبيد، حinternetلتصبح كلمة مركبة )
 (.6ص 

سب   وعة  اك الكثر من التعريفات امتعددة وامت د أن ه أما التعريف ااصطاحي لانرنت: 
د.إليها كل باحث ي تقدمه لتعريف معن على الرغم من وضوح امع اللغوي لانرنت  اهات ال يست اا

ا  فاانرنت يوصف على أها شبكة عامية من وعليه تؤشر بعض التعريفات ال تتماشى مع طبيعة دراست
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ها من بث الرامج نفسها ي وقت  يث تتمكن كل م اسوبية امختلفة و امتصلة يبعضها البعض  الشبكات ا
يث يكون هذا ااتصال  واحد ويعرف على انه وسيلة اتصال وتبادل امعلومات، بااتصال بشبكات أكر 

بديوي عبيد، الذي يتيح استخدام خدمات الشبكة على نطاق عامي) يسري وفق بروتوكول ضبط الراسل

 (. 1 حسن، د.ت، ص

تتمتع بدرجة خصوصية عالية حيث توصل وسيلة وأداة للتواصل وذات طابع  :لانترنت التعريف اإجرائي -
 وتسهل عملية امشاركة ي امعلومات وسرعة تبادها بن مستخدميها  اأفرادبن  أسرعامعلومات بشكل 

دمات الترويج - صر الرابع من امزيج التسويقي ويساهم الرويج ي تصريف البضائع والسلع و ا : هو الع
شاط التسويقي ويعرف الرويج ) افظ على promotionومثل القوة الدافعة لل ( بأنه ااتصال الذي يب و

تجاها كذلك  ابية وقبول م ظمة بصورة ا اع مهور امشاهدين بوجهة نظر ام العاقات من خال إعام وإق
دمات السياحية لتحقيق  تج و ا يعرف الرويج بأنه )عملية اتصال مباشر وغر مباشر بامستهلك لتعريف بام

اعه بالشراء ومايته من ية وإق  ااستغال(. رغبته وميوله ورسم الصورة الذه

طوي على :أما التعريف اأكثر مولية شاط الذي يتم ضمن إطار أي جهد التسويقي وي أن الرويج هو ال
اعي و يتمحور التعريف محورين:  عملية ااتصال إق

اميكية للرويج -1  الطبيعة الدي

اع ) -2 اوات إق طوي على   (.116، ص 2011العكيلي، أن الرويج ي

ها  التجارية:العامة  -  :يلي مالقد وردت عدة تعريفات للعامة التجارية نذكر م

افسن. تجاها أو خدماها عن ال يقدمها ام  عرفت بأها اإشارة امميزة ال تسمح لأشخاص بتميز م

ديد  اصر  العاملة ي  عرفها كوتلر و آخرون: هو اسم لفظ، إشارة أو رمز، رسم أو تفاعل كل هذ الع
افسن. موعة من الباعة ال ميز بن ام دمات للبائع أو   السلع أو ا

تج أن:  ومن خال التعاريف السابقة نست
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اصر معا، وتستخدم العامة التجارية لتمييز  العامة مكن أن تكون اسم رمز، لون، رقم، شكل، أوكل هذ الع
تجات امختلفة )  (.8، ص 2015-2014كافي، بن ام

عرف على أها أماء ميزة أو رموز مثل الشعارات، اماركات التجارية، تصاميم التغليف واأشخاص كما ت
تجن أو التجار وال من خاها يستطيعون تقدم سلعهم أو خدماهم وميزها  ابتكرتاممثلن وال  من قبل ام

افسيهم )  (.9، ص 2012-2011المطيري، عن م

هج الدراسة:  -  م

اء وتصميم الدراسة لكونه الطريق يتبعه الباحث للوصول إ نتائج علمية يعد ا  هج العمود الفقري لب م
قيقة العلمية  موعة القواعد العامة ال توجه الباحث للوصول إ ا دقيقة وبالتا إمكانية تعميمها وهو مثل 

ظيم الصحيح للسلسلة من  هج بأنه " فن الت اأفكار العديدة وذلك من أجل الكشف  كما عرف العلماء  ام
 (.1 ،.ص2006عرب، عن حقيقة ا يعرفها اآخرون )

و لإجابة عن إشكالية البحث امطروحة، ونظرا أمية الدراسة وطبيعة اموضوع و لإمام بأهم جوانبه 
اهج موافقة مع موضوع الدراسة و اأكثر  هج الوصفي فهو أكثر ام عتمد على ام شيوعا و انتشارا و هذا س

استخداما ي الدراسات ااجتماعية، إذ يركز على ما هو كائن ي الوصف والتعبر الظاهرة امدروسة حيث 
تائج باإضافة إ مع مابن  ليلها وتفسرها ومن م استخاص ال يقوم على مع البيانات الكمية وتبويبها و

ظرية اميدانية مؤسسة قديلة.  الدراسة ال

هج الوصفي اعتمدنا على أسلوب دراسة حالة كأحد أساليب  تائج باإضافة إ ام من م استخاص ال
هج الوصفي أو الدراسات الوصفية ويعرف بدراسة حالة كما يلي: درج ضمن القائمة الطويلة للم  ال ت

يها وتعد عملية تقيم  دراسة حالة: هو البحث امفصل ي حالة أفراد أو ماعات أو مؤسسات بعي
الة موضع الدراسة أهم الدوافع الرئيسية للجوء إ تطبيقها )  (.117، ص 1988الحزيران، ا

ة، ويتم مع امعلومات التفصيلية عن كل جوانب  وتقوم دراسة حالة على أساليب اختبار وحدة معي
مع البيان دلجي، ات وامعلومات )أنشطتها وصفاها وعلى هذا اأساس فإنه مكن استخدام دراسة حالة  ق

 .(.17، ص 2015



ل جي  الفصل اأ  الفصل المن

 

 
8 

ومن خال أسلوب دراسة حالة سوف نقوم بإلقاء الضوء على واقع استخدامات اانرنت ي ترويج 
ادثات  العامة التجارية، إي سوف يساعدنا ي اإطاع على امعطيات وعلى بيئة امؤسسة عر لقاءات و

قا ظري.مباشرة مع عدد من إطاراها حول أهم ال انب ال  ط ال سوف نتطرق إليها ي ا

باإضافة إ ذلك سوف نطلع كيف تتفاعل مؤسسة قديلة مع البيئة ال تتواجد فيها واإطاع على الوضع 
الداخلي للمؤسسة والوصول إ ما نرغب ي الوصول إليه حول استخدامات اانرنت ي ترويج العامة 

اعتمدنا على أسلوب دراسة حالة ال سوف يساعدنا ي تقدم تصور معمق التجارية وهذا لن يتم إا إذا 
الة قيد الدراسة.  للوضع الذي تتواجد فيه ا

هجية هذ الدراسية م استخاص اأدوات ومصادر البيانات اآتية:  لتحقيق م

 وهي الوثائق امتحصل عليها من امؤسسة موضوع الدراسة. الوثائق الخاصة:

 تتمثل ي زيارات اميدانية إ امؤسسة للحصول على امعلومات. لشخصية:المقابات ا

وانب اموضوع.  المسح المكتبي: تلف امراجع ال ها عاقة   باإطاع على 

 أدوات الدراسة: (6

صول   اسب أدوات البحث من اجل ا قيق أهدافه على ااختيار ام ث ي  اح أي  يتوقف 
صل على البيانات و ا ة من الثقة ي البيانات ال  اسبة إا أنه من الضروري أن يتحقق درجة معي معلومات ام

عليها البحث عن طريق أدوات البحث ومن بن ملة اأدوات ال اعتمدنا عليها ي مع امعلومات هذ 
 الدراسة هي :

 الماحظة:  -

مع   ة و تعتر إحدى أدوات مع البيانات ال تسمح للباحث مشاهدة ومراقبة سلوك أو ظاهرة معي
صول على أدق امعلومات  ، 2012خوشي، )أكر قدر من امعلومات حول البيئة ال فيها الظاهرة بغرض ا

 (.70ص 
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 المقابلة: -

رس على   ية مباشرة للتقصي العأها: "عرفها موريس أ لمي تستعمل إزاء اجموعات من أجل تق
ة ال تركز أكثر على مع أكر قدر مكن من  استجواهم بطريقة موجهة، لذا اعتمدنا على امقابلة غر امق

ص مؤسسة قديلة ا هذ اأداة لغرض ااستفادة من معلومات   )امعلومات و البيانات حيث استخدم
 (.197، ص 2002انجرس، 

ا  أنبعد         ا  إتطرق در ب ا  إ اإشارةمفهوم امقابلة  عرض امقابلة، حيث انه بعد اانتهاء من شرح
قص ومدى صاحيتها  اأستاذعلى  أوليةباقراح مقابلة  اأمري بداية  امشرف ،قصد معرفة جوانب ال
مو  وإضافةم حذف  اأساسوعلى هذا  للدراسة،  اأساتذةعة من بعض التعديات ليتم عرضها على 
هجية ،ولديهم خرة ي ميدان البحث العلمي 1احكمن قول ام ال الدراسة وا  قامواحيث  ذوي خرة ي 

طوة من  أسلوبومن حيث  ،جعة امقابلة من حيث الشكل العاممرا ت هذ ا  التأكدصياغتها ، وقد مك
 .اأساسية وأهدافهامن حيث ارتباطها علميا موضوع الدراسة ، اأسئلةمن سامة 

اور :احور  إومن خال هذا التعديل م تقسيم امقابلة        ي والعامة التجارية  اأولثاث  :امزيج الرو
ية ي واحور الثالث :السياسة الرو شاط الرو  واحور الثا : ال

موعة من العمال وامسؤولن        داخل " مؤسسة قديلة بواية بسكرة  واإطاراتووزعت امقابلة على 
طقة   -مورة -ديدا م

اور  : م تقسيم امقابلة إ ثاث 

ي . واحور الثالث : السي شاط الرو ي والعامة التجارية . احور الثا :ال اسة احور اأول:امزيج الرو
ية  .الرو

موعة من اموظفن وبعض ااطارت داخل مؤسسة قديلة بواية بسكرة ومثلت ي كل  ووزعت امقابلة على 
 .من امسؤولن وامكلفن بالتسويق و بقسم امبيعات وامشريات

موعة من اأساتذة جامعن لديهم خرة ي  كيم امقابلة من قبل  ميدان وللتأكد من صدق اأداة م 
 : البحث العلمي

                                                           

رة* تور فؤاد جدو تخصص علوم سياسية بجامعة بس د رة، ا رياء تخصص علوم ااعام وااتصال بجامعة بس تور بن صغير ز د  .ا
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صص مات إعامية _  - بسكرة-الدكتور زكرياء بن صغر 

صص : علوم سياسية وقضايا دولية  -  -جامعة بسكرة -الدكتور فؤاد جدو 

 مجتمع البحث: -

ة، ال سوف   تمع البحث أمر ضروري فهو يوضح معام العي ديد  طوة جد مهمة فإن  إن هذ ا
ذر من جهة نعمل احقا  ا التعامل معها  لب علي نتائج دراستها، هذا يعد من امراحل الضرورية ال 

ديدها يضمن امسار الصحيح الذي تتجه إليه الدراسة. ديد بدقة من جهة أخرى، أن حسن   وحسن 

 ويعرف مجتمع البحث: -

اصر ها خاصية أو عدة خصائص مشركة ميزها عن غر   اصر اأخرى ال موعة من الع ها من الع
 .(298، ص 2006نجرس، أري عليها البحث أو...) 

تائج عليه،  ة الدراسة، وهو اجتمع الذي يرغب ي تعميم ال ه عي تار م هو اجتمع الذي يستطيع الباحث أن 
مع البحث مع الوحدات ال يرغب الباحث ي دراستها   .(123، ص 2001الكامل، )ويعتر 

تمع البحث هذ الدراسة مؤسسة قديلة ال تتواجد ي واية بسكرة. و   مثل 

ة الدراسة: (7  عي

ه البيانات اميدانية، وهي تعتر جزءا من الكل، مع أنه تؤخذ   مع م تمع الدراسة الذي  هي 
ة إ ذن هي جزء معن أو موعة من اأفراد اجتمع على أن تكون مثلة للمجتمع لتجري عليها الدراسة فالعي

ة قد تكون أحياء  ة من أفراد اجتمع اأصلي، م تعمم نتائج الدراسة على اجتمع كله، ووحدات العي نسبة معي
 .(.276، ص 2008زرواتي، )أو شوارعها أو مدنا أو غر ذلك 

ة البحث: -  عي

ة بواية بسكرة، كون هذ ا  ا مؤسسة قديلة الكائ ث ت  أخرة موذج جيد لتطبيق وعليه مثلت عي
اصة و أخذ امعلومات الضرورية حول موضوع  ا وإجراء امقابات مع اموظفن و بامصلحة ا عليها دراست

ا ومتغرات الدراسة.  ث
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 الدراسات السابقة: (8

تلفة ي   بية بتسميات  اهج البحث العربية واأج ورد مصطلح مراجعة الدراسات السابقة ي كتب م
ت مسميات :  اللغة العربية جاءت 

، امراجعة الدقيقة للبحوث السابقة كما  مراجعة اأدوات، مراجعة البحث العلمي، مراجعة الراث اإنسا
ت مسميات قريبة امع من اللغة العربية. بية   جاءت ي امراجع اأج

ليزية:  ي اللغة اإ

Related research related Littérature reviewing the littérature 

reviewing of the littérature 

:  ولقد أشار مو

ال  إ أن مراجعة اأدبيات تعد من امهام الدقيقة والصعبة وتتطلب وعيا و إدراكا وبصرا عميقا ي 
ااختصاص ضمن إطار شامل، وهي خطوة مهمة وحامة من شأها أن تقلل من خطورة الطريق امسدود و 

طأ باعتماد أساليب اثبت عمقها باحثون أ هد الضائع وفعالية احاولة وا اث الدراسات امرفوضة و ا
 سابقون.

 كما بن باتن :

ب  وث أخرى، و جاح ي  ديد أدوات القياس ال استخدمت ب إن مراجعة اأدبيات تعمل على 
ها، أو اشتملت عل قيق امطلوب،  اأدوات ال أخفقت ي التحقيق الغرض م ول دون  ى نقص أو مل 

هايات اميتة فضا عن امساعدة ي كيفية   ب الطرق امغلقة أو ما يسمى بال كما تساعد هذ امراجعة على 
 (..04، ص 2014نصر الدين،  كتابة التقارير البحثية.)

 وهذا تعرف الدراسات السابقة:
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اث امستخدمة وا  مشار إليها ي الرسالة أو اأطروحة سواء وردت ي مقدمة يقصد ها الدراسات واأ
 ، انب اميدا تائج وال م نشرها بأي  أوالبحث و إشكاليته، أو ي الراث اأدي أو ي ا اقشة ال ي م

 شكل من اأشكال.

 وهي أيضا تلك البحوث والدراسات ال قام بإجرائها باحثون آخرون ي اموضوع أو اموضوعات 
تائج ال توصلت إليها؟  قيقها؟ و أهم ال امشاهة، وما هي هذ الدراسات ؟ واأهداف ال سعت إ 

 ليتمكن الباحث فيما بعد من مييز دراسته عن تلك الدراسات.

 مررات استخدام الدراسات السابقة:

 اقشتها من قبل الباح اوها أو م وانب ال م يسبق ت  ثن اآخرينمعرفة الفراغات أو ا

 تزويد الباحث بأفكار ومقاربات جديدة 

 تلف التخصصات  قاعدة انطاقة أي دراسة عميقة سواء كانت نظرية أو تطبيقية وي 

 ديد موضوع البحث و إشكاليته بشكل دقيق  أها من امدعمات اأساسية للتفكر و

 .اري  البحث عن طرق جديدة ي دراسة البحث ا

 هجية العامة امستخدمةااستفادة من ام 

  تسهيل عمل الطالب الباحث اأساليب السهلة والدقيقة لتوجيهيه لإطاع على عمل ما يفيد
ثه )  (.6-5، ص 2014نصر الدين، حول ما كتبه حول 

مل امتغر اأول هو الرويج ا اأو والثانية   وقد اعتمدنا ي هذ الدراسة على أربع دراسات مشاهة لدراست
مل امتغر الثا وهو العامة التجارية:  أما الثالثة و الرابعة 

 (:1الدراسة رقم )

سن اأداء التسويقي  دراسة حالة   ي ي  وان دور امزيج الرو دراسة الباحث العبيدي علي بع
دير بالذكر أن هذ امذكرة هي مذكرة ماسر ي تسويق خدمي حيث قام  ooredooمؤسسة  الوادي وا

سن اأداء التسويقي  ي ي  : إ إي مدى مكن أن يساهم امزيج الرو الباحث بطرح التساؤل التا
 للمؤسسة ؟
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ها: تائج لتالية مذكر م  وتوصل إ ال

صائص وتعريفها.( يلعب الرويج دورا أساسيا ي إيصال 1 تجن إ الزبائن مع إبراز ا  امعلومات من ام

يتها2 فاظ على حصتها السوقية وتطبيق إسرا ي يساعد امؤسسة ي ا شاط الرو  ( كما أن ال

قيق أهدافها.3 طة التسويقية للمؤسسة ي   ( يرتكز اأداء التسويقي على ا

ا أنه من الضروري توظيفها  هذا من  وسوف نستعن هذ امذكرة ي توظيف بعض اصر حول الرويج ارتأي الع
اء  ا كيف يتم ب زء التطبيقي لتوضيح الصورة ل ز ي ا جهة ومن جهة أخرى أخذ فكرة بسيطة حول ما أ

طقية . ظمة و م هجية م احية علمية م  هذا الشق من ال

وان دور اإعان ي الرويج دراسة للباحثن زين الدين ه (:2الدراسة الثانية رقم ) مد نبيل خالدي بع لول و
دمية دراسة مؤسسة " موبيليس" وقد قام الباحثن بطرح اإشكالية التالية: ماهو دور  تجات امؤسسة ا م

قيق ذلك ي مؤسسة موبيليس ؟ دمية؟ وما مدى  تجات امؤسسة ا  اإعان ي ترويج م

تائج التا  لية:توصل الباحثن إ ال

صة التسويقية وكذا 1 تجاها إ السوق وامتعاملن من أجل زيادة ا شأة وم ( يهدف اإعان إ التعريف بام
 استمرارية امؤسسة.

هجا حديثا لزيادة امبيعات امؤسسة2  ( مثل ترويج مبيعات م

اء السلع وخدمات امؤسس3 اع إعانات موبيليس للزبون ودفعه إ اقت اع(( مدى إق  ة )اإق

( استعمال أكثر الوسائل اإعانية تأثرا على الزبون وكذا أكثر العوامل ال تساعد ي جعله  يتذكر 4
 إعانات موبيليس.

ما لفت انتباهي ي هذ امذكرة أن الباحثن م يتطرقا لتعريف الكلمات امفتاحية للدراسة وعدم ذكرما جتمع 
ة ي اإطار ام  هجي والصعوبات كذلك.ثهما والعي

اصر الرويج . د على هذ الدراسة ي توظيف ع  سوف نست
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وان اإلكرو  (:3الدراسة رقم ) وان فعالية العامة التجارية ي عاقاها بالع دراسة للباحثة عطاء اه مية بع
رح اإشكالية التالية وي هذ الدراسة قامت الباحثة بط 2013/2014وهي مذكرة ماسر ي قانون أعمال.. 

ماية القانونية ي ماية العامة التجارية من إعتدائات الواقعة عليها عر شبكة اانرنت؟   ما مدى فعالية ا

تائج ال توصلت إليها الباحثة هي :  ومن أهم ال

اوين اإلكرونية أصبحت ظ1 زاعات بن مالكي العامات التجارية ومسجلي الع ة ( إزاء نشوب ال اهرة القرص
كم  اإلكرونية ال تقع على شبكة اانرنت واقعة حتمية ما ساعد على انتشارها قصور القواعد ال 

اوين.  تسجيل هذ الع

سبة إ امستهلكن والشركات التجارية على 2 اوين اإلكرونية ي اآونة اأخرة أمية كبرة بال ( احتلت الع
 حد سواء.

اك بعض عامات ااستفهام لقد وفقت البا ة موضوعها ووصلت إ عمق دراستها إا أنه ه حثة ي معا
ة. هجي انعدام مفاهيم الدراسة وم تتطرق جتمع البحث والعي  حول اإطار ام

ص إعداد العامة  اصر وظفتها الباحثة ي الشق الذي  سوف نستمد على هذ الدراسة ي توظيف ع
 التجارية.

افسية امؤسسة دراسة مؤسسة  (:4رقم )الدراسة  سن الت ية العامة التجارية ي  وان إسرا العقون أمد بع
ة  وي  2014/2015" نقاوس" للمشروبات الغازية وهذ امذكرة هي مذكرة ماسر ي التجارة الدولية س

: ما هو دور الذي تلعب ية العامة التجارية ي هذ الدراسة قام الباحث بطرح التساؤل بالشكل التا ه إسرا
افسية امؤسسة ؟  سن ت

تائج ال توصل إليها الباحث هي:   ومن أهم ال

ية و ح الدولية 1 تل مكانة هامة ي السوق الوط  ( مؤسسة نقاوس للمشروبات 

توجات 2 وعة من ام  ( متلك مؤسسة نقاوس تشكيلة واسعة ومت

اصة بامؤسسة وما ميزها.( تعد العامة التجارية وسي3 تجات ا  لة مهمة  لتعريف ام
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موعة من اأدوار فهي  من ناحية مكسب للمؤسسة ومن جهة أخرى مكسب  تلعب العامة التجارية 
يا له دور كبر  ي حركية اهيكل السوقي. صرا اسرا  للمستهلك، ما جعلها ع

تمع البحث ما يلفت انتبا ي هذ ة ومفاهيم الدراسة وسوف نستعن هذ  الدراسة هو عدم ذكر  والعي
اصر العامة التجارية.  الدراسة ي توظيف ع

 من الدراسات السابقة: ةداستفإا أوجه

وان الدراسة كانت نتيجة اإطاع امسبق على الدراسات حيث تبن عدم وجود دراسة ي 1 ( اختيار ع
ا فقد وجدنا دراسات مشاهة فقطاموضوع وم   نتصادف مع دراسات مطابقة لدراست

اهج و اأساليب امستخدمة ي الدراسات السابقة بالذات اأدوات ال استخدمها 2 ( التعرف إ أهم ام
 الباحثون.

ظري وكيف مت عملية ا3 هجي و ال اء ( ااستفادة من الدراسات السابقة ي اإطاع على اأسلوب ام لب
 العلمية لكل مذكرة.

ظرية المؤطرة للدراسة: (9  ال

ها وبن الواقع وهي أداة ال   ما بي اميكية ومستمرة بي ظرية ليس عاما مغلقا على ذاته إما هي عاقة دي ال
سبة للبحث، إذ تتحدد الباحث أساس ااختيار  ظرية أميته بال ظم الواقع فتجعله ذات مع ودالة فان لل ت

د إليه ي انتقاء لالذ ها تستي يست وانب م ة أو ا به يتعن وقائع معي هل الدراسة فالباحث قبل الشروع ي 
ظريات قائمة حول طبيعة الظاهرة ال يريد استجاء حقيقتها. )دليو،  ظرية أو ال عليه أن يسرشد بأفكار ال

 (86، ص 1999غري، 
ظرية :  أهمية ال

 تقدم ملة اعتبارات نوجزها فيما يلي:ملخص مع خليل عمر إ 
ديرة بالبحث  و اموضوعات ا ظرية على توجيه البحث   تعمل ال
عزلة عن   تائج ليست أجزاء م ظرية ي تسهيل إدراك دالته ومغزى نتائج البحث على اعتبار أن هذ ال ال

ديدا  بعضها البعض وإما هي جزء من قضية أكثر 
ثه.من خال توجيهاها  ري فيه  دد الباحث السياق العام الذي  ظرية  طوي عليها فان ال  العامة ال ت
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ليلها.)دليو،  طوي عليها بتوجيه عملية مع البيانات و ظرية من خال التصورات وامفاهيم ال ت تقوم ال
 ( 86، ص 1999غري، 

اولة إسقاط ع ليل طبيعة اموضوع و  ا أن بعد ااطاع و البحث و ظرية ال تائم هذ الدراسة ارتأي لى ال
ظرية يعتمد عليه مع  نظرية القائم بااتصال و ااستخدامات وااشباعات اأقرب هذ الدراسة ي كوها ال
اسبة للرويج  اانرنت وترويج العامة التجارية ي كونان اانرنت هي وسيلة اتصال جديد ومستحدث أداة م

 امبيعات ويستعمله القائم بااتصال لتسهيل اأنشطة ااتصالية من خال نشر امعلومات حول وتعد للتأثر ي
ية  توي رسائلها الرو ديد  تاج إ تطوير أدائها و رة ي اانرنت  ودة والسعر وا العامة التجارية و ا

تصالية وتتجسد أميتها ودورها ي تقوية فهذ الشبكة تعد من التطورات الواعدة امؤثرة لتسهيل اأنشطة اا
 العامة التجارية.

ه الرسالة، وهو  بع الذي تصدر م لقة اأو ي سلسلة ااتصال فهو ام القائم بااتصال أو امرسل على ا
صر، و  ة من اجل إحداث التأثر امطلوب. وقد اهتم الباحثون هذا الع الذي يقوم بصياغتها بطريقة معي

صر هام ا مكن  ناقشوا العديد من القضايا امرتبطة به .واأمية ال تكتسبها نظرية القائم بااتصال انه يعد ع
ه العملية ااتصالية،  ليل عملية ااتصال، وذلك أنه يقوم بدور رئيسي وحيوي فهو الذي تبدأ م إغفاله ي 

ادا إ ذلك فان اأمر يتطلب دراس طلق ها، واست صر معرفة من هم الذين يديرون و هو ام ة هذا الع
اس و اجتمع و معرفة   ماهري، و يعملون فيها باعتبارهم أدوات مؤخرة ي حياة ال مؤسسات ااتصال ا

 كيفية تأثر أعماهم ااتصالية.
ة الرموز كونه يستعمل هذ امهارة لتشكيل حلقة  اتصال وعلى هذا اأساس فهو يتحكم مهارة خارقة ي معا

ذب اانتبا أو إحداث رد فعل بغرض الوصول إ اهدف اأو  تلفة  ن أو ماعات  بن أشخاص معي
اعة الرسائل ااتصالية  يث يقوم بوظيفة رمية ي إنتاج وص من حيث انه مثل جوهر العملية ااتصالية 

رجات وسائل  واإعامية ي إطار إسراتيجية تأييد الرأي العام وتوجيه وفق ما مهور من خال  يقدمه ا
اإعام و بالرغم من كل الضغوط والعوامل البيئية لطبيعة العمل ال تعرض ها خال أداء الوظيفي وال 

عكس سلبا على اأداء لذا وجب ااهتمام به من حيث الظروف امادية. و البيئة لظروف العمل احيطة به.  ت
 نظرية القائم بااتصال:

سية اليوم حيث تعتر دراسته من ت مساوي اأصل واأمريكي ا فس ال عودنا القائم بااتصال للعام ال
ال القائم بااتصال القدرة على التأثر ي امتلقي عرف بأنه يشمل من لديهم  هجية ي  أفضل الدراسات ام
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مد حجاب بأنه شخص القدرة على التأثر بشكل أو بآخر ي اأفكار واآراء حيث معرفة ا لدكتور 
ها ي سلوكه وتصرفاته  ها، يؤمن ها ويصدر ع اس بأفكار لديه خلفية واسعة ع يستهدف التأثر ي ال
اعية لتحقيق التأثر امطلوب  تلف اأساليب ااق ويستخدم لذلك كافة إمكانيات وسائل اإعام امتاحة و 

طط مستمر )ح هج علمي مدروس و  (31، ص 2010جاب، وذلك وفق م
د اهاشم أن القائم بااتصال هو الطرف الذي يبادر بااتصال أو يقوم بتوجيه رسالة  كما يرى أستاذ 
ومر كل امصادر الذاتية أو الشخصية بعمليات متعددة من تفكر وصياغة للفكر أي أن امرسل يقوم بعملية 

كتابة أو لفظا ويبعث ها إ امستقبل الذي فك الرموز التضمن أفكار ي رسالة يضعها ي شفرة رمزية إما  
 (. 31، ص 2012الفهم و ااستجابة والتعبر عن ذلك يرد فعل يصوغ امستقبل ي رسالة رمزية. )اهامي، 

ظرية على:   وترتكز هذ ال
ظيم الذي  ظم مباشرة ي شبكة اكر من العاقات الداخلية من خال الت دد الواجبات القائم بااتصال ي

ديد أهدافها وسياساها وعاقتها بالبيئة احيطة فيها.  وامسؤوليات واأدوار والواقع الذي ترمه امؤسسات ي 
 ( 2014، ص 2012)مزاهرة، 

ابية زادت فعالية  اهات ا و امتلقي ا و اموضوع و و نفسه و اهات القائم بااتصال على  وكلما كانت ا
 (.175، ص 2001بااتصال )مكاوي، السيد، القائم 

ظرية:   إسقاط ال
- . اعي والرويج الوط  تعتر مؤسسات جديدة من امؤسسات الفاعلة ي القطاع الص

ارية للتأثر على  - تعتمد مؤسسة قديلة ي إرسال خدماها وطلباها على الرويج والتسويق لعامات 
ماهر.  ا

تصن وخراء ي التسويق والرويج والعاقات العامة.  -  متلك امؤسسة موارد بشرية هامه تتمثل ي 
اصر العملية ااتصالية، فان  وي ظل الدور الكبر الذي يلعبه القائم بااتصال و هو احد أهم ع

ظر ها  استخدام القائم بااتصال هذ الشبكة )اانرنت( ي تزايد مستمر، حيث أن هذ  الشبكة أصبح ي
يات اإعامية امستحدثة وعلى درجة عالية من التأثر وأداة مهمة ي عملية التواصل وفق امعلومة،  كأحد التق
از مهامهم ومتابعة  ها ي ا به الكثر من اإعامين إمكانيات هذ الشبكة و حاولوا ااستفادة م وقد ت

 تارة وبالرجوع حتواها كمصدر أساسي ي استفاء امعلومة تارة أخرى.تغطياهم امختلفة بااعتماد عليها 
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عاقة القائم بااتصال ي امؤسسة العمل على التعرف على مامح استخدامها وكيف مكن آن يرك 
ية لدى على القائم بااتصال و أهم امعوقات  اولة التعرف على كيفية تسخر هذ التق أثرا فيه إضافة إ 

ول دون ذلك.ال   
 نظرية ااستخدامات وااشباعات:

ديثة ال تفسر الدور الذي يلعبه  تعتر نظرية ااستخدامات وااشباعات من أهم نظريات ااتصال ا
اجات يتوقع الفرد أن يشبعها أو يليها له اآخرون  مهور ي عملية ااتصال، وسائل اإعام حيث تعتر ا ا

 لبيئة.لتحقيق التكيف مع ا
ظرية  ال دراسات التأثر وسائل ااتصال وقد ركزت هذ ال ظرية مثابة نقلة فكرية ي  وتعد هذ ال
يف ااستخدام ي فؤاد تشر إ شدته حيث مت صياغة  اصة باستخدام واستخدام مع تص على اأسباب ا

فسية ال  رك و أن التعرض لوسائل اإعام هو هذ اأسباب ي عدة إطارات كان أمها إطار الدوافع ال
اجات امتعددة  ققه وهذا التعرض من إشباع ا تواها ومدى ما  اإطار للعاقة بن تعرض الفرد لوسائل و

 وتاليها وهذا أطلق عليها ااستخدامات وااشباعات
ماهري للمؤلف فيه  ظرية أول مرة ي كتاب استخدام وسائل ااتصال ا الياهو كاتز وجيب ظهرت هذ ال

تواها من  1974 وكانت الفكرة اأساسية تدور حول تصدر الوظائف ال تقوم ها وسائل اإعام و 
ظرية أن ااستخدام لوسائل اإعام موجه  جانب و دوافع الفرد من التعرض إليها من جانب آخر وتقوم ال

ددها اأفراد مثلما قال مارك ليفت من استخ اس لوسائل اإعام مراقبة البيئة التوجه لتحقيق أهداف  دام ال
 .امعري عدم الرضا التسلية التوجه العاطفي

ظور ااستخدامات وااشباعات عام  ي امقال الذي كتبته عامة  1944وكان الظهور الفعلي م
وان دوافع ااستماع للمسلسل اليومي وتوصلت من خال امقابات ال  أجرها مع مئة ااجتماع اأمريكية بع

وعية  هاري الذي يقدمه الراديو إ وجود اشباعات أساسية لاستماع إ هذ ال من امستمعات للمسلسل ال
 ، ب، ص(2011من امسلسات. )كامل خورشيد، 

اات أساسية هي:  ات لتغطي ثاث  ظرية ي التسعي  وقد تطورت هذ ال
 ئل ااتصال. دور البحث عن ااشباعات ي التعرض لوسا -
مهور مضمون وسائل ااتصال.  -  العاقة بن ااشباعات واأطر التفسرية ال ندرك من خاها ا

 ، ماهري وااشباعات )بسو  ، ب ص(2008008 2العاقة بن مضمون وسائل ااتصال ا
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اء مدخل ااستخدامات وااشبا ة اأو ي ب دما كتب مقاا ويعد و اليا هو كاتب أول من وضع اللب عات ع
دما قدم بشكل متكامل بواسطة كاتزو  1974م تطور امدخل عام  1959عن هذا امدخل عام  ع

اء العام.  وجورفيتش م انتشر إ أ
ظور ااستخدامات وااشباعات يعتمد على مسة فروض:   يارى كاتز وزمائي أن م

مهور مشاركون فعالون ي عملية ااتص ماهرية ويستخدمون وسائل ااتصال لتحقيق أن أعضاء ا ال ا
 أهداف مقصودة تلي توقعاهم. 

مهور ويتحكم ي ذلك عوامل الفروق الفردية وعوامل  اجات ال يدركها أعضاء ا يعر استخدام عن ا
اجات باختاف اإفراد. وع ا  التفاعل ااجتماعي، وت

تار الر  مهور هو الذي  سائل وامضمون الذي يشبع حاجاته، فاأفراد هم الذين التأكيد على أن ا
اجات.  يستخدمون وسائل ااتصال، وليست وسائل ااتصال هي ال تشبع تلك ا

مهور لوسائل ااتصال وليس من  مكن ااستدال على امعاير الثقافية السائدة من خال استخدامات ا
توى الرسائل فقط. )العيد، العيد،   (30، ص 2008خال 

ظرية:   اانتقادات اموجهة لل
طلقات مزعومة، ومن ابرز اانتقادات  ظرية من م ظرين اإعامين هجوما على هذ ال شن بعض الباحثن وام

ظرية ااستخدامات وااشباعات:   ال وجهت ل
هج الذي يعتمد على اأسئلة امقرحة للباحثن حول ااشباعات  - أها تشاهت ي استخدام نفس ام

 ال تقدمها وسائل اإعام. 
فة  - مهور ي فئات مص مع بيانات اإشباع من ا اولتها  هج الكيفي ي  اشركت ي استخدام ام

يا تبعا لكثافتها.   يتأجل توزيعها تكراريا وتدر
اول هذ الدراسات إن تكشف الروابط بن ااشباعات ال يتم إقرارها وبن اأصول م  -

فسية للحاجات ال م إشباعها  ااجتماعية وال
وعة ال تقدمها وسائل  - ث العاقات امتداخلة ي ما بن الوظائف امت فشلت هذ الدراسات ي 

 اإعام أيضا كميا أو مفاهيميا 
الدراسات م تعطي صورة مفصلة وأكثر تصاعديا اشباعات وسائل اإعام وا تؤدي إ إن هذ  -

  ( 86، 85ص صيغة هائية لتعليمات نظرية. )
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 إسقاط نظرية ااستخدامات وااشباعات ي دراسات: -
 استخدام اانرنت ي الرويج العامة التجارية:  -
وم عر شبكة اانرنت ذو أمية بالغة، حيث مثل تعتر تطبيق نظرية ااستخدامات وااشباعات الي -

ظرية ي هذ الدراسة:   وإسقاط هذ ال
شاطات والرامج  - تلف ال الرواج الكبر الذي عرفته شبكات التواصل ااجتماعي )اانرنت( لعرض 

ية والتسويقية.  طط الرو  وا
تجات وسلع ي بيئة الفضاء الرقمي من اهم أدوات - التسويق االكرو ال تساهم ي  الرويج م

قيق رغباهم  اهاهم والتواصل معهم وذلك بغرض  الوصول إ العماء وامستهلكن والتعرف على ا
 وإشباع حاجياهم. 

ذب الزبائن والتفاعل هدف ااطاع والتعرف على واقع استخدام  - توج  نشر امعلومات حول ام
قيق اشباعات اح تلك  اانرنت ومدى  تجات ومدى  ورغبات امستهلكن ي عملية الرويج بام

قيق أهدافها   الشبكة ي 
تجات و ترسيخ العامة التجارية  - و استخدام الرويج االكرو وذلك لتمكن من عرض ام التوجه 

 والتفاعل و إدارة العاقة مع الزبائن.
قي - اهات السلبية للمستهلكن و توج.تغير آراء وا وافز والدوافع اختيار ام  ق ا
دمة ما يؤدى إ  - افع ال تؤديها السلعة أو ا اع امستهلكن امستهدفن واحتملن بالفوائد و ام إق

 إشباع حاجاهم ورغباهم.
ها لتحقيق رضائهم ووائهم. - اي على أدارة العامة مع زبائ  الرويج االكرو تأثر ا
فيز ودفعه أكثر من الوسائل اأخرى الرويج الرق -  مي أكثر فعالية ي الوصول للمستهلك و
توج. - قيق اشباعات والدوافع وااستدال عن جودة ام  تلعب العامة التجارية دورا هاما ي 
تكمن ي قوة تصميم العامة التجارية ي ذلك اأثر الذي تركه مكونات العامة من رسوم أو   -

ن ي اإدراك الواعي أو الاوعي للمستهلك أو العميل قد يؤدي ذلك أحيانا إ خلق كتابات أو ألوا
توج و تلك ام  .رغبة ودافع أو حافز باإقبال والتوجه 
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 صعوبات الدراسة: (10

ا خال القيام هذ الدراسة العديد من الصعوبات ولعل من أبرزها:   واجهت

 تتطرق موضوع ترويج العامة التجارية عر شبكة اانرنتقلة امراجع والدراسات العربية ال  -

زائرية. - دودية تطبيقه من طرف الشركات ا  حداثة اموضوع و

 عدم وجود الدراسات وامراجع ال تربط بن امتغرات ) اانرنت الرويج و العامة التجارية(. -

از. -  اتساع اموضوع وصعوبة اإ

ادمة للموضوع وصعوبة ربطها جيدا وبالشكل الصحيح  صعوبة كيفية توظيف - ظرية امؤطرة للدراسة ا ال
صر جيدا. ا هذا الع  باموضوع نتيجة عدم فهم

 

 



 

 

 

 

 

 

مبحث مفاهيم:  اأول ا ترويج حول اأساسية ا  ومزيجه ا
مبحث ثاني ا عامة حول أساسيات:  ا تجارية ا  ا

 

 

 

 الفصل
 النظري  
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 تمهيد:

تعدد خدمات شبكه اانرنت وتأثرها الكبر على الفرد م اللجوء العديد من امؤسسات ي استخدام 
هذ الشبكة للتواصل مع اأفراد من خال إنشاء صفحات على شبكات التواصل ااجتماعي مع مهورها 

دمات اأنشطة ال تقدمها والتفاعل مع مستخدمي شبكات من خال اإعجا ب والتعليقات والتعريف 
مهور ومعرفه احتياجاته وهذا تعتر اانرنت الوسيلة الفعالة ال مكن للمؤسسة  والرد على انشغاات ا

تجاها   استخدامها كوسيلة للرويج م

ته  تجات عر شبكات التواصل ااجتماعي وهو ما سوف يتم معا وبذلك ظهر ما يعرف برويج ام
ظر  اول فيه امفاهيم  ي وذلك بالتطرق إليه من خالمن خال هذا الفصل ال ت امبحث اأول والذي س

ه.  اأساسية حول الرويج ومز

درس فيه أساسيات حول العامة التجارية  أما امبحث الثا والذي س

ية   اانرنت وأثر ي السياسات الرو

حاول من خال هذا الفصل التعرف على امفاهيم اأساسية  موعة من س ادا إ  للرويج است
ي وأهدافه وكذلك التطرق إ الرويج عر اانرنت. شاط الرو  التعريفات باإضافة إ أمية ال
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 المبحث اأول: المفاهيم اأساسية حول الترويج ومزيجه.

اصر  المطلب اأول: مفهوم الترويج وع

 (:promotionمفهوم الترويج ) (1

صر  دمات هو الع اصر امزيج التسويقي ويساهم الرويج ي تصريف البضائع والسلع وا الرابع من ع
هود التسويقية ي حقيقتها هي  شاط التسويقي، ويرى خراء التسويق ومارسيه أن ا ومثل القوة الدافعة لل

قيق اأهداف البيعية وزيادة معدات دو  ية باعتبار أن هدفها يتمثل ي  ران السلع امباعة من جهود ترو
ها،  دمات امعلن ع اء السلع امباعة وا و اقت اع لاستجابة  شيط امبيعات والتأثر واإق خال أساليب ت
اع مهور امشاهدين بوجهة  افظ على العاقات من خال إعام وإق ويعرف أيضا بأنه )ااتصال الذي يب و

ت ابية وقبول م ظمة بصورة ا  جاها(.نظر ام

دمة السياحية  تج وا وكذلك يعرف الرويج بأنه )عملية مباشرة وغر مباشرة بامستهلك لتعريف بام
اعه بالشراء ومايته من ااستغال. ية وإق  ولتحقيق رغبته وميوله ورسم الصورة الذه

شاط الذي يتم ضمن إطار أي جهد تسو  طوي أما التعريفات اأكثر مولية أن الرويج هو ال يقي وي
اعي.  على عملية اتصال إق

 ويتمحور التعريف محورين:

اميكية للرويج. -  الطبيعة الدي

اع.) - اوات إق طوي على   (39، ص 2014/2015غشوة ونوحة، إن الرويج ي

اصر الرئيسية للمزيج التسويقي، وا غ عن الرويج كي  وكذلك يعرف الرويج على أنه: أحد الع
شودة لأنشطة التسويقية  يتضافر مع بقية قيق اأهداف ام اصر امزيج التسويقي اأخرى للوصول إ  ع

تاجها من امستهلكن دمات إ من   (88، ص 2005.) خري، وال هي تسهيل إيصال السلع وا
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دمة أو افذ للمعلومات وي تسهيل بيع السلع أو ا سيق بن جهود البائع ي إقامة م ي  وأيضا هو الت
ي لتحقيق أهداف امشروع التسويقية والشكل  شاط الرو اء عن ال ة، حيث ا مكن ااستغ قبول فكرة معي

 (22، ص 1996)معا، التا يوضح ذلك: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

اصر مزيج التسويق01الشكل رقم )  (: أمية الرويج ضمن ع

، د.مد راشد الغدير، مبادئ التسويق )مدخل متكامل( دار زهران  امصدر: د.عمرو صفي عقييلي، د. قحطان بدر العبد
شر،   .190م، ص 1996عمان، اأردن، لل

امس: كلمة الرويج مشتقة من الكلمة العربية )روج للشيء( أي عرف به وهذا يع أن  التعريف ا
وزة البائع. دمات ال   الرويج هو ااتصال باآخرين وتعريفهم بأنواع السلع وا

وار اأهداف  ال

اتيجي التسويق  است

اتيجي يج ست  الت

كو ست  ال

 التسويقيالمزيج 

 اإعا -
يع - صي ال  الش

شيط - يعا ت  ال

ش -  ال

يع  التو

 السع

تج  ال

زيج التسويقي  ال
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شاطات ال مارسها الشركة م ن أجل ااتصال بامستهلكن التعريف السادس: الرويج هو ميع ال
شيط امبيعات والعاقات  تج، ويشمل اإعان البيع الشخصي، أدوات ت اعهم بشراء ام اولة إق امستهدفن و

 العامة.

 نستخلص أن:

 الرويج هو كل نشاط مارسه امؤسسة من أجل:

 ااتصال بامستهلكن. -

دمات امتوفرة لديها. -  تعريفهم بأنواع السلع وا

تج. - اعهم بشراء ام  (329، ص 2001)الصحن، اولة إق

اصر المزيج الترويجي: (2  ع

موعة من امتغرات ال تتفاعل مع بعضها لتحقيق أهداف امؤسسة إذ  ي من  يتكون امزيج الرو
دم اأهداف التسويقية وذلك بإ ية  ي بلوغ أهداف ترو اد اول امدير التسويق من خال امزيج الرو

اصر امشكلة للمزيج وهي: تلف الع  مزيج أمثل من 

 :البيع الشخصي -أ 

ملة أو بن  تج وتاجر ا يقصد بالبيع الشخصي "ااتصال الشخصي للبائع بامستهلكن، ويتم إما بن ام
اعي، وذلك من أجل بيع  تج وامشري الص هائي، أو ام تج وامستهلك ال تج وتاجر التجزئة، أو ام سلعة أو ام

ث العميل امرتقب على شراء سلعة أو  اعهم" فالبيع الشخصي يعر عن اجهودات الشخصية ال تبذل  إق
 (287، ص 1984)زهر، خدمة أو مساعدته على القيام بعملية الشراء.

شيط امبيعات -ب   :ت

سن اأداء الت ية ال تستهدف إثارة طلب امستهلك و سويقي مثل: موعة من اأنشطة الرو
انية...  ات   خدمات ما بعد البيع، عي

: شيط امبيعات إ  يهدف ت
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 .ات مثا ديدة من خال أسلوب العي ريب واختبار السلع ا  امساعدة على 

 .الية لدى امستهلك مثل خصم مادي وكمي  تغير عادات الشراء ا

 .جذب عماء ومستهلكن جدد 

 .(100م، ص 2002حف، )أبو قإحداث زيادة ي امبيعات 

 :اإعان -ج 

يعتر أي شكل من أشكال ااتصال غر شخصي مدفوعة القيمة إرسال فكرة أو معلومة ترتبط بسلعة 
تلفة وهي  اع امستهلكن عن طريق وسائل  ظمة ما أو شخص معن تستهدف إق ة أو خدمة بواسطة م معي

ات، وصحف( وسائل مرئية )تلفزة،   انرنت( وسائل مسموعة مثل: راديو.وسائل مقروءة )

:  يهدف اإعان إ

 :اهات امستهلكن احتملن من خال اأساليب التالية  تغر ميول وا

تج. -  توفر امعلومات والبيانات عن ام

دمات وصدق البيانات فهي تدفع  - ودة السلع أو ا التأكيد على أن اإعان هو تعهد أو ضمان 
 امستهلك للشراء.

ها. -  (300م، ص 2005)رضوان، ويل رغبات امستهلك إ امعلن ع

 .ة  خلق الطلب على سلعة معي

  موعة من امغريات البيعية لوقف هذا فاض امستمر على هيكل الطلب من خال  اولة تأجيل ا
ي.  التدهور التدر

 .(300م، ص 2005) رضوان، فتح آفاق جديدة لأسواق م تكن موجودة قبل توجيه اإعان 

 :الدعاية -د 

دمات واأفكار للجهود العام، إذ تستخدم بغية  انية للرويج عن السلع وا وسيلة غر شخصية و
تجاها وتتمثل الدعاية ي:  زيادة وعي الزبائن بالشركة ونشاطها وزيادة ااهتمام م

 .خر قصر عن نشاط معن قامت به امؤسسة أو سلعة جديدة 

 م طرحه ي السوق. ديث أو ابتكار 
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 صور فوتوغرافية يليها شرح تفصيلي مقالة.

شر -ه   :ال

موعة  ظمة تظهر ي وسائل اإعان )صحف( ي شكل خر أو  مثل أي رسالة أو معلومة خاصة بام
تجها دون أن تتحمل امؤسسة ومن خصائصه: الصدق )مكن الثقة ي  ظمة أو السلع ال ت أخبار عن ام

شر.املومات ام ر وال  (329م، ص 2002)اهيدعي، شور( وضمان السرعة ي أعداد ا

 :العاقات العامة -و 

طط ومستمر  معية الدولية للعاقات العامة فإن "العاقات العامة وظيفة إدارية ذات طابع  حسب ا
اصة إ كسب تعاطف وتأييد أولئك الذين  ظمات واهيئات العامة وا هتم هم، هدف من خاها ام

فاظ على ثقتهم عن طريق تقييم الرأي العام امتعلقة ها من أجل ربط سياستها وإجراءاها قدر اإمكان  وا
طيط امعلومات ونشرها")ناصر،  قيق تعاون مثمر أكثر كفاءة عن طريق  ( 176م، ص 1998ومن أجل 

قي الرضا والتفاهم ام تبادل بن امؤسسة وماهرها سواء داخليا وتعرف على أها نشاط تسويقي يهدف إ 
فيذها على اأخذ مبدأ امسؤولية ااجتماعية. د ي ت  أو خارجيا من خال سياسات وبرامج تست

:  وهدف العاقة العامة إ

 .شاط الشركة  التعريف ب

 .مهور شاط من قبل ا  العمل على تقبل هذا ال

 .خلق ردود فعل معة جيدة للشركة 

 م  (14م، ص 1998)العاق، هور امستهدف.دعم ا

شاط الترويجي  المطلب الثاني: أهمية ال

ا امعاصر امرامي اأطراف، وامعقد الركيب بعد التطور اهائل ي حجم  من امعروف أنه ي عام
تجات جديدة ي اأسواق بشكل سريع  تجات إ أسواق جديدة وكذلك ظهور م امشاريع ودخول ام

ي الذي يسهل من مهمة ااتصال بن البائع وامشري.ومستمر  شاط الرو  وهذا يتطلب القيام بال

اصر اآتية: ي من خال الع شاط الرو  وعليه مكن إظهار أمية ال
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هما. - قيق ااتصال والتفاهم بن البائع وامشري رغم بعد امسافة بي  امسامة ي 

وع زيادة عدد اأفراد الذين يتص - تج عليه أن يتصل باإضافة إ ت تج، حيث أن ام ل هم ام
تلف شكل ااتصال  ملة وتاجر التجزئة، وكذلك  امستهلكن مع الوسطاء التجاريون مثل تاجر ا

اعية.  فيما إذا كان السوق للسلع ااستهاكية أو للسلع الص

ي يسمح بكسب امعركة وتثبيت اأقدام ي السوق ا - شاط الرو لتجاري وذلك ي حالة اشتداء ال
افسة ي السوق.  ام

فاظ على مستوى الوعي والتطور ي حياة اأفراد وذلك من خال ما مدهم من  - يساهم الرويج ي ا
دمات وكل ما هو ذو فائدة هم.  معلومات وبيانات عن كل ما يتعلق بالسلع وا

ي ترمي إ الوصول - شاط الرو إ مستوى عا من امبيعات، وهذا  إن امؤسسة من خال ال
فيض اأسعار من خال توزيع  تجة وبالتا إ  فيض تكلفة الوحدة ام هاية إ  سيؤدي ي ال

تجة.   التكاليف الثابتة على أكر عدد مكن من الوحدات ام

شاط التسوي - ي يعتر أكر التخصصات ال شاط الرو قي بل انه يأي إن ما يرصد من مبالغة لتغطية ال
شاط  ال ال يوي ي  شاط ا ا يرز ااهتمام هذا ال ي امرتبة الثانية بعد تكاليف اإنتاج، ومن ه

 التسويقي. 

سبة للمستهلكن، حيث يظهر ذلك ي بعض اأحيان  - ي على قرار الشراء بال شاط الرو يؤثر ال
رى انه يشري سلعه أخ دما يدخل إ احد امتاجر، ف رى إضافة ما خطته قبل دخوله إ امتجر ع

ية. هود الرو  وهذا يرجع إ تأثرات ا

شأ ي السوق، وامسؤول عن توصيل امعلومات إ العميل امرتقب عن السلعة،  - مثل الرويج ام
افعها واستخداماها، وتعتر من الطرق امباشرة. ية، وم  وخصائصها الف

ا - افسية على بقية  يعتر الرويج أحد الع شأة، لتحقيق ميزة ت صر ال مكن أن تستخدمها ام
شأة بالسوق. افسي للم سن امركز الت افسن بغرض   ام

اع الوسطاء، مواصفات السلع و  - تجاها من خال إق شأ على تأمن توزيع م أن الرويج يساعد ام
افعها و أميتها ي زيادة هؤاء الوسطاء.  م

تجاها ي أذهان العماء. يساعد ال - ية طيبة للشركة وم اء صورة ذه شأ على ب  رويج ام



يج  نظريالفصل ال  التر

 

 
29 

قيق التوازن بن جداول اإنتاج، وامبيعات عن طريق العماء بشراء  - مكن للرويج أن يساعد ي 
 (10م، ص 2015/2016)بو بكر، السلع ي اأوقات ال يقل الطلب فيها على هذ السلع. 

ها.  تقليص الرويج - سن صورة امؤسسة من خال خلق صورة ميلة ع  ي 

ح الطلب والشكل ) - ي على م شاط الرو يث أن اهدف الرئيسي من 02يؤثر ال ( يوضح ذلك 
ح الطلب إ اليمن من ط إ ط مع آخر تقوم بالرويج  ي هو أن يتحرك من م شاط الرو ال

 (4م، ص 2013/2014)العبيدي، لكي نبقى على امبيعات كما لو كانت قبل رفع السعر. 

 

 

 

 

 

 

 

ح الطلبة02الشكل ) ي على م شاط الرو  (: تأثر ال

مد ربيعي نيه الرويج ااعان التجاري دار اليازوري عمان الطبعه   .2010امصدر بشر عباس العاق على 

 المطلب الثالث: أهداف الترويج

:  يهدف الرويج إ

ظم التسويقية وبن البيئة التسويقية، حيث تلعب شبكة ااتصاات دورا هاما ي  - ااتصال بن ال
زئية  انب ااتصاات ا ظام ومن هذا اأخر للبيئة، هذا  تطبيق امعرفة امتدفقة من البيئة إ ال

 . اصر  داخل امزيج التسويقي وع

 اأسعار

 زيادة المبيعات

 ط

 ط

 ط

 ط

 ب

 أ

 المبيعات



يج  نظريالفصل ال  التر

 

 
30 

فاظ على امستهلكن و  -  زيادة كمية شرائهم أو إدخال جدد. ا

تجاها ي السوق احلي أو العامي وعليه فالدور  - افسة بن الشركة وم يستخدم الرويج اأغراض ام
اعي ي الشراء ا يتحقق إا بالرويج الفعال سواء باإعان أو البيع الشخصي.   ااق

من خال الرويج يتم إيصال امعلومات يعد الرويج هو شكل من أشكال ااتصال بامستهلكن، و  -
دمات ال يقومون  اسبهم من السلع و ا اسبة إليهم، وال تدفعهم وتشمعهم على اختيار ما ي ام

صور، ص بشراء.   (987)م

دمة جديدة حيث يعمل  - دمة خصوصا إذا كانت السلعة أو ا تعريف امستهلكن بالسلعة أو ا
صول عليها.الرويج على تعريفهم باسم ا افعها و أماكن ا  لسلع، عامتها التجارية، خصائصها، م

سبة للسلعة القائمة و اموجودة ي السوق، حيث  - دمة وهذا يتم بال تذكر امستهلكن بالسلعة أو ا
تاج امستهلك الذي يشري السلعة أصا إ تذكر ها بن فر وأخرى، وكذلك امستهلكن ذوي 

و امواقف واآ ابية لدفعهم لشراء السلع وبالتا يعمل بعض الرويج على تعميق درجة الواء  راء اا
افسة. عهم من الدخول إ السلعة ام  السلعة وقد م

ابيه.  - اهات ا اهات السلبية للمستهلكن ي اأسواق امستهدفة إ آراء وا  تغير اآراء واا

اع امستهلكن امستفيدين وا - دمة ما يؤدي إ إق افع ال تؤديها السلعة أو ا حتملن بالفوائد وام
 (11م، ص 2015/2016)بوبكر، إشباع حاجاهم ورغباهم. 

طوة اأو  - تج هي ا تج لدى الزبون وهو هدف طويل امدى معرفه الزبون بام خلق ااهتمام بام
تج كلما  سهلت عمليه تسويق وتعتر الوسائل امرئية طريقه للتسويق وكلما ازدادت معرفه الزبون بام

تج .  مثاليه للرويج ام

ه شيئا وبالتا فان  - تج ا يعرف ع د الزبون ا مكن للزبون إن يرغب بشراء م اجة لشراء ع خلط ا
تج. اجة للم لق الشعور با تاجه هي خطو ازمه  ب عليه أن  اع الزبون ما   الق

صول عليه إشباع حاجه امس - تج فإهم سيقوم بالبحث عن كيفيه ا تهلك مجرد أن يشعر الزبون للم
تج هو بالضبط من  فع بان هذا ام فع أن ي ب على امسبوق لسلعه أن ي دها  إشباع الرغبة و ع

 سلبياته ويشبع رغبتها.
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لزبائن على امدى البعيد قيق امزيد من امبيعات ميع أنواع الرويج االكرو تعمل على استقطاب ا -
عل الزبون زبون حقيقي  ولكن الرويج امباشر يعمل على امدى القصر وامتوسط الرويج امباشر 
بسرعة اكر من الوسائل اأخرى ما يزيد من عمليه الشراء وهذا أسهل من عمليه مراقبه ومتابعه اثر 

مات اإعاني  ال هتم بتلك الوسيلة ةا

 لرابع: استراتيجيات الترويج والعوامل المؤثرة في اختيارالمطلب ا

اك   شأة، وحيث تكون ه ية على اأهداف التسويقية العامة للم تعتمد صياغة ااسراتيجيات الرو
افذ توزيع م اختيارها فان إسراتيجية  دد للعرة وأسعار موضوعة وم ارية وشكل  ددة، وعامة  تجات  م

سراتيجية استمرار وترمة لكل هذ ااسراتيجيات، وتؤثر مكونات البيئة على اسراتيجيات الرويج هي إ
ديثة، والقرارات  ولوجيا ا افسة والتك الرويج مثلما تؤثر على ااسراتيجيات التسويقية اأخرى، مثل ام

تجات جديدة تؤثر بذلك ك د تقدم م يط بالبيئة اأخرى، فع كومية وكل ما  اصة ا ل ااسراتيجيات ا
صائص اأساسية ال تعتر  ها بالطبع اسراتيجيه الرويج إذ يبحث رجال التسويق عن ا بامزيج التسويقي، وم
ديدة وما هي  تجات ا ية، وما هي نوعيه الفئة امستهدفة من ام ملة الرو مغريات ومكن الركيز عليها ي ا

اصة خصائصها، م تقوم بتصميم ام ي لذلك، ومد الرسائل اإعانية ويتم ااتصال بالوسائل ا زيج الرو
سيق متكامل مع اأجهزة اإنتاج والتوزيع ومن أهم العوامل امؤثرة ي صياغة  شر، وذلك من خال ت بال

 اسراتيجيه الرويج ما يلي:

 :تج  دور حيا ام

تج ت ؤثر على حجم الرويج امطلوب و نوعيته وتغر اسراتيجيه الرويج إذ أن امرحلة ال مر ها دور حياة ام
تاجون إ رسالة ذات صيغه  امطلوب ي كل مرحلة من امراحل ال سبق التعرض ها، إذ أن امتعاملن 
خاصة ي كل مرحله، فمهمة الرويج ي مرحله التقدم هو أن يكون امشري على علم بكل شيء عن 

تجات ام تلفا.ام شأ يتطلب جهدا  تجات ام  قدمة والشراء إا أن امشري للتعامل ي م

  :نوعية السوق 

وعية السوق،  تلف اختافا بن وفقا ل أن وسائل الرويج امستخدمة و أنواع الرسائل امقدمة وكذا الوسائل، 
اعي، حيث يقل أعدا اك اختاف بن سوق امستهلكن وسوق امشرين الص د امتعاملن ي سوق امشري فه



يج  نظريالفصل ال  التر

 

 
32 

ما تتزايد أميه اإعان و الوسائل  اع الشخصي، وتتزايد أمية البيع الشخصي بي تاجون إ ااق اعي و الص
 اأخرى ي سوق امستهلكن.

  :تجات  نوعيه ام

ت جات داخل ا يؤثر اختاف السوق فحسب على اسراتيجيات التسويق امستخدمة، بل إن كل نوعيه من ام
اصة  تلف، فسياسات الرويج امستخدم ي السلع ااستهاكية ا ي  تاج إ مزيج ترو السوق الواحد قد 

سبة لسلع التسويق.  ا عن تسويق السلع اميسرة، وكذا اأمر بال م، 2011ه/1432)شاش، تلف اختافا بي
 (82ص 

  :اعتمادات الطلب 

تجات أو احافظة عليه، فضا عن أنه قد يستخدم للحد من يستخدم الرويج هدف زيادة  الطلب، على ام
حجم الطلب ي )حاله الطلب( الضار وخاصة إذا كان ااعتماد على سياسات غر سريه ي التعامل مع 

 السوق.

 استراتيجيه الدفع واستراتيجيه الجذب:   (1

ية و  وعيه اإسراتيجية امستخدمة فقد يكون لف الوسائل والرسائل امستخدمة ي العملية الرو فقا ل
هائي، وقد يكون الرويج مع اموزعن والوسط  ية هو امستهلك ال اهدف الرئيسي من عمل عملية الرو

هائي. تجات إ امستهلك ال شأة ومتابعتهم ح تصل ام  امتعاملن مع ام

شأة بالركيز  ية وإسراتيجية الدفع تع أن تقوم ام على البيع الشخصي واإعان والوسائل الرو
ملة،  تجات لتجار ا ية إ أعضاء التوزيع؛ أي الركيز على ترويج ام هود الرو اأخرى وتوجيه تلك ا
هد البيعي إ  ودفعهم لتوجيه مات الرويج إ تاجر التجزئة، والذين يقومون بدورهم ي توجيه ا

افذ التوزيع  امستهلكن ويدعم هذا صم ومسموحات الرويج م ها ا ي بالسياسات معرفية قويه م هد الرو ا
على دفع مات إعانية أو استخدام وسيلة مكلفة فإنه يلجا إ اسراتيجية الدفع مستخدما اأموال اليسرة 

لق دد ا تجاته وكذا  ح حوافز الوسطاء ليقوم بشراء وبيع م تج؛ امتوافرة لديه ي م ة ال م ها دورة حياة ام
أي من ااسراتيجين يتم ااعتماد عليه ي الرويج ي مرحله التقدم يكون من الضروري دفع الوسطاء للتعامل 
عل من اممكن ااعتماد  ة بعد ذلك  تجات وحصوها على درجه معي تجات وتوفرها ولكن شعبية ام ي ام
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ذب و  توجيه امستهلكن لسلوك الوسطاء ي السوق، ولكن ذلك ا مأ حقيقة مكن عليهم بإتباع سياسة ا
د إتباع  ذب أساليب توزيعية قوية ي مرحلة التقدم ع شأة إ إتباع سياسة ا ااعتماد عليها، فقد تسعى ام

هد لسياسات حفز ودفع للوسطاء.  )شاش، سياسة التمكن من السوق وتقوم بعد ذلك بامام ا
 (82م، ص 2011ه/1432

 استراتيجيه الضغط واستراتيجيه اإيحاء: (2

ية  يستخدم الكثر من رجال التسويق هاتن اإسراتيجية كأسلوبن للبيع أكثر من كوها إسراتيجية ترو
تستخدم ي البيع وغر من السياسات وإسراتيجية لضغط هي إسراتيجية تب على أن اأسلوب العدائي 

ا امستهلك القوي ي اإ تجات  شأة وسلعها وخدماها ام اع اأفراد بقضية ام اع هو اأسلوب اأمثل إق ق
وات التوزيع بقوة ح تصل امستهلك  تجات خال ق تج واموزعن ي دفع ام وبالتا فان الدفع يع إشراك ام

ذب، وهي تع قيا لق الطلب امباشر من امستهلك، و اإسراتيجية البديلة لذلك هي إسراتيجية ا تج  م ام
تج،  وتعتر هذ  ملة أو الوكيل( م إ ام والذي يقوم بدور بتمرير طلب إ حلقات التوزيع اأكر )التاجر ا
تجن ولدى امستهلك وبالتا فهي إسراتيجية كقول  اإسراتيجية من ااسراتيجيات امألوفة لدى ام

شأة أن تستخدم كام كل من للمستهلك اذهب  إ تاجر التجزئة وأطلب من هذ السلعة ومكن للم
ي من خال اموزعن، وي نفس الوقت جذب العماء للتعامل مع  هد الرو ااسراتيجين هدف دفع ا

ا. ا وخدمات  متاجر التجزئة ي سلع

ا م نستخدم كرجال تسويق كل من اسراتيج طقي والسؤال الذي يواجه ذب؟ والرد ام ي الدفع وا
اسبه من اإسراتيجيات امستخدمة،  فإذا كان رجل التسويق ليست لديه موارد   أن كل موقف تسويقي له ما ي

 (83م، ص 2011ه/1432)شاش، كافية لإنقاذ. 

يث يتكرر هذا اأسلوب ي كافة أساليب الرويج  تجات، و قيقية لتلك ام افع ا وتعريفهم من ام
افسة ومن أمثلة  شأ على إتباع هذا اأسلوب دفعهم ي ذلك حدة ام امستخدمة، وقد أقدمت الكثر من ام

تجو التأمن، وبائعو السيارات واأدوات الكهربائية، وبعض أنواع ال سلع اميسرة وذلك من فرط ذلك م
ث على الشراء الفوري وعليك  افسة،  وا تجات اأخرى ام تجات و ام استخدام أساليب امقارنة بن ام
رد ظهور العماء ي  تجات ال كانت تعتمد على  بالشراء اآن، إدفع اآن، أو بعد ذلك، وح تلك ام

تجوه اء السلع ال ي ا، فقد بدؤوا ي استخدام هذا اأسلوب من خال نشر للكوبونات إعاناته سعداء باقت
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افسة القائم إ دفع  وإرسال رجال بيع لتجار التجزئة والعرض امباشر ي متاجر التجزئة وبالتا أدى نظام ام
شآت إتباع هذا اأسلوب.   (84م، ص 2011ه/1432)شاش، الكثر من ام

اد فهي أس قائق، فهي ليست بالضغط على أما إسراتيجية اا لوب اإتباع امبصر القائم على ا
ذه اول أن  طقة الرمادية ي أذهان امستهلكن و ه يعتمد على ام تجات، ولك وانب الدافعة ي قضية ام م ا

ا وار طويل اأجل، وا اعة تامة.  ذبلغة ا  ( 85م، ص 2011ه/1432)شاش، قرار الشراء ق

 الترويج والعوامل المؤثرة عليها:إستراتيجية  (3

ظمة وال م تصميمها لاتصال  تعتر اسراتيجيه الرويج مكونات اإسراتيجية التسويقية العامة للم
ظمة أو ما تقدمه للسوق  موعة من اأنشطة ال يتم مارستها ي إطار طبيعة نشاط ام بالسوق من خال 

طو  ها:من سلع أو خدمات وبالتا فهي ت  ي على عدة جوانب م

  ب أن تتماشى مع أهداف اإسراتيجية أها جزء من اإسراتيجية التسويقية: ومن م فإن أهدافها 
 اأم )التسويقية(.

  ظمة وما أها موجهة للسوق تعتر إسراتيجية الرويج ذراع ااتصال اأساسية للرنامج التسويقي للم
زئة(.فهي تشمل كا من امستهلك/ مستخ دمة، وكذلك التجار )ملة و تفع با  دم السلعة أو ام

  ظام أو الرنامج الكلي دود ي إطار ال از دور  توي على عدة أنشطة يستهدف كل نشاط ا أها 
 (207، 206، 205م، ص 2011ه/1432)شاش، للرويج. 

ي بعدد من العوامل  ها )كمحددات  وتتأثر إسراتيجية الرويج أو الرنامج الرو سبق اإشارة إ عدد م
حو اآي: اصر الرويج( ومكن التذكر بعض هذ العوامل كمثال على ال  واختيار احد ع

ويع أشكال الرويج. -  اموارد امتاحة فكلما توافرت اموارد امالية والبشرية، كلما كان من اممكن ت

ية و السل - اعية و الف تاج إ مزيد من جهود طريقة السلعة، فالسلع الص ع ااستهاكية، مرتفعة 
ي اأخرى، أما السلع رخيصة الثمن والسلع  اصر امزيج الرو البيع الشخصي وبدرجة اكر من ع
شيط امبيعات تعتر من أكثر  اميسرة أو ال يتم شراؤها بصفة متكررة فإن اإعان والتغليف وت

ها. اصر أو اأساليب ماءمة لرو  ع
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ذب؟ يها هل هي إسراتيجية الدفع أم إسراتيجية ا  ما هي اإسراتيجية ال سيتم تب

يها ي حالة تب   إن استخدام أي شكل من أشكال الرويج يعتمد على نوع اإسراتيجية ال سيتم تب
تاج إ ااعتماد على البيع الشخصي بدرجة كبرة جدا، أما ي حالة إسراتيجية  إسراتيجية الدفع فإها 

شيط امبيعات يكون كبرا. ذب فان ااعتماد على اأعمال وت  ا

وات التوزيع تشجيع الطرف  اول كل طرف من أطراف ق وبصفة عامة ي حالة إسراتيجية الدفع 
اول تشجيع أو إثار  ظمة  د أن ام ذب  لقة ترويج السلعة أما ي حالة إسراتيجية ا ة الذي يليه ي ا

قيق اأرباح.  ة للتجار ما يشجعهم على شرائها بغرض إعادة البيع و )شاش، الطلب السلعة امر
 (207، 206، 205م، ص 2011ه/1432

دورة حياة السلعة، مع اأخذ ي ااعتبار العوامل السابقة، مكن توضيح العاقة بن كل مرحلة و 
اصر مزيج الرويج اممكن استخدامها.إسراتيجية الرويج اممكن استخدامها اعتمادا   على ما هي ع

اعين، أما اإعان  اعية أي امشرين الص سبة للسلع الص طبيعة السوق، تزداد أمية البيع الشخصي بال
هائين وكلما كان حجم السوق صغرا، أو أن درجة تركيز  فتزداد أميته ي حالة التعامل مع امستهلكن ال

ية كلما كان من امفضل استخدام البيع الشخصي .السكان امستهلك  ن عالية ي أماكن أسواق مع

ي  اصر امزيج الرو ويعا ي أشكال أو استخدام ع ويع ي اأسواق يتطلب ت إسراتيجية السلعة السوق الت
 امختلفة 

 (207، 206، 205م، ص 2011ه/1432)شاش، اموارد امالية امتاحة ميزانية الرويج. 

 المطلب الخامس: الترويج عبر اانترنت 

ولوجيا امعلومات وااتصال لدرجة ان امه قد تغر ليصبح  اصر امزيج تأخر بتك وهو من أكثر ع
التسويق امباشر الذي يشر إ كافة نشاطات الوسيلة ال تولد سلسلة من ااتصاات وااستجابات مع 

الين و امرتقن.  العماء ا

ولوجيا ي الرويج أصبحت ااتصاات التسويقية مع العماء أكثر عملية وبفضل  استعمال هذ التك
تجن والعماء لتبادل اآراء وامعلومات وهكذا تؤثر كل  ادثات سريعة ومباشرة بن ام يث مكن إجراء 
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ولوجيا امعلومات وااتصال من دعاية إ البيع ا ي ي تك اصر امزيج الرو شيط امبيعات إ ع لشخصي ت
 اإشهار وأحدثت فيها تغرات فعلية وجوهرية، ويعود هذا التأثر لعاملن أساسين ما:

  ولوجيا امعلومات وااتصاات ولوجية امختلفة اسيما تك ظمات استغال التطورات التك اولة ام
ها وجعلها أداة قوية لتحقيق أهدافها بأقل  هود.واستثمارها لصا  التكاليف وا

  ماهر نتيجة اانفتاح اإعامي على الغرب والدول اصل ي الظروف امعيشية و أفكار ا التطور ا
ديدة عن الوسائل التقليدية. ية ا رب هذ الوسائل الرو  امتقدمة ما جعلهم ميلون إ 

ديدة وال تفتح من التسويق امباشر  (27، 26م، ص 2010)العاق، ما يلي:  ومن ابرز وسائل الرويج ا

أما قبل ذلك فكان استغال  1994يعتر الرويج الكرو مسألة حديثة نسبيا وقد بدأت عام  -
 اانرنت للرويج يواجه بالرفض لسببن ما:

  امشرفون على اانرنت و على تأسيسها و تطويرها وذلك للمحافظة على طابعها العلمي
ها.والبعد عن اهدف   التجاري م

  بغي الركيز امستخدمون ا يقبلون استغال هذ الشبكة من اجل اأعمال التجارية بل ي
دم العلوم و البشرية إنسانية ضمن آفاق إنسانية.  مد إماعيل، على استغاها ي قضايا  (

2013 ،24 ،25 ،27) 

فيما وصل  2011مليار دوار عام  80ا وقد بلغ اإنفاق على اإعان من خال اانرنت ي العام حو 
دول التا يوضح بعض  2013مليار عام  106ومن امتوقع أن يتجاوز  2012مليار عام  94.2 وا

 الفروق بن الرويج االكرو والتقليدي:
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دول رقم )  (: الفروق بن الرويج االكرو والتقليدي01ا

 ليديالترويج التق الترويج االكتروني
تج تج بشكل أكثر  توصل معلومات أساسية عن ام ها امقدرة على توصيل رسائل ام

 قربا وتفصيا 
سبة للتكلفة، حيث أن التكلفة ا تزيد  أكثر فعالية بال

 بالزيادة امستهدفن من اإعان
وع اإعان امرغوب باستخدام  تزداد التكلفة طبقا ل

اذ قرار الشراءها قدرة أكر على حث  اذ قرار  امستهلك على ا ها قدرة اقل على حق امستهلك على ا
 الشراء ما عدا الرويج بواسطة نقاط البيع عر اهاتف

سن  ها فاعلية على امدى القصر، كما أها تساعد ي 
 صورة الشركة على امدى البعيد

تج بشكل طويل اأمد   غالبا ما تعزز اانطباع عن ام

ها قيد التطوير و  ديد فاعليتها ضعيفة لك امقدرة على 
 قابل للتطور بشكل فعال

ددة فاعليتها.  ها طرق 

(Mcpheata ,sean, 2011, p 10) 

اء العاقة مع الزبائن يعرف الرويج بالريد االكرو بأنه أدا :الرويج باستخدام الريد االكرو ة الب
الين واحتملن للشركة، حيث يتوقع من هذ اأداة زيادة الواء عن الزبائن و تعزيز قيمة الشركة لديهم ما  ا

يتها.  سيزيد من ر

اء  الرويج باستخدام الشبكات ااجتماعية: تعتر الشبكات ااجتماعية عر اانرنت طريقة من طرق ب
ماعات ذات امصا امشركة، والذين يسعون لتحقيق من خال  ظمات وا العاقات ما بن اأفراد وام

مد إماعيل، ار مثل: التفاعل الفوري بن أطراف ااتصال ولقد توسعت تلك الشبكات وأخذت باانتش (
 (28م، ص 2013

 Iwiw )أمانيا( 

 Bebo ()دا  ك

 Nescopia دا  أمريكا وك

 مقارنة بن التسويق التقليدي والتسويق عر الشبكات ااجتماعية: 
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دول رقم )  (: مقارنة بن التسويق التقليدي والتسويق عر الشبكات اإجتماعية02ا

 Sociel Media Traditional Media الرقم

ظيا 01 ديثها   ثابتة ا تتغر يتم 
يتم التعليق عليها ماحظات مهمة  02

ظمة  للم
فس الوقت  التعليق عليها ا يتم ب

 مكن أرشفتها ولكن بصعوبة أرشفتها بسهولة إمكانية 03
مكن الدمج بن الصوت والصورة وعدة  04

 اإعانوسائل ي نفس 
وع واحد من الوسائط استخدامه  التقيد ب

 باإعان
شر من شخص واحد 05 شر بواسطة مؤسسات نشر متخصصة ي  مكن أن ي ت

 اإعان
الرأي  إبداعث اأفراد على امشاركة  06

 بالعان
هود على امشاركة ليس ها امقدرة على  حث ا

توى  07  إعافيها حرية كبرة لعرض أي 
 تريد

 مفية بضوابط كثرة

38Source : Lisa harris & alan rae, 2010 

ركات البحث ركات البحث هي برامج على شبكة اانرنت تقوم بفهرسة مواقع  :الرويج باستخدام 
رك غوغل اأشهر بن تلك  ه، ويعتر  د ما يبحثون ع توياها، ما يتيح متصفح الشبكة أن  اانرنت و

من أنشطة  %61تستحوذ على ما يقارب من  google بان Gomscoreيث تشر دراسة لـ: احركات ح
ركات البحث من العدد الكلي مرات البحث على  دول التا يوضح حصة أشهر  البحث على اانرنت، وا

 (30، 29م، ص 2013مد إماعيل، اانرنت، داخل الوايات امتحدة اأمريكية. )

صة الس  وقية حركات البحث ي العام جدول ا
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صة السوقية حركات البحث ي العام03جدول رقم )  (: ا

رك البحث صة السوقية مرات البحث/ شهر )الرقم بالبليون( اسم   ا
Google 12.187 66.4% 
Microsoft sites 2.808 15.3% 
Yahoo sites 2.523 13.8% 
AskNetwork 0.555 3% 
Aol Inc 0.285 1.05% 
Total 18.358 100% 

Comscore, Inc, 2011 

الرويج على اموقع االكرو بالوسائط امتعددة: يتضمن اإعان على اانرنت إظهار صورة صوت، 
ركات البحث، أو  تائج ي  أو فيديو، عر اموقع االكرو للشركة نفسها أو مواقع أخرى، أو ضمن ال

زء من البحث هو اإعان نفسه الذي يتضمن الصوت أو بواسطة الريد  ا ي هذا ا االكرو وما يهم
 الصورة أو كليهما.
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 خاصة الفصل:

وانب امتعلقة باموضوع بشكل  ا ولو بالقسط القليل توضيح أهم ا ا إليه ولو استطع من خال ما تطرق
ا من خال العرض اصر امكونة للمزيج  عمومي وعلى هذا فانه قد أدرك البسيط أن الرويج احد أهم الع

قيقي الذي تظهر به للمستهلك بأنواعه  التسويقي الذي تتبعه أي مؤسسة فهو مثل امرأة العاكسة ها والوجه ا
زلة ما هي إا نتيجة لأثر ال تلها الرويج ي امؤسسة يظهر جليا أن هذ ام ذي وانطاقا من هذ امكانة ال 

ودة أو اأسعار وح التوزيع وعليه  سن ا علها هتم أكثر فأكثر بأدائها من ناحية  يوقعه الرويج ها فهو 
ات للمؤسسة يظهر من خال زيادة حجم امبيعات وأرباحها  د من هذ التحسي فان اانعكاس أو اأثر ا

 افسن.أنه يكسبها معه طيبة و مرغوبة ي أوساط امستهلكن وام
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 تمهيد:

دارة وهي إحدى أولويات تعتر العامة التجارية اموضوع امفضل للرجال التسويق وااستشارين ي اإ
افسة والذي تسعى من خاها إ ربط  السياسات التسويقية فاحا خارجيا للمؤسسة مواجهة العامات ام
تلف الزبائن كذلك السعيدي لاحتفاظ وهذ الطريقة ال ستؤدي بامؤسسة لتحقيق  عاقات قوية مع 

و شبكة اانرنت كم وس يلة متخصصة ي العشرية اأخرة بصورة واضحة من قبل أهدافها وقد ازداد التوجه 
شاط  ية فعالة لتحسن صورة عامتها التجارية هذا ال ظمات وذلك من خال صياغة إسراتيجية ترو ام
تطرق ي هذا الفصل إ  تعكس مكانتها ودورها ضمن الوظيفة التسويقية وعليه ومن خال ما م ذكر س

اول من خاه  ما تغطية بشكل كامل العامة التجارية. مبحثن 
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 : أساسيات حول العامة التجارية.ثانيال المبحث

 المطلب اأول: تعريف العامة التجارية: 

تج معن سلعة كانت أو خدمة عن غر كاأماء امتخذة شكا ميزا و  العامة التجارية ما ميز م
روف  موعة ألوان تتخذ شكا ميزا اإمضاءات و الكلمات وا قوش البارزة أو  واأرقام والرسوم والرموز وال

مهور ها إ عامة عادية وعامة مشهورة.)خالد  قسم من حيث معرفة ا عن غرها والعامة التجارية ت
 (.2013عيسى، 

ة على أها تلك ال ي دد سلعا أو خدمات معي تجها شخص أو وي تعريف آخر  تعد إشارة ميزة 
رف يوقعون على  دما كان أصحاب ا ارية إ زمن بعيد ع دد أو يقرها؛ ويرجع أصل عامة  مشروع 
ن تطورت تلك العامات إ نظام  فعية أو يضعون عامات عليها وعلى مر الس ية أو ال تجاهم الف م

تجات التسجيل العامات التجارية ومايتها كما نعرفه اليوم، و يساعد هذ ديد ام ظام امستهلكن على  ا ال
وعية ال تدل عليها ما العامة التجارية الفريدة تلبيان احتياجاهم. دمات وشرائها أن الطبيعة و ال  أو ا

(Arab Britsh Academy For Higher Education) 

ت     ن معا يقصد به تعريف ام دمات كما  تعرف أيضا بأها اسم أو مصطلح أو ااث جات أو ا
افسن.)قاموس مصطلحات التسويق، ص موعة بائعن وذلك لتمييزهم على ام اصة ببائع أو   www ،5ا

tootshamy com.) 

اختلفت امفاهيم امتعلقة بالعامة التجارية خاصة بتطور استخدامها كأداة إسراتيجية ومكن تعريفها كما   
 يلي:

 :أ_ لغة   

العامة التجارية لغة هي" كل اثر ي الشيء دالة للدالة عليه ومعرفته و ميز عن غر و هي مشتقة من    
 (.24، ص2010العلم مع امعرفة وذلك علم الدولة للدالة عليها ومييزها".)مازن فتحي، جابرين، 
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 :ب_ التعريف القانوني

زائرية ها ا إ مسألة تعريف العامة وإبراز ميزاها وبيان الشروط  تطرقت العديد من التشريعات وم
زائري ي امادة  أ امشروع ا من اأمر  2الواجب توفرها فيها ح يصبح مودع هذ العامة مالكها، ولقد 

طي اسيما الكلمات  6/ 3 بتعريف للعامة ؛حيث جاء فيها ما يلي: العامات كل الرموز القابلة للتمثيل ا
فيها أماء اأشخاص، اأحرف، أرقام، الرسومات الصور واأشكال امميزة للسلع أو توضيبها و األوان ما 

وي عن سلع أو خدمات  مفردها أو مركبة ال تستعمل كلها للتمييز سلع أو خدمات شخص طبيعي أو مع
.)اأمر: رقم: ريدة الر 2003يوليو  19امؤرخ 3/6غر يوليو  23مية الصادرة ي ، امتعلق بالعامات، ا

 (.23، ص2، امادة44، العدد:2003

 التعريف التسويقي: 
    : يث عرف كل حسب وجهة نظر تلف الباحثن امتخصصن  د  تعددت تعاريف العامة التجارية ع

على أها اسم أو عبارة أو رمز أو تركيبة من كل هذ (Philip kotler)حيث عرفها "فيليب كوتلر" 
افسيهم. موعة بائعن وميزهم م اصر نستخدم ي التعريف بعرض بائع أو   (kotler 2012 p314) الع

وتعرف كذلك وتعرف كذلك على أها كل اسم أو مصطلح هو رمز أو إشارة أو التصميم أو كل من  
تجن وا موعة من ام تج أو  ها مييز سلع أو خدمات م تمعة يكون اهدف م موزعن عن غرها هذ اأمور 

مد  افسون اآخرون.)عابدين،  دمات امتشاهة ال يعرفها ام  (.10، ص2012من سلع أو ا

اجات    وتعرف أيضا بأها اسم امصطلح إشارة رمز أو ميع امكونات السابقة تستخدم بدرجة أو تعرف ا
موعة من البائعن أو امسوقن  دمات للبائع و  افس.) معراج، والرغبات وا تجاهم عن ام ، 2013وميز م

 (.12ص

تج أن:  من خال تعريف السابقة نست

اصر مع أها تستخدم للتمييز بن   العامة التجارية مكن أن تكون اسم رمز لون رقم شكل أو كل هذ الع
افسية للمؤسسة. قيق ميزة ت تجات امختلفة هدف إ جذب امستهلك و   ام

 



 العامة التجارية  الفصل النظري
 

 
44 

 لثاني: خصائص العامة التجاريةالمطلب ا 

اسب مع  ارية أن يتحرى الدقة ي اختيار عاماته ما ي بغي على كل من يرغب ي امتاك عامة  ي
بغي أن تتصف ما  شاط الذي يزاوله، و ي قيق طموحه أيا كان ال نشاطه ااقتصادي، ح تكون عونا له ي 

 يلي:

طق. -  أن تكون سهلة ال

 لتذكر.أن تكون سهلة ا -

 أن تكون سهلة الكتابة. -

 أن تكون بسيطة التصميم. -

 أن تكونا بسيطة الشكل. -

جم. -  أن تكون صغرة ا

ظر. -  أن تكون جذابة ام

تجات. -  أن تكون قابلة للتثبيت على ام

 أن تكون مبتكرة خالية من امع اللغوي  -

ملها وأجزائها. - تلفا عن العامات اآخرين ي   أن يكون 

اصر احظورة تسجيلها.أن تكون  -  قابلة للتسجيل قانونا خالية من الع

قق    ارية موذجية كاملة اأوصاف و علها عامة  اشك أن اجتماع هذ السمات ي العامة امختار 
تجات.  جاح امأمول كوها بقبول مهور امستهلكن وتسهم ي ترويج ام -70، ص2009) صاح، ال

90.) 

 ث: مكونات العامة التجاريةالمطلب الثال 

وانب احسوسة للعماء   موعة اإشارات ال تسمح معرفة العامة وتوضح كل ا العامة التجارية ي 
ا  ها واإشارة إ وعودها والشكل الاحق يوضح ل وتساهم ي جذب اانتبا للعامة وتسهيل مييزها وتعيي

 هذ امكونات.
 



 العامة التجارية  الفصل النظري
 

 
45 

 لعامة التجارية(: مكونات ا03الشكل )

 

 

 

 

 

 

 

Source : Jacque slendrevie, julienhévy, denislindon, mercator, 7 

éme edition, dalloz, paris. P 776 

 ااسم:  (1

أجازت معظم التشريعات استخدام اأماء سواء كانت الشخصية أو العائلية أو أماء الغر أو عائلتهم  
ارية هو أن يرد هذا ااسم  ارية القاعدة اأساسية ي ما يتعلق باستخدام اأماء كعامة  وغرها كعامات 

دسية مربعة أو د تلفة األوان أو بصورة ميزة ويرد بشكل متميز كان يكتب بصورة ه ائرة أو بطريقة مزخرفة أو 
تج  اد صفة ميزة هذا ااسم تساعد امستهلك للم اأحجام أو بإطار أو ترتيب معن هو ما يساعد على إ
ارية أن  وز استخدام اأماء العادية كعامة  دمات وبالتا ا  تجات وا دمة على ميز عن غر من ام وا

ارية حائزة  م ترز بشكل معن، وغ عن البيان أن استخدام اأماء الشخصية أو اسم العائلة كعامة 
مود(  )(Ford) (أبو شقرة(كعامة  بشرط التميز كما ذكرنا سابقا.أمد(، ) 

ياة فيشرط  ي وز استخدام اسم امشهور أو قائد أو عام مثل: كليوباترا أو نابليون  وإن كان على قيد ا  و
ارية غر أن  وز استخدام أماء الغر أو ألقاهم كعامة  الة استئذان صاحب ااسم أو ورثته، كما  هذ ا

 (.125، ص2011يتعن موافقة الشخص صاحب ااسم أو ورثته إن كان متوفيا.)العطيات، 

 ااسم

افيز العام  غ
األوا ياني  ظم ال  ال

يم  تص يف  التغ
تج  ال

:  شعارا العام
م اأ  الشار 

الصور وسيقى   ال
الشعار  ئي  ال

 اامضاء

 

 العام
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 شعارات العامة:  (2

يقصد بشعار العامة كل الرموز السمعية والبصرية ال تتبع اسم العامة، ومكن وأن تكون شعار  
اصر وي ما يلي مكونات  اصر ونادرا ما يتكون من كل الع صر واحد أو من العديد من الع العامة من ع

 شعارات العامة:

   (Logotype ou Logo )الشارة: -1

ده سي للعامة التجارية ومن اممكن أن يكون صورة فقط أو شكل أو ح و الرسم أو التمثيل اه
يث يسمح بتمييز عامة  امؤسسة بسرعة، وا مكن تغير إا بعد دراسة ومعن ي ظل وجود خراء  لونا،  
اء الشارة جد صعب و يتطلب إسراتيجية  قادرين على توقع رد فعل مهور امستهلكن، لذا يعتر رد ب

 ة.خاص

  )Le Symboles de Marque (رمز العامة: -2

تج رابط،   ةمكن أن يكون رمز العامة مدمج ي الشار  يث يقوي الرمز امواصفات ام أو غر مدمج 
لق رابط عاطفي مع العميل، أن تذكر العامة أكثر سهولة من تذكر العامة نفسها.  كما قد 

اأصلع والرجل   Michelin- Bibendunوتعر رموز العامة عن شخصيات كالرجل امطاطي 
سم حصان كان اأقدمون  Licorneأو حيوانات أسطورية مثل:  Mr propreالقوي حيوان أسطوري 

ن خراي ) كائن  centaure و بنيفرضون له قرن وسط ا   Lindtنصف رجل ونصفه اآخر فرس( و الت
كما مكن أن    La Coste أو التمساحpuGeot يوانات أليفة الغزال للريد السريع أو متوحشة اأسد أو ا

 . Apple التفاحة ي عامة :يتم اختيار رمز العامة عن طريق الصدفة مثل

   Le Sloganالشعارات:-3

ة امؤسسة ومثل العبارة ال تعرضها امؤسسة ي عرض  هوية العامة والتعريف مستخدم للتعريف مه
ا" Ne scafeها، مثال ذلك عامة  صومام ال تستخدم الشعار ااشهاري "صح صومام" أو عامة "

اء هم ما يزيدا  اكتشف القهوة من جديد و قد يتغر الشعار ااشهاري للحفاظ على العامة وصورها وااعت
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ف -2010أزمور، اظ على جوهر الرسالة ااتصالية.) من قيمتها، و يكون هذا التغر كلي أو جزئي مع ا

 (.51، ص2011

 المطلب الرابع: أنواع العامات التجارية

ظر فيه الغاية امتوخاة من العامة التجارية ونوع   يقسم الفقه العامات إ نوعن  رئيسين، نوع ي
ظر فيه إ استعمال العامة التجارية  ي

ها: (1 ظر للغاية م  العامات بال

   اعية   :)Marque de fabrique(عامة ص

سبة للسيارات ها وقد  ،(IBM)وهي عامة ميز صانعن مثل مرسيدس بال واسيب وبرا أجهزة ا
هائي مثل عامة مرسيدس  تجع ال تج آخر ي إعدادي م تكون هذ العامة امميزة مادة أولية استخدمها م

ركات السيارات وال تس اعة سيارة أخرى سيكون من حق متلقي العامة وضع ال توضع على  تخدم ي ص
الة اأخرة  ها، وي ا ارية بعي مل عامة  عامة الصانع على هذ احركات أو يوضع استخدامه مادة أولية 
قد تلحق اإساءة إ صاحب العامة الواردة على امادة اأولية وهو يعرف بصاحب العامة امصاحبة 

(Marque accompagnant)  هائي امطروح متواضع امستوى تج ال  (65، ص 2015)لعوارم،إذا ما كان ام

  ارية   :)Marque de commerce(عامة 

و هي عامة ميز التاجر معن حريص على جذب العماء بوضع عامة متميزة تدل على حسن 
تجات لذا يطلق عل  Marque de)يها أحيانا عامة التوزيع اختيار وانتقاله إ ما يعرضه من م

distribution)  تجات ال يقومون ببيعها بعد شرائها سواء من أو هي ال يستخدمها التجار ي مييز ام
ظر عن مصدر اإنتاج، ويرتبط بالتجارة عامة أخرى تسمى ي  تج امباشرة، بصرف ال ملة من ام تاجر ا

ه من  (Marque de maison)عامة احل الوايات امتحدة اأمريكية ب توج بعي وهي عامة حديثة ميز ام
ش شأة عن طريق عامات خاصة ويرمز إ هذ العامة أمؤسسة أو م توج ام فردة، إذ يتم ماية م ة م

زائري القدم بن هاتن العامتن التجارية  فرقوت (Logo)برمز ها قانون العامات ا بعض التشريعات م
ضعان  اعية إا هذا التمييز ا يرتب عليه أية نتيجة قانونية أو أي قيمة عملية باعتبار أن العامتن  والص

تج السلعة هو لذات اأحكام والقواعد القانونية وأكثر من ذلك فقد تتحدان ي عامة واحدة ع دما يكون م
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قق الغرضن لذلك تستعمل العامة التجارية للدالة عليهما  الذي يتو أمر تصريفها و تكون له العامة 
ا عن 66، ص 2015لعوارم، معا) زائري من خال قانون العامات ا سيدا لذلك فقد أقلع امشرع ا ( و

وي العامتن واصطلح على تسميتها بعامة السلع.هذا التميز وإفراد للعامة أحكام وماية   قانونية 

 دمة  :عامة ا

إن الدور الرئيسي للعامة هو مييز السلع قد تطور، إذ أن اجال ااقتصادي هذ العامة قد اتسع 
دمة و هي العامة ال  ا التطور ااقتصادي ما يطلق عليه اسم عامة ا اضر ح قدم ل وامتد ي الوقت ا

دمة ال يؤديها مثا عامة امصرف أو طة السيارات وبعبارة فهي  يضعها التاجر للدالة على ا ك أو  الب
تجات وإما توضع على  دمة على ام ال يتخدها  امشرع رمزا ميزا للخدمات ال يؤديها،  فا تظهر عامة ا

تشر   اأشياء ال يستخدمها امشروع كما توضع رمزا على مابس العاملن، وي

شات الدعاية و  دمة لدى م ادق وشركات عادة استعمال عامة ا ما والف اإعان، وشركات السي
دمات إ نوعن) قل، ومكن تقسيم ا  (67، ص 2015لعوارم،ال

 :وع اأول  ال

دمات ال يؤديها اأفراد أو الشركات و تكون غر  دمات ي حد ذاها ويقصد ها تلك ا عبارة عن ا
تجات مادية، أي أن مهمتها اأصلية هي إشباع حا ة مباشرة متعلقة م جة اإنسان وذلك بتأدية خدمة معي

وك وشركات التامن توضع هذ  دمات، الب اجة متعلقة بسلعة مادية ومثل هذ ا دون أن تكون هذ ا
 العامة على امطبوعات ال تستخدمها أو تستعملها الشركة ي معاماها.

  : وع الثا  ال

سبة دمات ال تقدم للعماء بال ة، ومثال ذلك خدمة الصباغة، وفيها يتم  تتعلق با لسلعة مادية معي
ائك( بوضع عامته على  أداء خدمة الصباغة على هذا اإنتاج امادي ويقوم مقدم الصبغة )الصباغ أو ا
تج أو الصانع  جد أن السلعة امادية قد ملت عامتن اأو هي عامة ام دمة، ف السلعة نفسها موضع ا

دمة ال أداها مصلحة الغر)وهي عامة   (.68، ص 2015لعوارم، ارية والثانية هي عامة مقدم ا
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اصة بالعامة ي العام حيث أن البعض  مها كل التشريعات ا دمة م  در اإشارة إ أن عامات ا و
ماية كباقي العامات التجارية العادية، ي حن أن الب حتها ا ها اعرفت ها وم عض اأخر م يعرف ها وم م

ماية القانونية.  يقر ها ا

زائري نص عليها ي امادة الثالثة من قانون العامات وجعلها إلزامية مثلها مثل العامة التجارية  ولكن امشرع ا
د أن امشرع قد كفلها تلك ا ماية القانونية، إذ  ماية من وا أمية التفرقة بن أنواع العامة من ناحية ا

 (.69، ص2015لعوارم، دون مييز)

  :ماعية  العامات ا

هي تلك العامة ال تصدر عن شخص اعتباري للدالة إما على أن العامة انتجت من قبل أعضاء 
ة لضمان قدر معن  تجات معي ودة إذ توضع العامة على م هذا الشخص ااعتباري أو ااعتبارات تتعلق با

ودة يضم اءا على قواعد والتزامات تفرض من قبله ويلتزم ها من بضع هذ من ا ه الشخص ااعتباري ب
تجاته أو خدماته ) ( واهدف من هذ العامة هو التصريح 130، ص 2011العطايات، العامة التجارية على م

ه هذ العامة، وبالتا فهي تلعب دورا مهما ي ماية  ودة تعر ع ة من ا امستهلكن ضد بدرجة معي
ماعية إذا  ص ي تشريعاها على إلغاء تسجيل العامة ا التعامات الغر الصحيحة وبالتا فان بعض الدول ت
الف القواعد واأسس ال وضعتها امؤسسة امصدرة هذ العامة ومن اأمثلة على هذ  استعملت بطريقة 

ساء اأمانيات  و ال توضع على امابس (ILGWU)العامة عامة اد ال و ال توضح اختصارا ا
، 2011)العطايات،. (international Ladies German Workers Union)العامات الدو

 .(131ص

 عامة ااعتماد : 

ة  ة كدرجة معي مل ميزات معي دمات لتشهد بأها  تجات أو ا هي تلك العامة ال توضع على ام
ع  قق ماية  من الدقة ي الص عها أو أدائها وبالتا فهي  دمة أو طريقة ص شأ السلعة أو ا ودة أو م وا

تج ومن  مل عامة ااعتماد لثقته مصدر وجودة ام تج و الذي  كبرة للمستهلك الذي يقبل على شراء ام
امة ااعتماد بن ع دقيقة  ومن خال ما سبق ناحظ أن التفرقة (ISO 9000)اأمثلة على ذلك عامة

ودة يتطلب وجودها  ة ي ا هما يتمثل ي أن عامة ااعتماد تدل على معاير معي ماعية والفرق بي والعامة ا
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ة ومعاير توضع من قبلها وتطبق على  ماعية تشر إ مؤسسة معي ا العامة ا دمة بي ي السلعة أو ا
 (131، ص 2011العطايات، أعضائها )

 حتياطيةالعامة اا : 

دمات ال م تطرح بعد ي  تجات وا ماية ام وهي تلك العامة ال تسجل ليكون ها دور وقائي 
ارية قريبة الشبه من عامته  اأسواق وبالتا فان صاحب العامة التجارية امسجلة يقوم بتسجيل عامات 

مل موا تجات وخدمات أخرى  ة . صفات جديدامسجلة استخدامها احقا على م
 )131ص2011, العطيات)

  :العامة امانعة 

ع الغر من استعماها وليس ل ية دوهي تلك العامة ال هدف إ م ى من قام بتسجيلها  ال
ارية  ارية مسجلة وقائمة بتسجيل عامة أو عامات  باستعماها وهي كأن يقوم التاجر صاحب عامة 

ها خوفا من أن يقوم شخص أخر بتسجيلها  فتختلط لدى مهور امستهلكن مع أخرى مشاهة ها أو قريبة  م
افسة ها من العامات قد يواجه بعض الصعوبات القانونية اد تشرط بعض  العامة امستعملة وتكون م
ها تعطى  التشريعات إثبات واقعة استعمال العامة كشرط لقبول تسجيلها بعض التشريعات تسجيلها ولك

ق ي طلب إلغاء تسجيل العامة التجارية ال م تستعمل أو توقف استعماها لفرة طويلة كما فعل  الغ ر ا
( .  (132،ص2011العطيات ،امشرعان امصري واأرد

 العامات التجارية غر التقليدية: 

ا ي تعريف العامات التجارية سابقا بأها كل إشارة أو رمز يهدف إ مييز سلع ة  قل ة أو خدمة معي
دمات غر  ا  ثار التساؤل حول إمكانية استخدام وسائل أخرى للتعبر عن البضائع وا عن غرها ومن ه
روف واأرقام واستخدام وسائل أخرى كاللون الشكل  والصوت  الوسائل التقليدية امعروفة  كاأماء وا

ا تبدو الصعوبة واضحة بال سبة للتشريعات القائمة أن قدرة هذ الوسائل على والرائحة بل وح املمس وه
مييز ما مثله من بضائع وخدمات أمر كثرا وأيضا الصعوبة العملية ال تواجهها مكاتب التسجيل حول العام 
اسب ظروف خاصة إثباها واسرجاعها إا أن كل  يط م تاج إ  ي تسجيل مثل هذ العامات ال 
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ع بعض  التشريعات القانونية من تسجيل مثل هذ العامات م كانت قادرة على التمييز وم  ذلك م م
د تعدد أنواع هذ العامات:  فردة عن غرها وهو ماحظة ع  كانت  م

  :ركة  عامات ا

ة تعر  وهي تلك العامات ال تتضمن  صورا كلمات بلون واحد أو عدة ألوان وتتحرك بصورة معي
ية مزج األوان والصور عن السلع أو  دمة امقدمة أو طريقة  تعبئتها أو تقدمها وقد تكون بطريقة ف ا

ها وتكون جزء من هذ  ركة كلمات تعر ع والكلمات مع بعضها البعض وعادة ما تصاحب عامات ا
د تسجيل هذ العامة يقدم وصف دقيق يتضمن اإشارة على أها عامة متحركة و ع اصر مكونة العامة وع

صوص العامة ال سجلتها ي بريطانيا  ومكونات العامة بدقة وترتيبها، ومن العامات امسجلة ي هذا ا
موعة صور تصور العام من عدة مشاهد وأماكن بصورة دائرة  شركة ااتصاات الريطانية و ال تتكون من 

ديدها  286مع عبارات وصفية للمشاهد وقد تكونت هذ العامة من  تلفة ي العام م  اطق  صور م
ا وماا ومن م ااستقرار مكاها  د طلب التسجيل وكذلك عامة سجلت ي أمريكا حركة العن مي بدقة ع
اعة  ارية لشركة لص وأيضا طريقة فتح أبواب السيارة من اأسفل إ اأعلى سجلت كعامة 

 (133،ص 2011العطيات،(السيارات.

  :عامات الشكل 

ارجي وكما ذكرنا سابقا فان  تج ا وهي العامات اجسمة أو ثاثية اأبعاد وال تعتمد على شكل ام
ه هي  تج الذي يعر ع تج وقدرة الشكل على مييز ام غرافية الصحيحة للم اعتبارات إظهار الصورة ا

ب أن يتضمن طلب التسجيل الصعوبات ال واجهت تسجيل مثل هذ العامات، وفقا للقا نون اأمريكي 
ة من الشكل أو رسم  ص على أن هذ العامة ثاثية اأبعاد مع تقدم طلب خاص أن يتضمن عي ال
ارجي ل  ارجية ماركة كوكاكوا وأيضا الشكل ا توضيحي، ومثال  اا شهر  عليها هو شكل الزجاجة ا

ا بون الشهرة وال سجلت كعامة اص  حلوى الس ارية ي الوايات امتحدة اأمريكية و الشكل ا
 (133،ص2011العطيات،(. )TMEP.)بالكمبيوتر
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 :العامات الصوتية 

وهي العامات ال تستخدم أي مقطع موسيقي أو جزء من مقطوعة أو صوتا طبيعيا أو صوت  أو 
تج أو خدمة  ة، ويعرف مكتب تسجيل غرها من اأصوات وال مكن استخدامها للتعبر عن م معي

موذجي إجراءات فحص العامات ) ( TMEPالعامات التجارية اأمريكي العامات الصوتية ي دليله ال
دمة عن طريق الصوت أكثر من الوسائل امادية  تج أو ا العامة الصوتية بأها تلك العامة ال ميز ام
يات القرن اماضي نتيجة  ذ تسعي املموسة اأخرى وانتشر اإقبال على تسجيل هذ العامات بصورة كبرة م

فظ واس ية ال تسمح  رجاع املفات الصوتية وتصدر أنظمة التسجيل للتطور التق الكبر ي الوسائل الف
واأصوات امستخدمة فيها ال محت بفحص هذ العامات إظهار لصفته امميزة ها، ومح بالتا 

ها قرص  دمات ال تعر ع تجات أو ا أو  CDبالتسجيل هذ العامات م كانت ها القدرة على ميز ام
ة على هذ الع ب إرفاق وصف شريط كاسيت كعي ا لغايات تسجيل مثل هذ العامة  امات الصوتية وه

ا واأمثلة على العامات  صر التميز ه تقي ع دقيق ها وما تتكون وا يكفي وصفها بأها مقطع صوي ي
مائي وأيضا امقطوعة اموسيقية ) ها صوت زئر اأسد لشركة اإنتاج السي  Met rogoldenالصوتية كثرة م

mayer MGM ات موبايل نوكيا وشركة اصة ب اأوروبية للطران مقطع  Easyjet( وأيضا امقطوعة ا
ارية يسمعها كل من يتصل بأي من مراكز الشركة وقيام   Comeonletsflyموسيقي يتكون من:  كعامة 

 ( 134م، ص 2011العطيات، اأمانية بتسجيل عامة مشاهة. ) Siemensشركة 

ة Wtoللتجارة ) وانب امتصلة بالتجارة من حقوق املكية الفكرية  1995( س وخاصة اتفاقية ا
ة  قد عرفها بأها: العامة التجارية  1999تريبس كما أن قانون العامات التجارية اأرد امعدل رقم لس

اوزت شهرها البلد اأصلي الذي سجلت فيه واكتسبت شهرة ي ا لقطاع امع من ذات الشهرة العامية ال 
مهور ي امملكة اأردنية اهامية م حظر تسجيل ما يطابقها أو ما يشاهها أو ما يشكل ترمة ها ي امادة  ا

تجات أو خدمات ماثلة أو غر ماثلة ي امادة. ع الغر من استعماها على م  م م

  :عامات املكية 

ما العامة التجارية عامة ملكية تع العامة الدالة على ملك ة لشخص ما، بي قولة معي ية أموال م
تدل على نوعية البضاعة وماهيتها أي إن عامة املكية تدل على امالك، ي حن أن العامة التجارية تدل 

ما تشر عامة املكية إ مالك تلك البضائع.   على البضائع، فالعامة التجارية تشر إ البضائع نفسها، بي
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وع من العامات هو اأقدم ي الظهور، إذ يذكر أن اإنسان كان قد استعمل رمز و  يعتر هذا ال
زين )عامة ما( ي وسم اماشية، ولعلمه كان يهدف من وراء ذلك إشعار اآخرين بأن تلك اأشياء خاصيته )

 ( 128، ص 2007العابدين، 

 :العامة امشهورة 

تشر ي اأسواق، بصورة أضحت العامة امشهورة ليست ي اأصل  سوى عامة عادية، م أخذت ت
تجات أو بضائع أو خدمات  دمات ومرتبطة م معها معروفة معظم امهتمن ي عام اإنتاج أو التجارة و ا
دد ومعلوم، وعادت يتم التعرف على مدى شهرة العامة التجارية من خال  ذات جودة ميزة من مصدر 

ودة... ا ملة عوامل كد  رجة الصفة الفارقة والثقة واانتشار وا

تجات ال تستعمل من اجل مييزها فان اكتساب اأو للشهرة إ  ونظرا ارتباط العامة التجارية بام
شهرة الثانية بالتبعية ارتباطها أي العامة والبضاعة معا لذا فان استعمال العامة امشهورة من قبل الغر قد 

ارية بن بضائع هذا الغر وبضائع مالك العامة امشهورة اأمر الذي قد يوح ي للمستهلك بوجود صلة 
ققة ليس فقط ي البضائع ال ها بالفعل بل وي تلك  افسة مالك العامة امشهورة بصورة غر  يؤدي إ م

إذا م يكن مالك العامة امشهورة قد ال ا يتعاط ها أصا وتظهر هذ امشكلة بصورة أكثر جدية ي حالة 
ارج أو م يكن قد باشر استعماها ي اأسواق العامية مشاكل كبرة أمام مالك تلك  قام بتسجيلها بعد ي ا
ها ي البلدان ال م تسجل أو تستعمل فيها تلك العامة.  فاظ على حقوقهم فيها والدفاع ع العامات ي ا

 (129، ص 2007زين العابدين، )

عل مسالة ماية العامات التجارية امشهورة تفرض نفسها بقوة على ااتفاقيات الدولية  اأمر الذي 
اصة  ل ااهتمام ي اتفاقية باريس ا ية على حد سواء فكانت  قوق الفكرية و على القوانن الوط امتعلقة با

اعية والتجارية   ظمة العامية.اتفاقية ام 1883ماية املكية الص

 المطلب الخامس: أهمية العامة التجارية

اصر املكية الفكرية، فهي تعتر من أهم الوسائل ال يلجأ إليها التاجر  تعد العامة التجارية من ابرز ع
ما وجدت وضمان عدم تظليل  مل عامة التجارية أي تجات ال  لتمكن امستهلك من التعرف على م

مهور وخديعة فيض تكاليف اإنتاج يضمن  ا تجاته و سن م ي أمرها ما يدفع إ بذل أقصى جهد ي 
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ها على سبيل  اك عدة أنواع للعامة التجارية م افسة وكما أن ه تفوقها ورواجها على مثياها ي ميدان ام
دمة  ماعية وعامة ا اعية و العامة التجارية و العامة ا و العامة امشهورة وغرها من امثال العامة الص

 العامات.

  ة  34وكما أورت امادة السابعة من قانون العامات التجارية اأرد امعدل رقم  1999لس
اذ  ها اأماء كا صر وم تعداد لبعض صور وأشكال العامة التجارية على سبيل امثال ا ا

روف أو شأ وا اأعداد أو خليط من كليهما مثل  ااسم الشخصي أو اسم العائلة أو ام
( أما الرموز فهو رسم  موعة من امرئيات )تكوين ف رسوم ورموز رسم التصميم يتضمن 

مة.  مرئي واحد مثل هال 

تجات أو البضائع أو  وتكمن أمية العامة التجارية من خال وظائفها ال تؤديها فتعطي للم
دد امصدر الشخصي واإقليمي ها، للخدمات ذاتيتها ال ميزها عن مثيا ها بكل يسر وسهولة، حيث أها 

دمة ي ميدان  سيدا للسمعة التجارية للصانع أو التاجر أو مقدم ا فبالتا أصبحت العامة التجارية مثل 
ت سن وتطوير م جاهم العمل التجاري فبالتا تعزز روح امبادرة ي العام وذلك من خال سعيهم إ 

ا  اكتساب ثقة امستهلكن، فكلما زادت جودة الضاعة، ازدادت الشهرة تلك العامة التجارية، إذ يكفي ه
أن يذكر اسم امشري تلك العامة التجارية ال يريد شرائها دون حاجة إ بيان أوصاف ومات الشيء امراد 

تج ذو شراؤ وكما أن العامة التجارية هي اأداة الوحيدة لتكرا ر الشراء أي تتيح للمستهلك أن يكرر شراء م
 نوعية تلي رغباته واحتياجاته.

  تجات من اجل ااحتفاظ بالعماء ومثل والعامة التجارية ي الواقع وسيلة دعاية للم
ظيم العاقات  تج، وأداة لت ودة ام واكتساب عماء جدد، وهي بذلك تشكل ضمان 

 ستهلك من جهة، وبن التاجر وغر من التجار من جهة أخرى.ااقتصادية بن التاجر وام
  اح امشروع ااقتصادي فهي وسيلته إ وتعتر العامة التجارية إحدى الوسائل اهامة ي 

افسة غر امشروعة كامزورين، إذ شاءوا اانتفاع باإشارات امميزة ماثلة  إحباب جهود ام
تجات أو خدمات تلف، سواء على الصعيد الدو  بغرض التسويق م من نوع رديء أو 

دم  دم مصلحتن ي وقت واحد، فمن جهة  واحلي، كما أها تقوم بوظيفة مزدوجة إذ 
دمة باعتبارها وسيلة هؤاء لتميزهم سلعهم أو بضائعهم  مصلحة التاجر أو الصانع أو مقدم ا
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دمات امشاهة فيصلوا عن طريق العامة أو خدماهم عن غرها من السلع أو البضائع أو ا
دم مهور امستهلكن اسيما وإها وسيلتهم  إ مهور امستهلكن، ومن جهة أخرى فهي 
دهم قبوا أكثر من  دمات ال يفضلوها وتلقى ع للتعرف على السلع أو البضائع أو ا

 غرها. 

ملها بالشروط واأسعار احددة ها كما مكن العامة التجارية صاحبها من مراقبة بيع  السلع ال 
بارين،  تلط مثياها. )مازن فتحي ا ، 2010والتأكد من أها وضعت على البضائع امخصصة ها ح ا 

 (32، 31، 30ص 
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 المبحث الثالث: صورة العامة التجارية عبر شبكة اانترنت 

 ت و صورة العامة التجاريةالمطلب اأول: تأثير شبكة اانترن

تجاها والعامة  كثرا ما تستخدم صورة العامة التجارية كمرادف لرصد ومعرفة مدى تفاعلهم مع م
التجارية عر الشبكات ااجتماعية، ومع ذلك يبقى هذا تفسر ضيق للغاية، و تأثر شبكات التواصل 

اصر:ااجتماعي على صورة العامة التجارية يتمثل ي هذ ا  لع

 تحسين العاقة مع الزبون:  (1

تجاها وخدماها والشبكات ااجتماعية تؤثر  حه وتقدمه امؤسسة من خصائص م تعد الصورة كل ما م
 بشكل مباشر على صورة العامة.

قق أرباح للمؤسسة لكن ي الوقت  سلفا كان اهدف الرئيسي للمؤسسات أن تكون العامة نافع و 
اضر تغرت  سن العاقة مع الزبون ح يطمئن امستهلك ا ب على امؤسسة  موازين القوى حيث أصبح 

اد سبل  سن صورة العامة ي ذهن الزبائن، فإنه يسمح أساسا إ ة ما يؤدي  لق جو من الثقة والطمأني
اذ القرارات، جديدة لتطوير اأعمال، وتسعد امؤسسة إ ااستماع أفكار وأراء الزبائن وإشراك هم ي ا

وذلك ما يسمح بزيادة واء للعامة التجارية واستهداف أفضل العماء، وهذ العوامل تعد فرصة للمؤسسة 
ية والتحسن امستمر، وإعطاء صورة شفافة للعامة التجارية عر الشبكات  للحصول على بيانات تعليمية غ

 ااجتماعية.

هاتكوين شخصية اعتبارية للعامة و  (2  : السيطرة على ما يقال ع

إن البعد اإنسا الذي تأخذ العامة سريعا بفضل تواجد احاورين ي الشبكات ااجتماعية يسمح 
بظهور بوادر لشخصية خاصة للمؤسسة. وهو متغر جديد يأخذ بعن ااعتبار بأن امؤسسة باستطاعتها 

ها، وذلك من خال است عمال التبادات بن مستعملي الشبكات ااجتماعية التحكم ومراقبة كل ما يقال ع
تويات على الويب،  رية ي خلق  ح نوع من ا غرافية، وهذ الشبكات م واجز ا وذلك من خال تضييق ا
ي بعض الوقت هذ احتويات تضر بالعامات وتأخذ أماكن على مستوى الشبكات ااجتماعية هذا السبب 
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ب إن تكون حاضرة لتستطيع امراقبة والسيطرة على ما يقال عن فإن العامة ما إذا أر  ادت أن ا تعا 
 عامتها والتحكم فيه ح تتمكن من خلق شخصية قوية ودودة. 

 الخبر والمصداقية:  (3

تكسب صورة العامة التجارية من خال نشاطاها على شبكات التواصل ااجتماعي اسراتيجيات 
تجاها وجودها. فعالة للتواصل مع الزبا ظمات إثبات مصداقيتها وابرز مكانتها وخصائص م )كاي، ئن للم

 (16، ص 2014/2015

 المطلب الثاني: ترويج العامة التجارية في الفضاء الرقمي

أدى ظهور اانرنت إ تغير الطرق التقليدية لاتصال امؤسساي للمؤسسات ااقتصادية من خال 
الكرونية وتأسيس صفحات خاصة ها علي مواقع التواصل ااجتماعي وهذ اأخرة أحدثت إنشاء مواقع 

ذ ظهورها ثورة حقيقية ي أوساط امستخدمن والفاعلن ااقتصادين عر اانرنت، لقد ولت اأيام ال   م
وات كانت تقف فيه العامات التجارية على هامش الشبكات ااجتماعية مفضلة ااستثمار بكث افة ي ق

 ااتصال التقليدية الصحافة امكتوبة التلفزيون واإذاعة أو الدعائم ااستعمارية اأخرى.

تعد وسائل التواصل ااجتماعي اليوم موذجا جديدا لاتصال وتبادل امعلومات كما إن ااتصال عرها 
هم التبادل ا مكن أن يتم من جانب واحد، فمئات اماين من اأفراد مرابطون د اخل هذ الشبكات ومك

اة من هذ التبادات والعديد من  صى وامؤسسات ااقتصادية ليست مستث حول موضوعات ا تعد وا 
اقشات عر امدونات والشبكات ااجتماعية حول العامات وهي بذلك مكن أن تشكل مصدر للتعريف  ام

ة أو تشويه صورها ومعت ها لفرة طويلة، وهذا هو ما مثل تعديا هذ العامات عر هذ بامتيازات عامة معي
ديدة فكيف للمؤسسة ااقتصادية أن تستخدم هذ امواقع للرويج عاماها واحافظة  صاة ااجتماعية ا ام

مهور ؟  على صورها لدى ا

وات  ذ بضع س من ظهور اانرنت إذا كان مقدور امؤسسات إن تقرر أمية وجودها على الشبكة م
ديد للجميع بالتعبر ونشر احتوى على  يل ا فان الوضع قد اختلف مع ظهور الويب، إذا مح هذا ا
ربة امستخدمن ي التعليق عر امدونات، مواقع التواصل ااجتماعي... إ تشكل  اانرنت وبالعودة إ 

صوص العامات التجارية معل اهلها هذ التبادات امعلومات امتبادلة  ومات قيمة ا مكن للمؤسسات 
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فاظ عليه  فسمعة  وعليه يبدو من امهم جدا للمؤسسات تطوير تواجدها عر اانرنت وقبل كل شيء ا
ة كما مكن أن تكون هادمة للسمعة.  اانرنت أو السمعة عر اانرنت مكن أن تكون مثم

ية الشبكات ااجتم (1  اعية: ااستخدامات المه

يشهد تواجد امؤسسات ااقتصادية عر مواقع التواصل ااجتماعي تزايدا مقارنة مع اانواع ااخرى من 
الويكي...( فمن امثر لاهتمام ناحظ ااستخدام امكثف للفيسبوك –الشبكات ااجتماعية )امدونات 

ظر عن قطاع نشاط تلك امؤسسات، رغم أن غالبيتها ا ملك إ ددة عر هذ بغض ال سراتيجية 
 الفضاءات.

ة  تسارعا كبرة  2016شهد استخدام الشبكات ااجتماعية من قبل امؤسسات ااقتصادية خال س
من امؤسسات اأمريكية  %90من  أكثر Fastcompanyلصا  holmes, ryah أجراهاوفقا لدراسة 

قيق معة أفضل  %90يقارب  متواجدة حاليا على الشبكات ااجتماعية وأكدت ما من هذ امؤسسات 
ها أكدت ارتفاع حجم أعماها بعد إطاق مبادرة عر هذ  %50لعامتها عن طريق هذا التواجد كما أن  م

 (holmes, ryah, 2016الشبكات . )

ول امؤسسات ااقتصادية إ فضاء الشبكات ااجتماعية مرتبطة بالتطور الذي  إن تفسر ظاهرة 
فاظ على العماء.شهدته ع ولت من تسويق التعامات إ تسويق العاقات هدف ا  ملية التسويق ال 

 دور الشبكات ااجتماعية:  (2

والتكاليف امتصلة بآليات التسويق كفاءة العطيات  اإراداتتؤثر شبكات التواصل ااجتماعي على 
قاط اأساسية التالية:وسرعة تطوير أداء امؤسسة عموما ففي حن مكن حصر دورها ي   ال

 مساحة جديدة للحوار : 

د استخدامها من قبل العامة التجارية خلق مساحة جديدة للحوار وتبادل  تتيح أي شبكة اجتماعية ع
والتفاعل مع امستهلك، حيث أن العاقة ال كانت موجودة بن الطرفن م تعديلها بشكل كبر وبدا من 

هما وهو أمر م سبة للزبون، أين ا مثل الركيز على الزبون، تركز العامة التجارية على الروابط بي ستحدث بال
صات مساحة جديدة للحوار فقط ولكن قبل كل شيء تشجع عليه.   هاته ام



 العامة التجارية  الفصل النظري
 

 
59 

ديث إ حد إعادة تفريق  ا ااجتماعية ي عصرنا ا تغلغلت مواقع التواصل ااجتماعي ي سلوكيات
اخ من التفاهم وبالتا تأسيس عاقة مائ  مة للحوار.التوازن عاقات القوى و خلق م

 ديد اختبارات التسويق  : مواقع التواصل ااجتماعي كيف 

اهات ااستهاك وبالتا فإن  مهور امستهدف من قبل امؤسسة سلوكه ا ليل ا من ابرز أهداف التسويق 
مهور، أها مفيدة للتبادات وتطوير  ة مع هذا ا الشركات ا تتجاهل أي نقطة اتصال مباشرة مك

مهور وعليه مثل الشبكات ااجتماعية أرضية ااسر  ديدة هذا ا اتيجيات امستقبلية استباق ااحتياجات ا
موعة اجتماعية متصلة تعبر عن نفسها وتوفر بيانات  سبة للمؤسسات باعتبارها  مائمة ممارسة التسويق بال

اهات التفكر لدى مستخدميها وبالتا العامات ا لتجارية دراسات السوق من خال هذا أساسية حول ا
الوسيط حيث تتيح معرفة عدد مرات ذكر العامة من طرف امستخدمن عر اانرنت ماذا وخصوصا ي أي 
اء  ظرف من الظروف، باإضافة على قدرة الزبون ي التعليق على امبادرات ال تقرحها العامة بطريقة ب

 مؤسسات بفظل الشبكات ااجتماعية.وهي كلها فرص جديدة أتيحت أمام ا

 شر و ترويج امبيعات  : إمكانيات ال

هم فالفيسبوك على سبيل  يسمح تصميم واجهات الشبكات ااجتماعية للمستخدمن التواصل بي
امثال، هو با شك وسيلة تسمح للمستخدم بااتصال مع شبكة من امستخدمن وااطاع على كل 

سبة للمؤسسات ال أصبحت واعية بإمكانات ترويج امبيعات من قبل نظام امستجدات واأمر كذلك ب ال
اص بكل شبكة كما تسمح للعامة التجارية بالتواصل والتعبر من اجل تعزيز أعماها عن  نشر احتوى ا

شرات اإخبارية و احتوى اإعامي أو غرها من اجل التعريف بامبادرة  طريق نشر امطبوعات مثل امقاات ال
ديدة امقدمة من طرف العامة التجارية، اسيما بامقارنة مع وسائل اإعام التقليدية اأخرى، فااتصال  ا

 عر الشبكات يكون أسرع، أكثر انتشارا و أكثر شفافية.

اصر جديدة لزيادة امبيعات فاش  صوص ترقية امبيعات والرويج تضيف الشبكات ااجتماعية ع
احها، وتسمح الشبكة لتحقيق امبي ، إذ أن نشرها الفعال يضمن  اصة....ا صومات وامبيعات ا عات، ا

دد عر اانرنت  طأ عر عن نقاط البيع التقليدية، وعليه ليس الفاعلون ا هذ امبيعات اإضافية عن طريق ا
ون فقط بل ح امؤسسات التقليدية ال نقلت جزءا من نش  اطها عر اانرنت.هو الرا
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 التغطية الواسعة للسكان : 

فزا أساسيا للمؤسسات ال  ديثة  يعد انتشار استخدام مواقع التواصل ااجتماعي ي اجتمعات ا
سبة  3.435تلجأ لاستثمار ي هذا الوسيط، إذ يبلغ عدد مستخدمي اانرنت ي العام  مليار مستخدم ب

موع سكان العا %46تقدر  ( ي حن يقدر عدد مستخدمي Journal du net, 2016م )من 
سبة تقدر  2.31مواقع التواصل ااجتماعي  كما تعد مواقع التواصل ااجتماعي   %31مليار مستخدم ب

وع احتويات  أكثر امواقع زيارة من قبل أكر عدد من الشرائح ااجتماعية والفئات العمرية، باإضافة إ ت
علها  وااهتمامات عر هذ امواقع إذا ما سبق إن هذ الشبكات تغطي عدد هائلة من امستخدمن وهو ما 

اهله.  وسيطا مهما ا مكن للمؤسسات 

  :قيمة كل موقع اجتماعي للمؤسسة 

د: شاط امؤسسات ااقتصادية   من بن امواقع ااجتماعية اأكثر استقطابا للمؤسسات لل

hinkedin google+, Twiter, facebook, yotub  تار كل مؤسسة استخدام أي موقع
سبة ها ما يشكل قيمة كل موقع للمؤسسة وهو  حسب طبيعة نشاطها وحجم مواردها ومردودية كل شبكة بال

: دول التا  ما سوف نوضح ي ا

سبة للمؤسسة04جدول رقم )  الطالبة( إعداد)من (: قيمة كل موقع إجتماعي بال

سبة للمؤسسة اموقع الرقم  قيمة اموقع بال
01 Facebook  هو موقع التواصل ااجتماعي اأكثر شعبية على اانرنت ومكن الوصول

أو استخدام موقع الفيس بوك من خال أي متصفح انرنت وذلك عن 
ة  إ  2016طريق الدخول إ اموقع الرمي للفيسبوك مستخدمن س

دث استخدامه من حدود واحد فاصل مانية مليار مست خدم وهو ما 
طرف امؤسسات ال تسعى ها عر اانرنت ويتميز الفيسبوك ما يلي 

اء عاقة ثقة مع الزبائن  القدرة على التواصل امباشر ب
02 Twitter  وكان  2006مواقع الشبكات ااجتماعية تأسس توير عام هو أحد

من أربعة إ  2008ن عام عدد امشركن ي مستهل من توير اعتبارا م
مسة ماين مستخدم وكان ثالث أكثر مواقع الشبكات ااجتماعية 
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انتشارا بعد موقع الفيس بوك وماي سبيس توير للمؤسسات التواصل 
السهل والسريع وهو ما يشجع استخدامهم للعروض اجانية أو التغرات 

اصلة داخل امؤسسة .  وامستجدات ا
03 Goole  ف ركات ااجتماعية التابعة لشركة جوجل ال يص على انه احد اكر 

تجات جوجل فهو  2011م إطاقها أول مرة ي حجرات  مع كل م
دم امؤسسة. تسي هذ اجموعات و ال   فضاء للحوارين م

04 Youtube  اات يقدم وعة ي ش  عبارة عن موقع الكرو يعرض فيديوهات مت
تار التواصل  عر اذ تستطيع موقع  امتيازات كثرة للمؤسسات ال 

تجاها  تلك امؤسسات توظيفه اسراتيجياها التسويقية من خال تقدم م
 وخدماها أو تسويق عامتها.

05 Linkedin  كت باأساس للتعامل مع احرفن،وهو ما مكن مستخدم موقع لل
اء عاقات ميزة مع  يطها امؤسسة من ب امؤسسات اأخرى ي 

تمل  ااقتصادي أو خارجه كما يتيح ها فرص االتقاء مع الشركاء 
شاط امعتمد على التواصل البسيط  اد اأفكار ي ميدان ال مستقبا وا

 والسريع عر هذا اموقع.

كدان ي تطوير رؤية اموقع ضمن الرقمية) للسلعة  كما يساهم موقع لي
سبة للموظفن  (على الويب ما يسمح بالتعريف للميادين اختصاصها بال

ية ويبلغ حجم امشركن  احتملن حيث يسمح هم إبراز شخصيتهم امه
ة   مليون مشرك. 100ما يفوق  2016ي هذا اموقع خال س

 
ط إن استخدامات مواقع التواصل ااجتماعي كثرة ومعقدة و ا عاقة ها ما يفعله  اأفراد خا رج ا

مط معن من من امستهلك  أو على مواقع أخرى على شبكات اانرنت فالتفاعات متعددة  وا وجود ل
سبة للمستخدم وإذا كان ا بد على  على هذ امواقع غر أن اانرنت أصبحت مثل فضاء تعبري بال

بغي عليها التخلي عما امؤسسات أن تعي آليات العمل عر هذ امواقع قبل الشروع ي هذ امغا مرة فا ي
 تشتاكه.
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 ديدة نسبيا تثر مواقع تحديات ومخاطر اعتماد الشبكات ااجتماعية :باعتبارها احد الظواهر ا
سبة لأفراد أو  ديات جديدة أمام التسويق وهديد من امخاطر سواء بال التواصل ااجتماعي اليوم 

 امؤسسات.

كانت امؤسسات ااقتصادية تعتمد ي اأساس على شكل واحد من   تغيير شكل ااتصال: -1
تجاها على  و امستهلك دفع امستهلك وبالتا كانت تعتمد ي اقراحية م ااتصال من امعلم 
ا عاماها من قبل مهورها من امستهلكن وكانت القراءة  وسائل اإعام التقليدية دون ردود فعل 

ربة امستهلك الوحيدة لتأثر  ها هو حجم امبيعات ورقم اإعمال وعليه م تعتمد هذ الطريقة ي 
الين م يكونوا ي حقيقة اأمر مهور للمعلومة  دمات امتوقعة والفعلية امستخدمن ا حول ا

 ومستقبل للرسالة ال ترسلها امؤسسة .

وات اأخرة ي اانرنت   عر إنشاء مواقع ها على الشبكة باعتبارها نوافذ استثمرت امؤسسات خال الس
ا امعتمد من  ساخ شكل ااتصال أحادي اا تجاها عن طريق است اشهارية حقيقية أداة فعالة للتسويق م
حه بعض اامتيازات من اجل  مهور  وم قبل وسائل اإعام التقليدية فامؤسسة تعتمد على جذب ا

 استقطابه وضمان العامة .

اك  مهور من وضع ااتصال إ وضع التخاطب فه ذ ظهور مواقع التواصل ااجتماعي تغر العاقة مع ا م
تديات ومواقع التواصل  اهات ،فأصبح بإمكان امستخدم ام ، وخصوصا متعدد اا ا ائي اا تبادل ث

دمات مع امستخدمن اآخرين أو امعل تجات وا من إذا أتاحت هذ امواقع ااجتماعي التكليف على ام
ادثة موجودة بطريقة عامة واضحة من عدمها  للمستخدم إمكانية التعبر بسرعة وبسهولة أو ااندماج بن 

 إ موقع معن وبالتا التفاعل مع العامة امرتبطة باموقع أم اانسحاب.

 مهور  سمعة الرقمية ة أو شخصية :إن السمعة الرقمية هي الصورة ال يشكلها ا حول عامة معي
افسيها وبالتا فان  بط شكل هوية العامة التجارية وميزها عن م ما،  فهذ اهوية الرقمية تست
موعة احتويات ال ها عاقة بالعامة التجارية وهذا يع ميع امدونات  السمعة الرقمية هي نتاج 

تديات الفيديوهات و مواقع التواصل ااجتم ركات ام ث بسيط عر  اعي ا  عن طريق القيام 
رك البحث يسمح للمستخدم إن يرى يقرا كل ما  البحث، صر على صفحات نتائج  ليظهر  كل ع

قيل حول العامة التجارية هذ الفكرة ي أذهان مستخدمي اانرنت فكلما زاد نشاط امؤسسة عر 
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ها من قبل امستخدمن ديث ع تفظون بصورة جيدة لتلك امؤسسة ويتفاعل  اانرنت زاد ا الذين 
 مع احتوى امرتبط بعامتها.

:من الضروري أن نقوم ي هذا الصدد بابراز ضرورة التمييز بين المفهومين صورة العامة التجارية والشهرة
ما يتعلق بتغير ااختاف اموجودين بن مفهوم صورة العامة التجارية والشهرة امرتبطة بالعامة خصوصا 

 امفهوم بعد ارتفاع اانرنت وعاقته بامستخدم. 

 عرفالعامة التجارية:jean.jaques landin ية  صورة العامة التجارية مجموعة الرموز الذه
اها الفرد أو اجموعة حول العامة التجارية ها ثاث  وامعرفية والعاطفية ال يتب

 (jacques 2008،p289مستويات.)
 مهور امستهدف الصورة الصورة المدركة ة امستهدفة )ا :تع الطريقة ال ترى وتدرك ها الشر

 للعامة التجارية.(

 شودة المقصودة مهور امستهدف الصورة الم ظر اليها من قبل ا :هي الطريقة ال ترغب ي ان ي
ة عن إضرار موقعها ي السوق ا  وال

 عية للعامات التجارية مجموعة نقاط قوها وضعف فيها كما تعرفها :أو الواقالصورة الحقيقية
سسها امؤسسة نفسها.  و

افر بن  د من الت بغي على امؤسسة تقليل الفجوة وا يدة لصورة عامتها التجارية، ي من اجل امتابعة ا
قيقية. شودة مع الوفاء ا  الصورة امدركة والصورة ام

 :اللغة الفرنسية وفقا لقاموس  الشهرةla rouse  ة الشهرة هو طبيعة ما هو معروف  2013لس
ا بن هذا امفهوم ومفهوم العامة تصبح الشهرة مقياس لدرجة  اس إذا ربط ومعلوم لدي الكثر من ال
 هذ العامة ي أذهان اأفراد و هي نتاج صورة العامة من طرف امؤسسة ومستوى ي عقول اأفراد.

اجتمعات الرقمية عر الويب تبدو الشهرة أكثر تعقيدا فحسب اجتمعات الرقمية مكن أن  التطبيق على
دث ذلك أن ترتبط العامة التجارية عر شبكة اانرنت  تعرف العامة على الويب كما مكن إن ا 

ركات البح تديات علي  ث على أساس مستويات رؤية ي اجتمعات اافراضية الشبكة ااجتماعية ام
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دها هل  تساءل ع الكلمات امفتاحية ي امواقع أو امدونات امرتبطة مجال عمل هذ العامة التجارية ل
ها. ديث ع  العامة التجارية موجودة عر هذ امواقع وهل يتم ا

تج ترشيد قرار استخدام الوسائل ام اء ام عروفة و مستهلك أكثر ذكاء أصبح مقدور امستهلك قبل اقت
امستحدثة اهواتف الذكية أجهزة كمبيوتر األواح الذكية وسائل اإعام التقليدية آراء امستهلكن وهي مصادر 

وات امتعددة. يد استخدامها لتشكيل لديه ميزة الق  متعددة 

 لقد أحدثت اانرنت ثورة ي عادات اإفراد يستخدمها للحصول على امعلومات مقارنة اأسعار
تديات والعثور على اقرب نقطة وبالتا أصبحت عامية البيع بالشخصية  ااطاع على أراء امستهلكن عر ام

ه. اصة ها لتقريبها م ه مواقع نقاط البيع ا قر ما اجر امؤسسات على رقم  احلية وتعتمد على ال

صل ااجتماعي أساس الوصف امستهلك الفاعل أصبح امستهلك من خال نشاطه على مواقع التوا
سبة للمستخدمن اآخرين وأصبحت مستهلك فعا لديه القدرة على التأثر ي نشاط امؤسسة   والتوجيه بال
وار بن امؤسسة والزبون مب على أساس رسالة أولية من طرف امؤسسة حول عامتها ومتوجاها  كان ا

م ية بي مات ااشهارية والرو ا يتحكم اليوم امستخدمون عر مواقع التواصل ااجتماعي ي متمثلة ي ا
ط إدارة  ما يبقى على امؤسسات الرد على اأنشطة ااجتماعية عر ا اعة وماية العامات التجارية بي ص

مهور وتكيف اسراتيجياها وفقا لذلك.  العاقة مع ا

ابيات امرت ا من ا بطة باستخدام مواقع التواصل ااجتماعي ي امخاطر على امؤسسة رقما استعرض
سن صورة امؤسسة ي الفضاء الرقمي ودورها ي الرويج لعاماها التجارية غر أن ذلك ا يع أن هذا 

: موعة من امخاطر وال مكن حصرها كالتا  ااستخدام ا يؤدي إ 

 طر الرئ ساسة للمؤسسة يتمثل ا ساسة الكشف عن امعلومات ا يسي ي الكشف عن امعلومات ا
طوي على معلومات  سبة للمؤسسة ي أي بيانات بسيطة الصورة والفيديوهات قد ت والسرية بال

 إسراتيجية هدد صورة العامة التجارية للمؤسسة.

  تائج امرتبة على سرقة سرقة اهوية العامة يتمثل ي ااستخدام امضلل هوية امؤسسة وعاماها وال
ها:   اهوية متعددة نذكر م

  فقدان البيانات للمؤسسات 
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اها ماهر امؤسسة   السيئة الصورة السيئة ال يتب

 فقدان اهوية

من الكمبيوتر مكن للمؤسسات أن تكون عرضة من خال الشبكات ااجتماعية استهداف  1اطر 
ة بيانات امؤسسة آو اوات القرص يات الفروسية  ها. الر  مهامة شبكاها الداخلية م

رية التعبر مثل حالة موظف الذي  الذي يستخدم مواقع التواصل ااجتماعي يتقدم   سوء ااستخدام 
 رؤوسهم التشهر القذف الرويج امعلومات كاذبة وذلك بقصد تصفية حسابات ضيفة.

ر معلومات كاذبة على انتهاك السمعة مكن الدور اأساسي لسمعة أي شخص أو مؤسسة ي نش
تديات وامدونات أو أكثر من ذلك ي سرقة اهوية.  الشبكات ااجتماعية ام

بغي  ظر إ الشبكات ااجتماعية باعتبارها خطر بل ي على الرغم ما تقدم ليس على امؤسسات ال
ة من القرص ال مثلها من حيث تقييم العامة التجارية مع ا لتأكيد أن استخدام عليها إن تكون على بي

ا ليس من اجل البعد اما فحسب ولكن قدرة امؤسسة على بلوغ صورة العامة ال تريد من  تقييم العامة ه
افسي  اء عن العامة التجارية ي ظل احيط الت مهور إدراكها فا مكن للمؤسسة ااقتصادية ااستغ ا

شاط ااقتصادي وعليه يبدو تواجدها على ال شبكات ااجتماعية أساسية لتعكس مكانة عامتها التجارية لل
 وترسخ السورة ال تريد تشكيلها لدى امستهلكن.

وي اأخر مكن القول أن استخدام الشبكات ااجتماعية لتحسن معة امؤسسة ااقتصادية مكن أن 
ظرة هذ العامة التجارية يساعد على تعزيز معتها العامية عر اإسراتيجية التسويقية ال ت ستخدم لتحسن ال

وتتيح الشبكات ااجتماعية ذلك عر قياس عدد اأشخاص داخل اجموعة امرتبطة بالعامة وعدد التفاعات 
ابية معها.  اا
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 خاصة:

ا التوضيحات مركزة حول   ا ي هذا الفصل إ متغر الدراسة امفاهيم اأساسية هم وقدم لقد تطرق
تجات  ال التجاري وااقتصادي فهي وسيلة لإعان عن ام العامة التجارية ال تلعب دورا كبرا ي 

تجات  د باقي ام دمات امقدمة من طرف التجار أو الشركات التجارية ع دمات امماثلة ها التعامل  وا وا
دمات عر شبكة اانرنت بشكل واسع  تجات والسلع و ا وازدادت أمية العامة خاصة بشار توزيع ام
دمات إ التعامل االكرو  تجات وا وبطريقة سهلة وسريعة اأمر الذي أدى إ تغر أماط التعامل مع ام

 تجارية االكرونية.والتسجيل بل و تسجيل العامات ال
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 تمهيد: 

ظري للدراسة، و ذلك بااطاع على  ا ي الفصلن السابقن إ اإطار ال متغرات الدراسة لقد تعرض
هما وتوضيح  ظرية بي ا معلومات شاملة لكليهما وتبيان العاقة ال وال هي الرويج والعامة التجارية وقدم

سن صورة العامة التجارية ي ا ، نأي اآن إ إسقاط هذ مؤسسةاستخدامات اانرنت ي ترويج و 
حاول دراسة ه ظرية و ي هذا الفصل س ذ العاقة ميدانيا على مؤسسة قديلة للميا امعدنية الدراسة ال

الكائن مقرها ببلدية مورة بسكرة ،هدف معرفة مدى استخدام شبكة اانرنت وان كانت تعتمد على وظيفة 
اصر  سن وتطوير صورة العامة التجارية ،وال هي من شان هذ اأخرة اها تعد من أهم ع الرويج ي 

ت و اختيار السلع التسويق للم دمات امبتكرة ,من حيث الرويج ها و تعريف امستهلك وتوجيهه  جات وا
انب  صورة ي ا ا  ظرية تستلزم و جود تدعيمات واقعيه ومن اجل ان ا تبقى دراست وأيضا ان الدراسة ال

ظري فقط اخرنا  ا على مؤسسة قديلة. إسقاطال  دراست
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 -بسكرة–تقديم عام لمؤسسة قديلة للميا المعدنية جمورة المبحث اأول: 

زائرية،  إليها لتآونظرا للوضعية ال  مؤسسة قديلة للميا امعدنية كانت تابعة للدولة كغرها من امؤسسات ا
ديث عن دراسة امؤسسة ككيان خاص يتم أوا تقدم امراحل  معظم مؤسسات هذا القطاع ، لذا فانه قبل ا

 ال مرت ها

  -بسكرة–المطلب اأول: التعريف بالمؤسسة قديلة للميا المعدنية جمورة 

 لمحة تاريخية عن المؤسسة:   (1

موي ااقتصادي وااجتماعي مكن عرض تطور امؤسسة كما يلي: ي إطار إنعاش امخطط  الت
واستغال اموارد احلية ال تزخر ها واية بسكرة، م اقراح إنشاء وحدة لتعبئة اميا امعدنية من طرف أعضاء 
اجلس الشعي لواية بسكرة حيث حددت شروط اإنشاء و مهام الوحدة مت اموافقة رميا على إنشاء 

ة الوحدة للميا امعدنية، و   2400وقدرت طاقتها اإنتاجية ما يقارب  1987انطلقت عملية اإنتاج  ها س
طقة.  قارورة ي اليوم وهذا ما يغطي على اأقل جزء معتر من احتياجات للم

ت  وصاية مديرية الوحدات احلية التابعة لواية بسكرة من     وحدات موزعة كما يلي: 9كانت الوحدة 

 كرة: الوحدات الواقعة ببس -

 وحدة التجارة العامة  -

ون البيانية  )مطبعة بسكرة ( -  وحدة الف

 الشركة الوائية للكهرباء  -

 جال:  بأوادالوحدات الواقعة  -

يط  -  وحدة ا

بس  -  وحدة ا

جارة العامة بطولقة -  وحدة ال

زف مشونش  -  وحدة ا

طرة. - زف بالق  وحدة ا
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امؤسسات قررت الدولة تغير سياسيتها ي تسير ووفقا للقوانن امعمول ها ي إطار استقالية 
ويل و صاية و  ية  و اللجوء إ الامركزية ي تفكيك الوحدات،  وم حل هذ الوحدات و امؤسسات الوط
دمات ال أصبحت تسمى احقا مديرية  مية اأعمال اإنتاجية و ا تسير وحدة اميا امعدنية إ قسم ت

اعة  اجم والص  .1991ام

وي إطار التحوات ال عاشها ااقتصاد الوط واانتقال إ السوق لانضمام  والسعي لانضمام إ 
ظمة التجارة العامية، فقد م اإعان عن حل وتصفية الوحدة وبيعها للخواص.  م

 التعريف بامؤسسة كمؤسسة خاصة مستقلة : 

دودة برأس مال يقدر:  تيم  22،031.400.000هي مؤسسة ذات مسؤولية  عن وجودها    أعلنس
ت اسم  2004وانطلقت العملية اإنتاجية ها ي جويلية  2003/ 58/ 4ككيان مستقل ماما ي 

مورة واية  بلدية  قديلة 87مؤسسة قديلة لتعبئة اميا امعدنية الطبيعية ببسكرة مقرها الطريق الوط رقم 
 .2م 63881( تربع على مساحة إمالية تقدر ب :  07/110بسكرة)

هيزها   ايات هذ امؤسسة من طرف عدة مؤسسات، أما عملية  از ب وامعدات فقامت  باآاتم ا
ال تعبئة اميا امعدنية الطبيعية  sidelها مؤسسة   3096000وقدرها اإنتاجية ب: ،تعمل امؤسسة ي 

 قارورة /يوميا.

 التركيبة البشرية للمؤسسة محل الدراسة:   (2

تلفة وبن أفراد حديثي  اات  مع ي تركيبتها البشرية بن أفراد ذوي خرة ي  إن مؤسسة قديلة 
تلف امصا داخل امؤسسة  العهد ي العمل وهذا ما يشجع روح امبادرة و عمل الفريق والتسويق و بن 

م ولوجيا اآلية وتتميز ب ارج، فاإنتاج يعتمد على التك ط تق متقدم من ميع التجهيزات امستوردة من ا
سبة  ولوجية وال تستوردها من الدول  95ب تلف اآات وامعدات حديثة ومواكبة للتغرات التك وان 

موعة متكاملة من اأوروبية امتقدمة أمانيا فرنسا وايطاليا ومتلك امؤسسة نظام معلومات فع ال يتشكل من 
ها  ديثة م يات اإعام وااتصال ا قال فقد  3تق ط فاكس أما اهاتف ال هاتف ثابت هاتف مزود 

، باإضافة إ  20خصصت امؤسسة  خط هاتف نقال لبعض أفرادها من مسئو امديريات بعض امصا
ت اإدارية والتسير على مستوى وميع وظائف جهاز كمبيوتر حديثة لتسهيل امعاما 25وجود حوا 
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تلف العمليات التجارية و التسير اما  امؤسسة وتستخدم امؤسسة نظام وهو برنامج يتم من خاله متابعة 
 واحاسي كما تستخدم ي تسير ملفات العمال وحساب اأجور.

دول آخر التقارير حول اموارد البشرية لشهر ابريل   :مثل ا

 الركيبة البشرية للمؤسسة. (:05جدول رقم ) 

فيذ  كم عون ت  موع إطار سامي إطار عون 
 389 18 21 39 311 عدد اأفراد

 امصدر: مصلحة اموارد البشرية

تجات المؤسسة  (3  م

ل الدراسة: باشرت امؤسسة نشاطها نشاطها باستخدام نوعن من العبوات اأو ذات  امؤسسة 
جم  جم ذلك عام  1،5ا كانت امؤسسة أول من   2007وي عام  2004لر والثانية ذات ا

جم وي عام  د العبوات ذات ا جم إ السوق وبعد أن  د  2010ادخل العبوة ذات ا ان 
وع الرياضي.  ال

 نشاط المؤسسة:  (4

شاط الرئيسي واأساسي للمؤسسة ي تعبئة اميا امعدنية الطبيعية اء يتمثل ال ، والذي تركز عليه امؤسسة لب
موعة مع من اموردين من داخل وخارج الوطن  افسية وي إطار نشاطها الرئيسي تتعامل امؤسسة مع  قوته الت

دول التا يوضح ذلك:  تجات ا ص تغليف ام سبة للمواد اأولية، وفيما   بال

 أهم موردين امؤسسة (:06الجدول رقم )

 امادةنوع  امورد
SGTI, FIB 

DICOPARK, BARBIEM 

SGT, POLIMA 

 القارورة
 بطاقة الوسم

 غطاء القارورة
 امصدر: مصلحة التجارية
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 المطلب الثاني: خصائص المؤسسة واهميتها 

 خصائص المؤسسة:   (1

صائص ال تتميز ها امؤسسة كما يلي:  ديد بعض ا  مكن 

مع الركيبة البشرية بن أفراد تلفة وبن أفراد حديث العهد ي العمل وهذا  مؤسسة  اات  رة ي  ذوي ا
تلف امصا داخل امؤسسة. سيق بن   ما يشجع روح امبادرة و عمل الفريق والت

ارج فرنسا ايطاليا أمانيا.  مط تق متقدم حيث أها ميع التجهيزات مستوردة من ا  مؤسسة تتميز ب

 أهمية المؤسسة:  (2

سب ا من خال:بال  ة لأمية ال تكتسبها امؤسسة تظهر ل

اصب الشغل  -  توفر م

اميكية  -  امسامة ي إنعاش ااقتصاد وجعله أكثر دي

تج ذو جودة عالية  -  تقدم م

ليل وتعبئة امياة امعدنية  - ولوجيا حديثة ومتطورة ي عملية   إدخال تك

ية وال -  سوق العامية من اميا امعدنية امسامة ي تلبية احتياجات السوق الوط

 : دول التا  ومكن عرض تطور حجم اليد العاملة بامؤسسة ي ا

 تطور حجم اليد العاملة بامؤسسة  (:07الجدول رقم )

ة  2016 2014 2011 2009 2007 2005 الس
 389 345 138 90 80 53 عدد اأفراد

 امصدر: مصلحة اموارد البشرية

اولة امؤسسة زيادة إنتاجية والتوسع ي   ناحظ أن حجم اليد العاملة ترتفع بشكل ملحوظ وهذا يعود إ 
 خطوطها اإنتاجية وهذا ما تقتضيه مرحلة موها. 
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ظيمي للمؤسسة   المطلب الثالث: تحليل الهيكل الت

ظيمي البسيط امقسم حسب عل تب اهيكل الت دودية حجم امؤسسة  الدوائر وامصا هو اأجدر ي  أن 
الة كما أن بساطته تضمن:   هذ ا

 تكوين عاقات مباشرة بن الرئيس وامرؤوس  -

ظيمية مكن من مواجهة تقلبات احيط  -  وجود مرونة ت

ظيمي   وي ما يلي عرض امكونات اهيكل الت

 اإدارة:   (1

فيذية إدارة  يشرف عليها امؤسسة يسهر على التمام مختلف وظائف التسير كما يشارك أيضا ي الوظائف الت
امبيعات والتعامل امباشر مع امولودين والتفاوض معهم بشان شراء امواد اأولية ومكن حصر بعض نشاطاها 

 ي: 

شاط اليوم - ريات ال  ي إدارة امؤسسة حيث مسؤولية على كل 

 متابعة التعامات عر اموقع االكرو رد على استفسارات الزبائن استقبال عروض اموردين  -

اذ  - تلف العمليات الضرورية للتسير من اجل ا الة احاسبية و امالية للمؤسسة و  ااطاع على ا
اسبة.  القرارات ام

ظيم مواعيد اأمانة: توجد مصلحة استشارية واحدة ومثل ي السكرتاري سيق و ت ة وهي مسؤولة عن الت
 الزيارات وكتابة الرسائل 

دمات امقدمة من طرف ميع امصا  ودة: يقوم ماحظة جودة ا  رئيس إدارة ا

 دائرة التسيير والمالية وتضم المصالح التالية:   (2

اصة بعملي فيذ القرارات ا ية متابعة ت هة امع هائي والتسويقيه، امصلحة التجارية: وهي ا تج ال ة تسير ام
ديد اأسعار  تلف التعامات التسويقية من  حيث تضم هذ امصلحة الوظيفية التسويقية. كما م فيها 

د أها تقوم بـ: اسبة باإضافة إ ذلك   واإشارات ام
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ة طلبات الزبائن، و ااتصال هم وفحص اقراحاهم  -  استقبال و معا

هائية إعداد الف -  اتورة الشكلية و الفواتر ال

وية للمبيعات والتقارير الشهرية مساعدة مصلحة امالية واحاسبة  -  إعداد اميزانية التقديرية الس

- . تجات والدعم اإعا ضر كاتالوكات ام  امشاركة ي امعارض، اأيام الدراسية و

العمال من توظيف، تقاعد...إ كما تسهر على متابعة مصلحة امستخدمن: يتم فيها متابعة كل ما يتعلق ب
 حركتهم اليومية ومراقبة مدى التزامهم بقوانن العمل.

رير الفواتر،  تلف التعامات امالية من إعداد اميزانيات،  ة ومتابعة  مصلحة احاسبة: و يتم فيها معا
ا الغر وهتم  بتحديد الوضع اما للمؤسسة كما تعمل على:  ومتابعة كل ما ها وما عليها من ديون ا

 مراجعة الوثائق احاسبية  -

سابات  - ة وتامن ا زي وك و ا  مسك سجات الب

سابات  - ات الضريبية ومراجعة ا  السهر على إعداد التصر

سيق أعمال اميزانية احاسبة وامالية  - فاظ على ت  ا

ة.القيام بامراقبة وامتابعة الدورية لل -  خزي

 دائرة ااستغال وتضم المصالح التالية:   (3

 ية والصيانة  : امصلحة التق

د العطب وكذا صيانة ومراقبة ميع امعدات و  هتم بصيانة معدات اإنتاج الكهربائية واميكانيكية ع
 الوسائل اأخرى على اختاف طبيعتها بامؤسسة كما تقوم بعمليات الصيانة الوقائية. 

  :مصلحة اانتاج 

 : تلف مراحل وتضم ثاث مصا ظيم وتسير عر   دورها اإشراف امباشر على ت

  :وعية  مصلحة مراقبة ال
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تلف مراحل العملية اإنتاجية للتأكد من مدى مطابقتها مطابقة للمواصفات امطلوبة  تج عر  تتو مراقبة ام
 تعمل على: 

ليلها.السهر على احرام إجراءات مراقب - ات و  ة العي

تجات والتجهيزات و امواد الازمة لعمليات التحليل  -  ديد حاجيات امخر من ام

ودة  - ظافة ومراقبة ا فيذ سياسة امؤسسة وهذا على مستوى ال  السهر على ت

 امصادقة على نتائج التحليل  -

  :مصلحة مراقبة اإنتاج 

  مر وفقه امراحل التالية: تتو عملية مراقبة العملية اإنتاجية ال

 مرحلة نفخ وتشكيل القارورات  -

تج  -  مرحلة تغليف ام

 مرحلة التعبئة  -

ميع القارورات  -  مرحلة 

تجات  - مرحلة تسير امخازن: تتو عملية تسير امخزون للمواد اأولية ي العملية اإنتاجية أو ام
 اموجهة للبيع. 

 يلةالمطلب الرابع: أهداف مؤسسة قد

د ما يلي:  قيقها   من بن اأهداف ال تسعى امؤسسة إ 

 .اعة اميا امعدنية ية ي ص  قيق الر

 .)وب  تلبية الطلب احلي اميا امعدنية )شرق، غرب، مال، ج

 .زيادة ورفع حجم اإنتاج و ااستغال العقا للموارد امتاحة 

  ديثة يات ا اصل على امستوى العامي.اولة واستخدام التق  بغرض مسايرة التطور ا

  .ال اميا امعدنية  أن تكون موذج متميز و رائد ي 
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  وانب كم نسي ي ا يد من خال عقانية سرورة القرارات واإبداع مع  البحث عن اأداء ا
 امالية.

 تجات ب ودة سن صورة وعامة امؤسسة بصفة مستمرة من خال تقدم م أعلى مستويات ا
 واكتساب خرات جديدة.

  افسي أي أن تكون اولة تقليص تكاليف اإنتاج إ أد حد مكن للمحافظة على مستواها الت
 اأفضل واأقل تكلفة.

  .يات اإنتاج يد ي تق  ي السوق من خال التحكم ا

  الدخول إ أسواق دولية جديدة 

  تجاها وفقا مقاييس اسب مع متطلبات اأسواق تطوير م ودة العامية، ما تت  ا

 .زائر اعة اميا امعدنية ي ا مية امؤسسة حصتها السوقية ي ص  ت

ظيمي لمؤسسة قديلة للميا المعدنية جمورة   -بسكرة–المطلب الخامس: الهيكل الت

ل رقم ) ش ية 04ا معد لميا ا لمؤسسة قديلة  ظيمي  ت ل ا هي رة-جمورة (: ا  -بس
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 -بسكرة–المبحث الثاني: تشخيص حالة مؤسسة قديلة جمورة 

 المطلب اأول: المزيج الترويجي والعامة التجارية

ي داخل      انطاقا من أدوات الدراسة امعتمد عليها وهي اماحظة وامقابلة م الكشف عن دور امزيج الرو
ضع إسراتيجية  ب أن  اصر امزيج التسويقي ولذلك  ظيمي للمؤسسة ،والذي يعتر من اهم ع اهيكل الت

اح إسراتيجية الرويج بوجود خطة متكاملة ت ة، فرتبط  اية، وهذا ما م تأكيد معي ضم الفعاليات امختارة بع
ية ال تعتمد عليها مؤسستكم ي  من خال إجابتها عن السؤال حول ، ما هي الوسائل واأساليب الرو
تويها  ها شبكة اانرنت وما  ية امعتمدة ي ذلك م يبة أن من بن الوسائل الرو ترويج عامتها " فذكرت 

تجات إ أيضا شبكات  ريك ام مواقع التواصل ااجتماعي والوسائل السمعية والبصرية أيضا أها 
شورات واملصقات واللوحات اإعانية ولو حظ أيضا أن امشروعات ااقتصادية  امستهلك، وما فيها ام

تجاها واستعمال وسائل مغرية للجم هور تتمثل والتجارية تسعى ي سبيل ترويج بضاعتها وخدماها وم
بعامات مشهورة داخل امؤسسة وال تعرف مؤسسة ",قديلة " للميا امعدنية وذلك لكي تتمكن من خال 
ارية  استقطاب وجذب اكر عدد مكن من امستهلكن وهذا ما علقت عليه امكلفة بقسم امبيعات العامة 

مهور بام ذب اكر عدد من الزبائن بغرض تعلق ا  توج.لقديلة 

شاط الترويجي  المطلب الثاني: ال

وارات ال أجريت مع امكلفة بالتسويق حيث ركزت أن امؤسسة       دير بالذكر من خال امقابات وا وا
سن  توجاها وذلك من اجل  ذب انتبا الزبائن وإغرائهم بالشراء م ية  تعتمد على نشاط وإسراتيجية ترو

ات كل من صورة العامة التجاري ة وأدائها التسويقي لزيادة مبيعاها داخل امؤسسة ، وهذا ما جاء ي تصر
 . " امكلفن وامسؤولن بامصا التالية"مصلحة امبيعات وامشريات

اسب ؛وهذا راجع إ انتهاجها       ي ام اصر امزيج الرو تجاها استخدام ع كما اعتمدت امؤسسة ي بيع م
ي ، وكما لوحظ أن امؤسسة استعملت  باأساليب سن صورها وأدائها الرو ية من اجل  واأنشطة الرو

دمات لدى امستهلكن. تجات وا ية امتمثلة ي توفر ام  اأساليب الرو
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 المطلب الثالث: السياسة الترويجية

ا من خال ما م ذكر من طرف امسؤولن داخل امؤسسة ،أن السياسة  ية تعتر أسلوب تتب الرو
اح الكثر من امؤسسات والشركات امؤسسة وذلك هدف زيادة جذب ، ي الفكر اإداري ،وكأداة للتأثر ي 

تجات ما يتيح ها توسيع حجم اأسواق ،وكذلك  ه زيادة العرض للم امستهلكن وبالتا زيادة اإنتاج وم
ا ،وهذا ماهدف ترويج من عامتها التجارية  تجات  إن ،جاء اجابت به امكلفة عن سؤال اح ترويج ام

يات حديثة لاتصال ولوجيا امعلومات يتوقف على توفرها بتق توج أو  فهذ السياسة ترتبط ؛، وتك ودة ام
توج فهي بذلك تعتم ودة ام ية تعمل ضمان عال  دمة ;فان معظم ااسراتيجيات التسويقية والرو د على ا

اصة ها، ية ا ية ذكرت :شبكة اانرنت فقالت  أشهرومن  الوسائل والسياسات الرو  أنالوسائل الرو
ترويج العامة التجارية يرتبط بوجود هذ الشبكة، فانه بذلك يشهد تواجد امؤسسات ااقتصادية والتجارية ي 

 أصبحالفضاء الرقمي تزايدا مضطردا مقارنة مع اأنواع اأخرى ،حيث ناحظ ااستخدام امكثف لانرنت 
ول امؤسسات اا تشرا بشكل واسع وكبر جدا وان تفسر ظاهرة  الكرو قتصادية والتجارية ا فضاء م

 عملية التسويق والرويج. همرتبط بالتطور مرتبط بالتطور الذي شهدت

 -بسكرة–المطلب الرابع: تحليل استخدامات اانترنت في ترويج العامة التجارية قديلة جمورة 

ج العامة التجارية ي من خال امعلومات السابقة ال م ذكرها حول استخدامات اانرنت ي تروي
ا إ العامة التجارية وتقدم امعلومات الازمة والضرورية حول هذا  مؤسسة قديلة بسكرة و بعدما تطرق

صر نتطرق  سن صورة العامة التجارية حيث  اآنالع إ توضيح استخدامات اانرنت ومسامتها ي 
تعتمد على امقابلة ال أجريت مع بعض إطارات داخل امؤسسة حيث ذكر كل من مسؤول مكلف بالتسويق 

سن صورة العامة التجارية و عن  أمية وامسؤولة بامبيعات وامشريات عن مدى مسامة اانرنت ي 
جد العاملون ي التسويق العديد من اجاات للرويج أنشطة السوق  اانرنت وسرعة انتشارها وتوفرها ف
ها امكلفة بالتسويق اانرنت  االكرونية وتسجيلها من خال شبكات التواصل ااجتماعي كما عرت ع

تجسد أميتها ودورها ي تقوية العامة تعدوا من التطورات الواعدة امؤثرة لتسهيل اأنشطة ااتصالية وت
يات  التجارية فبالتا تلعب اانرنت دورا مهما ي حياة اأفراد واجتمعات و تعتر أيضا من أهم التق
ها بشكل واسع ي  ااتصالية امستخدمة و أداة مهمة ي عملية التواصل ونقل امعلومات وحاول ااستفادة م

از مهام وما ومتابعة تغطياهم امختلفة بااعتماد عليها وبالرجوع حتواها كمصدر أساسي ي استقاء  ا
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اانرنت سامت ي  أنامعلومة تارة أخرى وهذا ما جاء ي قول امكلفة وامسؤولة بامبيعات ي عبارة مفادها 
دث تعجز العمال شر السريع امعلومة على نطاق واسع و انه بالتأكيد عدم توفرها  واموظفن وميع  ال

ية ي حل امشاكل والعراقيل وبالتا امؤسسة ا تتعرض  اهيكل داخل امؤسسة و كيفية تسخر هذ التق
قد تتعرض مؤسسة مشاكل  أخرىمشاكل وعرقية وذلك ي حالة وجود وتوفر هذ الشبكة اما من جهة 

احية مع ي من ال شاط الرو ها ي ال افسة من طرف وعراقيل قد تعا م ارجية قد تعرضوا إ ام  امشاكل ا
هات  نظام مؤسسة القائم بااتصال  أوقانون  إتباعمشاكل داخلية ي حالة عدم  اأخرىامؤسسات  أوا

ول دون ذلك  ية و أهم امعوقات ال  يعمل على التعرف إ مامح استخدامها و كيفية استخدام هذ التق
ية وإعانية تعتمد عليها امؤسسة ي ترويج على مدحه وال تتمثل ي فلهذ الشبكة أشك ال وأماط ترو

الافتات واللوحات اإعانية وأيضا عر وسائل اإعام التلفزيونية اإذاعة و أيضا عر امعارض الدولية 
ص حوادث  اء مات توعوية ماية البيئة مواضيع  ية مثل امعرض الدو للب سبة لأماط والوط امرور أما بال

ية اإنتاج امطبقة عاميا وكذلك  تج و على جودة امواد اأولية وأيضا على تق ية فإها تعتمد على جودة ام الرو
اهن التالين اأول هو ااتصال  تعتمد على سرعة وتلبية الطلبات ويتمثل استخدام شبكة اانرنت ي اا

امتاحة عر الشبكة سواء كان امستخدم مرسا أو مستقبا والثا هو التجول بن  بالغر من خال الوسائل
اجات  اجات امستهدفة وال تصدرها ا تلف امؤسسات لتلبية ا امواقع امتعددة وذلك بغية التعرف على 

اجة إ اإعان والتسويق والرويج استهدفت من خال هذ الدراسة إ  التعرف على مدى وامعرفية وا
استخدام القائم بااتصال ي امؤسسة لشبكة اانرنت وفهم دوافع هذا ااستخدام و التعرف على أماط و 
صر الذي  اك ع اجات القائم بااتصال هذ الشبكة فكان ه اإشاعات امتحققة واهم ااستخدامات و ا

دمات امبتكرة  تجات وا اصر التسويق للم من حيث الرويج ها امستهلك وهذا ما جاء ي يعد من أهم ع
توج بديلة ي اأسواق  تج عن طرح م أول امكلفة بامبيعات تظهر أمية العامة التجارية من خال التعريف بام
دمات وتعد  اسبة للرويج وتوزيع ا د الصاة والتجار فاانرنت تعد م افسة ع ااستهاكية وفتح باب ام

رة وتكمن أمية للتأثر ي ا ودة والسعر وا مبيعات من خال نشر امعلومات حول العامة التجارية و ا
تجات أو للبضائغ أو للخدمات ذاتيتها ال ميزها عن  العامة من خال وظائفها ال تؤديها فتعطي للم

ع التجارية ل سيد لص لخدمات أو للتاجر أول مثياها بكل يسر وسهولة وبالتا أصبحت العامة مثل 
تجاهم اكتساب ثقة  سن وتطوير م دمة ي تعزيز روح امبادرة وذلك من خال السعي إ  مقدم ا
تجات وترسيخ العامة  تج ام امستهلكن ي هذا ما صرحت به امكلفة بالتسويق ي عبارها قائلة عرض ام
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هذا راجع إ استخدامات اانرنت و توفرها أيضا صرحت التجارية والتفاعل و إذا ردت العاقة مع الزبائن 
وانب التالية تلعب العامة التجارية دورا   امكلفة باجتمع يأت ي قوها العامة التجارية تساعد العميل ي ا
تج رفع كفاية عملية السوق تساعد ي لفت اانتبا ومن جهة أخرى يوجد  هاما ي ااستدال  عن جودة ام

مع بن هذين امتغرين اانرنت و العامة التجارية و هو الرويج الذي يعد احد أهم ع صر آخر ودخيل 
اصر امكونة للمزيج التسويقي والذي تتبع أي مؤسسة حيث ذكر كل من امكلف بالتسويق وامكلفة  الع

ايا امقابلة ال أجريت معها طوط العر  بامشريات ي ث شاط الرويج ي صياغة ووضع ا يضة للرويج حول ال
علها هتم أكثر فأكثر  قيقي الذي تظهر به للمستهلك بأنواعه فهو  مثل امرأة العاكسة للمؤسسة و الوجه ا
ودة أو اأسعار وح توزيع وقد ذكرنا سابقا أن هذ الطرق واأساليب  سن ا بأدائها تكل سواء من ناحية 

ولوجيا امعلومات و على رأسها شبكة اانرنت ماشيا مع شهدت تطورات كبرة وهذا ر  اجع إ تدفق تك
اصر اأربعة امكونة من  ا احد الع ا ا التطورات ال شهدها شهدها امفهوم التسويقي ويعتر الرويج ي وقت

تج السعر الرويج هذا امزيج التسويقي الذي من خاله تقوم امؤس زء امزيج التسويقي ام سة باستهداف ا
ية لضمان استمرارية  اولة إشباع حاجات ورغبات امستهلكن امستهدفن بكفاءة ور تار و السوقي الذي 
قيق رضا امستهلك وإشباع حاجاته ورغبته ومن جهة أخرى التعرف على  وبالتا فان الرويج له مسامة ي 

ققها القائم بااتصال م  ن استخدام شبكه اانرنت ي ترويج العامة التجارية.أهم اإشاعات ال 

ا يظهر استخدام اانرنت ي ترويج العامة التجارية من خال وإبراز ودور ما مدى استخدام  ومن ه
دمات  تجات وا الين هدف بيع ام ية ي الرويج امعاصر امب على توطيد العاقات مع العماء ا هذ التق

ديثة بطريقة توح ي لكل متصفح عر الشبكة بأها خصيصا له حيث تعتر اانرنت اإسراتيجية التسويقية ا
 لتقويت جهود امؤسسة ي إشهار العامة التجارية ونشرها ي أوساط العماء .

سن وتطوير من صورة العامة التجارية فبالتا تعزيز  ل الدراسة تعمل على  مؤسسة قديلة ال هي 
تجاهم اكتساب ثقة امستهلكن مؤسسة قديلة تسعى رو  ح امبادرة وذلك من خال سعيهم إ تطوير م

طاق استقطاب  جاهدة لتحسن عاماها وذلك من خال استخدام اانرنت وهذا سيساعدك كثرا على است
قيق وائهم ان  هذا اأخر يسمح عدد من الزبائن والعمل على احافظة عليهم من اجل الوصول إ 

صول على اكر حصة سوقية مكن زيادة العوائد وصوا إ كسب  قيق أهدافها امسطرة كا للمؤسسة من 
افسة. ية ال ميزها عن باقي امؤسسات ام  صورة ومكان ذه
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 دورا فاعا ي تسهيل عملية ترويج خدماها بأجود الطرق واأساليب وبالتا يعمل القائم بااتصال
على إشباع حاجات ورغبات امستهلكن وفئة معترة من الزبائن وأيضا فهم دوافع ومويوات امستهلكن 
والتعرف على أماط واإشاعات احققة من طرف هذ الشبكة استخدام اانرنت ي ترويج العامة التجارية 

تجاه ا امقدمة و امعروضة للمستهلك و توزيع أها سامت ي نشر امعلومات حول العامة التجارية الرويج م
ظري. انب ال دمات كما تطرق إليها سابقا ي ا  ا

فكلما زاد مستوى استخدام القائم بااتصال ي امؤسسة لشبكة اآن كل ما قد إ زياد اأشباح 
ا فكا ام ارجي فالعاقة عاقة طردية ه مهور ا تغرين متصان وأيضا والدافع امتحقق لدى امستهلكن أو ا

 عاقة تكاملية ترابطية.

ظرية للدراسة على العمل اميدا ي مؤسسة قديلة عامة وعلى  ا إسقاط ال يز لقد حاول إذن وي هذا ا
 .مستوى امصا واأقسام امختصة ي )مصلحة التسويق وقسم امبيعات وبقسم امشريات(

ل الدراسة ، فقد تبن أن        نظرية ااستخدامات وااشباعات ونظرية القائم بااتصال نتيجة الثورة وما 
ا للتعرض لوسائل اإعام وااتصال وال هي تعتر  ية ) شبكة اانرنت( هو الذي دفع امعلوماتية وتوفر التق

از امهام داخل امؤسسة، وعلى رأسها " اانرنت شر امعلومات وا  ."وسائل ل

اجة استخدام وتوفر هذ وهذا راجع       ولوجي ؛ وهذا بدافع وا لتدفق امعلوماتية ونتيجة التقدم التك
ولوجية ) اانرنت( ومدى التعرض ها ،فمن خال  ية ،وأيضا استخدام أفراد امؤسسة هذ الوسيلة التك التق

وهدف إرضاء ااعتماد وااستخدام هذ الشبكة فهي بذلك قد حققت اشباعات ورغبات الزبائن 
توج اء ام  .امستهليكن أيضا برويج واقت

سبة      اجات والدوافع بال ا يتمثل استخدام شبكة اانرنت ي ترويج العامة التجارية هدف تلبية ا فه
ية واإعانية وإ التسويق أيضا اجات الرو  للجمهور وال تتصدرها ا

تجات      وترسيخ العامة التجارية وإدارة العاقة مع الزبائن وهذا راجع إ  فاانرنت تعمل على عرض ام
ية ) اانرنت ( وتوفرها ي امؤسسة ،فما ميز البيئة امؤسساتية " قديلة "هو مواكبة اأساليب  استخدام التق

قيق ية ال سامت ي  ديثة وامتطورة وهذا ما نتج بفعل هذ التق ولوجية ا يات التك حاجات  والتق
 .ومتطلبات امستهلكن
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طلق يعتر القائم بااتصال واستخدامات اانرنت ي مؤسسة قديلة احد أهم الركائز       ومن هذا ام
، تعتر مزة وصل ونقطة اتصال بن اإدارين ادمة على مستوى امصا واموظفن داخل  اأساسية وا

سن اأداء التسويامؤسسة اء جسر من الفواصل بن ، فهي تساهم ي  ي ،ما ها القدرة على ب قي والرو
قيق أهدافها كما تساهم ي تلبية وإشباع  امؤسسة وعمائها وذلك من اجل استمرارها وزيادة مبيعاها ،و

ا أمر جد م اءا على ما م ذكر يرز ل فسية اختيار العامة التجارية "قديلة ", وب اجات ااجتماعية وال هم ا
ل الدراسة ي امصا التالية  ل مؤسسة قديلة  وهو أن ااستخدامات وااشباعات والقائم بااتصال ي 
ا من خال  ل الدراسة جد كبر ويتمثل ه )مصلحة التسويق ومصلحة امبيعات وأيضا مصلحة امشريات (

اجة وما مدى التعرض هذ الوسيلة وأيضا ما يطلق على ه افز وا ظرية أو من امفاهيم الدالة عليها ا ذ ال
سيد لسمعة  شط ال تكمن ي ترويج العامة التجارية ،فابتا أصبحت العامة التجارية  مهور ال تسمى با
سن وتطوير  القائم بااتصال )مؤسسة قديلة ( وال تعزز روح امبادرة وذالك من خال سعيهم إ 

توجاهم اكتساب ثقة ام  ستهلكنم
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 خاصه الفصل:

ا ي امبحث اأول إ تقدم مؤسسة   م ي هذا الفصل الدراسة اميدانية مؤسسة جديدة حيث تطرق
ا من خال هذ  ظيمي وحاول قديلة للميا امعدنية من تعريف بامؤسسة وخصائصها وأميتها هيكلها الت

استخدامها لشبكة و مدى الدراسة اميدانية أن نتعرف على مؤسس قديلة للميا من دراسة واقع استخدام 
زائر  اعة اميا امعدنية ي ا مية حصتها السوقية ي ص ية ي ترويج العامات التجارية والت مسامة هذ التق
تائج وهي كالتا تعتر مؤسسة قديلة من بن أهم امؤسسات الفاعلة  ا إ بعض ال خاصة هذا الفصل توصل

اعة اميا امعدنية ي ا دود من ي ص افسة ااحتكارية نظرا لوجود عدد  زائر هذ اأخرة ال تتميز بام
افس من اجل ااستحواذ على اكر حصة من سوق اميا امعدنية.  امؤسسات ال تت

شط ي سوق اميا امعدنية ي  أيضا تعد مؤسسة قديلة للميا امعدنية ببسكرة إحدى امؤسسات ال ت
زائر وال   تعد اقتصادية هامة.ا

ديثة  سبة للمؤسسة بديلة مكانة الصدارة ي ظل التوجهات والرؤى ا تل وظيفة الرويج والتسويق بال
تلها  قيقي الذي تظهر للمستهلك انطاق من امكان ال  ااسراتيجيات امؤسسة فهو مثل و الوجه ا

علها أكثر فأكثر بأدائها ودة وزيادة حجم امبيعات وأرباحها  الرويج ي امؤسسة فهو  سن ا من ناحية 
افسن.      أها يكسبها طيبة و مرغوبة ي أوساط امستهلكن وام
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از  هذ امذكرة ولقصر       ا ي ا ا امتواضعة هذا اموضوع ورغم الصعوبات ال واجهت ت من خال معا
اص بدراسته  ية ونقص امراجع ال حالت دون التوسع و التدقيق أكثر ي جوانب هذا اموضوع  ا امدة الزم

وانب امختلفة ا ولو بالقسط القليل توضيح أهم ا باموضوع بشكل عمومي، فانه مكن القول أن  فانه استطع
تل مكانة هامة ومرموقة ي حياة الفرد، وهذا على امؤسسات السعي جاهدة لتحسن  شبكة اانرنت 
افسة ،  ها من احتال مكانة بن العامات ام عامتها التجارية وذلك من خال استخدام اانرنت ح مك

شاط طلق فان ال شاط الرويج االكرو  ومن هذا ام الذي مكن من القيام بعملية ااتصال هو ال
سن اأداء التسويقي وصورة  اصر امزيج التسويقي ال تساهم ي  باسراتيجياته امختلفة اعتبار أحد أهم ع

ق شاط العامة التجارية، وهذا من خال اختبار ثاث فرضيات حيث هدف الفرضية اأو إ عملية  يق ال
ه زيادة امبيعات وهذا ما حققه فعا  تجات وم ية امتبعة إ توفر ام ي من خال اإسراتيجية الرو الرو
ولوجية وال  الرويج االكرو وما ميز البيئة التجارية أو حياة امؤسسة وهذا راجع إ مواكبة التطورات التك

سن صورة العامة التجارية وترويج تتمثل ي شبكة اانرنت ، فابتا ي ي من  شاط الرو ستهدف ال
تجات وذلك من أجل استمرارية امؤسسة وموها وزيادة مبيعاها ولتحقيق أهدافها، أما  دمات وتوفر ام ا
زء السوقي الذي تقوم من خاله امؤسسة على استقطاب عدد من الزبائن  سبة للفرضية الثانية تشهد فا بال

قيق و  قيق وائهم، أن هذا اأخر يسمح للمؤسسة من  العمل على احافظة عليهم من أجل الوصول إ 
سن اأداء  ية وطبعا هذا ما أدى إ  ة وزيادة العوائد الر صول أكر حصة سوقية مك أهدافها امسطرة كا

 تأثر استخدام امؤسسة لشبكة اانرنت تأثرا التسويقي، وباإضافة إ الفرضية الثالثة واأخرة ال هدف إ
اي على صورة العامة أن هذ اأخرة لعبت دورا فاعا ي تسهيل عملية الرويج خدماها بأقل التكاليف  ا

قيق رضا واء فئة معترة من الزبائن .  وأجود الطرق واأساليب وبالتا سامت ي 
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ظرية:   نتائج الدراسة ال

دمات كما تعد الوجه امائم للعصر - تجات وا  .تعتر شبكات التواصل ااجتماعي وسيلة لرويج بام

موعة من الوسائل  - تركز امؤسسة دائما على تثبيت صورة عامتها ي دهن امستهلك من خال 
تجاها وعاماها بن قوسن اللوحات ااشهارية الوسائل السمعية  ية م  .والبصرية وح اانرنتالرو

سبة للمؤسسة وإسراتيجية أسلوبالرويج عر شبكة اانرنت  إن -  .فعالة بال

كبوتية احد   - يات  أهممثل الشبكة الع  .ي الرويج للعامة التجارية  اأساسيةالتق

تعرف الزبائن وال إالتسويق االكرو ال تساهم ي الوصول السريع  أدوات أهماانرنت من تعد  -
اهاهم والتواصل معه  م.على ا

فاظ على حصتها السوقية وتطبيق اسراتيجياها  أنكما    - شاط الرويج يساعد امؤسسة ي ا  .ال

تجاها وتلبية احتياجات  - اء عاقة اتصال بن امؤسسة و امستهلك للتعريف م يعمل الرويج على ب
 . واأفرادالزبائن 

تجات  إيصالي  أساسياالرويج دورا  وظيفةتلعب  - صائص  إامعلومات عن ام الزبائن مع الراز ا
 .وتعريفهم ها

يدة يؤدي   -  زيادة ي امبيعات. إاهتمام امؤسسة وعاقتها ا

 نتائج الدراسة التطبيقية:

 .شبكات التواصل ااجتماعي مكانة هامة ي حياة امؤسسة التجارية -

سبة  اأكثري الشبكة اانرنت ه تعد -  .اجتمع وعر امؤسسات أفرادرواجا واستخداما بال

ة الدراسة إقبااعر شبكات التواصل ااجتماعي  الرويج -  .واسعا ي وسط عي

موعة من  تلعب -  أخرىللمؤسسة ومن جهة مكسب من ناحية  دوار فهياأصورة العامة التجارية 
صرا ها الدو  بمكس  .ر الكبر ي حركية اهيكل السوقيللمستهلك ما جعلها ع

سبة للمؤسسة مكانة الصدارة ي ظل الفضاء الرقمي وظيفةتل  -  .الرويج والتسويق بال
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ية حديثة يتم تطبيقها استخدامها بواسطة   - ووسائل حديثة  أساليباانرنت هي عبارة عن تق
 .بسرعة اكر وتكاليف اقل اأهدافقيق بغرض 

سن من صورة العامة التجارية » قديلة« مؤسسة أن  - سيد  ،تعمل على تطوير و فبالتا مثل 
دمة فهي وسيلة  أولللتاجر  آوالتجارية للخدمات والطلبات للسمعة  على  لإعانمقدم ا

دمات. تجات وا  ام

 والتوصيات: ااقتراحات

 أمها: 

ضرورة اهتمام امؤسسات شبكات التواصل ااجتماعي ال تعرف مو متزايد ومتسارعا اهتماما كبرا  -
 .من طرف اأفراد 

 .ضرورة استخدام اانرنتضرورة أن تعمل امؤسسة على إنشاء مواقع ها على الشبكات ااجتماعية  -

 تشجيع وتوعية الزبائن. -

 .ة ي التواصل مع الزبائن ااستفادة الفاعلة من الشبكات ااجتماعي -

 استخدام اانرنت ومتابعة تركيز امؤسسات على تدريب اموظفن وتزويدهم بامهارات الازمة  -
 .وظيفة الرويج لتحسن عامتها التجارية 

ولوجيا ااتصال وامعلومات والعمل على  » قديلة« زيادة اهتمام امؤسسةبتوصي الدراسة كذلك  - بتك
 لكسب رضا وواء امستهلك. عملية التسويق والرويج ي إبداعية أساليب

ة  إسراتيجيةالعمل على وضع  - دم امه إتصالية واضحة امعام استفادة من شبكة اانرنت ما 
 ويعزز دور ومكانة امؤسسة.

ية وي مقدمتها وزارة  - هات امع في اإعاميةوالتجمعات  اإعامضرورة قيام ا ذ برامج وضع وت
ال استخدام شبكة اانرنت لتطوير قدرات ومهارات العاملن ي الوسائل  وعة ي  تدريبية مت

ي. انب الرو ية ي ا  امختلفة وتعزيز سبل ااستفادة من هذ التق

ة وتدريب الكوادر امتخصصة وذلك العمل  - نوصي بضرورة استخدام اانرنت بكافة وسائل وبرا
سن وتط  وير من صورة العامة التجارية الوظيفة التسويقية.على 
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دمات امساندة والتفاعل  أكثرااهتمام  - ودة وا مع امستهلكن وعدم الركيز على الربح  أكثربا
  .فقط

وية للعاملن داخل امؤسسة قديلة للميا امعدنية وذلك لتشجيع العاملن  - وافز امادية و امع تقدم ا
توج   .على روح امبادرة و رفع من جودة ام

شاط الرويج -  .صيص مبالغ كبرة لل

رص - فيذ  ا ديثة ي الرويج اأساليبعلى متابعة وت  .ا

ية الاز  إتباع - شاطات الرو  .مة ال

رص  - دمات امقدمة عن طريق الر ا   .االكرو ويجعلى كفاءة وفعالية ا

ال التعاون والشراكة وهذا عن طريق خلق مصلحة للتسويق  - على امؤسسة العمل على توسيع 
اية ي جوانب التعاون وتوسيعها و حل  إتسعى من خاله  التجاري دث أيالع داخل  نزاع 
 امؤسسة.

يعتر ركيزة ال تعتمد عليها امؤسسة للتعريف  اأخرهذا  أنااهتمام بالرويج االكرو حيث  -
تجاها وعاماها فسها و م على  التأثرالفعالة ال مكن امؤسسة من  اأداةكون   إ باإضافة ،ب

ها.  سلوك زبائ
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 : دليل المقابات

 : -بسكرة–ة مورة قديل ة: مع مسؤول التسويق بامؤسساأوامقابلة 

ي اأولاحور    التجارية والعامة: امزيج الرو

ية  -  ي ترويج عاماها؟ ةال تعتمدها امؤسس ةواإعانيما هي اأشكال الرو

ي اأماطي ما تتمثل  - تجاها وخدماها؟  ةال تعتمدها امؤسس ةالتفاعلي ةالرو  ي الرويج عن م

ققها القائم بااتصال من استخدامه لشبك -  ؟ةاانرنت ي ترويج العام ةما هي ااشباعات ال 

توج؟ يااخت ةتستلزم على القائم بااتصال قبل عمليهي امعاير والدوافع ال  ما -  ار ي تقدم ام

بامؤسسات  ةمقارن ةقديل ةالتجاري ةللعام ممؤسستككيف ترون مستوى استخدام اانرنت  -
 ؟ اأخرى

ي أوهل امقصود استخدام اانرنت كفضاء رقمي للرويج  -  ؟ةاستخدام اانرنت كتق

  -ةبسكر - ةقديل ةبامشريات بامؤسس ةامكلف: مع ةالثاني ةامقابل 

ي  شاط الرو : ال  احور الثا

 ؟ ةالتجاري ةامؤسس أهدافهي  ما -

سن صور  أي إ -  ؟ ةللمؤسس ةالعام ةمدى يساهم الرويج ي 

ي؟  أهمما هي  - شاط الرو ها مؤسستكم ي ال  امشاكل والعراقيل ال تعا م

اك خلية متابع - ؟  ةمتابع ةتقوم بعملي ةداخل امؤسس ةهل ه  الرويج االكرو

 ي جذب عدد كبر من امستهلكن عن طريق اانرنت؟ ةالتجاري ةهل سامت العام -

 على موقع امؤسسة ؟ أم االكروهل تعتمد مؤسستكم على مواقع التواصل ااجتماعي للرويج  -
  -ةبسكر - ةقديل ةبامبيعات بامؤسس: مع امسؤول وامكلف ةالثالث ةامقابل 

ي ةاحور الثالث: السياس   ةالرو

ي ةهل السياس - مهور؟  ةقديل ةمن طرف مؤسس ةامتبع ةالرو  تتماشى حسب متطلبات ا

 للرويج؟  ةصص ةإدار هل توجد  -

دمات؟  ةما مدى مسام -  اانرنت ي ترويج السلع وا

توج السلع؟  -  كيف تؤثر اانرنت ي ام

 ةعلى شركات خارج امؤسس ةتعتمد امؤسس تصن أممكلفن بالرويج وهل هم  ةهل متلك امؤسس -
 الرويج ؟ ةللقيام بعملي

 

 



 

 

 

Une image montrant une fiche technique pour lentreprise 



 

 

 



 

 

تجات قديلة جمورة  رة–صورة توضح تعريف بم  )وثائق من مؤسسة( -بس



 

 

 



 

 

  



 

 

 



 

 

 

  



 

 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

جودة  ية ا ية عا معد لميا ا توجات قديلة   صورة توضح عرض م
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 كتب:  (1

 العربية:باللغة  ( أ
  ،أبو قحف، عبد السام، )د س(، أساسيات التسويق)د ط(، قسم إدارة اأعمال كلية التجارة

درية.  جامعة اإسك

 (، رس، موريس هجية البحث العلمي ي العلوم اإنسانية)د ط(، ترمة بوزيد 2002أ (، م
زائر.  مداورية وآخرون، دار القصبة ا

 (،رس، موريس هجية الب2006ا حث العلمي ي العلوم اإنسانية )بوزيد وآخرون ترمة( (، م
شر.  2)ط  (، دار القصبة لل

 (،امشاقبة، نظريات اإعام وتطبيقاها العربية، القاهرة، دار الفكر 2008بسام، عبد الرمان ،)
 العري.

 (،ولوجيا ااتصال والرأي العام )ط2008بسو إبراهيم لكتب، (، عام ا1(، دراسات اإعام وتك
 القاهرة.

 (،مد ربابعة، الرويج واإعان )ط1998بشر عباس العاق (، دار اليازوي العلمية، 1(، علي 
 عمان،.

 ( ر مد م شر والتوزيع.2010حجاب،   (، نظريات ااتصال، القاهرة، دار الفجر لل

 ( ،ر مد م ر الفجر (، أساسيات البحوث اإعامية وااجتماعية، القاهرة دا2002حجاب، 
شر والتوزيع.  لل

 ،مد عبد العزيز زيران،  ااها(،1998) ا مكتبة  (، البحوث اإعامية )أسسها، أساليبها، 
شر، الرياض. ية لل  الفهد الوط

 (،وشي، الصديق هجية البحث العلمي )ط2012ا شر والتوزيع،.2(، م  (، دار قرطبة لل

 (،مد مد، عابدين،  العامات التجارية ي التسويق اأنشطة الرياضية،  (، استثمار2012دعاء، 
شر، مصر. ا الطباعة وال  دار لدي

 ( ،ادي والعشرون، دار اليازوري 2016الدليمي، عبد الرزاق (، نظريات ااتصال ي القرن ا
شر والتوزيع.  العلمية لل

 (،مد العمر شر والتوزيع، عمان،2م( مبادئ التسويق)ط2005رضوان،   اأردن. (، دار ال



 

 

 (،هجية البحث العلمي ي العلوم ااجتماعية، ط)2008زرواي، رشيد (، 3(، تدريسات على ام
هوية. امعية، امطبعة ا ة، ديوان امطبوعات ا طي  قس

 (،شر والتوزيع، اأردن.2009زين الدين صاح يا ودوليا، دار الثقافة لل  ( العامة التجارية وط

 ( ،ر إبراهيم شر 1هـ(، إدارة الرويج وااتصاات، ط1432، 1120شاش، ع ، دار الثقافة لل
 والتوزيع، عمان، اأردن، 

 (،مد فريد درية، مصر.2001الصحن،  شر والتوزيع، اإسك امعية لل  (، التسويق)د ط(، الدار ا

 (، مود جاسم (، أساسيات التسويق الشامل وامتكامل، 1( بشر عاق)ط2002الصميدعي، 
شر، عمان، اأردن،.دار ا  ل

 (، ط2010عباس، بشر( شر والتوزيع، 1(، العاق التسويق االكرو (، دار اليازوري، العلمية لل
 عمان، اأردن.

 (، هىا لعبد، نظريات اإعام وتطبيقاها العربية،القاهرة، دار الفكر العري.2008العبد، عاطف ،) 

 (، هجية ي  2006عرب، علي ديات ام ة.)كتابة الرسائل)د ط(، أ طي  ، مطبعة سرتا، قس

 ( ،عمان، اأردن.1996عقيلي، وآخرون ،)(، مبادئ التسويق )مدخل متكامل( )د ط 

 (، مد ربابعة)ط2002العاق، بشر عباس (، الرويج واإعان التجاري، دار 2(، علي 
 اليازوري، عمان.

 ي، عامر،)د س(، البحث العلمي ي الصحافة واإ د شر ق عام)د ط(، عمان، دار امسرة لل
 والتوزيع والطباعة.

 ( ،2011كامل، خور رشيد مراد ،)ظريات صائص، ال ماهري واإعام )التطور، ا (، ااتصال ا
شر، عمان، اأردن.  دار امسرة لل

 ليلها()د ط(، جامعات وث اإعام والرأي العام )تصميمها وإجراؤها و  كامل، فرح، )د س(، 
شر، القاهرة.  لل

 (،د اوي، عمان،.1998مود جودة ناصر  (، الدعاية واإعان والعاقات العامة)د ط(، دار 
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ملخص  :ا

سن صورة العامة التجارية   هدفت هذ الدراسة إ معرفة ما مدى مسامة الرويج االكرو ي 
قيق  للمؤسسة قديلة وهو السؤال الرئيسي حيث تتجلى أمية ي دور الفعال الذي تتيح الشبكة اانرنت ي 

 رضا الزبون.

ه ظري أما وقصد اإجابة على اإشكالية امطروحة م ااستخدام ام انب ال ج الوصفي التحليلي ي ا
تلف إدارات ي امؤسسة  انب التطبيقي فقد م ااعتماد على امقابلة لتحليل استجواب مع  فيما يتعلق با
للميا امعدنية قديلة مورة بسكرة واختلفت نتائج الدراسة إ أن شبكة اانرنت تلعب دورا هاما ي الرويج 

تجات ويعتم ذابة القادرة على استقطاب بام ية على توفر امعلومات الازمة وا اح السياسة الرو د على 
 اكر عدد مكن من الزبائن 

 الكلمات امفتاحية: 

 مؤسسة، قديلة اانرنت ،الرويج ،العامة التجارية

Résumé: 

Le but de cette étude est de déterminer dans quelle mesure la promotion 

en ligne contribue à améliorer l’image de marque de l’entreprise Qdila La 
question principale est l’importance du rôle effectif d’Internet dans la 
satisfaction du client Afin de répondre au problème présenté l'approche 

théorique descriptive a été utilisée dans la partie théorique En ce qui concerne 

le côté appliqué l'entretien a été basé sur une analyse de l'entretien avec les 

différents départements. 

de l'institution chargée de l'eau minérale de Jamoura Biskra les résultats 

de l'étude diffèrent internet joue un rôle important dans la promotion des 

produits le succès de la politique de promotion consiste à fournir les 

informations nécessaires et attrayantes susceptibles d’attirer le plus grand 
nombre de clients possible les mots clés: Internet, Promotion, Fondation 

,Brand Enterprise, 

 


