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 خضرة قاسمي""اأستاذة                                     

 من قدموƋ ما عƆى اƅمƊاقشة ƅجƊة أعضاء اƅموقرين اأساتذة إƅى اƅجزيل باƅشƄر أيضا أتقدم Ƅما     
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 بعيد أو قريب من اƅموضوع ƍذا إتمام عƆى ساعدƊي من Ƅل اشƄر أن إا يسعƊي ا يراأخ وفي   

 اƅجزاء خير عƊي يجازيƎم أن وجل عز اĺ من راجيا                      
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 اƅمƆخص:  
اƅتحوات ااقتصادية اƅراƊƍة أفرزت اƊعƄاسات ƍامة عƆى مستوى اأسواق و اƅحرƄة اƅتجارية، فقد أعطت    

اƅمؤسسات  سات ااقتصادية، Ǝƅذا أصبحت ƍاتƌعƆى مستوي اƅمؤس تصورات جديدة في اأƊماط اƅتسييرية
 ااقتصادية و اƅميƊائية بصفة خاصة تعتمد عƆى اƅتسويق Ƅأداة ƅمواجƎة اƅتغيرات و اƅتحوات ااقتصادية. 

ففي ƍذƋ اƅدراسة قمƊا بتسƆيط اƅضوء عƆى أƍمية اƅتسويق في تطوير اƅحرƄة اƅتجارية في اƅمواƊئ و اƅذي    
 يƊعƄس عƆى ااقتصاد اƅوطƊي باعتبار اƅمواƊئ ƍي اƎƅمزة وصل بين اƅبƆد و اƅعاƅم اƅخارجي.

 و قد خƆصت اƅدراسة إƅى مجموعة Ɗتائج و ƍي:    

 مات اƅمؤسسة اƅميƊائية.أن Ɔƅتسويق دور Ƅبير في تحسين خد -
 تظƎر أƍمية اƅتسويق من خال تحسين في اƅعمƆيات اƅتجارية و تسƎيل اƅتبادات اƅخارجية. -

 Ɔƅتسويق دور Ƅبير في تحسين اƅمبيعات و Ƅسب اƅزبائن و اƅحفاظ عƆيƎم. -

 

ارة اƅدوƅية، اƅتسويق، اƅتسويق اƅدوƅي، اƅمزيج اƅتسويقي، اƅمبادات اƅتجارية، اƅتجاƄƂƃمات اƃمفتاحية: 
 اƅعمƆيات اƅتجارية، اƅحرƄة اƅتجارية، اƅخدمات اƅميƊائية، اƅمواƊئ.
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 أ‌
 

 تمهـــــــــــــــــــــــــــــــــــــيد:    

عƆى  تزايدت أƍمية اƅتسويق عƆى اƊƅطاق اƅمحƆي و اƅدوƅي و أصبح يمثل أحد عوامل اƅتطور و اƅتقدم     
سر Ɗجاح  . فاƅمتتبع ƅحرƄة اƅمƊافسة اƅدوƅية يجد أناƅوطƊي و اƅدوƅي ااقتصادمستوى اأعمال و مستوى 

، من ƍي عƆيƌ اآن اƅشرƄات اƅياباƊية و اأƅماƊية ƍو تبƊي أƊظمة تسويقية متطورة مƊƄتƎا من اƅوصول إƅى ما
ت اƅدوƅية فإن معظم اƅمؤسسا وفي ظل اƅتغيرات اƅعاƅمية، قدرات إƊتاجية و تصديرية غزت اƅعاƅم ƌƆƄ بمƊتجاتƎا

باƅديƊاميƄية وسرعة تغيير اتجاƍاتƎا  اƅصƊاعية مƎƊا و اƅخدمية تتعامل في أداء أعماƎƅا مع ظروف بيئية تتسم
ƍذƋ اƅتحوات اƅعاƅمية اƅتي تواجƌ مؤسسات  ، ومن أƍموجƎات عديدة بشأن مجاات أعماƎƅااƅحاƅية وتبƊي ت

 اƅتطوير. اأعمال اƅيوم تفرض ضغوطا عƆيƎا Ɗحو اƅتغيير و

فاƅجزائر  .Ɗجد أن اƅمؤسسات اƅميƊائية تواجƌ في اƅوقت اƅراƍن تحديات Ƅبيرة و متغيرات اقتصادية معقدة    
    اƅمجال آƅياتƄ  ƌغيرƍا من دول اƅعاƅم، تخƆت عن ااقتصاد اƅمخطط و اتجƎت Ɗحو اقتصاد اƅسوق، مما فتح

مختƆفة من اƅمƊافسة، و ƅقد  مما يƊعƄس بظƎور أشƄال و اƅتي حررت اƅدخول و اƅخروج دون حواجز أو عراقيل،
اƅقدرات اƅتƊافسية ƅمؤسسات اأعمال  اƅسابقة بأن اƅتسويق Ƅان ƌƅ دور فعال في تعزيز ااقتصاديةأثبتت اƅوقائع 

، بل تعدتƎا إƅى مƊافسة تقوم عƆى أسس أخرى سعريƌو أن اƅمƊافسة ƅم تعد قائمة عƆى اعتبارات  سيماا
 اƅتوزيع، تطوير اƅمƊتجات و تسƎيل عمƆية اƅتبادل اƅتجاري.ƄاإشƎار، 

     ƅذƅك تسعى اƅمؤسسات اƅميƊائية في ظل ƍذƋ اƅظروف Ɔƅبحث عن اƅفرص في بيئتƎا و من ثم اقتƊاصƎا    
و باعتبار اƅتسويق مجاا يƎتم باƄتشاف، تطوير و تƊفيذ اƅفرص، فƎو اƅيوم يمثل واحد من أبرز  تطويرƍا، و

    اƅمƊظمة  ، Ƅما يعد محورا إستراتيجيا أية مواجƎة بيناأعمال اƅحديثة اƅعمل في مختƆف مƊظماتمحرƄات 
يعتبر من قبيل اƅمباƅغة اإدعاء بأن اƅتسويق في اƅوقت اƅحاضر ƍو اƅتحدي  ربما ا ، وااƅبيئة اƅتي توجد فيƎ و

      ااقتصادي و ااجتماعيظل اƅتطور ، خاصة في ازدƍارƍا Ɗموƍا و بقائƎا و و اƅحقيقي Ɗƅجاح اƅمƊظمات
، ثم رغبات اƅسوق حاجات و تطوير مƊتجاتƎا بما يتفق و يمƄن اƅمƊظمات من تخطيط و اƅتƊƄوƅوجي حيث و

فجوƍر  .مع اƅسوق اƅمستƎدف تتاءمتوزيعƎا باƅطريقة اأمثل اƅتي  ، وƎƅا اƅترويج و اƅعمل عƆى تسعيرƍا
 اƅفƄرية اƅتي برزت بعدƋ .   اتجاƍاتاƅعمƆية اƅتسويقية ƍي اƅمبادƅة Ƅما أشار في ذƅك ƄوتƆر و بعض 
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 ب‌

 

 

إبراز أƍميتƌ  توضيح مجاات تطبيقƌ و و اƅتسويق،ƅدى سƊعمل في ƍذا اƅبحث اƅمتواضع تسƆيط اƅضوء عƆى 
   من خال محاوƅة اإجابة عƆى اإشƄاƅية اƅتاƅية: جزائرية،باƊƅسبة Ɔƅمبادات اƅتجارية في مؤسسة 

 ؟ اƃمينائيةاƃمؤسسة  فيتنشيط اƃحرƂة اƃتجارية في تسويق اƃفيما تƂمن أهمية  

اج بعض ر يمƄن إد اƅمؤسسة اƅميƊائية بسƄيƄدة، و حاƅة دراسة خال من عƆيƌ جابةإ و دراستƌ سيتم ما ƍذا
 يƆي: اƅسابقة Ƅماة يحƆل اإشƄاƅية اƅتي تاƅتساؤات اƅفرع

 :تساؤاتƃا 

 ق دور في تحسين خدمات اƅمؤسسة اƅميƊائية؟ƍل Ɔƅتسوي -
 ما دور اƅتسويق في تطوير حرƄة اƅصادرات باƅمؤسسة اƅميƆƊئية؟ -
 ما أثر اƅتسويق عƆى حرƄة اƅواردات باƅمؤسسة اƅميƊائية؟ -

 :دراسةƃفرضيات ا 

صحتƎا  بعض اƅفرضيات اƅتي يمƄن فحص مدى بƎدف اإجابة عƆى اƅتساؤات اƅمطروحة يجدر بƊا مƊاقشة 
مƄاƊية تعميمƎا، وقد تم صياغة فرضي  اƅدراسة Ƅاأتي: اتوقبوƎƅا وا 

 .في تحسين خدمات اƅمؤسسة اƅميƊائيةƅتسويق دور  -
 .في تحسين اƅصادرات باƅمؤسسة اƅميƊائيةيساƍم اƅتسويق  -
 ƅمرودين باƅمؤسسة اƅميƊائية.يساƍم اƅتسويق في جذب ا -

  موضوع :أسبابƃاختيار ا 

 إن اختيارƊا Ǝƅذا اƅموضوع Ƅان ƌƅ عدة مبررات أƍمƎا أذƄرƍا فيما يƆي :    

 .تخصصƅم اƄتسويقية بحƅا اƊا في تطوير معارفƊرغبة م 

 . موضوعƅذا اƍ دراسةƅ شخصيƅميول اƅا 

  في تطوير ƌعبƆذي يƅدور اƅمية اƍظرا أƊ تسويقƅمؤسسات باƅمتزايد من قبل اƅتمام اƍمؤسسة ااƅا
 وباƅتاƅي ااƊعƄاس عƆى ااقتصادي اƅوطƊي.
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 مية وƅعاƅائية اƊميƅمؤسسات اƅى حساب تطور اƆبرى عƄƅدول اƅا اƎإستراتيجية تتبعƄ مةƅعوƅبروز ا 
 .جزائر ضمن ƍذƋ اƅتغيرات اƅعاƅميةبغية اƅتعرف عƆى مƄاƊة اƅمؤسسة اƅميƊائية باƅ و ،اƅدول اƅصغرى

 :دراسةƃأهمية ا  
وƊƅا ƅموضوع مƎم Ɔƅمؤسسات عامة و اƅمؤسسات اƅميƊائية خاصة، أƍمية دراستƊا من خال تƊاتبرز     

بحيث Ɗحاول من خاƌƅ إبراز اƅدور اƅذي يƆعبƌ اƅتسويق Ƅوظيفة داخل اƅمؤسسة في تطوير و تحسين 
 يƊائية.اƅخدمات اƅمقدمة من طرف اƅمواƊئ و ذƅك بƎدف تسƎيل اƅمبادات اƅتجارية و تحسين اƅخدمات اƅم

 : دراسةƃأهداف ا 

 . تسويقيةƅبيئة اƅتسويقي و اƅمزيج اƅتسويق ،اƅيم اƍعرض مفا 
 . ل مؤسسة اقتصاديةƄ سفة أعمال من طرفƆفƄ ƌيƊتسويق و ضرورة تبƅمية اƍة و أƊاƄإبراز م 
 .ئƊمواƅتجارية باƅة اƄحرƅشيط اƊتسويق في تƅا ƌعبƆذي يƅتوضيح اأثر ا 
  يةƊوطƅتبات اƄمƅمؤسساتتزويد اƅتسويق في اƅعربية بمرجع إضافي في مجال دراسة اƅائية  واƊميƅا    

 اƅسياسية. اإجتماعية و اƅتي ƍي متميزة بƊشاطاتƎا وخدماتƎا وƄذƅك بأƍميتƎا ااقتصادية وو 

 : متبعةƃمنهجية اƃا 

باإيجاب أو  اƅمطروحةإن اأسƆوب اƅمتبع في تحƆيل وعاج إشƄاƅية اƅموضوع مع اإجابة عƆى اƅفرضيات   
و بجواƊب اƅتسويق  اƅرفض Ɔƅبعض مƎƊا، اتبع اƅمƎƊج اƅوصفي اƅتحƆيƆي، فƎو وصفي Ƅƅشف Ƅل ما يتعƆق

اأرقام  ، مفاƍيمƎا، مƄوƊاتƎا مؤشراتƎا، وتحƆيƆي من خال اƅتطرق إƅى شرح وتفسير بعضاƅتبادات اƅتجارية
اƅميƊائية  اƅتحƆيل بدراسة حاƅة حول اƅمؤسسة واإحصائيات اƅواردة في بعض فصول اƅبحث مع تدعيم

 .ƅ   E.P.SسƄيƄدة

 :دراسةƃصعوبات ا 

 .إدارية من أجل اƅقيام باƅتربص اƅتطبيقي داخل اƅمؤسسة اƅميƊائية ƅسƄيƄدة صعوبات -

 اƊƅقص اƄƅبير في اƅمراجع اƅتي تƎتم باƅتسويق في اƅمواƊئ. -

 Ɗقص اƅدراسات اƅميداƊية اƅتي إƍتمت بƎذا اƅموضوع. -
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 :سابقةƃدراسات اƃا 

 في اƃدوƃي اƃتسويقي اƃمزيج أهمية" بعƊوان إسماعيل، قريƊاتمن طرف  2002/2002سƊة  اƅدراسة اƅمƊشورة -
حيث  اƅبƆيدة، دحƆب، سعد جامعة تسويق، تخصص ماجستير، مذƄرة ،"Ƅƃمؤسسة اƃدوƃي اƃتسويقي اƃنشاط أداء

وقد توصƆت Ɔƅمؤسسة؟ تدور اإشƄاƅية اƅرئسية حول: ما أƍمية ƍذƋ اƅسياسات في أداء اƊƅشاط اƅتسويقي اƅدوƅي 
 Ƌذƍ ىƅدراسة إƅمؤسسة،و اƆƅ يƅدوƅشاط اƊƅتسويقية في مجال اƅب اإستراتيجية اƆو قƍ يƅدوƅتسويقي اƅمزيج اƅأن ا

  .مزال في بداية اƅتطورأن اƅواقع اƅتسويق اƅدوƅي في اƅمؤسسة اƅجزائرية 

دور اƃتسويق اƃدوƃي في اقتحام بعƊوان "من طرف شابي مصطفى  1991/1991سƊة اƅدراسة اƅمƊشورة  - 
. حيث تƊاول فيƎا مختƆف اƅمفاƍيم اƅمتعƆقة بمƎƊجية ااقتصادية اƅعƆوم ƆƄية ماجيستر، رساƅة‌اأسواق اƃدوƃية"

م اƅمؤسسات اƅعامƆة في مجال اƅتسويق اƅدوƅي و توضيح مختƆف اƅتسويق اƅدوƅي مع اƅترƄيز عƆى Ƅيفية تƊظي
اƅجƎود اƅتسويقية اƅتي تقوم بƎا اƅتسويق في اƅمؤسسات اƅجزائرية و إسقاط اƅدراسة اƊƅظرية عƆى مؤسسة 

 اقتصادية Ƅدراسة حاƅة.

 Ƅƃصادرات اقتصادية قياسية دراسة اƅوƅيد، ميساوي قسوممن طرف  2001/2001اƅدراسة اƅمƊشورة سƊة  -
 اƅتجارة اƅى باƅتطرق قامحيث  .بسƄرة، جامعة ماجستير، رساƅة ،6002إƃى  8791 من اƃجزائر في اƃصناعية
 بعض عƆى اƅحديث مع اƅجزائر في اƅتصدير اجراءات اƅى تطرق ثم اƊƅظرية اƊƅاحية من واƅتصدير اƅخارجية
 اƅصرف سعر وƍي اƅمستقƆة اƅمتغيرات بين قياسي Ɗموذج اجرى ثم اƅتصدير مجال في اƊƅامية اƅدول تجارب

 خال اƅجزائر في اƅصƊاعية اƅصادرات وƍو اƅتابع واƅمتغير اƅخام اƅداخƆي واƊƅاتج اƅمباشر ااجƊبي وااستثمار
 .1911/2002 من اƅفترة

        "اأهمية ااقتصادية Ƅƃمؤسسة اƃمينائية في اƃمبادات بعƊوان  2010/2011اƅدراسة اƅمƊشورة سƊة  -        
. من طرف ƅمياء مƄدابي، رساƅة ماستر. تخصص ، دراسة حاƅة اƅمؤسسة اƅميƊائية ƅسƄيƄدةاƃتجارية اƃدوƃية"

 ما اأƍمية ااقتصادية :حول اƅبحث Ǝƅذا اƅرئيسية اإشƄاƅية تدور حيث تجارة دوƅية، جامعة محمد خيضر بسƄرة.
و  Ɔƅمؤسسة اƅميƊائية في اƅمبادات اƅتجارية اƅدوƅية؟ و قد توصƆت في اƅدراسة إƅى: ضرورة تحرير خدمات اƅمواƊئ

ضرورة اƅسيطرة عƆى تƄاƅيف اƊƅقل عƊد حدود معقوƅة أƎƊا أصبحت جزءا من اƆƄƅفة اƎƊƅائية Ɔƅبضائع. ا تقتصر 
 سب، بل تستوجب خدمات ميƊائية مختƆفة، يقوم بƎا عمƆية اƊƅقل اƅبحري عƆى اƅسفن و اƅبضائع اƅمشحوƊة فح
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متدخƆين عادة ما يƄون اƅتƊسيق فيما بيƎƊم أمرا ضروريا و ذƅك من أجل تƊفيد عمƆية اƊƅقل اƅسƆع في أحسن         
 شروط.

 :دراسةƃل اƂهي 

 فصƆين عƆى تقديم بحث موضوعي وفق مƎƊج عƆمي سƆيم ارتأيƊا تقسم بحثƊا إƅى ثاث فصول،حرصا مƊا   
قصد اƅتعرض إƅى أƄبر قدر ممƄن من اƅمعƆومات و اƅبياƊات، و فصل تطبيقي قصد إسقاط مختƆف  Ɗظريين

 اƅمعƆومات و اƅبياƊات و إعطاء اƅدراسة طابعƎا اƅعƆمي.
 مختƆف مفاƍيم اأساسية اƅمتعƆقة باƅتسويق من خال ثاث مباحث أساسية: فيƊ ƌتƊاولاƃفصل اأول: 

 .اƅتسويق ماƍية -

 اƅمزيج اƅتسويقي. -

 .اƅبيئة اƅتسويقية وƊظام اƅمعƆومات اƅتسويقية -

 فيƊ ƌبين أثر اƅتسويق عƆى اƅمبادات اƅتجارية واƅذي قسم بدورƋ إƅى ثاث مباحث:و اƃفصل اƃثاني:   

 ماƍية اƅتجارة اƅدوƅية.  -

 عمƆيات اƅتجارة اƅدوƅية و اأطراف اƅمتدخƆة فيƎا. -

 اƅتجارية اƅميƊائية.عاقة اƅتسويق باƅحرƄة  -

فقد خصص Ɔƅدراسة اƅتطبيقية في اƅمؤسسة اƅميƊائية ƅسƄيƄدة مع إبراز أƍمية اƅتسويق اƃفصل اƃثاƃث:   
Ɗتي سƅتجارية واƅمبادات اƅ سبةƊƅباƅاوƊا في ثاث مباحث:تƎ 

 Ɗظرة عامة حول اƅمؤسسة اƅميƊائية ƅسƄيƄدة. -

 Ɔƅمؤسسة اƅميƊائية ƅسƄيƄدة.تحƆيل اƅمقابƆة و اƊƅشاط اƅتسويقي اƅعام  -

 إمƄاƊيات اƅمؤسسة اƅميƊائية و معوقات اƅتسويق اƅتي تواجƎƎا. -
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  :تمهيــــــــــــــــــــــــــــــــــد

   تقسيم العمل هو السبيل نحو إشباع حاجاتهم للطعام  منذ زمن بعيد جدا اكتشف القدماء أن التخصص و    

     تحول القرى إلى أحياء  مع مرور الزمن و الكفاءة، والمأوى بطريقة تتصف بدرجة عالية من  الملبس و و

  .قام الأفراد بتخصيص منطقة رئيسية تعرف باسم السوق يتم فيها القيام بعمليات المقايضة .الأحياء إلى مدن و

لتصبح فيما بعد مركزا لنشاط التسويق  ،لقد تطورت هذه العمليات لتتحول إلى مفهوم المبادلة عبر القرون و    

لم ينته الحد عند هذا، بل تحول هذا المفهوم في السبعينات من القرن العشرين من مجرد إتمام عملية المبادلة  و

  .مربحة معه محاولة بناء علاقة دائمة و لمرة واحدة إلى الإحتفاظ بهذا المستهلك و

الذي يعرف  رغبات المستهلكين في الوسط الذي تعمل فيه و ة ويتم ذلك بالربط بين إمكانيات المؤسس و    

تحليلها بإستمرار  ، لذا يجب ملاحظتها و)لا يمكن التحكم فيها(التغير التي تتميز بالحركية و ،بالبيئة التسويقية

    عدم الإستجابة السريعة من خلال التشخيص، غير أن عدم إدراك التغير الذي يحصل في البيئة التسويقية و

  .السليمة له قد يؤديان إلى خسارة تجارية كبيرة و

كفء يساعد رجل التسويق على اتخاذ القرارات  تحليل البيئة يساعد على بناء نظام معلومات قوي و و    

لمزيد من التوضيح سنتناول ذلك في ثلاثة مباحث يتناول كل منها  و ,المناسبةالسليمة في الظروف  الصائبة و

  : ما يلي

  .ماهية التسويق: المبحث الأول 

  .المزيج التسويقي: المبحث الثاني 

  .البيئة التسويقية ونظام المعلومات التسويقية: المبحث الثالث  
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  .ماهية التسويق: المبحث الأول

       يعتبر التسويق الوسيلة التي تمكننا من الكشف عن الفرص التسويقية في البيئة المحيطة و تحليلها       

     منتجات  و استغلالها و هو أيضا الذي يمكننا من تصميم و تنفيذ الإستراتيجيات التنافسية الفعالة و تقديم

المحتملين، و بما يحقق  أو خدمات مميزة أو الأفكار المفيدة في الوقت و المكان المناسبة المستفيدين الحاليين و

   التحدي الحقيقي لنجاح المنظمات  لقد أصبح التسويق هو ، وة من الرضا و الإشباع في المجتمعأعلى درج

  .و بقائها و نموها و ازدهارها

  .مفهوم التسويق ومراحل تطور الفكر التسويقي :المطلب الأول

  ). marketing(مفهوم التسويق : أولا 

   :الاصطلاحيالأصل  - 1   

الذي يعني  و marcatus اللاتينيكلمة مشتـقة من المصطلح «هي  marketing إن كلمة تسويق 

  .1»التي تعني المتجر و marcari كذلك تشتق من الكلمة اللاتينية و السوق، 

  .تعني داخل أو ضمن ing تعني السوق و market بمعنى أن و

      .2الخطط العملية المناسبة الخدمات و إقرار المنتجات و التسويق رصد وقيس الحاجات غير المشبعة، و - 

  :تعريف التسويق - 2    

حسب وجهة نظر   الاختلافيعود ذلك  قام العديد من الباحثين في مجال التسويق بوضع تعريفات مختلفة و     

  :و الفهم الذي يراه كل باحث لهذا سنتطرق إلى بعضها

بات أن تكون الإجا فاحتمالعلى مجموعة من الأشخاص " ما هو التسويق ؟" إذا قمنا بطرح هذا السؤال     

فقد عرفت الجمعية . مختلفة و يعود إلى إرتباط ذلك بمفهوم الإعلان أو البيع الشخصي في أذهان هؤلاء الأفراد 

  بأنه  على أن التسويق هو« American Marketing Association » 1985سنة  الأمريكية للتسويق

 

                                                           
   .57، ص 2002، دار الجامعة الجديدة، مصر،  "مدخل تطبيقي : التسويق" عبد السلام أبو قحف،  -  1
دار  :عمان( أول معجم شامل لكل المصطلحات الاقتصادية المتداولة في العالم وتعريفاتها، الطبعة الأولى :المعجم الاقتصادي. جمال عبد الناصر - 2

  .104، ص ) 2006، والتوزيعأسامة للنشر 
 



 الفصل الأول                         عموميات حول التسويق

4 

 

 

ذلك لإتمام  الخدمات، و السلع و للأفكار والتوزيع  الترويج و التسعير و تنفيذ التصور و عملية تخطيط و« 

  .1» المنظمات عملية التبادل التي تشبع أهداف كل من الأفراد و

التسويق هو تلك " لكن مؤخرا قامت الجمعية الأمريكية للتسويق بتحديث التعريف السابق لتقدم هذا التعريف     

وتوصيل القيمة  ،بـالعمليات الخاصة بخلق، والتعريف ، و التي تتكون من مجموعة التنظيميةالوظيفة 

للمستهلكين، و كذلك إدارة العلاقات مع هؤلاء المستهلكين بالطرق التي يكون من شأنها تحقيق كل من أهداف 

   .2"ذات المصلحة و المخاطرة معهاالشركة  و أهداف جميع الأطراف 

ما  المؤسسة من أجل معـرفة أكثر لمتطلبـات السوق، والمجهودات التي تبذلها  مجموعة العمليات و  -     

كل  التقنية حتى تستجيب أكثر لهذه المتطلبات من جهة، و و يجب إنجازه في مجال مواصفات المنتج، الشكلية 

بالطريقة الملائمة، حتى  توفير المنتوج للمستهلك في الوقت المناسب و ما يبذل من جهود في عملية ترويج و

  . 3بأسعار ملائمة تحقق أكثر أرباحا لها تتوقف عليها حياتها مية ممكنة منه وتبيع أكبر ك

المجـموعات على  عملية إدارية إجتماعية يحصل بموجبـها الأفراد و« يعرف فيليب كوتلر التسويق بأنه  -     

  .4»تبادل المنتـجات ذات القيـمة مع الآخرين يتم تحقيق ذلك من خلال إنتاج و ما يحتاجون، و

نظام كلي لتكامل أنشطة الأعمال، المصممة لتخطيط و تسعير " أما ستانتون فعرف التسويق على أنه  -     

  .5 "وتوزيع السلع و الخدمات المشبعة لرغبات المستهلكين الحاليين و ترويج 

 P.kother   و B.dubois من أكثر التعاريف قبولا بين رجال التسويق ما أشار إليه كل من  و -     

التسويق عبارة عن " :يلي اللذان عرفا التسويق كما من رواد المدرسة الحديثة في التسويق و همابار باعت

 ، ورغباتهم إشباع حاجاتهم و الجماعات من تحقيق و التي تمكن الأفراد و اجتماعية و اقتصاديةميكانيزمات 

  .6"قيمة الخدمات ذات  تبادل السلع و و ذلك عن طريق خلق الطلب 

 :هي  من خلال التعاريف السابقة فإنه يمكن تحديد العناصر الأساسية لمفهوم التسويق و و        
                                                           

 .7، ص 1999، المكتب الجامعي الحديث،  مصر، "مبادئ التسويق"إسماعيل السيد،  - 1
 .8نفس المرجع، ص  - 2
 .327، ص2003، ، دار المحمدية العامة، الجزائر"إقتصاد المؤسسة" ناصر دادي عدون،  - 3
 . www.itu.org.eg/doc10/section%201.doc، ]على الخط[ ، "ماهو التسويق؟ " )22:30، 15/03/2015(بدون مؤلف،  - 4
   .28، ص  2008دار السيرة ، عمان ، "مبادئ التسويق الحديث بين النظرية والتطبيق"، عبد الباسط حسونة ، مصطفى الشيخ زكرياء عزام ، - 5

    
6  - P. Kotler et B.Dubois - Marketing Mangement , 12 Edition. Pearson, 2006, P 6. 
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 رغبات المستهلكين النهائيين أو المشترين الصناعيين هو الموجه الأول للنشاط التسويقي إشباع حاجات و - 

 .المتكامل 

، المنتجات تطوير التي تتضمن تخطيط و التكامل بينها، ووضرورة تحقيق  تعدد الوظائف التسويقية  و تنوع  - 

 .التوزيع  ، الترويج والتعبئة، التغليف، التسعير

الأجل  فعالية من خلال تحقيق الأرباح المناسبة خلال التسويق يساعد المنظمة على تحقيق أهدافها بكفاءة و - 

 .الأسواقربما الزيادة في  النمو و بالتالي البقاء و الطويل و

 احتياجاتكخلاصة نجد أن التسويق هو عبارة عن مجموعة من الأنشطة التي تؤدي إلى إشباع  و    

من خلال أنشطة تخطيط المنتج و التسعير و الترويج و التوزيع و التي  ،المنظمة أهدافن و تحقيق المستهلكي

 .عليه دائمة مع المستهلك من أجل الحفاظ المطلوب مع خلق علاقة  الإشباعتساهم في تحقيق 

  .مراحل تطور الفكر التسويقي: ثانيا

تطور  و  ،عندما نتصفح تاريخ التسويق كفن فإننا نجد جذوره ضاربة في الأعماق منذ ظهور المقايضة    

السلع على من  عمليات التبادل بين الأفراد وصولا إلى الثورة الصناعية التي من بين نتائجها زيادة العرض

الإعلان عن المنتجات  و البيع الشخصي: الطلب عليها، هناك أعطيت الأهمية لعدة نشاطات تسويقية مثل

الذي اقترح لأول مرة للتدريس في  و بالتالي ظهرت المعالم الأولى للتسويق كعلم لحث المستهلكين على شرائها و

 RALPHطرف الاقتصادي رالف ستار بالتر  م من 1905جامعة بنسلفانيا في الولايات المتحدة الأمريكية في 

STARR BULTER بهدف رفضه للمدخل الاقتصادي الكلاسيكي المتعلق  الذي اقترح هذا المصطلح و

 .1الطلب بالعرض و

  : مرحلة التوجه بالمفهوم إنتاجي  -  1

 تفترض أن المستهلك ،م1920لة من طرف المؤسسات حتى سنة يعتبر من أقدم المداخل المستعم       

   كل  لذا ركزت هذه المؤسسات ،بأسعار معقولة يستجيب ايجابيا للمنتجات الجيدة والمعروضة بكمية كافية و

  
                                                           

1   . Tari Mohamed Larbi: le marketing au sein de l’entreprise, un processus chronologique internet suivant:  
http://rcweb.luedld.net/rc4/22_BSK%20Tari_F_Ok.pdf , consulté le 21/04/2015 à 21:00,  P26.  
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جهود  لم تكن هناك حاجة إلى استعمال و ،التنظيم الجيد لإنتاجه جهودها من أجل تحسين جودة المنتج و

   .هتسويقية باعتبار أن كل ما كان ينتج يباع في حين

  :1والفرضيات الضمنية لهذا التوجه هي 

  . لا يعير اهتماما بالخدمات التي تعود منه أن المستهلك يهتم بشراء المنتج و -1

 . أن المستهلك بتعرف على الفروقات في الجودة بين مختلف المنتجات المعروضة في السوق -2

 .تكلفتها  أن المستهلك يختار بين مختلف المنتجات وفقا لجودتها و -3

      بتوجه  سعر مغري وعرف هذا التوجه أن المنتج يعطي الأولوية لإعداد المنتجات بجودة عالية، و -4

 .سعر، حينها أدرك المنتج أنه يجب عليه أن يحسن من قدرة وفعالية نظامه الإنتاجي/ جودة 

  :مرحلة توجه بالمفهوم البيعي = 2

أن المستهلك  هنا سادت فكرة للإنتاج الوفير أصبح العرض يفوق الطلب، وكنتيجة مباشرة  شيئا فشيئا و       

إنما  مقتصرا على ما يريده الزبون و لن يقوم بعملية الشراء إلا إذا تم تنبيهه أو إثارته إلى المنتوج، فلم يكن الأمر

 .2" لضغط في البيعلذلك فقد استخدمت أساليب ا و. "إنصب الإهتمام على مضاعفة الجهود لكي يتقبل المنتوج

    تم إنتاجه  كان هدفها هو بيع ما لقد كانت المؤسسات في هذه الفترة تتمتع بقدرة عالية على الإنتاج و      

للمؤسسة إيجاد الزبون،  في ظل ظروف سوق المشترين أصبح المشكل الجوهري ليس إنتاج ما يمكن بيعه، و و

طرق الإشهار المكثف وأساليب الضغط في  في السوق مستخدمةفلم تجد أمامها سوى السعي إلى فرض سلعتها 

بأن التسويق ما هو إلا مرادف للبيع والإشهار، أما عن المسعى التسويقي في هذه  الاعتقادالبيع مما أدى إلى 

 :3المرحلة فقد كان يهدف إلى

  . اختيار أحسن المواقع لنقاط البيع أو مساحات البيع - 

                                                           
1  - Stephane Etienne, les principe fondamentaux du marketing, (Tunis : C.L.construbution à la letterature 
D' entreprise ,2000), P13. 

 .22، ص  2001، الدار الجامعية، القاهرة، التسويقمحمد فريد الصحن، إسماعيل السيد،  - 2

3  -  Michon. Christian, Marketeur : les nouveaux fondements du marketing, Pearson Education, France , 
2003, p3. 
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 . البيع الخاصة بكل منتوجتحديد لائحة ببيانات  - 

  . الوسطاء تحفيز فرق البيع و تنشيط و - 

 . تكثيف الإشهارات التجارية - 

 الجديدة في البيع التقنيات لذلك بقي البحث عن الأساليب و لم تكن هذه الجهود كافية لبيع المنتجات، و     

 :1أما الفرضيات الضمنية لهذا التوجه فهي .مستمرا

من خلال البيع  أن المستهلك بطبيعته لن يقوم بعملية الشراء إلا إذا تم دفعه وتكثيف الجهود الترويجية حوله -1

 .المكثف لإقناعه بشراء السلعة  الاندفاعي و

   للآخرين،  عادة لا يقوم بنقلها أن المستهلك عادة ما ينسى الخبرات السيئة الناتجة عن الشراء السابق، و -2

 .بشراء نفس السلعة  قد يقوم و

من  من ثم فإن الاهتمام قد يكون بتحقيق مبيعات أن هناك فرص بيعية كثيرة متاحة في السوق و =3

  .المستهلكين دون الاهتمام بالاحتفاظ بولائهم لإعادة الشراء 

  :مرحلة التوجه التسويقي =  3  

المزيج  التنسيق بين عناصر الاستعمال الجيد وقد ساعد في ظهوره  ظهر هذا التوجه في الخمسينات و       

ذلك أن هذه الجهود  الأهم من ، و)عير مع منافذ التوزيع مع الترويججهود تخطيط المنتجات مع التس(التسويقي 

  .الأولى للمستهلك من إشباع حاجاتهتوجه بالدرجة 

 :2في ظل هذه الظروف يسعى التسويق إلى تحقيق الأهداف التالية و 

   . و عرض المنافسين رغبات المستهلكين التعرف على حاجات و - 

 .قيمة تحديد المنتجات التي تحمل أكبر  - 

  .بالزبون من أجل إقناعه بميزة العرض الذي حقق من أجله الاتصال - 

                                                           
   .64، ص) 1998الدار الجامعية، :الإسكندرية (  المفاهيم والإستراتيجيات: التسويق . محمد فريد الصحن - 1

2  - Michon. C, Le Marketeur, Op- cit, p 4. 
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الإكتشاف، على  في هذه المرحلة تعتبر المعلومة، أو بالأخص القدرة على استعمال المعلومة، أي القدرة و    

بد لاالتي  الخدمات و للسلع و رغبات المستهلك، الرهانات الكبرى للمؤسسة المنتجة تحسس حاجات و السبق و

  . أن تحسن موقعة قيمها من أجل تحقيق أهدافها

 ظهرت حيث التسويقي، الفكر في تطور عنه نجم مما بالمستهلك الاهتمام تزايد الستينات سنوات خلال و*  

  . للتسويق الاجتماعي المفهوم و للتسويق الحديث المفهوم: امنه الجديد المفهوم هذا تساند فكرية اتجاهات عدة

 : المفهوم الحديث للتسويق - 1- 4

أهمية  أصبحت تؤكد على التي عرفت بالمفهوم الحديث للتسويق و تعمقت الفلسفة الجديدة للتسويق و      

أهداف المنظمة،  الكامل بين جميع الجهود التسويقية من أجل تحقيقضرورة عمل التنسيق  التوجه بالمستهلك و

الرئيسي للمنظمة، فهو  بذلك أصبح المستهلك النهائي أو المستخدم الصناعي طبقا لهذا المفهوم هو المدير و

 .اتخاذ القرارات الهامة النهاية عند تخطيط السياسات و نقطة البداية و

 :1ا المفهوم تحكمه ثلاث معتقدات هيعموما يمكن القول بأن هذ و     

المنشأة على  أن تعتمد كل عمليات المنشأة على مفهوم التوجه بالمستهلك بمعنى أن كل من يعمل في هذه -1

 .إشباع رغباته  يحاول تنفيذ كل ما يساهم في مختلف المستويات الإدارية يجب أن يؤمن بأهمية المستهلك و

المنتجات، تسعير،  تخطيط(بين كافة الجهود التسويقية بمعنى أن هذه الجهود تكامل  أن يتم عمل تنسيق و -2

 . مدير التسويق تحت مسؤولية تصمم معا بشكل متجانس و ، يجب أن تخطط و)توزيع، بيع، ترويج

  في تحقيق  أن يساهم لابد و) تنسيق الجهود التسويقية التوجه بالمستهلك و(أن الأخذ بالمحورين السابقين -3

 ).الخ ......كالربحية، النمو، ( داف المنشأة خاصة ما يتعلق منها بالأجل الطويل أه

   المفهوم الاجتماعي للتسويق - 2- 4

تعرضت لعدة  الذي تبناه عدد كبير من المؤسسات إلا أن هذه الأخيرة بالرغم من انتشار المفهوم التسويقي و 

  .انتقادات نظرا للممارسات السلبية لهذا المفهوم

                                                           

  
���دئ"، AB8C ا@?اھ>; :789 -  1 �� .12،13 ص، ص  Q (2005 ،2006 تAOG(اLMN?  دار : أG<Hط ،"ا"! �
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للمستهلكين في الأجل القصير لكنها تؤدي إلى أخطار جسيمة في  فمثلا بالنسبة للسجائر فهي تحقق إشباعا

 .الأجل الطويل 

هي  يذهب بعض الكتاب إلى أبعد من ذلك بقولهم أن هذه الممارسات السلبية للمفهوم التسويقي ليست و     

لهذا ظهرت  و رض مع المسؤولية الاجتماعية للمنظمةالسبب بل يكمن السبب في المفهوم ذاته لأنه أصبح يتعا

  :1الذي أصبح يرتكز على ذا المفهوم وعدة كتابات في شكل انتقادات له

  .المستهلك التركيز على احتياجات المجتمع بدلا من التركيز على احتياجات  -1

 .المنظمة  ظائف التركيز على التكامل بين جميع مفردات النظام بدلالة التركيز على التكامل بين و -2

 . المجتمع بدلا من التركيز فقط على هدف الربح التركيز على تحقيق أهداف البشرية و -3

لمجتمعي يدمج التسويق ا بين مرحلة التسويق المجتمعي ومرحلة التسويق في أن الاختلافيمكن تلخيص  و    

 :بين فكرتين

 .الأفراد رغبات  بمصالح المشترين ككل بدلا من التركيز على الاهتمامأنها تدعو المسؤول التسويقي إلى  -

   .الاجتماعيةالرفاهية  الاعتبارأن تأخذ المؤسسة في  -

  .له الوظيفي والمسار التسويق مجال امتداد: الثاني المطلب

  : امتداد وظائف التسويق -1

في التوزيع الفيزيائي  لقد اقتصر التسويق في مفهومه البدائي على البيع الذي يتمثل في نشاط الممثلين     

ينتهي بمجرد التحويل القانوني  تحديد سعره و تصنيعه و يبدأ التسويق بعد تصميم المنتج و رتها، وفو  للسلع و

التسويق إلى إضافة الإعلان بهدف دعم عمل من هنا توصل مسؤولي  لملكيته من المنتج إلى المشتري، و

  ،ولهذا فلا يكفي إنتاج سلعة بسعر معين البائعين في حين أخذت المؤسسة على عاتقها حماية وتطوير أسواقها،

بأي  تخاذ قرار ماذا تنتج ولإعليه يتوجب عليها تحليل حاجات السوق  لكن تأمين الزبائن لها يكون أحسن، و و

   ؟سعر تبيع

  

                                                           
 . 12،13 ص ص ، مرجع سابق،محمد ابراهيم فتحي - 1
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        بهذا أصبحت المؤسسة تقوم بعدة وظائف تسويقية انطلاقا من تحديد المنتجات التي تقدمها للسوق، و  

 يعرفه و ،يطلق على هذه العملية اسم إدارة النشاط التسويقي الترويج لها، و كيفية توزيعها و و

Ph.Kotler،أو خدمة بقصد التحويل بتبادل التوزيع لفكرة، لمنتج  تتضمن تخطيط، تسعير، الترويج، و« بأنها

  . 1»مرض للمؤسسة كما للأفراد أيضا

      إدارة الموارد البشرية، منه فالوظيفة التسويقية هي النشاط المحرك لباقي أنشطة المؤسسة كالإنتاج و و    

الإمتـداد في على إثر هـذا  بتضافر جهود هذه الأنشطة يتحقق رضا المستهلك من خلال إشباع حاجاته، و و

    :)1(رقم  الوظائف التسويقية يمكن أن نميز بين ثلاثة أنواع من التسويق نلخص أهم مميزاتها في الجدول

  .إمتداد وظائف التسويق): 1(جدول رقم                    

  الوظائف  النوع

  .تسويق الدراسات

  ).تحقيق(دراسة السوق  -

  .متابعة الموقع التنافسي -

  .فعالية العمليات التسويقيةمراقبة  -

  .التسويق الإستراتيجي

  .اختيار الأسواق أو الزبائن المستهدفين -

  .الخدمات المصاحبة لها إعداد المنتجات و -

تحديد الأسعار، اختيار قنوات التوزيع والعلاقات بين  -

  .تحديد إستراتيجية الإتصال المنتجين والموزعين، و

  .التسويق العملي

  .الحملات الإشهارية والترويجتنفيذ  -

  .التسويق المباشر تنشيط البائعين و -

  .تهيئة المحل التجاري توزيع المنتجات و -

  .خدمات ما بعد البيع -

 ,"J-Lendrevie, D. Lindon; "Mercator: Théorie et pratique du marketing :المصدر

Dalloz, 5ème édition,  paris, 1997, p7. 

                                                           
1   - ph.Kotler et Dubois, "Marketing management", public -union, 9ème édition, Paris, 1997, p44. 
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 :جديدة أنشطة لقطاعات التسويق إمتداد -  2

  : تسويق الخدمات - 1- 2  

 يتم تطبيق هذا النوع من التسويق في المنظمات الخدمية ويقصد بها تلك المنظمات التي تقوم بتقديم      

: المنظمات من أمثلة هذه و) سلع ملموسة(، تميزا لما تقدمه المنظمات الصناعية خدمات غير ملموسة لزبائنها

بمنتجات  تنيالتسويق أنه يع ومن أهم ميزات هذا النوع من. ، مؤسسات النقل وغيرهاالسياحية ،المصرفية، المالية

  :1التى تتميز بأنها 

 .غير ملموسة  - 

 .الزبون  وجود علاقة مباشرة بين من يؤدي الخدمة و - 

 .إن مستعمل الخدمة أي الزبون يساهم في عملية إنتاجها  - 

 : لصناعي التسويق ا - 2- 2

لقناعة  هذا راجع ليشمل السلع الصناعية و الاقتصاديةمجال تطبيق التسويق في القطاعات  انتقاللقد تم       

 نشاطاتها و كأداة فعالة لتطوير اختصاصاتهاطرق التسويق الحديث في كل  استعمالهذه المنظمات بضرورة 

 :2من أهم ميزات هذا التسويق رفع حصصها السوقية، و

 .فئة محدودة من الزبائن المحتمليندراسة السوق الموجهة إلى  - 

 .التقنيات المستعملة عالية عادة ما تكون المنتجات معقدة و - 

  .لتبادل في أحسن جو تعتبر جد مهمةإبقاء علاقات ا الشخصية و الاتصالات - 

 : التسويق الاجتماعي - 3- 2

على  الرسائل التسويقية ومحاولة تطبيقها للمفاهيم و الاجتماعيةالمنظمات  استخداميتضمن هذا النوع        

  علم النفس  :أساسه النظري من عدة علوم منها الاجتماعيويستمد التسويق  الاجتماعيةالقضايا والمشاكل 
                                                           

 . 387، ص 1996الدار الجامعية، الإسكندرية ، إدارة التسويق، محمد فريد الصحن - 1

 .Z[\387 اYO?BN، ص  -  2
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  فهم السلوك الإنساني في ، فتساهم تلك العلوم الاتصال، علم إدارة التسويق، نظرية الاجتماع، علم الاجتماعي

   .التسويق لأهدافها بالتالي تحقق وظيفة دوافع الجماعات المختلفة و التعرف على نمط تصرفات و و

بهدف  قد بدأت الوحدات الحكومية الإهتمام بالتسويق وإستخدامه في تصميم حملات التسويق الإجتماعي و     

الموضوعات  غير ذلك من حماية الأفراد من التدخين والكحوليات وأمراض الإيدز وتنظيم الأسر إلى

 .1الإجتماعية

 :  التسويق السياسي - 4- 2

من  يستعمل هذا النوع يعد التسويق السياسي مجالا حديثا مقارنة مع المجالات الأخرى من التسويق و     

         ذلك لتعريف ببرامجها السياسية مؤسسات الدولة بصفة عامة و التسويق من طرف الأحزاب السياسية و

 .هذا يعرف بالحملة الإنتخابية إذ ما تعلق الأمر بإنتخابات معينة  الدعاية لها، و و

لمحاولة  هو مجموعة الوسائل الحديثة التي يستعملها الأحزاب السياسية: يعرف التسويق السياسي كالتالي و     

 .2على المنتخبين بالخصوص التأثير على الرأي العام و

  : التسويق الدولي - 5- 2

القدرات  في تنمية بالاستثمار اهتمامهاقامت العديد من المنظمات التي تعمل في المجال الدولي بتكريس     

التسويقية في دول  الممارسات المفاهيم و فانتشرت ،التسويقية بغية تحقيق الميزة التنافسية في الأسواق الدولية

علقة بالتسويق نشاطات مت دركت بلدان أوربا الشرقيةتفكك الإتحاد السوفياتي أ جدار برلين و انهيارالعالم، فبعد 

دراسات خاصة  بولونيا بدأت و في روسيا ، وغيرها دراسة السوق، إرسال منتجات جديدة، الإشهار و: منها

 .3ظهور تقنيات التسويق ، أما الدول النامية فتعيشق الذي أصبح مجالا واسعا للأبحاثبالتسوي

 فاتسعتذلك  ، إنما يشمل أبعد منوالربحية فقطللمنظمات السلعية  احتكاراوخلاصة القول أن التسوق لم يعد     

الشروط الملائمة لتطبيقه  شريطة توفير استعمالهدائرة تطبيقيه في جميع ميادين الحياة فبإمكان أي منظمة اليوم 

  .إجراء بعض التعديلات الضرورية لتكييفه مع نشاطاتها و

                                                           

 .388، ص  مرجع سبق ذكره، إدارة التسويق، محمد فريد الصحن -  1
2   - J.Lendrevie et D.lindon, Mercator théorie et pratique du Marketing - Edition Dalloz , 4eme édition . 
Paris 1993 , P 09. 

 .09نفس المرجع، ص  -3
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  : المسار الوظيفي: ثانيا

تحدد المؤسسة أهدافها التكتيكية على مستوى كل نشاط رئيسي حسب الغرض الرئيسي لها وحسب مجالات      

  :وبناء على هذا تحدد الأهداف كما يلي غيرها،  فرص النمو و و

   : 1 تتمثل فيما يلي :الأهداف الكمية - 1

تحدد هنا مجموعة الأهداف البيعية التي تختلف حسب طبيعة  : الأهداف المتعلقة بحجم المبيعات -  أ        

رقم المبيعات : منها طبيعة الأسواق المستهدفة، و طبيعة نظام التوزيع، و منتجات المؤسسة واحتياجاتها، و

  .رقم المبيعات المستهدف لكل منطقة جغرافية المطلوب تحقيقه خلال العام المقبل، و الإجمالي المتوقع و

تكاليف التشغيل التي أتفق  يقصد بها الفرق بين حجم المبيعات و : الأهداف المتعلقة بحجم الأرباح -ب       

  . عليها لتحقيق حجم معين من المبيعات

يتمثل الهدف الكمي هنا في مناضلة المؤسسة لزيادة عدد  : الأهداف المتعلقة بالصورة الذهنية - ج      

  . الأفراد الذين وصلتهم الصورة الذهنية المحببة لهم

تحدد هذه الحصة كهدف على مستوى السوق الكلي  : الأهداف المتعلقة بحصة المؤسسة من السوق -د      

  .  ستوى مناطق معيـنةأو المستهدفة أو على مستوى كل سوق من الأسواق المستهدفة أو على م

تحقق المؤسسة الأهداف الإنسانية والإجتماعية في حدود إمكانياتها وحسب  : الأهداف الإجتماعية - ه     

النشاط التسويقي على إشباع « المفهوم الإجتماعي للتسويق يدعوا إلى أن يعمل  قدراتها، و نشاطها و طبيعة

مع الصالح العام للمجتمع ككل، أي الأخذ بمبدأ الصالح العام حاجات المستهلك وتحقيق رضاه بما لا يتعارض 

  .»في الإعتبار

 ) :الوصفية(الأهداف النوعية  - 2

  :2لنوعية للنشاط التسويقي في الآتيتحصر الأهداف ا     

  .اقتناء السلعة أو الخدمة إيجاد المستهلك الذي يرغب بشراء و -
                                                           

  .246 -235، ص 1995، دار الفكر العربي، القاهرة، " مبادئ وتخطيط: التسويق الفعال" محي الدين الأزهري،   - 1
  .22، ص 1994، دار زهران للنشر والتوزيع، الأردن، "مدخل متكامل: مبادئ التسويق"، عمر وصفي عقيلي وآخرون - 2
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  .العوامل المؤثرة في عملية اتخاذه لقرار الشراء دراسة سلوكه ورغبات المستهلك من خلال  إشباع حاجات و -

الأقدر على إشباع حاجاته  إقناعه بأن السلعة أو الخدمة المقدمة هي الأفضل و المحافظة على المستهلك و -

  .إمكانياته رغباته في ضوء ظروفه و و

  .علاقة دائمة معهمالولاء لدى المستهلكين للسلعة أو الخدمة وبناء  تحقيق القناعة و -

  إيجاده،  البحث عنه و(من الأهداف المذكورة يتضح بأن المستهلك هو نقطة البداية في العمل التسويقي  و    

هذا  و) إحداث القناعة لديه والمحافظة عليه(نقطة النهاية  و) إلخ...ذوقه، ودخله رغباته و دراسة حاجاته و و

   .ظروف حاجاته و إنتاج المؤسسة وفقا لرغبات المستهلك و عليه يتم ما يحدد المسار التسويقي، و

في هذا المسار  كل الأهداف التي تم ذكرها يمكن تحديـدها في كل مستوى من مستويات المسار التسويقي، و   

العملي، فالتسويق الإستراتيجي يحدد  القرارات تظهر في التسويق الإستراتيجي و تتضح مستويات من التحليل، و

التوجه نحو الفرص لاستغلالها، أما التسويق العملي فيظهر في الأسواق  حافظة النشاطات و المؤسسة و مهام

 :المسار التسويقي في المخطط التالي يمكن أن نوضح  المدعمة بالمزيج التسويقي و الموجودة حاليا و

  .المسار التسويقي): 1(الشكل رقم                              

  

  

  

  

  

 

S.martin, J.P.vérdine, "Marketing: les concepts clés" , édition : المصدر      

organisation,Paris, 1993, P17. 

 المنتج التسعير  تقييم النتائج  التوزيع  الإتصال 

 دراسة السوق 

 تحديد الحاجيات 

  (Cible)اختيار الهدف 

 تحديد المزيج التسويقي 
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التكيف، اتخاذ  الزبون و: هي بأن المسار التسويقي يمر بثلاث مراحل أساسية و )1(رقم  يظهر الشكل    

  .القرار

تعد دراسة السوق أولى خطوات المسار التسويقي التي توضح بنية السوق الذي يقسم بناء على  :الزبون *

التي توضح في شكل أفواج  المشترون المحتملون، و التي يتميز بها المستهلكون والسلوكات  معرفة العادات و

هذا يمكن من معرفة تطور كل جزء من الزبائن، في حين فالمؤسسات  متجانسة أو أجزاء من الزبائن، و

بالعمل في أجزاء في المقابل الحجم الكبير يسمح  التطور لأنها ستفقد معرفة زبائنها و الصغيرة لا تهتم بالنمو و

   الحصول على إمكانيات واسعة للتفاوض مع مورديها  من الأفضل مراقبة الأرضية، و عديدة من الأسواق و

  .المنخفض الإستجابة للزبائن الحساسين للسعر  القيام باقتصاديات الحجم و و

 ة مستمرة السلع ويكيف بصف إن رجل التسويق يحدد الأهداف أو الطرق المختارة للخدمة، و :التكيف *

القوى البيعية  يعمل على تكييف طرق التوزيع و يحدد الأسعار التي يستطيع السوق دفعها، و الخدمات للبيع، و

  . هذا يسمح للمؤسسة بالتميز بطريقة أفضل من المنافسين حسب رغبة المستهلكين و

 يسمح للمؤسسة بالوصول إلى أهدافها وغيرها  الإتصال و البيع و إن وجود سياسة المنتج و :إتخاذ القرار*

تكون معروفة بسياسة هامش منخفض، أو حصة سوقية صغيرة لكن  ،الحصول على حصة كبرى من السوق

السعر أو البيع بالإضافة إلى  مع هوامش مرتفعة، كما يمكن التصرف في العرض عن طريق سياسة المنتج، و

في السوق أو الربح وحفظ  وزيع عند توقع حدوث تطور هامذلك يمكن التصرف بالطلب عن طريق الإعلان والت

   .ثقة المستهلكين

كخلاصة لهذا المطلب نخلص للقول بأن النشاط التسويقي هو مجموعة من الأنشطة التي تمارسها  و   

النجاح في تأديتها يعود لعمل رجال  بعده حتى توصل المنتج للمستهلك النهائي، و المؤسسة قبل الإنتاج و

 .سويق بكفاءة من خلال إدارتهم للنشاطات بطريقة جيدة الت
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  :المزيج التسويقي: المبحث الثاني

تنفيذ الإستراتيجية التسويقية سنتطرق في هذا المبحث إلى  نظرا لأهمية المزيج التسويقي في إعداد و  

  .تحديد العناصر المكونة له إبراز مختلف جوانب المفهوم من حيث التعريف و

  :تعريف المزيج التسويقي: المطلب الأول 

ذلك الخليط من الأنشطة التسويقية الذي يمكن التحكم فيه بواسطة  «يعرفه رجال التسويق على أنه     

  .1» لى قطاع سوقي معين من المستهلكينالموجهة إ المؤسسة، و

التعامل مع المتغيرات الخاصة  و قدرة على التوافق الأساس الرئيسي الأكثر حركة و« المزيج التسويقي هو    

  .2»بالنشاط التسويقي، خاصة دورة الأعمال في مراحلها المختلفة 

المتغيرات  : عرفه على أنه م، و 1950قي في عام مفهوم المزيج التسوي)   BORDEN( قدم بوردن     

 العناصر يشمل ووليس الكلي  هو مفهوم على المستوى الجزئي  و" ة التي تتحكم فيها إدارة المنظمةالتسويقي

  3:التالية

 .الخدمة  يشمل تخطيط المنتجات، التغليف، التمييز، التبيين، الضمان و: المنتج  - 

 .معدلات الخصم  يشمل تحديد مستويات الأسعار، تحديد هوامش الربح، تحديد أنواع و: السعر  - 

 ) . النقل والتخزين ( يشمل التوزيع، التوزيع المادي : المكان   - 

  .يشمل الإعلان، البيع الشخصي، تنشيط المبيعات، النشر : الترويج   - 

     .زيج التسويقيعناصر الم: المطلب الثاني

الفعال، تعتبر المنتجات من أهم عناصر المزيج التسويقي :  زيج التسويقالمنتج كعنصر من الم  :أولا 

باعتبارها جزءا مهما من إستراتيجية التسويق لمختلف المؤسسات حيث أننا نستطيع أن نقيس مدى نجاعة هذه 

  .   البقاء في السوق  تحقيق التفوق على المنافسين و المنتجات بمدى قدرتها للوصول إلى المشترين، و

                                                           
مذكرة تخرج لنيل درجة الماجستير، تخصص ( ،"أداء النشاط التسويقي الدولي للمؤسسةأهمية المزيج التسويقي الدولي في "قرينات إسماعيل،  - 1

 .59، ص 2005البليدة، ) تسويق، جامعة سعد دحلب، منشورة
 .102، ص 1996ايتراك  للنشر والتوزيع، مصر، ، "التسويق في ظل الركود" محسن أحمد الخضيري، - 2
 . 20-18ص  ص)  2008- 2007القاهرة ،  جامعة: القاهرة(  التسويق إدارة .بازرعة صادق محمود -  3
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   :تعريف المنتج وأنواعه -

  تعريف المنتج -أ      

المعطيات الرمزية تسمح بتقديم إشباعات  مجموعة من المواد، الخدمات، و:" تعريف المنتج على أنه يمكن      

  .1"أو منافع للمشتري أو المستخدم 

) قابل للتداول(أي شيء ملموس أو غير ملموس يمكن الحصول عليه من خلال عملية التبادل « المنتج هو     

  2»نفسية  يتضمن منافع وظيفية، اجتماعية و و

المتضمنة  غير الملموسة و هو خليط من الخصائص الملموسة و: كتعريف شامل للمنتج نذكر ما يلي  و     

 التي بمجملها تحقق الإشباع و ما يقدمه البائع من خدمات و تشكيلة من الصفات التي تميز المنتج عن غيره و

 3." الرضا لدى المشتري

يمكن أن  التي الذي يعطي الأبعاد المختلفة للمنتج وو ) 2(وضح في الشكل رقم هذا التعريف يمكن أن يت و    

شهرة البائع، ( المباشرة غير و) العلامة،الجودة، العبوة(تدور حولها استراتيجيات المنتج ذات العلاقة المباشرة 

        ) .الضمانات، السعر

  

  

  

  

  

  

                                                           

  
1  - Stephane, Les principes fondamentaux du marketing, OP.CIT, P.53  .  

 .81، ص2000، دار الفكر للطباعة والنشر، الأردن، "مفاهيم أساسية: مبادئ التسويق" فهد سليم الخطيب، محمد سليمان عوادة،  -  2
  . 252ص، ) 2006دار جهينة، : عمان ( ،إستراتيجيات التسويقثامر البكري، -  3
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  .الخصائص التي يتكون منها المنتج  :2 الشكل رقم                           

  

  

  

  

  

  

  . 253ص، ) 2006دار جهينة، : عمان (إستراتيجيات التسويق ثامر البكري،  - : المصدر

  :أنواع المنتج - ب     

  :1يمكن أن يأخذ المنتج الأنواع التالية       

  .الخ...الأدوات المنزلية هي منتج مادي ملموس كالسيارات و و: سلعة -     

الأشياء الأخرى  غير ملموس ينتج من ممارسة جهود بشرية للأفراد و وهي منتج غير مادي  و: خدمة -     

  .الخ...الحلاقة كالرحلات، و

 تقديمهم للجمهور بجذب انتباههم و يمكن اعتبارهم منتجات كتسويق المرشحين للإنتخابات و: الأفراد -     

  .دعم برامجهم التصويت لهم و

  .يمكن أن تقدم للناس لقضاء أوقات فراغهم: الأماكن العامة والأماكن السياحية والمسارح -     

  .منها الهلال الأحمر يعمل على كسب دعم الناس: لمنظماتا -     

  .هي عبارة عن مفهوم، فلسفة، خيال أو قصة يمكن أن تسوق و: الفكرة -     

  

                                                           
  .81،82ص ص ، مرجع سبق ذكره، "مفاهيم أساسية: مبادئ التسويق"فهد سليم الخطيب، محمد سليمان عوادة،  - 1
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 : تصنيف المنتجات - 2

  : 1 المنتجات إلىيمكن أن تصنف    

أو الإستهلاك  هي المنتـجات التي يتم شـراؤها من قبل المستـهلك النهـائي للاستعمال و :السلع الإستهلاكية -أ

  :هي سلع ملموسة يمكن تقسيمها وفق معيارين أساسيين الشخصي و

   .)  سلع غير معمرة سلعة معمرة، و (حسب طول فترة الإستخدام  -

  .)خاصة وسلع   ،وسلع التسوق ،السلع الميسرة ( في عملية الشراء حسب الجهد المبذول -

   : يمكن تقسيمها إلى عدة أنواع منها :السلع الصناعية - ب

  )إلخ...القطن، والحديد(هي المواد التي تدخل جزئيا أو كليا في إنتاج سلعة ما  و :المواد الخام -

  ).الزيوتالوقود، (لتسهيل عمليات الإنتاج تستعمل : مهمات التشغيل -

لكن هي عكس المواد الخام التي تكون  تدخل جزئيا أو كليا في إنتـاج سلعـة ما، و: المواد المصنعة والأجزاء -

  .)إلخ...الجلود، الأجزاء الإلكترونية كالغزل، و(قد أدخل عليها بعض العمليات الإنتاجية 

من الطبيعي أنها لا تدخل في إنتاج  التجهيزات والآلات الرئيسية في المصنع، وهي  و :التجهيزات الآلية -

  .عادة ما تستهلك هذه السلعة على فترات زمنية طويلة لكن تساعد على إنتاجها و السلعة و

لكن تستهلك  هي تتشابه مع التجهيزات في أنها لا تدخل في إنتاج السلعة النهائية و و: الأجهزة المساعدة -

  .الحاسبة الآلات الكاتبة و ى فترات زمنية أقل كالجرارات وعل

منها  هي عبارة عن نشاط يتولد عنه منفعة لإشباع الحاجة و تتميز بأنها سلع غير ملموسة، و :الخدمات -ج

  .إلخ...النشاطات المصرفية والسياحة وشركات التأمين

   : أهم الخصائص التسويقية للخدمات تتحدد فيما يلي و     

  .عدم إمكانية تغليفها أو نقلها كونها غير ملموسة -

                                                           
 .245-241ص  ، ص2005الدار الجامعية :الإسكندرية  ،"التسويق" ،محمد فريد الصحن  - 1
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  .عدم القدرة على تخزينها -

  .عدم وجود نمط تقديم للخدمات بنفس مستوى وجودها في السلعة الماديـة -

  .منها موسميا كحركة الطيران أو السياحة الاستفادة هذه السلع و استخدامغالبا ما يكون  -

  :دورة حياة المنتج - 3

هاته المراحل تساعد رجل التسويق على  إدراك المراحل المتميزة في مبيعات المنتجات و معرفة وهي   

هذا ما يساعد  ترشيد قراراته باتخاذ الإجراءات المناسبة من خلال معرفته للمراحل التي يمر بها المنتج و

  :1المؤسسة على صياغة أفضل الخطط التسويقية التي تتألف مراحلها من

 :الآتي في الشكل ايمكن إيضاحه     

  دورة حياة السلعة:  )3( شكل                                              

  النضوج                                                  

  النمو          التقديم                                                                 رالتدهو        

                                                                                                                         

  حجم

  المبيعات

   الأرباح  

  . 238ص،  2005الجامعية الدار :الإسكندرية ، "التسويق" محمد فريد الصحن ، :المصدرت            الوق

  : مرحلة تقديم السلعة - 1- 3       

تتميز هذه المرحلة بقلة أرباحها  تبدأ هذه المرحلة عندما يطرح المنتج أو يوزع لأول مرة في السوق، و          

  والتوزيع، كما تحتاج  تكون سالبة في أغلب الأحيان بسبب انخفاض مستوى المبيعات وارتفاع تكاليف الترويج  و

                                                           
  .241-237ص  ، صمرجع سابق ،محمد فريد الصحن - 1
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تحتاج هذه المرحلة لجهود كبيرة للإعلان  لمبالغ كبيرة لجذب الموزعين حتى يتعاملوا مع هذه السلعة و

  .للمستهلكين المحتملين بهذه السلعة الجديدة 

  :مرحلة النمو- 2- 3      

تبيينه، في  الأوائل بشراء المنتج ويبدأ المشترون  تتصف هذه المرحلة بالإرتفاع السريع في مبيعاتها، و         

حين تدخل مؤسسات منافسة في إنتاج منتجات مشابهة أو مكملة لها طبقا لظاهرة تكاثر الفرص في السوق ليبدأ 

قد تعمل المؤسسة على إبقاء نفس تكاليف الترويج أو قد تزيد لمواجهة  المنتج في تحقيق مزايا الإنتاج الكبير، و

  .بالتالي تزيد الأرباح في هذه المرحلة المبيعات تجعل نسبة الترويج قليلة و المنافسين، لكن زيادة

  :مرحلة النضوج - 3- 3     

  :يمكن تقسيمها إلى ثلاث مراحل         

عدد قليل من  وتتحقق المبيعات عن طريق المشترين الحاليين و تتميز بالإرتفاع في المبيعات : الأولى  - أ

 .المشترين الجدد

يعني  شكلا موازيا للمحور الأفقي وتتميز بقلة الفرص البيعية الجديدة إتخاد منحنى المبيعات  :الثانية   -  ب

 . صول إلى مرحلة التشبعالو 

 .    تنخفض المبيعات نتيجة تحول بعض المستهلكين إلى السلع البديلة الأخرى :الثالثة  -  ت

المبيعات  انخفاضات لمواجهة يمكن في هده المرحلة أن تتبع المؤسسة العديد من الإستراتيجي     

كالبحث عن قطاعات جديد في السوق أو أسواق جديدة، تطوير السلعة و بالتالي هده السلعة تبدأ بدورة 

  .حياة جديدة أو تعديل المزيج التسويقي للسلعة

  :دهورمرحلة الت  - 4- 3   

  في هذه المرحلة يكون انخفاض المبيعات حادا ويرجع ذلك للتغير التكنولوجي ولتغير أذواق المستهلكين،       

  .من السوق الانسحابهذا ما يؤدي ببعض المؤسسات إلى  غيرها و الخارجية و لزيادة المنافسة الداخلية و و
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  .السعر كعنصر من المزيج التسويقي: ثانيا  

الخدمات في شكل  و أحد العناصر المكونة للمزيج التسويقي يسمح بالتعبير عن قيمة السلعيعتبر السعر       

السياسات  طرق تحديده و نظرا لأهميته سنتناول تعريفه و نقدي حتى يتسنى للمستهلكين الحصول عليها، و

   .التسعيرية التي يمكن للمؤسسة أن تنتهجها لإنجاح إستراتيجياتها التسويقية

   : تعريف السعر - 1

 لها الفرد في سبيل الحصولالمعنوية التي يتحم يعرف السعر على أنه مقدار التضحية المادية و  

التسعير هو العملية التي تقوم من خلالها المؤسسة بتحديد ثمن السلعة أو  و. على السلعة أو الخدمة

   .1 الخدمة

  :العوامل المؤثرة في التسعير - 2

   :2أخرى خارجية نوجزها فيما يلي داخلية ونجد هناك عوامل  

   :العوامل الداخلية  - أ

 :الأهداف التسويقية •

تختلف الأهداف التسويقية للمنظمات حسب توجهات كل منظمة، فالمنظمات التي تهدف للوصول إلى        

للوصول  أسعار عالية، أما التي تهدف بجودة عالية و أصحاب الدخول المرتفعة فهي تقدم منتجا متميزا و

بذلك فإن إستراتيجية الأسعار تتحدد  إلى أصحاب الدخول المنخفضة فتعمل على فرض أسعار منخفضة، و

كلما كانت هذه الأخيرة واضحة كلما سهل  بشكل واسع من قبل القرارات الخاصة بالأهداف التسويقية و

  .بذلك تحديد الأسعار من قبل المنظمة

  

  

  

  

                                                           
 .291، مرجع سبق ذكره المفاهيم و الاستراتيجيات،: التسويق. الصحن  - 1
 .292،293ص  ، صمرجع سابق. الصحن  - 2
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 :إستراتيجية المزيج التسويقي •

إن القرارات التسعيرية الخاصة بالمنظمة متوقفة على درجة التنسيق بين عناصر مزيجها التسويقي،   

 :1حيث مثلا بالنسبة للمنتج، فالمستهلك عندما يقبل سعر منتج ما فإن قبوله له سيكون لعدة جوانب منها

  وسمية الإنتاج، الخدمات اللازمة التقادم، مدى إحلال المنتج، م مدى القابلية للتلف و: الجوانب الفنية مثل

  

درجة تحمله، جودة المنتج و مواصفاته، حيث  و للمنتج بعد الشراء، تنوع استخدامات المنتج، عمر المنتج 

ترويج هذه  و كل هذه الجوانب تؤثر على القرارات الشرائية للمستهلك، إضافة إلى الطرق التي تم بها توزيع 

  .هذه العناصر مهم جدا لأنه يضمن الولاء الدائم للمستهلكالمنتجات، لذا فالتنسيق بين 

 :التكاليف •

حيث  المتغير تعتمد الإستراتيجية التسعيرية المتبعة بالدرجة الأولى على التكاليف بنوعيها الثابتة و     

ذلك من وراء  يهدف تحديد سعر ما إلى تغطية هذه التكاليف أولا ثم تحقيق هامش ربح معين ثانيا و

البيع، لذا كلما كانت التكاليف منخفضة كانت الأسعار المحددة  التوزيع و لف الأنشطة كالإنتاج ومخت

العكس صحيح، لذا يجب على المنظمة أن تراقب تكاليفها  بالتالي تحقيق هوامش ربح عالية و منخفضة و

 .بدقة لكي تتمكن من تحديد أسعارها بدقة 

 : اعتبارات المنظمة •

يجب على المنظمة أن تحدد من المسئول عن وضع السعر الخاص بالسلعة فقد يحدد السعر من      

الذين يسمح لهم بالتفاوض مع الزبائن  طرف رؤساء الخطوط الإنتاجية و قد يحدد من طرف البائعين و

  .لفرض سعر معين، المهم أن لا يتنافى السعر المحدد مع الأهداف المسطرة

  : ارجيةلخالعوامل ا= ب

 :الطلب •

                                                           
، ص )لا يوجد(منشورات سلسلة الإدارة لدحر الفراغ الإداري، تاريخ النشر: مصر(  القرارات والاستراتيجيات التسويقية. سمية شلبي . أحمد عرفة  - 1

302. 
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يعتبر الطلب عنصرا مهما في التأثير على مختلف القرارات التسعيرية وخاصة عند تسعير السلعة      

، القوى تهتفضيلالأول مرة حيث يجب مراعاة عوامل مختلفة تؤثر على نمط الطلب منها دخل المستهلك و 

مرونته تجاه مختلف السلع لأننا  دراسة الطلب وقوة المنافسين، حيث قبل تحديد السعر يتم  الشرائية، عدد و

  .في بعض الأحيان نجد بعض السلع تتميز بحساسية المستهلك لأسعارها بسبب خصوصيات فيها

 :المنافسون •

يعتبر المنافسون عاملا خارجيا مهما أيضا في تحديد السعر حيث على المنظمة أن تتابع أسعار    

في نفس مجال الصناعة بل في الصناعات الأخرى التي تنتج سلعا منافسيها و تتنبأ بسلوكهم ليس فقط 

تشبع نفس الحاجة، هذا كله من أجل المحافظة على حصتها السوقية فهناك من تضع سعرا أعلى من 

منافسيها أو في نفس مستوى أسعارهم أو سعر أدنى منهم وهناك من تكتفي بإتباع المنظمة القائد في تحديد 

 .السعر

 :وميالتدخل الحك •

تتأثر عملية تحديد السعر من طرف المنظمة بالقوانين الحكومية السائدة حيث تتدخل الدولة من خلال     

تمنع من أي عملية  سلطاتها في تحديد السعر الملائم الذي يحافظ على القدرة الشرائية للمستهلك من جهة، و

 .احتكار لسلعة معينة من جهة أخرى

 :الظروف الاقتصادية •

تلعب الظروف الاقتصادية دورا مهما في تحديد الإطار العام للأسعار حيث أنه إذا سادت حالة الرواج     

تحقق بذلك أرباحا طائلة، أما إذا سادت حالة الكساد فإن المنظمة تعمل  فتمكن المنظمة من الرفع من أسعارها و

  .خدمات المصاحبة لهذه السلععلى زيادة الطلب على السلعة من خلال تخفيض السعر أو زيادة ال

 :الموردون والموزعون •

يلعب كل من الموردين والموزعين دورا أساسيا في عملية تحديد السعر حيث أنه عندما يرفع الموردون     

من أسعار المواد الأولية وعندما يطالب الوسطاء بهوامش ربح أعلى فإن المنظمة تعجز عن تحديد السعر 

إيجاد  إلى إيجاد طرق للتفاوض مع الوسطاء عن طريق وضع هوامش ربح معقولة و الملائم للسلعة، فتلجأ

  .منافذ توزيع أخرى بديلة عن الأولى
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  :طرق تحديد السعر= 3 

 : 1هذه الطرق تتمثل في        

يتم إضافة  و هي طريقة شائعة تقوم على أساس احتساب سعر التكلفة و :تحديد السعر على أساس التكاليف* 

 .هامش ربح معين

عندها  إن نقطة التعادل هي نقطة التوازن التي لا تحقق: تحديد السعر بناءا على تحليل نقطة التعادل* 

 :لا خسارة و تحسب بالعلاقة التالية المؤسسة لا ربح و

  )التكلفة المتغيرة للوحدة = السعر ( ÷  التكاليف الثابتة= نقطة التعادل 

  .معرفة أثر ارتفاع السعر على الربح الإجماليتمكن هذه الطريقة من  و

فقد يكون  وهنا يتم وضع سعر على أساس السعر السائد في السوق: تحديد السعر على أساس المنافسين* 

  .أعلى أو أقل من أسعار المنافسين

  :سياسة التسعير - 3

 تتبنى و أهدافها، تحقيق من تمكنها التي تلك تختار و المختلفة التسعير طرق بين بالمفاضلة المؤسسة تقوم    

 غيرها و المنتوج طبيعة و السوق نوعية ظروف المنتوج، حياة دورة من للمرحلة تبعا السعرية سياستها المؤسسة

  :2يلي ما نذكر التسعير سياسات بين من و  الأخرى العوامل من

  . سعر في نفس مستوى أسعار المنافسين اقتراحيتم  و: سياسة الأسعار الموازية*  

 .السوق  اختراقفيها يتم تحديد سعر منخفض بهدف  و: سياسة الإختراق*  

مكانة  عن جودة و يساعد ذلك في بناء صورة جيدة حيث يتم تحديد سعر مرتفع، و: سياسة السعر المرتفع*  

 .ئن ذوي القدرة الشرائية المرتفعةالمنتوج للوصول إلى الزبا

ذلك من أجل  وفقا لهذه السياسة يتم تخفيض السعر أحيانا إلى أقل من التكلفة و :سياسة السعر الترويجي*  

 .جذب عدد أكبر من الزبائن

                                                           
1  -  Debourg Marie Camille, Clavelin Joël, Perrier Olivier, Pratique du marketing, Alger,2004, p186 

 .281، مرجع سابق، ص التسويقإسماعيل السيد، محمد فريد الصحن،   - 2
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 .مثال ذلك الأسعار الكسرية تعتمد على استخدام عواطف المستهلكين و و :سياسة السعر النفسي* 

  .التوزيع كعنصر من المزيج التسويقي: ثالثا

   :تعريف التوزيع - 1

  :يلي كما يعرف عليه و التسويق نصف يمثل التوزيع بأن الأخصائيين بعض يرى      

 عد إنتاجه في متناول المستهلك أوالعمليات التي تسمح بوضع المنتج ب مجموعة الأنشطة و« يعرف بأنه    

  .»المستعمل 

  : التوزيع أهداف - 2

 .المنتجات بإيصالها إلى سوق جديدةالتوسع في تقديم  .1

  .عن طريق زيادة عدد منافذ التوزيعتحسين المنظمة لسوق منتجاتها . 2

 .إلى الخلف المعلومات إلى الأمام و رفع كفاءة نظام التوزيع بإمداده بالأفكار و. 3

 .المستهلكين اء القناة التوزيعية وأعض تحقيق الاتصال الكفء والفعال بين المنظمة و. 4

 .ن خلال معرفة ما يريده المستهلكزيادة فاعلية المفاوضة م تنمية البحث و التطوير و. 5

 .المشاركة في تحمل المخاطر منتج ونقل و خزن ال. 6

 .المكان المناسبين للمستهلك مان وتوفير المنتج في الز . 7

 .للمستهلكين الخدمات تأمين وصول السلع و توفير الدعم من خلال الإدارة الجيدة لقناة التوزيع و. 8

  .ل الملكية من المنتج للمستهلك أو لأعضاء قناة التوزيعنق. 9

  :منافع التوزيع - 3
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  :المنفعة الشكلية -أ  

لا  هي القيمة التي يدركها المستهلك في السلعة أو الخدمة عندما تأخذ شكلا أو وضعا معينا وهي و      

تجزئتها و  الشكلية إلى السلعة عن طريقتقتصر على المنتجين فقط بل على الوسطاء حيث يضيفون المنفعة 

  .بيعها في عبوات صغيرة تناسب حاجات العملاء وعرضها في أماكن تساعدهم على رؤيتها

  :المنفعة الزمانية - ب  

هي القيمة التي يدركها المستهلك في السلعة أو الخدمة نتيجة توفرها في الوقت الذي يطلبها فيه فالوسطاء  و   

هذه المنفعة مقابل تخزينهم للسلعة بالرغم من أن هذا التخزين مكلف لهم إضافة إلى بعض  يساهمون في إضافة

  .المخاطر التي تتعرض لها السلعة كالسرقة، التلف أثناء تخزينها

  :المنفعة المكانية- ت  

ي يجدها فيه، هي القيمة التي يدركها المستهلك في السلعة أو الخدمة نتيجة توفيرها في المكان الملائم الذ و    

المستهلك بالراحة  الخدمات في الأماكن القريبة لكي يشعر تبقى مهمة الوسطاء في توصيل مختلف السلع و و

  .التنقل لأنه تخلص من عناء السفر و

  :سياسة التوزيع- 4

أي مؤسسة توزع منتجاتها تستخدم  التوزيع هو الذي يسمح بتوجيه المنتجات من المنتج إلى المستهلك، و   

 :1 حدة من السياسات الآتيةوسطاء توزيع، معتمدة على وا

يمس المنتجات التي تعرف طلبا واسعا في السوق، أو تكون ذات شراء متكرر وبكميات  و :التوزيع المكثف*   

لا تتطلب خدمات  صغيرة، أو سعرها منخفض نوعا ما، إضافة إلى أنها لا تتطلب معارف متخصصة لبيعها و

 .ما بعد البيع

 .يتم عن طريق تموين عدد من التجار يتم اختيارهم وفق معايير محددة و :التوزيع الإنتقائي*   

   

                                                           
1   - Ghannam Zaim Ouafa, Le marketing au Maroc: concepts et réalités, 2éme édition, édition Elmadariss, 
Casablanca,Maroc,2005 , p 136. 
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على موزع واحد يقوم بتوزيع المنتوج كما يشترط أن لا يقوم  الاعتماديعني أن يتم  و :التوزيع الحصري*  

  .الموزع بتوزيع منتجات المنافسين

  .التسويقيالترويج كعنصر من المزيج : رابعا

بين  الاتصالالخدمات جعل من الضروري البحث عن وسيلة تسهل عملية  إن التنوع الكبير في السلع و   

   :اول ما يرتبط به كما يلينسنت هذا يتحقق بالترويج، و الموزعين و المنتجين و المستهلكين و

  :تعريف الترويج - 1

حثهم للحصول  تعريفهم بالمنتج و الاتصال بالآخرين و: " م على أنه1984سنة stanton    ستانتون عرفه   

 تحقيق الربح للمنظمة أو مبرر وجودها و ذلك من خلال وسائل زيادة المبيعات و إليه لتنشيط الطلب و

   .1"الاتصال

عناصر المزيج  المتفاعل مع غيره من ذلك العنصر المتعدد الأشكال و"هو: "أنه على الترويج يعرف و  

سلع أو خدمات أو أفكار  الهادف إلى تحقيق عملية الإتصال الناجمة مما تقدمه المؤسسات من التسويقي و

   .2"تعمل على إشباع حاجات ورغبات الجمهور من أفراد أو مؤسسات وفق إمكاناتهم وتوقعاتهم

  :3 الترويجي المزيج عناصر - 1

       السلع  الأفكار وهو وسيلة من وسائل البيع غير الشخصي هدفه تقديم و ترويج  و :الإعلان �

الخدمات من قبل المعلن إلى المستهلك عن طريق وسائل مملوكة مقابل أجر معين، مع الإفصاح  و

 .المعلن عن هوية

إخبار المستهلكين  يمثل النشر عملية اتصال غير مباشر بهدف إثارة الطلب على المنتج و :النشر �

معلومة دون مقابل بهدف تحسين الصورة الذهنية من خلال وسائل  بأساليب غير شخصية و بالمنتج

 .للمنظمة

  

                                                           

  
 .216ص  .2004دار وائل، : المفاهيم، الأسس، الوظائف، عمان : استراتيجيات التسويق. البرواري نزار عبد المجيد ؛ البرزنجي أحمد محمد فهمي - 1
 .243 ص .2002دار وائل للنشر، : مدخل سلوكي، الطبعة الثالثة، عمان: إستراتيجية التسويق. عبيدات، محمد ابراهيم - 2
 375 .ص سابق، مرجع ،التسويقية الاستراتيجيات و القرارات .شلبي عرفة؛  - 3
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المشتري بهدف  يعتبر من أقدم وسائل البيع حيث يتم الاتصال الشخصي بين البائع و :البيع الشخصي �

حيث تنعكس مهمة  إقناع المشتري بشراء سلعة أو خدمة معينة و حثه على القيام بالشراء و و تعريف

تحديد مساراتها في  الإشراف على تزويدها بالأدوات البيعية و العمل البيعية و في اختيار قوة مدير البيع

 .كما يعتبر من أكثر أساليب الترويج تكلفة السوق،

الإعلان، حيث تضمن  تدعم بين البيع الشخصي و يعد من بين الأنشطة التي تقوي و :تنشيط المبيعات �

الشخصية  والحوافز السعرية فضلا عن تقديم الهداياالمعارض  الخاصة بإدارة نوافذ العرض و الأنشطة

دعم  و تستخدم أدوات ترويج المبيعات بشكل كبير من المتعاملين لدعم تجارة التجزئة و العينات و

  .تعمل جنبا إلى جنب مع الوسائل الأخرى و الطلب على السلع والخدمات الخاصة بالمنظمة 

على أنها عملية إقامة علاقات جيدة مع المستهلكين لضمان تعرف العلاقات العامة  :العلاقات العامة  �

حاجاته  تتطلب هذه العملية من المختصين أن يتعرفوا على دوافع المستهلك و سمعة جيدة للمنظمة، و

ضمان الاتصال المباشر  هذا من خلال إعداد برنامج منظم بجميع البيانات و مزاجه و رغباته و و

  .المستقبلية اسة علاقات عامة فعالة تخدم أهداف المنظمة الحالية وبالمستهلك بهدف التخطيط لسي

المتغيرات الأربعة للمزيج التسويقي تعتبر من المتغيرات التي يتحكم فيها رجل التسويق من خلال قدرته       

  .تعظيم الأرباح رغبات المستهلكين و بذلك يتمكن من تلبية حاجات و تشخيص المؤسسة، و على تحليل و
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  .البيئة التسويقية ونظام المعلومات التسويقية: المبحث الثالث

التي تواجه من خلالها المؤسسة الفرص  على رجل التسويق أن يدرك جيدا العوامل البيئية المتغيرة باستمرار و   

لقد أكدت الدراسات الأخيرة أن التسويق هو مفتاح النجاح لأي  التهديدات وتخلق من خلالها فرص أعمال، و و

  . سياساتها مع المتغيرات البيئية ملائمةمؤسسة كونه يرتبط بدرجات كبيرة بمدى 

عدم الإستقرار، ولا  النشاط التسويقي ما هو إلا عملية تتم في إطار بيئة تسويقية معينة تتسم بالتغير و و 

على  هافي إطار يساعدالمؤسسة للمتغيرات البيئية التي تعمل  المعلومات التسويقية وشك أن فهم القائمين لنظام 

بالتالي يستطيع رجال التسويق تحقيق أهداف هذا النظام بمستوى كفاءة  التكيف مع هذه الظروف والمتغيرات، و

  .مكوناتها عليه سيتم دراسة البيئة التسويقية و مرتفع، و

  .يئة التسويقية ومكوناتهاطبيعة الب: المطلب الأول  

 :البيئة التسويقية و مكوناتها - 1 

 :تعريف البيئة  1- 1 

 تعد البيئة إطار عاما يحيط بالإنسان، و يمارس فيه نشاطاته الاجتماعية و الإنتاجية بتأثير متعاظم من    

 :التسويقيمتغيرات هذا الإطار، و يمكن إيراد التعريف التالي للبيئة و الذي ينسجم مع المجال 

التي  تلك العوامل ذات التأثير على كافة المؤسسات في مجتمع معين و التي تشتمل على الأنظمة المجتمعية" 

  .1"تتفاعل معها المؤسسة و تتحرك و تنشط في إطارها

  :2مكونات البيئة التسويقية - 2 

 :البيئة الاقتصادية- 1- 2 

تعتبر البيئة الاقتصادية إحدى العناصر الهامة التي تؤثر و تتأثر بالجهاز التسويقي للمؤسسات لذا فإنه من    

الضروري أن يتعرف المسئولون عن النشاط التسويقي على الخصائص و العناصر الأساسية لهذه البيئة، و فيما 

  .لكين يلي ملخص لها نظرا لتأثيرها الحيوي على طريقة إنفاق المسته

                                                           
 لنيل مكملة مذكرة الحمولة و التكديس عتاد شركة حالة دراسة German الإقتصادية قسنطينة المؤسسة في المنتجات تطوير أساليب، فيلالي غنية - 1

 .15، ص 2008،التجارية العلوم في الماجستير شهادة
 .16،17، نفس المرجع، ص فيلالي غنية - 2
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 :الدخل الحقيقي و نموه -أ     

بمعدلات  و ،يعمل كل فرد و يتحصل على دخل معين و يتأثر هذا الدخل بالاقتطاعات الضريبية و غيرها      

أن يوزعها على  و عليه ما يتبقى للفرد هو الذي يمثل إمكانيته الداخلية التي يستطيع ،التضخم السائدة في البلد

 تبعا لاختلاف طبقات المجتمع و هناك تباينات بين دخول الأفراد ،الأساسية و الكماليةإشباع حاجاته 

  .الاجتماعية

   :التضخم- ب    

والخدمات  مع بقاء كميات السلع ،ينشأ التضخم من التوسع و الزيادة في كمية النقود الموجودة في المجتمع       

النقد بين أيدي  السلع و الخدمات بسبب توفر كميات أكثر منعلى حالها، مما يؤدي إلى ارتفاع أسعار تلك 

 .المشترين

 .و عليه فمعدلات التضخم عندما ترتفع و تستمر تؤدي إلى ارتفاع الأسعار بصفة عامة    

 ):الاقتراض( الادخار و المديونية  -ج     

وثائق  عقارات ، و سندات، و حسابات ادخارية بالمصارف، شراء أسهم: تظهر المدخرات في أشكال متعددة    

و تتكون المدخرات وفقا للدخول المتاحة فإذا كانت هذه الأخيرة  .التامين و غير ذلك من الأصول و الممتلكات

العكس صحيح، و عليه فحجم المدخرات مؤشر لرجل التسويق خاصة في  كبيرة فالمتوقع أن تتزايد المدخرات و

بعض السلع لم  لاقتناءالفرص للمشتري ) افتراض، شراء بأجل(  الائتمانيةالتسهيلات  السلع المعمرة، كما تتيح

حتى  مقدوره، الأمر الذي يزيد من فرص زيادة الطلب المبني على زيادة الدخل بفضل الائتمان، و لكن تكن في

 .لا يتفشى التضخم، تتدخل الحكومات و تضع تشريعات تنظم عمليات الائتمان و البيع بالتقسيط

 :تغيير أنماط الإنفاق  -د      

 تتعرض دخول الأفراد للزيادة فعلى وحدات التسويق الانتباه للتغير في الدخول، و الذي يعقبه بالضرورة     

 .تغيير في النمط الانفاقي للمستهلك
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إلى تقليل  يميلونالأبحاث الاجتماعية و الاقتصادية أن أفراد الطبقة العاملة كلما تزايدت دخولهم،  أثبتتلقد      

إذا ظلت نسبة ما  نسبة ما ينفق على الطعام بينما تزداد النسبة للملابس و التعليم و الاستجمام و الادخار وحتى

   .ينفق على الطعام كما هي، فان الميل هنا يكون ناحية الجودة المرتفعة للأطعمة

 :البيئة الاجتماعية- 2- 2  

لعوامل الاجتماعية، و قد يكون من الصعب وضع الحدود الفاصلة بينهما، تتشابك العوامل السكانية مع ا       

       لأنها تتناول النمو السكاني و الأعمار، و المهن، و العادات و التقاليد و الأنماط الاستهلاكية و الأسرية 

 :و نوضحها فيما يلي

  :النمو السكاني  - أ

الإنسانية  تتزايد أعداد السكان دائما في بلدان العالم المختلفة لأسباب متعددة،ومعنى دلك تتزايد الحاجات    

السلع و الخدمات،  التي تتطلب الإشباع، و طالما تعادلت القوى الشرائية مع هذا التزايد، فان هناك مزيدا من

 .ح فالركود و الكساد و إفلاس المؤسساتو انتعاشا و رواجا للمؤسسات الاقتصادية و العكس هو الصحي

و بلا شك فإن المتابعة الدقيقة لأعداد السكان و مدى تزايدها، يساعد جهاز التسويق في معرفة السلع و      

 .الخدمات التي يمكنها إشباع حاجات السكان

 :حركة المواليد- ب     

تتأرجح حركة المواليد بين الدول النامية و المتقدمة، و كلما زادت هذه الحركة كلما وفرت معاني متعددة    

للجهاز التسويقي ، و منها أن إنفاق الأسرة في معظمه يتجه على هؤلاء المواليد، أما في الدول المتقدمة، تتراجع 

 .ن نمط آخرحركة المواليد و عليه فالحاجة للسلع و الخدمات تكون م

 :الفئات العمرية -ج     

أطفال و مراهقين، شباب، كهول، شيوخ، و هذا التقسيم له معناه عند :يمكن تقسيم السكان وفقا لأعمارهم   

  .تحديد الاحتياجات و الرغبات التي تتناسب مع كل عمر
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 :الهجرة الداخلية -د

الحركات الصناعية و الإنشائية و ذلك للبحث عن فرصة ينتقل السكان من منطقة إلى أخرى بفعل انتعاش    

العمل الأرقى و الأفضل و تعمل أجهزة التسويق على الاستفادة من ذلك ، و خلق حاجات جديدة لهؤلاء 

  .المهاجرين

 :الطبقة الاجتماعية - ه     

ا، و الطبقة الوسطى و ينتظم المجتمع في مجموعة من الطبقات، تم الإتفاق على أنها ثلاث، الطبقة العلي    

  .الطبقة الدنيا و لكل طبقة من هذه الطبقات سلوكيات متميزة 

 :انتشار التعليم - و     

 في المجتمعات العصرية ينشر التعليم و تتعدد مؤسساته، و عليه يحل الطابع الموضوعي و المعايير    

أساليب  عقل الدور الأكبر و تتنحى جانباالموضوعية، محل الطابع الشخصي و المعايير الذاتية ، كما يلعب ال

الإغراء العاطفية، بعد أن كانت مسيطرة، و هنا على جهاز التسويق أن يركز على وسائل الإقناع العقلي، من 

 .خلال الشرح و التفسير الموضوعي و المنطقي

 :النمط الأسري -ي      

تنامت رغبة المجتمعات حاليا إلى تغيير الأنماط القديمة و التي كانت الأسر فيها من أحجام كبيرة إلى اسر      

 :التالية صغيرة و بلا شك لعبت المتغيرات الاقتصادية دورا فاعلا في ذلك و الذي أدى بدوره إلى النتائج

 .فر لديهم إمكانيات الزواجفالشباب تلزمه فترات طويلة حتى يتو : الزواج المتأخر*     

تميل معدلات المواليد حاليا إلى انخفاض نسبي في الدول النامية، و إن كان في  :انخفاض أعداد المواليد*     

حالة انخفاض حقيقية في دول أوروبا و الولايات المتحدة الأمريكية و كندا و من ثم انخفاض مبيعات مستلزمات 

 .الأطفال نسبيا

تزايدت أعداد الزوجات العاملات حاليا، بفعل المتغيرات الاقتصادية و أصبح دخل  :العاملات الزوجات*     

الشرائية، بحيث  المرأة العاملة من المقومات الأساسية لدخل الأسرة و بالتالي بات له تأثير ملحوظ على الأنماط

 .يمكن أن يتوجه الإنفاق إلى منتجات ذات مستوى راق من الجودة
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 :البيئة التكنولوجية- 3- 2   

ليس  إن التغير السريع في التكنولوجيا قد أصبح عاملا هاما في تخطيط التسويق فيجب على رجال التسويق   

            التكنولوجي  فقط متابعة التغير و التطور التكنولوجي بل يجب عليهم أيضا دراسة الآثار طويلة الأجل لهذا التقدم

العلم على حل  الاعتبار عند وضع خططهم التسويقية، و يمكن تعريف التكنولوجيا بأنها تطبيقو أخذها في 

كإحدى عناصر البيئة  المشكلات العملية و تسيير سبل الحياة، و بالتالي عندما نتحدث عن الظروف التكنولوجية

مستخدم في بيئة المؤسسة و ال تاحالعامة للمؤسسات، فإننا نقصد بذلك مستوى تطبيق العلم و المعرفة العلمية الم

من أهم العوامل التي أسهمت في  ، و يعتبر البعض أن التصور التكنولوجي يعدفي إنتاج السلع و الخدمات

 .زيادة حركية و عدم استقرار البيئة الحالية

 :البيئة القانونية - 4- 2   

       إدارة التسويق بالنواحي السياسيةإن متطلبات الإدارة الرشيدة للنشاط التسويقي ، إلمام المسئولين في      

 القانونية التي تؤثر على السلوك التسويقي، و مما لاشك فيه أن هناك سياسات حكومية و قوانين تحدد أو و

توافر  إن عدم. رها، توزيعها و ترويجهاتضع الإطار العام لتصرفات التسويق، في تصميم المنتجات، تسعي

     المعرفة التامة للمسؤولين عن شؤون التسويق بالنواحي القانونية المختلفة، يؤدي إلى تصرفات غير قانونية 

 .و بالتالي المساءلة و خلق سمعة غير طيبة للمؤسسة لدى المستهلكين من جهة و المجتمع من ناحية أخرى

 أن البيئة مجموعة من القيود، التي تؤطر سلوكيات المؤسسة و تحدد نماذج و سبل مما سبق يتأكد لنا     

بنفسها عن  التصرف، لأنها بمنأى عن رقابتها، لذلك على المؤسسة أن تتكيف و تستجيب مقتنصة الفرص، نائية

 .التهديدات التي قد تعترضها

 ،شروط التي تجد المؤسسة نفسها منغمسة فيهاو التلاؤم مع الظروف و ال الانسجامو التكيف يشير إلى مدى    

 :و يشير إلى هذا التكيف عدد من المؤشرات منها

 .الأداء احتياجاتإمكانية الاستمرار في توفير و تدبير * 

 .لالفرص و التهديدات في الأجلين القصير و الطوي اكتشاف* 

 .الفرص و اجتناب التهديدات اقتناص* 
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 .المستهلكين و استمرارهالحصول على ولاء * 

 .القدرة على استحداث التطوير و الانسجام مع متطلباته* 

  .تزايد أرقام الأعمال، و من ثم زيادة الأرباح* 

 .نظام المعلومات التسويقية: المطلب الثاني

  نظرا لتعدد  و تعمل إدارة التسويق في ظل  بيئة ديناميكية تتطلب اليقظة من جانب القائمين على إدارتها،     

فعال  الخارجية التي تؤثر في نشاطها ما عليها إلا توفير نظام معلومات قوي و تشابك المتغيرات الداخلية و و

هذا و دور  قبل التطرق لأهم مكونات يمكن رجال تسويقها من اتخاذ القرارات المناسبة في الوقت المناسب، و

  .النظام نقوم بتحديد مفهوم النظام 

  :مزايا نظم المعلومات التسويقية تعريف و - 1

  :مفهوم نظم المعلومات - 1- 1

        :هو SIM فالنظام النظام، مفهوم إلى الإشارة من بد لا قبل الولوج في مفهوم نظام المعلومات التسويقية    

   فالإنسان نظام  معين،) أو أهداف( مجموعة من الأجزاء أو العناصر التي تتفاعل مع بعضها لتحقيق هدف 

 .إخ... و السيارة نظام و الاقتصاد الوطني نظام و المنشأة نظام 

نظام  و تتألف كل من هذه الأنظمة من أنظمة فرعية، فالمنشأة نظام يضم مجموعة من النظم الفرعية، فهناك   

و نظام المعلومات .ثانوية الإنتاج، و نظام التسويق، و نظام المالية و نظام الأفراد، و لكل من هذه نظم فرعية 

التركيب المكون من الأفراد،  ذلك: " بأنه " هاني حرب" التسويقية هو أحد الأنظمة الفرعية بالمؤسسة، و يعرفه 

        المصادر المعلومات من مختلف  الإجراءات و الأدوات المصممة لتسهيل تدفق وتخزين كافة البيانات و

 .المشروع و بصفة دورية  معنى و فائدة لمتخذ القرار فيو تحليلها و صياغتها بشكل ذا 

  يعتبر نظام المعلومات التسويقية هو نظام يقدم تدفق مستمر من المعلومات، "    Jefferey Seglinو يقول  

 " .و الذي يمكن أن يلجأ إليه المسير لاتخاذ قرارات تسويقية 

كافة الأفراد و التجهيزات و الإجراءات و الوسائل  على" SIM" ةالتسويقي المعلومات نظام اسم فيطلق   

  التسويقي  المصممة لغرض جمع المعلومات و تصنيفها و تحليلها و تقييمها و توزيعها على مراكز إتخاذ القرار
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يهدف لتزويد الإدارة بمعلومات  " SIM"  فنظام المعلومات التسويقية. التي تحتاج إليها في الوقت المناسب

  .عدم التأكد فيه همية، الحداثة، الدقة، للمساعدة في إتخاذ القرار لتقليل درجة المخاطرة أوتتصف بالأ

 و بذلك يمكن تعريف نظام المعلومات التسويقية، بأنه عملية مستمرة و منظمة لجمع و تسجيل و تبويب   

وحفظ وتحليل البيانات الماضية و الحالية و المستقبلية المتعلقة بأعمال المؤسسة و العناصر المؤثرة فيها، 

       والعمل على استرجاعها للحصول على المعلومات اللازمة لاتخاذ القرارات التسويقية في الوقت المناسب 

  .1مؤسسةو بالشكل المناسب، و بالدقة المناسبة، و بما يحقق أهداف ال

  : مزايا نظم المعلومات التسويقية - 2- 1 

 :2 ظم المعلومات التسويقية فيما يليتتجلى أهمية ن    

 . إمكانية تعديل المعلومات بسهولة و دون عناء*    

 . تقليص الوقت المستخدم من قبل المدير في أعمال التخطيط*    

 . القرارات لاتخاذتزويد كل مستوى و وظيفة بإدارة التسويق بالمعلومات اللازمة *    

 . قد يؤثر في سير عمل المنظمة ارتباكتجاوز أي *    

 . السرعة و الدقة في إخراج المعلومات التفصيلية*    

 . التنسيق المستمر في عمل خطط التسويق*    

 .ال المنظمةالنظرة الشاملة و العامة لأعم*    

 .بالبيانات المهمة الاحتفاظالجمع المنظم للبيانات مع *    

يختلف عن بحوث التسويق، إذ أن هذه الأخيرة تعتبر أسلوب لجمع " SIM"و بهذا فنظام المعلومات التسويقية    

  أما نظام المعلومات التسويقية معينة، البيانات المساعدة في إتخاذ قرارات تسويقية معينة، أي بخصوص مشكلة

"SIM  "فهو نظام لتوفير بيانات بصفة مستمرة للمساعدة  في إتخاذ القرارات التسويقية بصفة عامة. 

                                                           
 .89، ص 1998)  مكتبة عين شمس: الأردن( أصول التسويق مدخل استراتيجي :ناجي المعلا و رائف توفيق - 1
 .92ص . مرجع سبق ذكره: أصول التسويق مدخل استراتيجي: ناجي معلا و رائف توفيق - 2
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المسوق  و الحقيقة أن كل من بحوث التسويق و نظم المعلومات التسويقية يعتبران أدوات قيمة لتحسين قدرة 

 .على إتخاذ القرارات

  :الفعال يكون قادرا على تحقيق الجوانب الآتية" SIM"فنظام المعلومات التسويقية     

رصيد  مثل( إليها  الاحتياجتوليد التقارير الأولية و الدراسات المختلفة عن نظم العمل التسويقي كلما تم * 

 ).إلخ… العملاء، حركة المبيعات للسلع المختلفة للمناطق 

 .المختلفة معينة للظواهر اتجاهاتانات الجديدة و التي سبق جمعها من قبل لتحديد تحقيق التكامل بين البي* 

 .تحليل البيانات بإستخدام النماذج الرياضية و التي تقدم واقع فعلي للظواهر محل البحث* 

 مساعدة المديرين في الإجابة عن الأسئلة المختلفة التي تدور في أذهانهم عن الأنشطة التسويقية* 

 % ). 20أو زيادة المخزون بنسبة %  10ماذا يحدث إذا تم زيادة الإعلان بنسبة ( 

ناحية و كذلك  عن تزويد الإدارة العليا من مسئولاو من ثم فإن نظام المعلومات التسويقية المتكامل يكون * 

      الداخلية (  دثةالمستح المديرين و جهات البحث داخل المنشأة بالبيانات و المعلومات السابقة و الحالية و

منه في تفهم أو دراسة  الاستفادة ، و بشكل منظم أي بالشكل و الجوهر و التحليل الذي يمكن)و الخارجية

 .السليمة الإنتاجيةالقرارات الإدارية و التسويقية بل و  اتخاذأوضاع معينة أو في 

  :خصائص نظم ومكونات المعلومات التسويقية = 2

  :خصائص المعلومات التسويقية  - 1- 2 

 :1يمكن تلخيص أهم خصائص نظام المعلومات التسويقية فيما يلي     

 :في مجال المعلومات من أجل . أنه عبارة عن تطبيق لمفهوم النظم*    

  .القرارات  لاتخاذتحديد البيانات المطلوبة  -     

 . تخزين البيانات و استرجاعها مستقبلاو  )بمساعدة أساليب التحليل الكمية( تشغيل البيانات  -     

                                                           
 .42ص )  2004. الدار الجامعية :الإسكندرية (  .ارة التسويق في المنشآت المعاصرةمدخل تطبيقي في إد .أبو بكر و مصطفى محمود - 1
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 لمشاكل، فهو وقائي و علاجي في آنفهو يتوقع و يمنع المشاكل مثلما يحل هذه ا: أنه معني بالمستقبل*    

  .واحد

  .و ليس معالجة أمور متفرقة: بالاستمراريةأنه يتسم * 

 .إذا ما لم تستخدم المعلومات التي يوفرها :إسرافا، أو تكلفة ضائعة يعتبر* 

من البيانات الأسرع و الأكثر  انسياباو عليه، فإن النظام المعلوماتي المصمم جيدا يستطيع أن يوفر      

 .القرارات اتخاذفي عملية  لاستخدامهاو الأقل كلفة  اكتمالا

  :مكونات نظم المعلومات التسويقية - 2- 2  

  .مكونات نظم المعلومات التسويقية:  )4(الشكل                       

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

شأة المعارف، الإسكندرية، من. "المعلومات الإدارية و الحاسبات الآلية .مقدمة في نظام"طارق طه : المصدر

  .247 ص،2000
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  :1فيما يلي يةيمكن إيجاز تلك النظم الفرعية  الخاصة بنظام المعلومات التسويق

 : نظام المخابرات التسويقية  - أ

لإجراءات المستخدمة في توفير المعلومات اليومية لمديري التسويق، عن  مجموعة الأنشطة وا«يقصد به     

  .2»التطورات التي تحدث في البيئة التسويقية للمنظمة 

     العملاء  الموردين و المنافسين و(هذا النظام يزود الإدارة التسويقية بما يعرف ببيانات الأحداث الجارية    

الإجراءات،  مستوى الدخل و ، أو يزودها ببيانات تؤثر في الأنشطة التسويقية للمؤسسة كالرأي العام و)غيرها و

تقسم هذه المخابرات إلى  غيرها، و حصة السوق و القرارات الحكومية التي تمس النشاط التسويقي، و و

  .غير رسمية مخابرات رسمية و لامركزية ومخابرات  مخابرات مركزية و

  :نظام بحوث التسويق - ب   

يعتبر هذا النظام من أهم المصادر الهامة التي تساعد وتصب في نظام المعلومات التسويقية التي تساعد    

  : لقد عرفت الجمعية الأمريكية بحوث التسويق على أنها رجل التسويق في اتخاذ القرارات، و

العلمية في تجميع، وتسجيل، وتحليل البيانات عن كافة المشاكل المرتبطة بتسويق السلع والخدمات الطريقة "

  .3" بأعلى درجة من الدقة والموضوعية

  :الآتي  )5(سنوضحها في الشكلتمر البحوث التسويقية بعدة مراحل  و

  

  

  

  

                                                           
 .83- 69ص  ص, 2007ديوان المطبوعات الجامعية شلف،  ،"مدخل المعلومات و الإستراتيجيات التسويق،"منير نوري،  - 1
 
 .155، ص2004، مطبوعة جامعية، مكتبة جامعة حسيبة بن بوعلي بالشلف، "محاضرات في مقياس نظام المعـلومـات"، منير نوري - 2
  
 .10، ص 2002والتوزيع، مصر، ، الدار الجامعية للنشر "مدخل منهجي وإداري: أساسيات بحوث التسويق" إسماعيل السيد، . د - 3
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  )5(الشكل  :مراحل البحوث التسويقية                          

            

 

 

 

 

 

 

  

  

  

 

المعارف، منشأة  "مقدمة في نظام المعلومات الإدارية و الحسابات الآلية"طارق طه، : المصدر         

  .255.ص. 2000الإسكندرية،

  :نظام المنتجات -ج

يوفر هذا النظام لمديري التسويق المعلومات التي تخص كافة المنتجات التي تقوم المؤسسة بتقديمها للسوق،    

   :يخدم نظام المنتج القرارات التالية التي تساعد على اتخاذ القرارات المتعلقة بإستراتيجيات تخطيط المنتج و و

  . القرارات المتعلقة بإستراتيجية تطوير المنتج *

       من بين العوامل التي تستخدم لتمييز المنتج هي السمات، : القرارات المتعلقة بإستراتيجية تمييز المنتج *

  .الثقافة القيم، و المنافع، و و

        Problem definition تعريف المشكلة      

                  Approach to problem  مداخل التعامل مع المشكلةتحديد        

     Research design      تصميم البحث            

    Data Collection   جمع البيانات          

   إعداد و تحليل البيانات                

Data Preparation and Analysis       

 present the finding       تقديم النتائج       
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المؤسسة في الترويج لمنتجاتها على هذه القرارات تساعد : تعبئة المنتج القرارات المتعلقة بإستراتيجية تغليف و *

  .غيرها اللون و الشكل، و تحديد الغلاف حسب الحجم، و: نحو يزيد من فرصتها البيعية مثلا

تهتم بتوضيح البيانات التي تصف المنتج للمستهلك لتظهر : القرارات المتعلقة بإستراتيجية تبيين المنتجات* 

  .تاريخ صلاحيته طريقة استخدامه، و سعره، و

تحليلها  و حسن استغلالها تي تخص المنتج، وكل هذه المعلومات تساعد في اتخاذ القرارات الصحيحة ال   

  .وتفسيرها يساعد رجل التسويق على اتخاذ القرارات الرشيدة اتجاه ذلك

  :نظام التسعير -د

اذ قراراتهم التسعيرية يستخدم هذا النظام في توفير المعلومات الضرورية لمساعدة مديري التسويق على اتخ   

  . المختلفة كون السعر يحدد كمية النقود التي يدفعها العميل للحصول على المنتج

  :نظام التوزيع -ه

يوفر هذا النظام لمديري التسويق معلومات ترتبط بالقرارات المرتبطة بجميع الأنشطة التي تتخذها المؤسسة    

   :تتمثل تلك القرارات المستهدفين ومتاح للعملاء  لجعل المنتج سهل الوصول و

  . التوزيع الآلي غير مباشر، و توزيع مباشر و: القرارات المتعلقة بإستراتيجيات التوزيع* 

  إلخ...متوسطة طويلة، و قصيرة، و: القرارات المتعلقة بقنوات التوزيع* 

 .مكثف انتقائي، وتوزيع  توزيع محدود، و: القرارات المتعلقة بكثافة منافذ التوزيع* 

   :نظام الترويج -و

يوفر هذا الأخير لمديري التسويق المعلومات التي تساعدهم على اتخاذ القرارات المتعلقة بمختلف الأنشطة    

والبرامج التي تقوم بها المؤسسة للإتصال بسوقها المستهدف بغرض التأثير على المستهلكين للتعامل مع 

التسويق  الدعاية و النشر و تنشيط المبيعات، و الإعلان، جهود البيع الشخصي، وتتمثل في  منتجاتهم و

تفسير المعلومات  لكي يكون النظام فعالا يطلب من رجل التسويق أن يتحكم في جمع وتحليل و المباشر، و

  .التي تتعلق بالترويج حتى يستطيع اتخاذ قرارات مناسبة
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   :نظام معالجة البيانات التسويقية -ي

هنا يتوجب على مدير التسويق توفير قاعدة بيانات تمكنهم من إعداد التقارير المختلفة التي تخص كل من  و   

توفر هذه التقارير بيانات للنظام تستعمل كمدخلات  حصة المؤسسة من السوق وغيرها، و تحليل المبيعات، و

  .للحصول على معلومات تتعلق بالأنشطة التسويقية المختلفة

أخيرا نخلص إلى أن التوصيف الجيد للبيئة التسويقية يساعد على بناء نظام تسويقي قوي، ونظرا لأهمية  و  

ذلك فعلى رجل التسويق أن يقوم بالتشخيص الجيد للمحيط حتى يتمكن من تحقيق أهداف المؤسسة التي تدعوا 

لتسويقي والفهم الجيد لمعنى المفهوم غالبا لترشيد النشاطات التسويقية نتيجة للتحليل الجيد لعناصر المزيج ا

  .كل هذه العوامل تساعد على تحسين أداء العمل التسويقي التطور التاريخي له، و التسويقي، و
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  :خلاصة الفصل الأول

الوسائل التي تستعملها  وكخلاصة للفصل نجد أن النشاط التسويقي يعرف بأنه مجموعة من الطرق و      

قد عرف هذا المفهوم  و المحتملين،  الخدمات إلى المستهلكين الحاليين و المؤسسة من أجل إيصال السلع و

على  فالاعتمادالمراحل التي مر بها النشاط التسويقي، والذي بدأ بسيادة المنتج  باختلافتعاريف عدة اختلفت 

لتلاءم كل هذه الحاجيات  للتسويق و الاجتماعي البيع الكبير، فإعطاء السيادة للزبون ليليه في الأخير المفهوم

  .تدقيقها مع حاجات المؤسسة جاء التسويق الإستراتيجي كوسيلة لإدراك الأهداف و

النشاط التسويقي يتكون من عدة وظائف تسهر على تقديمها الإدارة التسويقية تتحدد في عملية  و 

  أنشطة المؤسسة،  ل هذه الوظائف تمس جميع أعمال والتنظيم، غير أن ك التوجيه، و الرقابة، و التخطيط، و

حتى تحقق إدارة التسويق أهدافها عليها  لقد عرف التسويق امتدادا واسعا سواء داخل المؤسسة أو خارجها، و و

         توفير المعلومات اللازمة لبناء الخطط  استغلالها و أن تتبع مسارا تسويقيا يسمح لها بتوجيه الفرص و

، )السوق(اختيار الهدف المقصود  يبدأ المسار التسويقي من دراسة السوق ثم تحديد الحاجات، و القرارات، و و

  .أخيرا يحدد المزيج التسويقي اللازم لتنفيذ هذه الإستراتيجية و

تعتبر متغيرات المزيج التسويقي من أهم متغيرات النشاط التسويقي التي تسمح باستنتاج طبيعة القدرات  

المزيج  حتى تتوصل إلى تحقيق الأهداف المسطرة يجب التنسيق فيما بينها، و الواجب توافرها في المؤسسة، و

التسويقي يعتبر من المهام الصعبة التي تقع على عاتق رجل التسويق فهو يخضع دائما إلى دراسة كل العوامل 

لاجها بهدف تحقيق الإستراتيجية التسويقية ع تحليلها و المنتج، و طبيعة المنافسة، و المؤثرة فيه كالسوق و

بناء علاقات دائمة  رغبات المستهلكين و التي من بينها تلبية حاجات و أهداف المؤسسة عامة و خاصة و

  .معهم إضافة إلى تعظيم أرباح المؤسسة
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  : مقدمة الفصل 

ا فهي تحظى في أي بلد لهذ الاقتصادمن الأنشطة الرائدة التي تحدد نمو و تطور  تعتبر التجارة الخارجية      

  . كبير كما هو الحال بالنسبة لسلطة الجزائرية باهتمام

مكانة خاصة في تحريك نشاط التجارة الدولية إذ يقدر حجم التجارة الخارجية التي تتم عن  الموانئحتل وت      

الموانئ همزة وصل بين عتبر لتبادلات التجارية الدولية، حيث تطريق البحر بثلاثة أرباع من حجم الإجمالي ل

  .الدول و بوابة لتبادلات التجارية

 تواجه تحديات كبيرة خاصة في ظل اتجاه إلى اقتصاد السوق، في الوقت الراهن فالمؤسسات المينائية      

عليها الإعتماد على التسويق لما له من دور في لزم  التبادل التجاري على مستوى الموانئ  اتوتسهيلا لعملي

  .تعزيز قدراتها

  :ا الفصل إلى ثلاث مباحث ا ارتأينا أن نقسم هذلهذ       

  .ماهية التجارة الدولية: الأول المبحث

  .فيها المتدخلة الأطراف و الدولية التجارة عمليات: حث الثانيبالم

  .المينائية التجارية بالحركة التسويق علاقة: حث الثالثبالم
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    .ماهية التجارة الدولية: المبحث الأول

 اعتبارهالأي بلد، كما يمكن  الاقتصاديعليها التطور تعتبر التجارة الدولية الركيزة الأساسية التي يعتمد      

 الإنتاجراد حاجياتها من فائض ياست أو إنتاجهاي يربط بين الدول وتسمح لها بتصريف الفائض من الجسر الذ

  . أخرىدول 

  .أهميتها و الدولية التجارة مفهوم :الأولالمطلب 

  .الدولية التجارة مفهوم: أولا   

مجموعة من تبادلات التي تتم  إلاهي  تعتبر التجارة الدولية القوة الدافعة للتقدم الاقتصادي في العالم ، و ما  

المال ، و يمكن  رأسو  التكنولوجياحيث يتم بموجبها تبادل مختلف السلع و الخدمات و  أكثر أوبين طرفين 

  .ية و مبادلات خارجية قسمين هما مبادلات داخل إلىتقسيم مجموعة المبادلات هذه 

  :1من الفوارق التالية أكثر أوواحد  إلىكن التفرقة بين التجارة الداخلية والتجارة الخارجية استنادا و يم      

تجارة الخارجية على مستوى في حين ال السياسية، أوداخل الحدود الدولة الجغرافية  تكونالتجارة الداخلية  - 

 .العالم

لكن التجارة  التجارة الخارجية تتم بعمولات متعددة و أن، فنجد الأجنبيةالعملة المحلية عن العملة  اختلاف - 

 .الداخلية تتم بعملة واحدة فقط

من التجارة الخارجية تتم بالنقل البحري و جزء بسيط منها يتم بالنقل  %90 أن، حيث اختلاف طرق النقل - 

 .الداخليةالبري على عكس التجارة 

داخلية ظروف السوق و العوامل المؤثرة فيه في حالة التجارة الخارجية ، عنها في حالة التجارة ال اختلاف - 

 .الخ... للأسواقالمسيرة  نافسة ،الأنظمة، المالأسعار، من خلال طبيعة المستهلكين

 .ظام واحدجارة الداخلية في ظل نالت أن، في حين مع نظم سياسية و اقتصادية مختلفةالتجارة الخارجية تتم  - 

نعرف التجارة الدولية  أنجارة الخارجية و التجارة الداخلية يمكن تالفوارق بين ال أهمتعرفنا على  أنبعد    

  :أنهاعلى 

  
                                                           

  .14، ص 1996: ، مكتبة الزهراء، الشرقإقتصاديلت التجارة الدوليةـ حمدي عبد العظيم، 1
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تسمى الواردات و الخارجة منها تسمى  إليها، الداخلة ماديا عبر حدود السياسية للدولة عملية تبادل السلع - 

 .1أخرىرعايا دولة  إلىشكل خدمات تؤدى من رعايا دولة  أيضاالصادرات ، كما تاخد 

 فهي, الدولي المستوى على تظهر التي العلاقات كل تعني" بأنـها الدولية التجارة بكري كامل يعرف و - 

 .2"والزبـون البائـع, الطرفين بيـن العلاقات تنظيم إلى تهدف لكـن و, واحد بمنتوج خاصة ليست

، ويتحدد طابعها بين الاقتصاديات القومية الأوليةتقال كذلك على تبادل السلع و الخدمات و المواد  و - 

 .3السائدة في البلدان المساهمة في المبادلات الإنتاجيةبالعلاقات 

 اصطلاحالتبادل الدولي كاصطلاح مرادف للتجارة الدولية أو التسويق الدولي، وإن كان  اصطلاحيطلق    

 الاصطلاحالدولي أو التجارة الدولية يشيران إلى شمولية العلاقات التجارية الدولية،  ولقد تبلور هذا  التبادل

 أوسعالجماعي للدول المشتركة في النجارة من خلال الدعوة التي نادت بها إتفاقية بريتن وودز لإتاحة مجالات 

الدولية الرامية إلى  الاقتصاديةلات تبظهور التك الاصطلاحالإنتاج، ثم تبلور  عناصر لتبادل السلع والخدمات و

  .تحرير التجارة الدولية وإزالة العوائق التي تقف أمامها 

  :4 ولقد لخص العديد من الكتاب أهم أسباب التبادل الدولي للسلع والخدمات في التقاط التالية 

  .جة محليامن السلع والخدمات المنت الذاتي الاكتفاءعدم مقدرة الدول في تحقيق  - 

  .العجز منه استيرادالمحلي يطلب البحث عن سوق لتصدير الفائض أليه أو  الإنتاجوجود فائض أو عجز في  - 

  .تفاوت أسعار السلع والخدمات بين الدول نتيجة لتفاوت أسعار عوامل الإنتاج - 

للمارد  استخدامحسن  من ذلكمستوى التكنولوجية المستخدمة في الإنتاج من دولة لأخرى وما يتبع  اختلاف - 

  .الاقتصادية

  .على مكاسب التجارة الدولية اعتماداالسعي لرفع مستوى المعيشة محليا وزيادة الدخل القومي  - 

 المنتجات على بالجودة تتميز التي الأجنبية المنتجات يفضل الجزائري فالمواطن:  الأذواق و الميول اختلاف - 

  . الجزائر في الفردي الدخل زاد كلما العامل هذا أهمية وتزداد ، الجزائري البديل توفر ولو حتى ، المحلية

  

                                                           

  .19ص  ،1998: الإسكندرية،دار الجامعة الجديدة للنشر، أساسيات إقتصاد الدوليـمجدي محمود شهاب و أخرون، - 1
  .17، ص 1998, بيروت, الدار الجامعية, الاقتصاد الدولي, كامل بكري - 2
  .10، ص1997، الدار الجامعية، مقدمة في الإقتصاد الكليـمحمد علي الليثي و أخرون، -3

  .13، ص 2000: ، دار المسيرة للنشر و التوزيع،عمانالتجارة الخارجيةرشاد العصار و أخرون، -ـ 4
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  :أهمية التجارة الدولية: ثانيا   

  :1فيما يلي تتمثلتعد التجارة الدولية من القطاعات الحيوية في أي مجتمع لما لها من أهمية     

ض الإنتاج عن حاجة لتصريف فائ منفذاالبعض، زيادة على اعتبارها  المجتمعات مع بعضها ربط الدول و - 

  .السوق المحلية

هذا المؤشر  لارتباطالتنافسية في السوق الدولي وذالك  إعتبارها مِؤشرا جوهريا على قدرة الدول الإنتاجية و - 

 دالاستيرالك على ذقدرتها ك قدرة الدولة على التصدير، ومستويات الدخول فيها و بالإمكانيات الإنتاجية المتاحة و

  .ذالك كله على رصيد الدولة من العملات الأجنبية وما له من آثار على الميزان التجاري  انعكاس و

  .تحقيق المكاسب على أساس الحصول على سلعة تكلفتها أقل مما لو تم إنتاجها محليا - 

  . ملالتقسيم الدولي للع على التخصص و اعتماداالتجارة الدولية تؤدي إلى زيادة الدخل القومي  - 

  .تعزيز التنمية الشاملة المتينة و الاقتصادياتنقل التكنولوجيا والمعلومات الأساسية التي تفيد في بناء  - 

 .الطلب و العرض كميات بين التوازن تحقيق نتيجة الداخلي السوق في التوازن تحقيق - 

 .الحاجات وإشباع الرغبات و المتطلبات كافة تحقيق و بالأذواق الارتقاء - 

 .معها المتعامل الأخرى الدول مع الصداقة علاقة و الودية العلاقات إقامة - 

 قرية بمثابة العالم تجعل أن تحاول التي و المسافات تقصير و الحدود لإزالة تسعى التي السياسية العولمة - 

  .جديدة

 الدول في الدولية التجارة أهمية تنخفض حيث لأخرى دولة من الدولية التجارة أهمية تختلف الحال وبطبيعة      

 من الأكبر الجانب إنتاج نستطيع حيث الأمريكية المتحدة الولايات مثل الكبيرة الإمكانيات ذات الحجم كبيرة

 على اعتمادها درجة انخفاض دالك ويعني ، فيها البشرية و المادية الإنتاج عناصر لتنوع نتيجة محليا احتياجاتها

 السلع من كميات على الحصول خلال من أفرادها رفاهية مستوى رفع من تتمكن أنها ألا الخارج من الاستيراد

 حيث النامية الدول و الصغيرة الدول في الدولية التجارة أهمية تتزايد و ، أقل بتكلفة الدول من غيرها تنتجها التي

 على تعتمد و السلع من محدود عدد إنتاج في تتخصص فهي لذالك و ، البشرية و المادية إمكانيتها تنخفض

  .تنتجها التي والخدمات السلع من الأكبر الجانب استيراد في الخارج

 الذيو  المتبادل الاعتماد درجة أو الانفتاح درجة خلال من معينة لدولة الدولية التجارة أهمية قياس يتم و       

  :الآتية النسب خلال من دولة في قياسه يتم

                                                           

  . 20ـحمدي عبد العظيم، مرجع سابق، ص 1
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 ههذ تكون ما وعادة السابقة النسب زادت كلما الدولة انفتاح درجة و التبادل و الاعتماد درجة تزيد حيث     

 .المتحدة الولايات مثل الكبرى الصناعية الدول في منخفضة النسب

 منفتحة دولة تعتبر التي و هولندا مثل الصغيرة الدول من% 50 من يقارب ما إلى النسب هده وتصل      

 .1متقدمة دولة أنها رغم اقتصاديا

  

  .الدولية سياســـات التجاريـــة: الثانـــي المطلب

السيادة في مجال التجارة  أن السياسة التجارية هي مجموعة من الإجراءات التي تطبقها السلطات ذات     

الرسوم  الصادرات مثل الحصص و الخارجية تحقيقا لأهداف معينة، فالإجراءات المتعلقة بضبط الواردات و

  .الإعانات تعتبر جزءا من السياسة الخارجية الجمركية و

    .مفهـــوم السياســـة التجاريـــة: أولا    

يرجع ذالك إلى مدى رغبة كل دولة في  مفهوم السياسة التجارية باختلاف النظم الاقتصادية، و يختلف    

محاولة تأثيرها على جوانب اقتصادية مختلفة، قصد تحقيق أهداف خاصة بها سواء كانت اقتصادية أو 

  . اجتماعية أو غيرها

مجموعة الإجراءات التي تتخذها " هي عبارة عن من التعاريف المتداولة تلك التي ترى بأن السياسة التجارية     

  ".الدولة في تطاق علاقتها التجارية الدولية بقصد تحقيق أهداف محددة

الدولة في مجال علاقاتها  الإجراءات التي تضعها مجموعة الأساليب و: " كما تعرف السياسة التجارية بأنها    

تختلف من دولة لأخرى ولكنها تدور حول علاج الخلل في أهداف عديدة  الاقتصادية الدولية لتحقيق أغراض و

  .2"استقرار قيمة عملتها الوطنية رفع معدلات النمو الاقتصادي، و الميزان التجاري أو المدفوعات و

                                                           

  .133، ص 2004: ، الطبعة الثالثة، دار وائل للنشر، عمانالتسويق الدوليـ هاني حامد الضمور، 1
  . 69،70ص  ، ص2010:، دار الأمة، الجزائردراسات في اتجارة الدوليةيوسف مساعدوي،  - 2
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 :التجارة الدولية سياسة أهداف: انيثا

     . الإستراتيجية و الاجتماعية و الاقتصادية الأهداف من مجموعة تحقيق على دوليةال التجارة سياسة تعمل   

 :1في تتمثل: الاقتصادية الأهداف - 1  

 .أنواعها و أشكالها بكافة العامة النفقات تمويل في استخدامها و للدولة العامة الخزينة موارد زيادة - 

 .الأجنبية المنافسة من المحلية الصناعة حماية - 

 البيع أي الخارجية التجارة مجال في السعري التمييز يمثل الذي الإغراق خطر من الوطني الاقتصاد حماية - 

 .الإنتاج تكاليف من أقل بسعر

 المساندة و الملائمة الظروف توفير يجب حين الدولة في العهد حديثة الصناعة أي الناشئة الصناعة حماية - 

 .لها

 الانكماش كحالات الوطني الاقتصاد نطاق خارج تحدث التي الخارجية التقلبات من الوطني الاقتصاد حماية - 

  .التضخم و

 :2في تتمثل :الاجتماعية الأهداف - 2  

        ضرورية تعتبر معينة لسلع المنتجين أو الزراعيين كمصالح الاجتماعية الفئات بعض مصالح حماية - 

 .الدولة في أساسية أو

 .المختلفة الطبقات و الفئات بين القومي الدخل توزيع إعادة - 

 : 3في تتمثل :الإستراتيجية الأهداف - 3

 .العسكرية و الغذائية و الاقتصادية الناحية من الدولة في الأمن على المحافظة - 

  .مثلا كالبترول الطاقة مصادر من الإنتاج من الأدنى الحد توفير على العمل - 
                                                           

  .279ص . 2000الطبعة الأولى، الجزء الأول . دار النشر. المعاصرةأساسيات التجارة الدولية ، نالصر رعد حسن   - 1
  .168 ص. 1997، الإسكندرية ، دار الجامعة الجديدة للنشرمبادئ العلاقات الاقتصادية الدولية. أسامة محمد القولي و مجدي محمود شهاب - 2
  .169، مرجع سابق، ص أسامة محمد القولي - 3
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 .أنواع السياسات التجارية الدولية: ثلاثا

مذهب : في الحقيقة فإن الفكر الاقتصادي في مجال التجارة الخارجية قد عرف مذهبين أساسيين هما  و

  .حرية التجارة و مذهب الحماية

 :تتم دراسة سياسة حماية التجارة الخارجية في: مذهب الحماية. 1

 : تعريف سياسة حماية التجارة الخارجية.1.1 

 :سياسة حماية التجارة الخارجية على أنها تعرف   

تبني الدولة لمجموعة من القوانين و التشريعات و اتخاذ الإجراءات المنفذة لها بقصد حماية سلعها أو سوقها  - 

 .1المحلية ضد المنافسة الأجنبية

ركية على قيام الحكومة بتقييد حرية التجارة مع الدول الأخرى بإتباع بعض الأساليب كفرض رسوم جم - 

الواردات أو وضع حد أقصى لحصة الواردات خلال فترة زمنية معينة مما يوفر نوعا من الحماية للأنشطة 

 .2المحلية من منافسة المنتجات الأجنبية

 : الآراء المؤيدة لسياسة حماية التجارة الخارجية. 2.1.1

 :يستند أنصار الحماية التجارية إلى مجموعة من الحجج أهمها  

باع هذه السياسة سوف يؤدي إلى تقييد المستوردات و انخفاض حجمها و إزاء هذا الوضع لا يجد المستهلك إت - 

 .المحلي مقرا من تحويل إنفاقه من السلع الأجنبية إلى البدائل المحلية

 .3يلزم الدولة الحصول على موارد مالية منتظمة حتى يمكنها القيام بمهامها المختلفة - 

الصناعات الوطنية الناشئة من المنافسة الأجنبية المتوفرة على خبرة من الوجهة الفنية و ثقة في  حماية - 

  .التعامل من الوجهتين التسويقية و الائتمانية

                                                           

  .137، ص 1999دون دار النشر . الاقتصاد الدولي و السياسات الاقتصادية الدولية. أحمد عبد الخالق - 1
  .255، ص1996. الإسكندرية. ، الدار الجامعيةاقتصاديات النقود و الصرفية و التجارة الدوليةعبد النعيم محمد مبارك و محمد يونس،  - 2
: عمان الطبعة الاولى. دار المسيرة للنشر و التوزيع و الطباعة .التجارة الخارجية .رشاد العصار، عليان الشريف، حسام داود و مصطفى سلمان.  - 3

  . 93، ص 2000
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 من أقل بأسعار المحلية الأسواق في الأجنبية المنتجات بيع تعني التي و المفتعلة الإغراق سياسة مواجهة - 

 سعر بين الفرق يساوي الواردات على جمركي رسم بفرض ذلك و الأم، الدولة سوق في بها تباع التي الأسعار

 .الأم الدولة في البيع سعر و المحلي السوق في البيع

تحديد و وضع تعريفة جمركية مثلى لدخول السلع و الخدمات الأجنبية إلى الأسواق المحلية بهدف تحقيق  - 

 .1الدولةالحماية المثلى للصناعة و السوق في 

  :أدوات لسياسة حماية التجارة الخارجية. 3.1.1

 :تعتمد الدول المنتهجة لسياسة الحماية التجارية على الأدوات التالية  

 :يظهر تأثير هذا النوع من الأدوات على أسعار الصادرات و الواردات و أهمها :الأدوات السعرية.1.3.1.1

     تفرض على السلع التي تعبر الحدود سواء كانت صادرات  ضريبة:"تعرف على أنها :الرسوم الجمركية -

 :2و تنقسم إلى" أو واردات

 و هي التي تفرض في شكل مبلغ ثابت على كل وحدة من السلعة على أساس الخصائص  :الرسوم النوعية -

 ).الخ....وزن،حجم(المادية 

 و هي التي تفرض بنسبة معينة من قيمة السلعة سواء كانت صادرات أو واردات و هي عادة  :الرسوم القيمية -

 .ما تكون نسبة مئوية

  . و تتكون هذه الأخيرة من كل من الرسوم الجمركية النوعية و القيمية :الرسوم المركبة -

  

  

  

                                                           

  .57،58 ص ص رعد حسن الصرن، مرجع سبق ذكره، - 1
  . 208 ص ،2001 الإسكندرية. الفنية الإشعاع مطبعة و مكتبة. الدولية التجارة عابد، سيد محمد  -2
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  :يعرف نظام الإعانات على أنه :نظام الإعانات. 2.1.3.1.1

التسهيلات و المنح النقدية التي تعطي للمنتج الوطني لكي يكون في وضع تنافس أفضل سواء في  كافة المزايا و

  .1السوق الداخلية أو الخارجية

 :2يتمثل نظام الإغراق في :نظام الإغراق. 3.1.3.1.1

السلعة المنتجة محليا في الأسواق الخارجية بثمن يقل عن نفقة إنتاجها أو يقل عن أثمان السلع المماثلة  بيع   

  .أو البديلة في تلك الأسواق أو يقل عن الثمن الذي تباع به في السوق الداخلية

 :3و نميز له ثلاثة أنواع هي   

من منتوج معين غير قابل للبيع في أواخر  يحدث في ظروف طارئة كالرغبة في التخلص :الإغراق العارض -

 .الموسم

يأتي قصد تحقيق هدف معين كالحفاظ على حصته في السوق الأجنبية أو القضاء : الإغراق قصير الأجل -

 .على المنافسة و يزول بمجرد تحقيق الأهداف

لى امتياز إنتاج سلعة ما يشترط لقيامه أن يتمتع المنتج باحتكار فعلي قوي نتيجة حصوله ع :الإغراق الدائم -

من الحكومة أو تنتجه لكونه عضوا في إتحاد المنتجين الذي له صبغة احتكارية، كذلك يشترط أن تكون هناك 

 .ضرائب جمركية عالية على استيراد نفس السلعة من الخارج

 .4)الحظر(تنحصر أهمها في نظام الحصص، تراخيص الاستيراد، المنع: الأدوات الكمية. 2.3.1.1

يدور هذا النظام حول قيام الحكومة بتحديد حد أقصى للواردات من سلعة معينة خلال  :نظام الحصص -   

 ).مبالغ(و قيمي ) كمية(فترة زمنية معينة على أساس عيني 

 ". قيام الدولة بمنع التعامل مع الأسواق الدولية"يعرف الحظر على أنه ): المنع(الحظر  -   

                                                           

  .155 سابق ص مرجع. أحمد عبد الخالق  - 1
  .168ص . مرجع سبق ذكره. أسامة محمد القولي و مجدي محمود شهاب - 2
  .119 ص. 2000دون دار نشر . الاقتصاد الدولي. محمد عبد العزيز عجيمية - 3
  .289، مرجع سبق ذكره، ص نرعد حسن الصر  - 4
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 :ات أو الواردات أو كليهما، و يأخذ أحد الشكلين التاليينو يكون على الصادر  

اعتمادها سياسة الاكتفاء  هو أن تمنع الدولة كل تبادل تجاري بينها و بين الخارج، أي :حظر كلي  -أ 

 .، بمعنى عيشها منعزلة عن العالم الخارجيالذاتي

هو قيام الدولة بمنع التعامل مع الأسواق الدولية بالنسبة لبعض الدول و بالنسبة  :حظر جزئي  -ب 

  .لبعض السلع

عادة ما يكون تطبيق نظام الحصص مصحوبا بما يعرف بنظام تراخيص الاستيراد : تراخيص الاستيراد -  

ابق من الجهة س) إذن(الذي يتمثل في عدم السماح باستيراد بعض السلع إلا بعد الحصول على ترخيص 

 .الإدارية المختصة بذلك

 :1تتمثل في: الأدوات التجارية. 3.3.1.1

هي اتفاق تعقده الدولة مع غبرها من الدول من خلال أجهزتها الدبلوماسية بغرض  :المعاهدات التجارية -   

ية، أمور ذات طابع تنظيم العلاقات التجارية فيما بينها تنظيما عاما يشمل جانب المسائل التجارية و الاقتصاد

الدولة  سياسي أو إداري تقوم على مبادئ عامة مثل المساواة و المعاملة بالمثل للدولة الأولى بالرعاية أي منح

 . ها الدولة الأخرى لطرف ثالثيأفضل معاملة يمكن أن تعط

يث تشمل قوائم السلع هي اتفاقات قصيرة الأجل عن المعاهدة، كما تتسم بأنها تفصله ح: الاتفاقات التجارية -  

ذات طابع إجرائي و تنفيذي في إطار هي ايا الممنوحة على نحو متبادل، فالمتبادلة و كيفية تبادلها و المز 

 .المعاهدات التي تضع المبادئ العامة

تكوم عادة ملحقة بالاتفاقات التجارية و قد تكون منفصلة عنها، تنطوي على تنظيم لكيفية  :اتفاقيات الدفع -  

سوية الحقوق و الالتزامات المالية بين الدولتين مثل تحديد عملة التعامل، تحديد العمليات الداخلية في ت

 .الخ...التبادل

  :تتم دراسة حرية التجارة الخارجية في :مذهب الحرية. 2.1

  
                                                           

  .170أحمد عبد الخالق، مرجع سبق ذكره، ص  - 1
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   تعرف سياسة حرية التجارة بأنها السياسة التي تتبعها الدول  :تعريف سياسة حرية التجارة الخارجية. 1.2.1 

و الحكومات عندما لا تتدخل في التجارة بين الدول من خلال التعريفات الجمركية و الحصص و الوسائل 

  . 1الأخرى

ق و من هنا نستنتج أن سياسة الحرية تتركز على ضرورة إزالة كل العقبات أو القيود المفروضة على تدف   

 .السلع عبر الحدود سواء كانت صادرات أو واردات

 :2تتمثل مجمل الحجج في :الآراء المؤيدة لسياسة حرية التجارة الخارجية. 2.2.1

تتيح حرية التجارة لكل دولة التخصص في إنتاج و تصدير السلع التي لديها فيها ميزة نسبية على أن تستورد  - 

 . تتميز فيها نسبيا و بتكلفة أقل مما لو قامت بإنتاجها محليامن الخارج السلع التي لديها فيما لا 

 تشجع حرية التجارة التقدم الفني من خلال المنافسة التي تتم بين دول مختلفة مما يؤدي إلى زيادة و تنشيط  - 

 .العمل و تحسين وسائل الإنتاج

 تؤدي حرية التجارة إلى فتح باب المنافسة بين المشروعات الاحتكارية التي تظهر في غياب المنافسة و تتحكم  - 

 .في الأسعار بما يضر بالمستهلك في السوق المحلية

 تحفز حرية التجارة كل دولة على التوسع في إنتاج السلع المكثفة للعنصر الوفير و الحد من إنتاج السلع  - 

 .للعنصر النادرالمكثفة 

 املا و القضاء على ظاهرة الطاقاتتساعد حرية التجارة استخدام كل بلد لموارده الإنتاجية استخداما ك - 

 . العاطلة

لأن معظم دول العالم اليوم تتحول إلى اعتماد سياسة الحرية : أدوات سياسة حرية التجارة الخارجية. 3.2.1 

  التجارية سواء كان ذلك في مجال السلع و الخدمات نجد أن معظم الاتفاقات التجارية تسعى إلى إزالة جميع 

  
                                                           

  .286سبق ذكره، ص ، مرجع نرعد حسن الصر  - 1
  .249-247عبد النعيم محمد و آخرون، مرجع سبق ذكره، ص - 2
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حركة التجارة عبر الدول و بالتالي فالأدوات ) توقف(القيود و العوائق و الحواجز التي من شأنها أن تمنع 

 :مستخدمة في هذا التحول تنحصر أساسا فيال

  :يأخذ التكامل الاقتصادي أشكالا عدة منه: التكامل الاقتصادي. 1.3.2.1  

و هو اتفاق مجموعة الدول على إلغاء كافة الرسوم الجمركية و القيود الكمية : منطقة التجارة الحرة -  

الجمركية و ما تفرضه من قيود كمية على  ريفاتهابتعالمفروضة على التبادل فيما بينها مع احتفاظ كل دولة 

 .1تبادلها مع الدول غير الأعضاء

يقصد بالاتحاد الجمركي معاهدة دولية تجمع بمقتضاها الدول الأطراف أقاليمها  :الاتحادات الجمركية -  

  : الجمركية المختلفة في إقليم جمركي واحد حيث

 .في مواجهة الخارجتوحيد التعريفة الجمركية الخاصة بالاتحاد  �

تعمل الدول الأعضاء في الاتحاد الجمركي على تنسيق سياساتها التجارية قبل الخارج بصفة خاصة من  �

 .2ات التجاريةيحيث عقد المعاهدات و الاتفاق

هو تنظيم يتعدى تحرير المبادلات التجارية إلى تحرير حركة الأشخاص و رؤوس : الاتحادات الاقتصادية -  

إنشاء المشروعات و ذلك بفرض إقامة هيكل اقتصادي متكامل مصيره توحيد شتى السياسات الأموال و 

 .3حيث تحقق في المستقبل وحدة اقتصادية تضم شتى الأقاليم. الاقتصادية و المالية

تتفق الدول الأعضاء في حالة السوق المشتركة على إزالة القيود المفروضة على حرية  :السوق المشتركة -  

رة بينها مع وضع تعريفة موحدة في مواجهة الدول الأخرى غير الأعضاء، بالإضافة إلى إلغاء القيود التجا

المفروضة على تحركات عناصر الإنتاج بينها كالعمل، و رأس المال و من أمثلتها السوق الأوربية المشتركة 

  .19584التي تأسست عام 

  

                                                           

  .142محمد عبد العزيز عجيمية، مرجع سبق ذكره، ص  - 1
  .287ص  ، 2002.دار الجامعة الجديدة، الإسكندرية. أساسيات الاقتصاد الدولي. عادل أحمد حشيش - 2
  .287مرجع سابق، ص  - 3
  .279مبارك و محمد يونس،مرجع سبق ذكره، ص عبد النعيم محمد - 4
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لهدف الأساسي من إنشاء منظمة التجارة العالمية هو السعي ا: التخفيض المتوالي للرسوم الجمركية. 2.3.2.1

لإقامة نظام تجاري متعدد الأطراف هدفه حرية التجارة الدولية من خلال تطبيق مبدأ التخفيض المتوالي للرسوم 

الجمركية أي يجب على جميع الدول الأعضاء في المنظمة الدخول في اتفاقيات للمعاملة حيث تنطوي على 

 .ادلة لتحقيق تخفيض كبير للتعريفات الجمركية و يختلف معدل خفض الرسوم من سلعة إلى أخرىمزايا متب

أي تعويم سعر الصرف بترك قيمة العملة الوطنية تتحدد  :تحديد التعامل في الصرف الأجنبي. 3.3.2.1   

احتكار التعامل في  تلقائيا في سوق الصرف بتفاعل قوى العرض و الطلب في السوق الأجنبي لمنع أي دولة من

 .1النقد الأجنبي
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  .فيها المتدخلة الأطراف و الدولية التجارة عمليات: المبحث الثاني

عن طريق التصدير و  في انتقال مختلف السلع و الخدمات بين الدولية الدولية تتمثل عمليات التجار    

  .مباشرة، حيث تمر بعدة أطراف بصفة مباشرة أو غير الاستيراد

    .العمليات التجارية الدولية: الأول المطلب   

  .و تتمثل في عمليتي التصدير و الاستيراد    

  .مفهوم التصدير و أنواعه: أولا     

 :تعريف التصدير - 1

 .1" الخارج إلى وطنية وخدمات سلع وإرسال بيع على تقوم عملية"أنها  على الصادرات تعريف يمكن   

 بلدان إلى المنشأ بلد من المادية والممتلكات الخيرات من وسواها السلع انتقال" أنها على أيضا تعرف كما

  .2"عالمية أسواق في لتسويقها أخرى. 

 :أنواع التصدير -2

  :3و هما هناك نوعين من التصدير

. دوليين يقوون بمهام التصدير لتلك الدولو يتم ذلك عن طريق تعيين وسطاء : التصدير غير المباشر  - أ

لأنها تتطلب أقل مخاطرة، لأن الوسيط لديه المعرفة الكافية  ما تقوم بها الشركات حديثة العصر بالتصدير غلبا

 .بأحوال السوق الأجنبي و طريقة التعامل فيها

  :من أشكال الوسطاء المتوفرين في السوق المحلي للتصدير

بشراء إنتاج لوسيط يقوم هذا ا: Domestic-bused export Merchantالتاجر المحلي المصدر  -

 .الشركة لحسابه الخاص، ثم يتولى عملية تسويقه و بيعه على مسؤوليته  في الخارج بهدف تحقيق الربح

يوجد أنواع من الوكلاء أو : Domestic-bused export agentالوكيل المحلي المصدر  -

لوكيل في جميع الحالات يبحث و السماسرة، فمنهم وكيل البيع، وكيل المنتج، وكيل بالعمولة، السمسار الحر فا

 .يتفاوض نيابة عن موكله مقابل عمله عمولة تختلف حسب العقود التجارية بين الوكيل و الموكل و نوع الوكالة

                                                           

  .141، ص 1971النهضة العربي، القاهرة ة،  ، دارالموسوعة الاقتصاديةعادل عبد المهدي،  - 1
  .66، ص 1997دار الفكر اللبناني، بيروت ، ، معجم المصطلحات الاقتصاديةأحمد خليل خليل - 2
  .88،89ص ، ص 2012: ، دار أسامة،عمان)أسس و تطبيقات(التجارة الدولية شريف علي الصوص،  - 3
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 بتنفيذتقوم هذه المنظمات : Cooperative Organizationالمؤسسات و المنظمات التعاونية  -

 .منتجين و هي تقع جزئيا تحت إدارتهمذلك نيابة عن عدة  و. المهام المتعلقة بالتصدير

بهذا الخيار يقوم المنتج نفسه مباشرة بأعمال التصدير إلى السوق الأجنبي دون : التصدير المباشر - ب

 :تصدير منتجاتها إحدى الطرق التالية وتتبع الشركات في. الاستعانة بخدمات الوسطاء

 .استحداث قسم التصدير للأسواق الخارجية -

 .الأسواق الخارجيةإنشاء فروع في  -

  . إيفاد مندوبي مبيعات للخارج -

  .أنواعه و الاستيراد مفهوم: ثانيا 

 :الاستيراد تعريف - 1

 جمركي نظام تحت أخر إلى بلد من معينة بضاعة إدخال بها يقصد اقتصادية عملية عن عبارة هو      

 البضاعة منه أتت الذي البلد إن حيث, التصدير تسمى عكسية لعملية منتجة رادياست عملية كل حيث,معين

 في الثاني الشق هو الاستيراد وباعتبار .دالمستور  البلد هو البضاعة يستقبل الذي والبلد المصدر البلد هو

 الاستيراد عملية تعتبر كما, التصدير لعملية بالنسبة والخدمات لسلع عكسي كتدفق يعتبر فهو, الدولية التجارة

 .1لها الخاضعة الجمركية الإجراءات لعملية والحذر الدقة من نوعا يستدعي مما ما نوعا معقدة

 :قسمين إلى الاستيراد ينقسم :الاستيراد أنواع- 2

 .المستوردة الدولة طرف من المحدد غير أي:الحر الاستيراد:1- 2

 أخدا ,باستيرادها الجمارك تسمح التي الأجنبية السلع حصة عن عبارة وهو :المقنن أو المحدد الاستيراد:2- 2

 غير معرضة استيراد وهناك الحصص سياسة وتطبيق ,الوطني للمنتوج مزاحمتها إمكانية عدم الاعتبار بعين

  .2للرسوم معرضة وأخرى الرسوم إلى

  .في التجارة الدولية متدخلةالاالأطراف : الثانيالمطلب 

  .يتم التدخل في التجارة الدولية أطراف مباشرة و أخرى غير مباشرة 
                                                           

1
� ،ا	دو	�� ا��واق ا����م �� ا	��و�ق دور: ���	 ��ط�� - �����ر، ر��، ا� 
وم � �د ����  .67 ص ،1998 ا��زا$ر ��� � ا#"���د

  .68ص  ،مرجع سابق ،مصطفى شلابي - 2
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  :الأطراف المباشرة: أولا

 :1و تنقسم بدورها إلى   

 :المصدر. 1    

و . هو الذي يقوم بشراء أو إنتاج البضاعة لبيعها في الخارج بغض النظر عن نوع البضاعة التي يتعامل بها   

ن أو قد يظهرون على شكل شركات، كما قد تكون الدولة هي المصدرة و ذلك قد يكون المصدرون أفراد مستقلي

 .عندما تكلف إحدى مؤسساتها بهذا العمل

 : المستورد. 2   

هو الذي يقوم بمشروعة في أسواق بعيدة، و يشتري البضاعة لا بقصد إعادة تصديرها بل لبيعها في الأسواق    

 .الداخلية، و لهذا فهو يختلف عن التاجر و المستورد المؤقت و الذي يستورد بقصد التصدير

  :البنوك التجارية. 3  

ئع الأفراد و يلتزم بدفعها عند الطلب و في الموعد المتفق يقصد بالبنوك التجارية، تلك البنوك التي تقبل ودا    

بنوك (عليه، و التي تمنح قروض قصيرة الأجل و هب قروض التي تقل مدتها عن ستة و يطلق عليها أحيانا 

  ).الودائع

فالبنوك التجارية تقوم بوظيفة هامة في الاقتصاد، فهي وسيلة تعمل بين المدخرين و المستثمرين أي بين    

المقرضين و بيت عرض النقود و طلبها إذ تمول المشروعات بالأموال اللازمة لإنشائها و تنميتها، و تحول 

المدخرات إلى رأس مال منتج نشيط فتساعد بذلك على تطوير التجارة و الصناعة و تنشيط الاقتصاد القومي، و 

الوظيفة النقدية في تزويد الأشخاص  تتمثل. الأولى نقدية و الثانية تمويلية: هي تقوم بوظيفتين هامتين

بالنقود و تنظيم تداولها ابتداء من قبول الودائع إلى منح القروض من هذه الودائع في ) الطبيعيين و المعنويين(

حيت تتمثل الوظيفة التمويلية للبنوك في تزويد المشروعات بالأموال اللازمة، فهي بهذا الصدد تمثل دور الوسيط 

  .مستثمربين المدخر و ال

                                                           

  .194- 191 ص ص. كلية الحقوق جامعة الإسكندرية و بيروت العربية. الاقتصاد النقدي. مجدي محمود شهاب  - 1
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  :غير المباشرةالالأطراف : ثانيا

 :1و تتمثل في  

 :الناقل - 1

تلعب عملية النقل دورا لا يستهان به في عمليات التجارة الخارجية، و تظهر أهميتها أكثر في تأثيرها على     

 .سعر البيع النهائي

لتكلفتها الكبيرة، وكون المؤسسات لا تتوفر على الإمكانيات المادية و المالية الضرورية لتنظيم  و نظرا   

عمليات النقل الدولي، فإنها توكل المهمة في أغلب الأحيان لمؤسسات نقل خاصة، و لا يبقى عليها سوى 

 .اختيار وسيلة النقل المناسبة مع طبيعة البضاعة المنقولة

  :ئل لعملية النقل نذكر من بينهاو هناك عدة وسا   

 عبارة عن نقل البضائع الأكثر أهمية، و ذات قيمة معتبرة و حجم صغير، إضافة إلى  :النقل الجوي. 1.1

 .الطرود و الرسائل

 .عبارة عن نقل البضائع برا عن طريق السيارات و الشاحنات: النقل البري. 2.1

 .ليات الدولية، لتوجهها نحو القارات الأخرىيمثل الحجم الأكبر للعم: النقل البحري. 3.1

 تنظم هذه الوسيلة عن طريق الاتفاقية الدولية لنقل البضائع، والتي تحكم  :النقل عبر السكك الحديدية 4.1

 .العلاقة بين المرسل و المرسل إليه و تنظم طرق السكك الحديدية

 . كلغ 5إلى  2ن لا يمكن أن تكون الحمولة المرسلة تزن أكثر م: البريد. 5.1

  ...). الرمل، الحصى( تستعمل بالنسبة للمواد الجد ثقيلة  :النقل عبر النهر. 6.1

 :لهذا يجب مراعاة عدة معايير عند اختيار وسيلة النقل تتمثل فيما يلي   

                                                           
1  - Sylvie Graumann, guide pratique du commerce International, troisième édition,1992. P : 137. 
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  قبل اختيار وسيلة النقل يجب مراعاة تكلفة النقل، حيث يعرض الناقلين خدماتهم و أسعارهم حسب  :التكلفة -

 للبضاعة بما " الخام" التسيير المعمول به يتعلق بالوزن الإجمالي. نوعية و وزن و حجم البضاعة

 . فيها التغليف

 يلة لأن السرعة تؤثر على الوقت يجب مراعاة سرعة وسيلة النقل عند اختيار الوس :سرعة وسيلة النقل -

 .المستغرق في النقل لإتمام استلام السلعة في الوقت المحدد

 تضاف تكلفة التغليف إلى تكلفة النقل على العموم و تجد التغليف في النقل البحر أكثر تكلفة : التغليف -

 .بالنسبة للنقل الجوي بأربعة أضعاف

الأمنية و كثرة المخاطر في نقل السلع و البضائع، لا بد من تأمين هذه بالنظر إلى الظروف : تأمين النقل -

 .الأخيرة، و قسط التأمين في النقل الجوي أقل منه في الوسائل الأخرى

في النقل البحري نجد مصاريف التخزين أكثر مقارنة بالنقل الجوي، لأنه يتطلب مسافات : مصاريف التخزين -

 .تخزين كبيرة

 .تناسب و ملائمة وسيلة النقل المستعملة مع طبيعة السلع و البضائع المشحونة مدى: المناسبة -

  .مدى قدرة وسيلة النقل المعنية على نقل الحمولة من البضائع و السلع :الكفاية -

 :التأمين - 2

نظرا لضخامة عمليات التجارة الخارجية، يستحيل تحمل أخطار نقل البضاعة من طرف المستورد أو    

، و عليه تتكفل شركة التأمين بتحمل الأخطار التي يحتمل وقوعها، إذ التامين هو عملية بمقتضاها المصدر

 .يتحصل أحد الطرفين، و هو المؤمن له مقابل دفع قسط التأمين على تعهد كتابي لصالحه

و السكك  يعتبر التأمين ضمان للأخطار التي تتعرض لها البضائع عبر الطرق البرية و الجوية و البحرية  

الحديدية، كما يغطي أيضا الأضرار و الخسائر المادية اللاحقة للبضائع أثناء نقلها و في بعض الأحيان أثناء 

  .عملية الشحن و التوزيع
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  :رجل العبور - 3

يعتبر القائم بالعبور على أنه أساس وساطة عمليات النقل يتدخل في عمق سلسلة المنتوج، و يمكن أن يكون   

معتمد لدى الجمارك مكلف بخدمات التأمين في إطار وثائق بوليصة التأمين لمختلف الشاحنين، أو ناقل و وكيل 

فيعتبر بذلك متعهد عمليات الترانزيت وكيلا . مراقب بحري، فهو يؤمن عملية العبور كمهندس أو مقاول للنقل

بإتمام المعاملات الجمركية و بإجراء لقاء أجرة و يعمل لحساب موكله باستلام البضائع من الناقل البحري و 

عقود التأمين، و إذ لزم الأمر بالتعاقد على نقل البضائع مجددا بواسطة ناقل آخر عن طريق البحر أو البر أو 

  .الجو لإيصالها إلى المكان المعين
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  .المينائية التجارية بالحركة التسويق علاقة :المبحث الثالث

 لهذا فإنولذلك فمعظم دول العالم على البحار و المحيطات،  من العالم مياه،  %71أن  كما هو معروف   

بوابة الرئيسية لعمليات الميناء ك، فهنا تظهر أهمية من حجم الحركة التجارية تتم عن طريق البحر % 95

  .و التصدير الاستيراد

هو أن لوظيفة التسويق دور في تحسين الحركة التجارية داخل الميناء وتوفير  ومما لاشك فيه أيضا    

  .الوطني الاقتصادالخدمات الأساسية و هذا ما يعود حتما بالفائدة على 

  .وظائف الميناء و أهميته الاقتصادية: المطلب الأول 

  .الوظائف الرئيسية للموانئ: أولا   

  :1التي تخدم اقتصاد الدولة، و يمكن تلخيصها فيما يليتقوم الموانئ بمجموعة وظائف      

تعتبر أول وظيفة للميناء، فكلما كان الميناء ذو كفاءة عالية، كلما زاد حجم : وظيفة التبادل التجاري - 1

تكاليف  انخفاضالتجارة الخارجية للدولة، وذلك من خلال زيادة القدرة التنافسية لصادرات الدولة و 

 .وارداتها

 الوظائف التي يتميز بها الميناء، حيث يمثل حلقة وصل بين البر و و هي من أهم: النقل وظيفة - 2

السلع و المسافرين القادمين بواسطة النقل البحري و النقل  التقاءمحطة  البحر، و من تم فهو يمثل

 .البري على سواء

ح و الأنشطة يزداد الطلب توفر الموانئ فرصا كبيرة للتوظيف، فنتيجة للتعدد المصال: وظيفة العمالة - 3

 . على العمالة

تختلف الموانئ عن غيرها من محطات النقل، فهي فضلا عن كونها محطة تفريغ : وظيفة الصناعية - 4

صناعة أو شحن، إلا أنها أصبحت تقوم بوظائف تجارية مثل تكرير البترول، تجميع السيارات، 

 .إلخ...السفن

أحد المصادر المهمة للحصول على العملة الصعبة، و يتحقق تعتبر الموانئ : وظيفة الموارد المالية - 5

ذلك عن طريق الرسوم المفروضة على السفن و الرسوم الجمركية، و مصارف أطقم السفن الواردة إلى 

  .الميناء
                                                           

  . 28،ص 2000: ، مكتبة و مطبعة الإشعاع الفنية، الطبعة الأولى، القاهرةإدارة و تشغيل الموانئعلي عبد االله و آخرون،  - 1



 أثر التسويق على المبادلات التجارية الدولية                     ثانيالفصل ال
 

66 

 

  

  .للموانئ الاقتصاديةالأهمية : ثانيا

خلفية البلاد بالعالم الخارجي، البحرية هي مركز الحلقة في سلسلة النقل المتكامل وهي تربط الموانئ     

و تعتبر الموانئ البحرية من مشروعات المنافع العامة، أي تعتبر من أساسيات التنمية نظرا لما تحققه 

 :1من موارد مالية كبيرة بالعملة الصعبة، ويمكن حصر هذه المنافع في الآتي

 :القومي للاقتصادمنافع  -1

 .إلى تحسين ميزان المدفوعاتتحقيق إرادات من العملات الأجنبية تؤدي  -

 .تساعد على دعم و تأكيد الاستقلال الاقتصادي و السياسي لدولة -

 .خفض تكاليف البضائع المستوردة و السلع الاستهلاكية و المواد الخام -

 .تزيد من القدرة التنافسية لصادرات الدولة -

 ,تطوير و تنمية المناطق المجاورة للميناء -

 .العملة الصعبة اللازمة لتمويل برامج التنمية المورد و المصدر للحصول على تعتبر -

 ).الصادرات، الواردات ( منفذ لتجارة الدولة الخارجية  -

 .مورد من موارد الدولة عن طريق تحصيل الرسوم الجمركية و العوائد و الأجور المينائية -

 .جديدة بعض الصناعات و تشجيع قيام تجارةتشجيع قيام  -

 .شغيل العمالة الوطنية و تدريبهات -

 :منافع للميناء -2

 .تحقيق أرباح -

 .خلق كوادر فنية مدربة في مجال نادر -

التوكيلات البحرية، شركات التأمين، تموين (تخدم قطاع النقل البحري مثل  قيام أنشطة متعددة -

 ).إلخ...السفن، إصلاح السفن، تخزين، النقل

 :الموانئمنافع مباشرة للمتعاملين مع  -3

 ,خفض تكلفة النقل البحري للدولة -

 .خفض تكلفة تشغيل السفن الوطنية -
                                                           

، ص AEF$ ،2011ة $&A09 5� ا(C;Dم ا(0/&ر-+، A#8ة "ا<ھ)'+ ا<=0>&د-+ (;):89+ ا()'7&6'+ 5� ا()4&د2ت ا(0/&ر-+ ا("و('+"()'&ء $#"ا �،  -  1
26. 
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 .تشغيل العمالة لعدد من المؤسسات المتعاملة مع الميناء -

 :منافع غير مباشرة -4

 .الناتج و الزيادة في الدخل للصناعات المرتبطة بأعمال الميناء ة فيالوفر  -

 .المنافع العديدة المحققة من خلال خدمات الميناء نتيجة لقيام الميناء بأنشطته المختلفة -

 .قطاع للاستثمار البشري و توفير فرص عمل -

  .المينائية المؤسسة خدمات تحسين في التسويق دور: الثاني المطلب 

تعرف وظيفة التسويق على أنها وظيفة تنظم و ترشد الأنشطة لتلبية حاجات المستهلك و إرضائهم، و يتم       

  :1من خلالذلك 

 .تفهم أولا توقعات المستهلكين عن الخدمةالمينائية سة الخدمة  إلى المستهلك على المؤس قبل تقديم )1

تسويق داخلي عن طريق تحفيز  إلى المينائية بعد تقديم الخدمة إلى المستهلك تحتاج المؤسسة )2

المستهلكين بواسطة موظفين واعين حيث يتم تشجيعهم بأن يدركوا أن الخدمة المقدمة هي خدمتهم في 

 .المقام الأول

تحسين و تطوير مستوى موظفيها و إشعال الحماس لتسويق المنتجات و الخدمات الجديدة، و البحث  )3

 .ةلمؤسسخدمات ا باستهلاكعن زبائن جدد و إقناعهم 

        و الذي يتطلب جهدا كبيرا هو مراقبة رضاه المستهلكين، في الميناء من أهم أعمال التسويق  )4

 .و السيطرة على متطلباتهم و تلبيتها

 2.توزيع السلع و الخدمات من خلال قنوات توزيع ملائمة )5

 . ستثماراتتحديد طرق التسعير المختلفة و التي تهدف إلى تحقيق عوائد مالية مناسبة للا )6

 .دراسات سوقية حالية و التنبؤ بالأسواق المستقبلية )7

فنجاح المؤسسة يكون من خلال دور التسويق الذي يعطي أهمية بالغة لزبون بالنسبة  عليه، و

للمؤسسة فضلا على السعر، و نوعية الخدمات و المنتجات حتى يشعر المستهلك بالفرق بين باقي 

   .المنافسين

                                                           

  .271،272 ص ، ص2006:الجامعية، الإسكندرية، دار إدارة النقل البحري شريف محمد ماهر، - 1
2  - sans auteur: marketing international. http://www.rsscrs.com. Consulter le : 02/05/2015 à 22:20. 
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  .الموانئ مستوى على التصدير و الاستيراد عملية في التسويق أهمية: الثالث المطلب 

 لتشجيع بينها، فيما التجارة مجال في بالخصوص الدولية، الاتفاقيات بإبرام تهتم الدول من الكثير أصبحت     

 من تنبع التي الدولي المجال في للتسويق الحقيقية للأهمية ونظرا ،"التصدير و الاستيراد" بشقيها الخارجية التجارة

  .المستهلك ورغبات حاجات إشباع في مساهمته

 نفس في العملية في المشتركة الأطراف كل أو الطرفين استفادة إمكانية على التسويق فلسفلة تقوم حيث     

 الاستيراد من كل في الدولة على تعود التي الفوائد خلال من على مستوى الموانئ التسويق أهمية وتكمن الوقت،

  .1الأجنبية الاستثمارات و التصدير و

  :يلي فيما المؤسسة مستوى على الأهمية هذه توضيح ويمكن       

 من الفائض وجود على الاعتماد عدم و للتصدير، الإنتاج في التخصص مجال في التسويق أهمية تظهر    

 في سيكون الفشل فإن ما يوم في نجحت إذا ،) الفائض تصدير سياسة(  الأخيرة السياسة أن إذ وجوده، عدم

 .2التصدير و الإنتاج في التخصص مبدأ من واضحة تبدو التسويق أهمية فإن السبب لهذا الأخرى، الأيام

 الوسط في مكانتها و نموها على والحفاظ الربح لتحقيق مواردها وتنظيم أهدافها تحدد أن مؤسسة كلعلى  و    

 .الدولية الأعمال بيئة في يدور لما الثاقبة والنظرة الحيطة عليها يحتم الذي الدولي التنافسي

 تحتاجها التي الصعبة العملة على للحصول الطرق أحد التصدير حيث :التصدير من الاستفادة �

 القدرة رفع و التنمية، و المعيشة رفع إلى يؤدي كما واضحاً، قوميا كسباً  يعتبر فهو بالتالي و، الدول

 .للمستهلكين الشرائية

 .يساعد على اكتشاف أسواق جديدة  �

 .توسيع نطاق سوق المنظمة �

 . التعرف على الفرص التصديرية المتاحة و الأسواق الخارجية و العمل على اغتنامها �

  

  
                                                           

  .20، ص  2003مكتبة عين شمس، مصر  ، 10الطبعة  ،"نظم التصدير والاستيراد" التسويق الدوليصديق محمد عفيفي،  - 1
  .85، ص  2000، دار الحامد للنشر والتوزيع ، عمان  المفهوم الحديث لإدارة التسويقأبي سعيد الديوهجي ،  - 2
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و  الصادرات قيمة لتحصيل طريقة كونه على الاستيراد فائدة تقتصر لا :الاستيراد من الاستفادة �

 إنتاجها من أرخص بتكلفة السلع بعض على للحصول الفرصة إتاحة في هي الأساسية الفائدة إنما

 نتيجة مطلقاً  تنتج لا أو محلياً  كافية بكميات تنتج لا سلع على للحصول الفرصة إتاحة و محليا،

 رفع إلى بالضرورة سيؤدي الاستيراد هذا ومثل الطبيعية الموارد مواقع لسوء المناخ أو نتيجة لعوامل

 .المعيشة مستويات

 .  على استيراد التكنولوجيا المتطورةيساهم التسويق  �

 الذي السوق في الأتساع جراء من الحجم اقتصاديات من الاستفادة منؤسسات الم تمكين �

 إلى الأمر يقود بالتالي و الواحدة للوحدة الإنتاج تكاليف تخفيض على إيجابا سينعكس ما معه تتعامل

 لصالح بالتالي ليعاد و للمستهلكين مضافة أعداد متناول في يجعلها التي و السلع أسعار تخفيض

  .1التسويقية العملية طرفي

 لتلك بخاصة و خارجي سوق من أكثر في الخدمات من الانتفاع و المختلفة البضائع توفير �

 في في الموانئ لتسويقا الأهمية تكمن بالتالي و مختلفة، ولأسباب إنتاجها عليها يتعذر التي الأسواق

 .العالم بقاع لمختلف المنتجات لتوفير المكان عامل تجاوز

 أكبر تحقيق بغية, المؤسسة نشاط في التوسع خلال من شغل مناصب خلق في يساهم التسويق �

 .الإنتاج حجم رفع خلال من عائد

 .هاأعمال رقم و دخل المؤسسة زيادة �

  

  

  

  

  

                                                           

1
�، ا���زوري دار ، التسويق أسس ومفاهيم معاصرة، ا��*ري )��ر - ��
  .276 ص ، 2006 ,��ن ا� 



 أثر التسويق على المبادلات التجارية الدولية                     ثانيالفصل ال
 

70 

 

  

 :الثاني خاتمة الفصل    

  :يلي خلال معالجتنا لهذا الفصل، يمكننا استنتاج ما من

تبادل لمختلف السلع و الخدمات و التكنولوجيا و رأس المال و التي تتم عن التجارة الدولية هي عبارة  -

 .عن طريق عملية الاستيراد و التصدير

حرية التجارة و  مذهب: تقوم عليهما التجارة الدولية هما أساسيان مذهبانفي الفكر الاقتصادي هناك   -

 .مذهب الحماية

من خلال الاستيراد و التصدير و الشحن و على مستوى الموانئ  ة تتمعمليات التجاريال الجزء الأكبر من -

 .التفريغ و تسهيلا لهاته العمليات لزم على المؤسسات المينائية استخدام وظيفة التسويق

لتسويق أهمية و دور كبير في تنشيط و تطوير المبادلات التجارية على مستوى الميناء ، فهو يمنح  -

كما يساهم في زيادة الحصة السوقية و كذلك تحسين الخدمات للحركة التجارية مكانة أكثر وضوحا 

       .المقدمة إلى المستهلكين مع إرضائهم و تلبية متطلباتهم
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 .ƃسƂيƂدة اƃمينائية اƃمؤسسة في اƃتسويق أهمية دراسةاƃفصل اƃثاƃث: 
 سƊقيـ ي  ƍذا الفصؿ بإسقئط الجئƊب ،المسمثلة ي  الفصليف السئبقيف ي ،رسة الƊظرية لƎذا البحثبعد الدا    

 زار إبمحئيليف بذلؾ ، رسةƍذƋ الدا اءإجر يميداف الميƊئيية لسيييدة مؤسسة  Ɗئأخذحيث  ،الƊظري على الياقع
 . أƍمية السسييؽ ي  سطيير الحرية السجئريةالجياƊب المسعلقة ببحثƊئ يالمسمثؿ ي : 

 Ɗظئـ ي  محئيلة لمعرية ،دة يطلب اليثئيؽ المعسمدة ي  الدارسةمقئبلة مع الميلفيف بسسيير اليح ءاإجر مف خاؿ 

 .ميƊئييةبئلمؤسسة ال السبئدؿ السجئرييديرƋ ي  سحسيف  سسييؽال

 :ثاث مبئحث يئلسئل لذلؾ قمƊئ بسقسيـ الفصؿ السطبيق  إلى 

 .EPS المبحث اƗيؿ: Ɗظرة عئمة حيؿ المؤسسة الميƊئيية لسيييدة

 : Ɗئيية لسيييدةالمبحث الثئƊشئط السسييق  العئـ للمؤسسة الميƊال EPS. 

 .EPS ئؽ المسسقبلية للمؤسسةاآي الثئلث: سحليؿ المقئبلة يالمبحث 
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 نظرة عامة حول اƃمؤسسة اƃمينائية ƃسƂيƂدة.اƃمبحث اأول : 

  اƃنشأة و اƃتعريف باƃمؤسسة اƃمينائية ƃسƂيƂدة. اƃمطƄب اأول : 
 ƃمحة تاريخية عن اƃمؤسسة اƃمينائية ƃسƂيƂدة. أوا:   
أسس القرطئجييف  يعيد بƊئء ميƊئء سيييدة إلى العصير القديمة مئ بيف القرف السئبع ي الثئمف قبؿ المياد،     

الس  سمسد إلى غئية الحديد الƊيميدية بشمئؿ إيريقيئ،حيث أف خليج الƊيميدييف سئعد على سأسيس  إمبراطيريسƎـ
 يƊة ريسييئدا المعريية حئليئ بسيييدة .ؽ.ـ  أسس الريمئف مد 147سجئرة السلع،ي بسحطيـ قرطئجة ي  

ـ عبئرة عف مريأ  1839( : يئف ميƊئء سيييدة حسى ƎƊئية 1962-1830الفرƊس  ) ااسسعمئريسرة      
بƊ  مف أعمدة مف الحديد الصلب حيث ا سسسطيع السفف القيئـ بعملية السفريغ مبئشرة على أرضيسƎئ بؿ  صغير،

يلـ بئلمريأ . ثـ سحمؿ ƍذƋ السلع على  3خليج سطيرة المسياجد على بعد سفرغ حميلسƎئ على رمئؿ شئطئ 
لبلدية سƊة   philipe villeيƊة، ي بعد سحيؿ مديƊة ييليب ييؿعربئت مسطحة ي الس  سيصلƎئ إلى سيييدة المد

ت ، يمع السطير الجديد طرحت إشيئلية السحيؿ المحل  ي يذا إميئƊية بƊئء ميƊئء يلب  جميع مسطلبئ1948
 الحرية السجئرية .

 يل  : ي ƍذا المشريع اإبسداي  يئف يسضمف ي  دراسة السقƊية مئ
 * خليج يبير ييصؿ الميƊئء مف الشرؽ إلى الشمئؿ .

 * خليج ثئƊ  لغلؽ الميƊئء مف الغرب مع سرؾ ممر للدخيؿ .
ي يئف  ديƊة.سسمريز ي  جƊيب الم ƍيسئر، 15* أرصفة سحسيي على سطحة ممليءة ذات مسئحة سقدر ب 
 ـ ي قد شمؿ ƍذا المشريع : 1860المشريع الƎƊئي  المصئدؽ عليƌ إبئف اإسسعمئر الفرƊس  سƊة 

 بƊئء الحئجز اليبير مف الƊئحية الشرقية ي إƊشئء أرضية الميƊئء قرب اƗمئمية مف الƊئحية الغربية . -
 ـ . 1400بƊئء الحئجز اليبير ي الذي يمسد على طيؿ  -
ي بصفة ƎƊئيية المسئحة اƗمئمية للميƊئء، ي قد إƊطلقت  château vertالقصر اƗخضر بƊئء حئجز  -

 ـ . 1861اƗشغئؿ بƎذا المشريع سƊة 
 اقسصرت العمليئت على مئيل  : 1959ـ إلى سƊة  1891ي مف سƊة

 ـ . 1897ـ إلى  1891ـ ي ذلؾ مف  225سمديد طيؿ الحئجز اليبير ب  -
 ـ . 1957ـ إلى  1930أرصفة جديدة مف  بƊئء مسئحئت غير مغطئة ي -
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 : اƃتعريف باƃمؤسسة اƃمينائية :ثانيا

 E.P.S" بئإخسصئر Entreprise portuaire de skikda"المؤسسة الميƊئيية لسيييدة  :  * اƃتسمية
، مؤسسة ذات أسƎـ مسيرة عف طريؽ قياƊيف ي Ɗظـ مسعلقة اقسصئديةمؤسسة عميمية  : * اƃشƂل اƃقانوني

 للمؤسسئت . بئاسسقالية

ـ 1982أيت  14الذي صدر بسئريخ  82/284سأسست المؤسسة الميƊئيية لسيييدة بمقسضى المرسيـ رقـ     
أي ي  خصـ برƊئمج إعئدة الƎييلة للمؤسسئت،حيث أسƊدت إلى ƍذƋ المؤسسة المƎئـ الس  يئƊت على عئسؽ 

 المؤسسة الميƊئيية لسيييدة ي ƍذƋ اليحدات ƍ  : اليحدة المƊحلة ي الس  عف طريؽ إعئدة ƍييلسƎئ أƊشيت
  ئƊللميا  Ɗالديياف اليط "ONP  ". 
 ية للشحف ي السفريغƊالشرية اليط SONAMA.  

  ية لشحف البياخرƊالشرية اليطCNAN/REMORQUAGE. 

دج بسئريخ  100.000.000بعد إعئدة الƎييلة أƊشأت المؤسسة الميƊئيية لسيييدة برأس مئؿ قدرƋ و 
 ـ . 21/03/1989
 88/01حسب القئƊيف رقـ :  اقسصئديةي أصبحت مؤسسة عميمية  اسسقاليسƎئسحصلت المؤسسة على    

دج .                       135.000.000ـ ي لقد سحيلت إلى شرية مسئƍمة برأس مئؿ قدرƋ  12/01/1988المؤرخ ي  
 يلـ ي ƍذƋ المياƊئ ƍ  : 30قدرƍئ  مياƊئ سسربع على على مسئية 5ي سيجد سحت سلطة المؤسسة 

/ الميƊئء المزديج الذي يعسبر مف أقدـ المياƊئ ي ƍي الميƊئء السئريخ  للمديƊة ي يسضمف يؿ الƊشئطئت السجئرية 1
 لمخسلؼ السلع إلى جئƊب المحريقئت .

 ـ . 1971/ ميƊئء المحريقئت ي ƍي مف أحدث المياƊئ أسس عئـ 2
 يرة ي المخسصة ي  Ɗشئطئت الصيد البحري ./ ميƊئء القؿ ي المرسى ي سط3
ـ الذي يسضمف سيجيƌ المؤسسئت العميمية .                            12/01/1988بسئريخ  01 – 88ي بسطبيؽ المرسيـ   

مسسقلة ذات أسƎـ  اقسصئديةـ إلى مؤسسة عميمية  21/03/1989المؤسسة الميƊئيية لسيييدة سحيلت بسئريخ 
ثـ إلى  2004سƊة   800.000.000دج ثـ ريع رأس مئؿ الشرية إلى  10.000.000ع  قدرƋ برأسمئؿ إجسمئ

 ـ . 2010دج سƊة  3.5.00.000.000
الخدمئت  –الصيدلة  ءللييميئـ أسƎـ المؤسسة الميƊئيية لسيييدة مف المجمع العميم   2003سـ سحييؿ عئـ   

 إلى مؤسسة سسيير مسئƍمئت الديلة للمياƊئ .
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سـ يصؿ مياƊئ الصيد عف قطئع المياƊئ ي الس  أصبحت سسير مف طرؼ مؤسسة سسيير مياƊئ الصيد ي 

يصؿ سسيير ميƊئء المحريقئت الذي أصبح سئبع ليزارة الطئقة ي المƊئجـ  2005مخئبئ البحر يمئ سـ ي  آياخر 
 .  STHعف طريؽ مؤسسة 

سة مسئƍمسƎئ ي  عدة شريئت ذات Ɗشئطئت : لضمئف سطيير ƊشئطئسƎئ طيرت المؤس* الشريئت المسئƍمة
:  ƍ المؤسسئت Ƌذƍقؿ البري للسلع يƊمخسلفة ي خئصة ال 

  ( ئ الصيد ي مخئبئ البحرƊمؤسسة سسيير مياEGPP ........ )100% 
  (   سؽ الليجسسييƊشرية الSIL ........ )66% 

  ( سيييدة حئييئت خدمئتS.C.S  ........ )52,31% 

  قؿ ي عمليئتƊشرية ال ( الريع ي الملحقئت  STORA ........ )20% 

  ( قؿ المحريقئتƊ  ئيƎƊ شرية سسييرSGTH ........ )15 % 

  (  مجمعCNAN ........ )8,69 % 

  ااسسثمئرشرية  (  دقƊالف S.I.H ........ )6,23% 

 . الجزاير 21000سيييدة  65للمؤسسة : طريؽ جزيرة المئعز صƊديؽ بريد رقـ  ااجسمئع * المقر 
 دج . 6.032.094.000:  2012* رقـ اƗعمئؿ 

 ـ . 2013عئما سƊة  1858* عدد المسسخدميف : 
 دج . 3.500.000.000* رأس مئؿ المؤسسة : 

 + 213( 0)38-75-68-75/50-22-54* الƎئسؼ : )  ( 
89-23-75/05-24-75/70-23-75/38(0 )213 + 

 + 213( 0)75/38-20-75/15-22-55* الفئيس : 
 *:  Ɗالميقع اإليسري www.skikda.port.com  

 :  Ɗالبريد اإليسري *port.com-Epskikda@skikda 
 ي أƍـ اƊƗشطة الس  سمئرسƎئ المؤسسة :

 . شحف يسفريغ البضئيع 
 البحري،اإرشئد البحري ،اإرشئد البحري ي السمييف . القيئـ بعملية السحب 

 . ئييةƊشآت الميƊة ي سسيير المƊفيذ أعمئؿ الصيئƊس 

http://www.skikda.port.com/
mailto:Epskikda@skikda-port.com
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 . مفƗئيية ي اƊالقيئـ بيظئيؼ الشرطة المي 

 . شآت ي الماحة البحرية ي يذا السليث البحريƊاليقئية مف حرايؽ الم 

  : اƃهيƂل اƃتنظيمي ƃميناء سƂيƂدة.نياƃمطƄب اƃثا
 الƎييؿ السƊظيم  للمؤسسة الميƊئيية لسيييدة: (6الشيؿ رقـ )

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 المصدر: المديرية العئمة.                                                                                               

ΕΎس΍لدر΍ Δديريϣ’ لتسويق΍
 و΍إتصΎل

ΔϣΎόل΍ ΔنΎϣأ΍ 

΍أϣن ΍لد΍خϠي 
ΔسسΆϤϠل 

 هي΍ ΔΌلتدقيق

Γلجود΍ ولΆسϣ 

ϡΎόل΍ ديرϤل΍ ئبΎن 

 خϠي΍ ΔلنΎψفΔ و΍أϣن

 (ϣ2دير ϣسϋΎد ) (ϣ1سϋΎد )ϣدير 

ΔئيΎينϤل΍ ΓدΎلقي΍ Δديريϣ لتفريغ΍لشحن و΍ Δديريϣ 

 ϣديري΍ Δلسحب

ΔنΎلصي΍ Δديريϣ 

ΔΒسΎحϤل΍و ΔليΎϤل΍ Δديريϣ 

ΔϣΎόل΍ Γر΍إد΍ Δديريϣ 

 ϣديري΍ ΔأشغΎل

ϡΎόل΍ ديرϤل΍ 
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 شرح اƃهيƂل اƃتنظيمي Ƅƃمؤسسة اƃمينائية ƃسƂيƂدة :

يئلمؤسسة يبيف الƎييؿ السƊظيم  للمؤسسة ييفية سيزيع المƎئـ ي المسؤيليئت داخؿ المؤسسة بصفة عئمة،   
 مديريئت مريزية ي ƍ  : 8الميƊئيية مƊظمة ي مƎييلة ي  مديرية عئمة ي 

 . ئييةƊمديرية القيئدة المي 
  الشحف ي السفريغ .ااسسغاؿمديرية ، 

 . مديرية السحب 

 . شغئؿƗمديرية ا 

 . ةƊمديرية الصيئ 

 . مديرية المئلية ي المحئسبة 

 . مديرية اإدارة العئمة 

  . مديرية الدراسئت السسييؽ ي اإسصئؿ 

 : عامةƃمديرية اƃا "direction générale   ( "D.G : ) 

سقيـ ƍذƋ المديرية بسسيير ي سيجيƌ،سƊسيؽ،يمراقبة جميع Ɗشئطئت المؤسسة الميƊئيية لسيييدة مف خاؿ   
 المديريئت الس  سسيرƍئ . ي سسييف ƍذƋ المديرية مف :

 . الرييس المدير العئـ –أ 
 المئلية  يئدة الميƊئيية،اإدارة العئمة،ي مراقبة Ɗشئطئت الق ي اإشراؼ، مدير عئـ مسئعد ميلؼ بئلسƊسيؽ، –ب 

 . ااسصئؿالسسييؽ ي  ي المحئسبة ي الدراسئت،
سفريغ، الصيئƊة، ، الشحف ي الااسسغاؿي مراقبة Ɗشئطئت  ،ي اإشراؼ مسئعد ميلؼ بئلسƊسيؽ، مدير عئـ –ج 

 .ي السحباƗشغئؿ 
: مرسبط بئإدارة العئمة ي لديƌ السلطة ي المسؤيلية للسأيد مف الحفئظ ي العمؿ على سطبيؽ مسؤيؿ الجيدة –د 

 Ɗظئـ إدارة الجيدة .
: ي يƊيب عف المدير العئـ ي حئلة غيئبƌ ي لƌ صاحيئت الرييس المدير العئـ إذ يƊيبƊ ƌئيب المدير العئـ -ƍػ 

 يع .قئƊيƊيئ مثؿ صاحية السيق
 .ي الصئدر ي سقيـ بسƊظيـ المياعيد: ي ƍ  المسؤيلة عف البريد اليارد اƗمئƊة العئمة ي ميسب السƊظيـ –ي 
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: المسؤيليف عف اƗمف الداخل  للمؤسسة يسƎريف على سييير اƗمف داخؿ  اƗمف الداخل  للمؤسسة –ز 

 العمؿ .مصئلح الخدمئت الميƊئيية ي العمؿ على سييير اƗمف داخؿ ميداف 
 .ي السدقيؽ ي  Ɗظئـ إدارة الجيدة : ي سسƎر ƍذƋ الƎيية على الرقئبةƍيية السدقيؽ الداخل  –ح 
    : ي سƎسـ بئلƊظئية ي اƗمف داخؿ المؤسسة إذ سسƎر على أمف العمئؿ ي العماء خلية الƊظئية ي اƗمف –ط 

 .للمؤسسةمع مديرية اƗمف الداخل  ي Ɗظئية ميداف العمؿ،ي سعمؿ بئلسƊسيؽ 
 

  ( : ميناءƃمديرية قيادة ا  DC: ) 

العميم   رسئء " حيث سمئرس ي  حديد مجئلƎئسضمف مجميع الƊشئطئت ي العمليئت البحرية " القيئدة ي اإ     
 للميƊئء اƗرض  ي البحري عدة مƎئـ أƍمƎئ :

 ،ي الممسليئت اƗشخئصضمئف أمف ي سامة  جƎيزات،حمئية المسطحئت المئيية ي المسئحئت اƗرضية ي الس
 يل  : ي سسييف ƍذƋ المديرية ممئ .يؿ مئ يسعلؽ بƎئسرسيبƎئ ي  سحب البياخر، بئلقيئدة، ؿسسيف

 * دايرة اƗمف ي الحمئية * دايرة مسئعدة المرايب * ƍيأة القيئدة البحرية .
 

 ( تفريغƃشحن و اƃمديرية اإستغال و ا DEMA : ) 

سفريغ ي يذلؾ سخزيف البضئيع ي سسليمƎئ للزبئيف ييضع سحت سصريƎـ ميلفة بيؿ عمليئت Ɗقؿ ي     
اإميئƊيئت المئدية ي سسيير المجئؿ العميم  ي القيئـ بمسئبعة حرية السلع بئإضئية إلى جمع المعليمئت 

 . ي سسييف مف : رة الخدمئت المقدمةي سئحصئيية ي ياإ

 ي الشحف ي السفريغ ي الس  سƊقسـ إلى :  ااسسغاؿمديرية  -
o . مصلحة اإحصئييئت 
o . ماؾƗمصلحة ا 

o . مصلحة سيزيع اليسئيؿ البشرية ي المئدية 

 ي سسييف مف ::  ااستغالدائرة  -

o . مصلحة العمليئت الخئصة بئلسفف 
o . مصلحة الفيسرة 
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 ي سسييف مف : دائرة اƃحاويات : -

o . مصلحة الفيسرة 
o لحئييئت مصلحة سسيير ا 

 ي سسييف مف : دائرة اإمداد : -

o . مصلحة خدمئت الشحف ي السفريغ 
o . مصلحة الحضير،مسئبعة اليسئيؿ،البرمجة،المراقبة 

 

  ( : محاسبةƃية واƃماƃمديرية اDFC : ) 

 لƎئ مƎمة ضمئف سير العمليئت المئلية ي يضعية المحئسبة ي  المؤسسة . يسسييف مف دايرسيف ƍمئ :     

 ي سسييف مف : اƃماƃية : دائرة -
o . مصلحة العمليئت المئلية 
o  يةƊية ي مسئبعة عمليئت اإسسثمئر ااسسثمئرمصلحة ميزاƊميلفة بسحضير الميزا  ƍ ي : 

 يسحسيي على : دائرة اƃمحاسبة : -

o . مصلحة المحئسبة العئمة 
o . مصلحة السحصيؿ 

                                                                                                                        
  ( : سحبƃمديرية اDR : ) 

سعسبر حديثة الƊشأة يسمثؿ ديرƍئ ي  مسئعدة السفف ي إرسئيƎئ أثƊئء الدخيؿ ي الخريج ي السƎر على       
حيض ي ƍ  سسييف مف سفف ي  حئات الخطر بئسسعمئؿ يسئيؿ مياجƎة الصعئب داخؿ العملية سخليص ال
 ƍ ثاث مصئلح: 

o  يز يƎااسسغاؿمصلحة السج. 
o  البرمجة.مصلحة السمييف ي 

o ة البحرية مصلحةƊالصيئ. 
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 ( : مديرية اأشغال  DT : ) 

بئلبƊية السحسية ي الفيقية الميƊئيية مثؿ ميلفة بئلمحئيظة على اƗماؾ ي مسئبعة سƊفيذ اƗشغئؿ الخئصة    
 :ميƊئء ي سحسيي على ثاث مصئلح ƍ البرج الخئص بقيئدة ال

o . ماؾƗمصلحة المحئيظة على ا 
o . شغئؿ الجديدةƗمصلحة ا 

o . يئيؿ البحريةƎمصلحة ال 

 

 ( : صيانةƃمديرية ا DM : ) 

المخزيف. يسسييف مف  للمؤسسة ي السمييف ي سسييرلƎئ مƎمة سأميف حفظ ي صيئƊة مجميع العسئد المƊسيج        
 ƍ ست مصئلح: 

o .)  مصلحة سسيير المخزيف ) يرع المخزيف الرييس 
o . مصلحة المشسريئت الخئرجية 

o .) مصلحة المشسريئت الداخلية ) يرع الشراء 

o .)  Ɗمصلحة السخطيط ي المسئبعة ) يرع السسيير السق 

o ة الرايƊيرع صيئ ( ة العسئدƊمصلحة صيئ.) ةƊعئت، يرع الصيئ 

o .) ة، يرع السيئرات الخفيفةƊيؾ، العسئد المسحرؾ ،يرع الصيئƊة العسئد ) يرع المييئƊمصلحة صيئ 

 

 ( : عامةƃمديرية اإدارة اDAG  : ) 

ي ƍ  ميلفة بسسيير الميارد البشرية، القضئيئ القئƊيƊية ي المƊئزعئت ي القضئيئ العئمة للمؤسسة، إلى         
 مسئبعة سƊفيذ برƊئمج سيييف العئمليف ي  المؤسسة ي سدريبƎـ، ي سحسيي ƍذƋ المديرية على أربع دياير ƍ  :جئƊب 

 ي سسييف مف : : دائرة اƃموارد اƃبشرية -
o . مصلحة سسيير الميارد البشرية 
o . ديؽƊمصلحة الرياسب ي العاقئت مع الص 

 ي سسييف مف : دائرة اƃقضايا اƃعامة : -
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o شئطƊئت اإجسمئعية .مصلحة ال 
o . مصلحة اليسئيؿ العئمة 

o . مصلحة العاقئت الخئرجية 

 دائرة اƃتƂوين . -

 ي سسييف مف : دائرة اƃقضايا اƃقانونية : -
o . ئزعئتƊمصلحة الم 
o . ئتƊمصلحة السأمي 

o . سياؽƗمصلحة ا 

  ( : " يƃتسويق و اإتصال و" اإعام اآƃدراسات، اƃمديرية ا DEMI) : 

         ƍ اإسصئؿ، ي مراقبة السسيير ي اإعاـ اآل .      السسييؽ، ميلفة بقيئدة العمليئت الخئصة بئلدراسئت،ي
 .ثئلثالمطلب الي بمئ أƎƊئ المديرية الس  قمƊئ ييƎئ بئلسربص يإƊƊئ سƊسطرؽ لƎئ بئلسفصيؿ ي  

 
 ƃب اƄمطƃثاƃتسويقثاƃدراسات، اƃمديرية ا( تربصƃان اƂتقديم م : .)واإتصال 

 تسويق و اإتصالƃدراسات اƃمديرية اƃ تنظيميƃل اƂهيƃا.  
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 اƃهيƂل اƃتنظيمي ƃمديرية اƃدراسات ، اƃتسويق واإتصال.: (7الشيؿ رقـ )   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 السسييؽ ياإسصئؿ. المصدر: مديرية الدراسئت 
 

 : تسويق و اإتصالƃدراسات ، اƃمديرية اƃ تنظيميƃل اƂهيƃشرح ا 

: قيئدة ي سيجيƌ ي اإطاع على سير اƗعمئؿ المسعلقة بئلدراسئت ثة الƊشأة ميلفة بعدة مƎئـ أƍمƎئالمديرية حدي  
 :اآل  ي سسييف مف ثاث دياير ƍ  ي اإعاـ ااسصئؿ، يير ي السسييؽي مراقبة السس

 ϣديري΍ Δلدر΍س΍ ΕΎلتسويق و΍إتصΎل

 د΍ئر΍ Γلتسويق و΍إتصΎل   د΍ئر΍ Γإϋا΍ ϡالَي د΍ئر΍ Γلدر΍سΕΎ وϣر΍ق΍ ΔΒلتسيير 

 ΔحϠصϣ
 ΔΒق΍رϣ
 ΍لتسيير

   ΔحϠصϣ 

    ΕΎس΍لدر΍ 

Ϣيψلتن΍ ωفر 

ΔحϠصϣو 
 ϡاϋإ΍

 ΍الًي   

   ΔحϠصϣ 

 ΍لتطوير   
    ΔحϠصϣ 

    ΔنΎلصي΍ 

   ωفر 

    ΔجϣرΒل΍ 
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 دائرة اإعام اآƃي : – 1
ي سƎسـ بيضع برامج السسيير ي مسئبعسƎئ ي سرقية العمؿ ي يضع مخططئت اإعاـ اآل  للمؤسسة يذلؾ   

 . يسسييف ƍذƋ الدايرة مف مصلحسيف :بƎئ ااƍسمئـصيئƊة اƗجƎزة ي 
 Ɗيعئف :مƎمسƎئ صيئƊة اƗجƎزة يƍ  مصƄحة اƃصيانة :  -1-1

 سƎسـ المصلحة بإصاح أجƎزة اإعاـ اآل  بƊفسƎئ ي  حئلة سعطلƎئ .اƃصيانة اأوƃية :  –أ   

ي  حئلة عدـ قدرة المصلحة على إصاح اƗجƎزة سقيـ بإرسئلƎئ إلى أطراؼ خئرج اƃصيانة اƃثانوية :  –ب  
 المؤسسة .

 : عئفسطيير اإعاـ اآل  ي Ɗ  ƍي  ي ƍ  مصلحةمصƄحة اƃتطوير :  -1-2

سƎسـ بجميع البرامج ي سطبيقئسƎئ ي  المؤسسة الميƊئيية ي سرسب حسب اƗيليية، حيث سمر  فرع اƃبرمجة : –أ  
 .لى دايرة اإعاـ اآل  ييمئ بعدع

 :ي يقيـ ƍذا الفرع بعدة مƎئـ ƍ  فرع اƃتنظيم و منهج اإعام اآƃي : –ب  
 .ضئء اƊƗسرƊيت لمصلحة العمئؿخلؽ ي -
 .على البرامجالحفئظ  -
 .حئيظة على سجƎيزات اإغاـ اآل الم -
 .إƊجئز ملفئت البرامج -
 .مسئبعة شبية اإسصئؿ -
 سطبيؽ البرامج . -
 .صيف )مخسصيف ي  اإعاـ اآل (إسبئع المسرب -
 :فيييƎئ مصلحسي دائرة اƃدراسات و مراقبة اƃتسيير : – 2
 : يل  حة ييمئسسمثؿ مƎئـ ƍذƋ المصل مصƄحة اƃدراسات : -2-1 

 " *TABLEAU DE BORD   سئيج العئـ المئض  ي العئـ الحئلƊ ةƊسقرير مقئر ƌر، ييƎجديؿ يعد يؿ ش : "
ƌر يييƎئء ي  الشƊشئط الميƊذا السقرير ملخص لƍ . ، ب )البضئيعƊسطرؽ لجميع الجياƊ،حرية  المحريقئت

 ( .المصئريؼ المداخيؿ، الجئƊب المئل ، الحئييئت، البياخر،
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* يضعية المسسخدميف : يييƎئ جدايؿ سبيف مئ إذا حقؽ الميƊئء ي  Ɗفس الشƎر للعئـ المئض  بئلسقديرات لƊفس 

 .( أشƎر للعئـ المقبؿ 09  سسعة ) شƎر العئـ المقبؿ،ي مئ إذا حقؽ الميƊئء ي
* يذلؾ القيئـ بئلسحليؿ عف سبب حديث سغير عƊدمئ سيجد المعليمئت الخئصة مع الزبئيف الجدد مثؿ ذلؾ: 

إلى ميƊئء آخر عيض ميƊئء سيييدة يعƊد السحليؿ Ɗجد أƌƊ يضؿ ميƊئء "جيجؿ" عف ميƊئء "سيييدة   زبيفذƍئب 
" Ɨف يمية السلعة يبيرة ي مسئحة ميƊئء " سيييدة " صغيرة ييلجأ إلى اƗمف أيف يسسطيع يضع حميلسƌ ي ƍي 

 سيى المديرية .شƎري لدراسة ƍذا الƊشئط على مس بئجسمئعميƊئء " جيجؿ " بعد يؿ ƍذا القيئـ 
 أي ست ( أشƎر، 03أي ثاث )  ،Ɗئء ي سرسلƎـ إلى اليزارة يؿ شƎر* يذلؾ سيجد إحصئييئت لƊشئط المي

 .( أشƎر 06)  

: إرسئؿ معليمئت إلى الزاير، يسـ اللجيء ف أجؿ الدراسة عف ميضيع معيف مثؿ* إرسئؿ المدير أحيئƊئ الملؼ م
 .ى قسـ الدراسئت ي مراقبة السسييرإل

 .الميƊئء مقئرƊة مع بئق  المياƊئ إرسئؿ يئيس إلى اليزارة مƎمسƌ السƊسيؽ مف أجؿ يضع يثئيؽ* 
سعمؿ مف أجؿ مسئبعة  ي  ƍذƋ المصلحة أيؿ يثيقة ƍ  الميزاƊية الس مصƄحة مراقبة اƃتسيير :  -2-2

طف بعد ذلؾ  500: بذير ياحية بػ سسة Ɨف يؿ شƎر Ɗƍئؾ سقديرات مثؿ( ي  المؤ حئييئت سلع،السقديرات )
المصلحة سسدخؿ  ي يظƎر الفرؽ ، يذلؾ ي  ƍذƋ، س  حققسƎئ المؤسسة ي  شƎر جئƊف يبحثيف عف اليمية ال

 : الدراسئت مف خاؿ
" TABLEAU DE BORD "   قيؿƊ ية ي بذلؾ يميف أفƊة يؿ مئ جئء ي  الميزاƊفيذ ي مقئرƊلمسئبعة س 

 .(  tableau de bord( ي )  budget annuelle) أف Ɗƍئؾ عاقة بيف الميزاƊية السƊيية 
 : و اƃتسويق ااتصالدائرة  – 3
 :ااسصئؿ، مصلحة السسييؽ ي مصلحة سسييف مف مصلحسيف  
 :ـ ي سƊقسـ إلى 2003سƎئ ي  جئƊف  يƍ  بديرƍئ حديثة الƊشأة، سـ سأسي :ااتصالمصƄحة  -3-1 
 :يل  ييƎئ ييشمؿ مئداخؿ المؤسسة أي مع العئمليف  بئاسصئؿي الذي يƎسـ  داخƄي : اتصال –أ 

 السحسيس. 
  شر اإحصئييئتƊشطة السجئريةƊƗرية لمخسلؼ اƎالش. 

 حداث حسى يييف العئمƗئ معليمئت عف يؿ اƎرية بƎؿ على دراية بيؿ مسسجدات إصدار مجلة ش
 .المؤسسة
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  قئش حيؿƊ ي ياجبئت ي حقيؽ العئمليف سيئجئتاحبرمجة لقئءات ي. 

  مة ي   اقسراحئتيضع علبةƍييسـ الفرز  أييئر لسحسيف جيدة الخدمئت المقدمة، اقسراحللسعبير ي المسئ
 .مقئبؿ مبلغ محدد مف قبؿ الجمعية أحسف ييرة اخسيئرمف خاؿ جمعية عئمة  ااخسيئري 

 ظئـ إدƊ ارة الجيدة ي  إطئر العمؿ الييم سيعية العمئؿ حيؿ. 

 :ي سسمثؿ مƎئمƌ ي  بعماء المؤسسة ااسصئؿƍذا  يƎسـي  :خارجي اتصال –ب 

 ظيـ أبياب مفسيحةƊس. 
  ظيـ زيئرات للمسعئمليفƊااقسصئدييفس. 

  يأة لذلؾ ااقسصئدييفالقيئـ بلقئءات مع المسعئمليفƎي  مسئحئت م. 

  ئرياإسفئؽ مع اإذاعئت المحلية إيداع يمضئتƎإش. 

  شر المعليمئت علىƊ يتميقع المؤسسة على شبيةƊسرƊاا. 

ي سƎسـ ƍذƋ المصلحة بئلسعرؼ على العماء ي مشئيلƎـ ي العمؿ على سحسيف  :ة اƃتسويقمصƄح -3-2 
 :Ǝئ السيقية سسييف مف ثاث إطئراتصيرة المؤسسة ي زيئدة حصس

 .رييس مصلحة - أ
 .ميلؼ بئلدراسئت - ب

 .مسير إداري -ج - ت

 
  ) دراساتƃتسويق و اإتصال و اƃحة و مهماها : ) مديرية اƄمصƃأهداف اD.E.M.I : 

لى اإƊضمئـ إلى مف المعريؼ أف مجئؿ السسييؽ جديد، ي ƍذƋ حسمية إقسصئدية Ɨف الجزاير ي  طريقƎئ إ   
، ƍذا مئ يؤدي بئلمؤسسة أف سسعى جئƍدة مف أجؿ سطبيؽ مƎئـ السجئرة الديلية حسى ة العئلميةالمƊظمة السجئر 

 . بحيث سطير مقئييسƌ ي معئلمƌ المسمثلة ي  :ضمف الديؿ المطبقة إقسصئد السيؽسييف مف 
 * سحسيف العاقئت مع الزبئيف .

 * المشئرية الفعئلة ي  السظئƍرات الديلية لغرض يجيد المؤسسة .
 لخدمئت الميƊئيية بطرؽ علمية محضة .* سرييج ا
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حة السسييؽ بمƎمسيف ي ي  إطئر العمؿ على سحسيف صيرة المؤسسة ي زيئدة حصسƎئ السيقية، سقيـ مصل    

 :أسئسيسيف ƍمئ
: سعسبر المؤسسة الميƊئيية مف بيف المؤسسئت الس  سعط  أƍمية يبيرة عمؿ على سرييج الخدمئت الميƊئيية* ال

 السظئƍراتة السجئرة حسى سييف مسسعدة ليؿ السغيرات الƊئسجة، ƍذا مئ يؤدي بƎئ إلى المشئرية ي  لسطيير حريي
ي العمؿ على  ي الصئليƊئت اليطƊية ي الديلية الس  سجمع المسعئمليف اإقسصئدييف بغية إبراـ عاقئت سجئرية

 .زيئدة Ɗسبة العماء
: مف أجؿ السعرؼ على مشئيلƎـ ي حئجئسƎـ ي مسطلبئسƎـ ، يƍ  عبئرة عف سقƊية سطبقƎئ * اإصغئء إلى الزبئيف

ي ƍذا عبر  version .ISO 9001 2000المؤسسة الميƊئيية ي ƍذا بعد سحصلƎئ على Ɗظئـ سسيير  الƊيعية 
مليف ، يذلؾ سƊظـ ييـ خئص بسقديـ حصيلة السƊة بحضير المسعئرب مف العماء لخلؽ عاقئت الثقةالسق

، حيث محئيلة الرد على طلبيئت العماء ي يجيد حليؿ لمشئيلƎـ ييمئ يسعلؽ اإقسصئدييف ي يؿ الفعئليئت
 .عماء، إلى جئƊب القيئـ ببحيث رضئ الالياردة أي الصئدرة عبر الميƊئء بئلسلع
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 تواجهها.إمƂانيات اƃمؤسسة اƃمينائية و معوقات اƃتسويق اƃتي :اƃمبحث اƃثاني
 مƂانة و إمƂانيات اƃمؤسسة اƃمينائية ƃسƂيƂدة . اƃمطƄب اأول:  

 مؤسسةاƃدى اƃ قدراتƃانيات و اƂئ مسطيرة يمف  :إمƎئ ي يسئيلƎيسƊسعسبر قدرات المؤسسة معسبرة ي إميئ
 :ف ƍذƋ اإميئƊيئت ي القدراتبي

  :سمسد إلى المياƊئ السئلية * اƃقدرات اإقƄيمية :
 .الميƊئء الجديد الخئص بئلمحريقئت: الميƊئء المخسلط لسيييدة ي للسجئرةمƊئييف  -
 .، ميƊئء سطيرة، ي ميƊئء المرسى: ميƊئء القؿثاثة مياƊئ للصيد -

 :* اƃقدرات اƃمينائية Ƅƃعبور
 :حجـ العبير لمياƊئ سيييدة –أ 
 .طف ي  السƊة 4.500.000عبير البضئيع العئمة:  -

 .طف ي  السƊة 30.000.000عبير المحريقئت: 
 :مسئحة السخزيف السجئرية –ب 
 .ƍيسئر 30,5المسئحئت اƗرضية   -
 .ƍيسئر 01المسئحئت المغطئة  -
 : اإقئمئت المخصصة -

 طف. 20.000مخزف الحبيب  01
 .طف 35000ر لسخزيف أغذية اƊƗعئـ عƊب 01
 .مسئير 1200محطة بحرية  01
 .سيئرة 500 رية لسيئرات المسئيريفمحطة بح 01
 . 3حيض إصاح سفف الصيد  01
 طف . 130.000إلى  25000رصيؼ عئيـ للبسريليئت ي الغئزيئت  11
 طف أي أيثر . 320.000طياييف شحف يبير  02
 :ةالخطيط الحديدي -

 .ـ بئلميƊئء المخسلط ) القديـ ( 100محطة سية حديد مف 
 خطيط . 07مؿ مف سيؾ الحديد بمجميع  2660الميƊئء يسصرؼ ي  
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 معدات اƃمؤسسة اƃمينائية ƃسƂيƂدة : – 2

 نوع اآات                                            اƃعدد                                   اƃقدرة 
 طف  45إلى  01مف                            106عربئت الريع                                          
 طف  04إلى  01مف                             42عربئت ريع صغير                                    
 طف 03                                   06عربئت ريع بمقئبض                                  
 طف 12إلى  07مف                              26عربئت ريع مسيسطة الحميلة                        
 طف  45إلى  13مف                              34عربئت ريع يبيرة الحميلة                           

 طف  350إلى  03مف                              28رايعئت ميƊئيية                                        
 طف 06                                     03                          رايعئت يƎربئيية           

 طف  350إلى  30مف                               25رايعئت ميƊئيية ي أيسيمئسييية                       
 طف  120إلى  25مف                                53جرارات ي سئحبئت ميƊئيية                         
 طف  35إلى  20مف                                17شئحƊئت ي شئحƊئت جرارة                         

 
 اƃحضيرة اƃبحرية :

 ƃعدد                                        اƃقوةنوع اآƃة                                ا
 حصئف  6000إلى  1700                                10سئحبئت                                 

 حصئف  1100إلى  350                                 05زيارؽ القيئدة                          
 حصئف  300إلى  250                                10                 زيارؽ اإرسئء       

 حصئف  260                                      04زيارؽ الديع                           
 ـ 15                                           02طياية لإسسرجئع                     

 
 ة اƃتƄوث : و سائل مƂافح

 ـ . 700حئجز ميƊئي  عئيـ مف 
 ـ . 1700حئجز سئحل  مف 

 ـ . 150حئجز ميئيحة الƊيراف مف 



 ƍمية السسييؽ ي  المؤسسة الميƊئيية لسيييدةالميداƊية Ɨدراسة              لثالفصل الثا

 

83 

 

 
 مسسرجعئت مييئƊييية . 03
 مƊظفئت ذات ضغط عئل  . 02
 طئقـ لسدمير ي سشسيت المبعثرات . 02

 مصئصئت مف سجئدات ي يرؽ . 
 قئربيف إسسرجئع الƊفئيئت الصلبة . 02
 مجƎزة بيسئيؿ ميئيحة السليث يالحرايؽ .سئحبئت  07
 سئحبئت مجƎزة بيسئيؿ ميئيحة الƊيراف . 03
 

 اƃمطƄب اƃثاني: واقع اƃحرƂة اƃتجارية في اƃمؤسسة اƃمينائية بسƂيƂدة.
 ي  ƍذƋ الدراسة Ɗقيـ بسقسيـ السيؽ حسب Ɗيع السجئرة يالمƊسج.

 .2014إƃى  2012 من اƃبضائع اƃعامةتجارة تطور ( 2جدول رقم )تجارة اƃبضائع اƃعامة:    -1
 %التغيرات 2102 2102 2102 نوع المنتوج

02/2102 

Δالفاحي Εجاϭ33 المنتϳϵϱϯϳ 33ϴϴ81ϳ 3ϰϯϵϱ1ϯ 13 

Δاد غدائيϭم ϱϱϯ3ϵ 3ϳϯ31 ϰ33ϵϴ 3ϯϴ 

Δمعادني Ε381 منتجاϯϰ13 31ϱϰ8ϳϳ 33ϵϵϱ1ϲ -ϰ 

 131ϲϵϰ 1ϱϲϱϱϵ ϯϯϴϳϰϳ ϯ1 مϭاد بناء

 -1ϳϳ8 8 388 - أسمدة

Δيϭاد كيماϭم ϰ8ϵϲϱ ϯϳ13ϵ ϰϵϵ8ϴ ϯϰ 

ΕيزاϬتج ϴϯϲϳ31 ϵϳϱ8ϱϰ 313ϱϳϯϲ 1ϱ 

 ϯϯϰϴϲϰϴ ϯϳϯ383ϴ ϰ11ϴϰϲϯϴ 3ϱ المجمϭع

 .2014إلى 2012بƊئءا على الدليؿ اإحصئي  للمؤسسة الميƊئيية لسيييدة لسƊيات  مف إعداد الطئلب المصدر:
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 السعليؽ:

ث حققت رقـ قيئس  جديد السجئرة العئمة ياصلت إرسفئعƎئ محققة مؤشرات ملحيظة ي  السƊيات اƗخيرة حي  
’ .يذلؾ راجع إلى البرƊئمج اليطƊ  للسƊمية 2012% مع سƊة 26 ي 3012 % مقئرƊة بسƊة51بƊسبة Ɗمي

 المƊسيجئت الس  رجحت ƍئسƌ الزيئدة ƍ : إرسفئع صئدرات المƊسيجئت الغدايية. المشئريع اليبرى لإسسثمئرات ي
بسبب  2014 ارسفئع ياضح سƊة تعري، مف بيف المƊسيجئت المسيطرة ي  سجئرة البضئيعالمƊسجئت الفاحية:  •

 . l ‘onabلؾ سأثير اƊخفئض يارداتذي، 2013مقئرƊة بسƊة  %21ػب رسفعا ذيسجئرة الذرة ال ارسفئع ي 
 .لمرسبة اƗيلى% اƍ138ذƋ السƊة بئرسفئع مقدارƋ  البئرزƍي المƊسيج  المياد الغدايية: •
 السلع المخصصة لمخسلؼ المشئريع السƊميية. رادياسس% راجع إلى 25بػارسفئع ملحيظ  السجƎيزات:•
 % راجع أسئسئ ارسفئع ياردات اإسمƊت.32 ارسفئع ملحيظ بƊسبة مياد البƊئء:•
Ɗسيجة اƊخفئض ي  اسسيراد  2013مقئرƊة بسƊة   %4بƊسبة المƊسجئت المعدƊية:Ɗاحظ أƌƊ ييجد اƊخفئض •

 .الحديد
 % سƊييئ.15يعئدؿ  مئ، % خاؿ العقد اƗخير15بػ  يƊم تالماحظ أف مقدار السجئرة العئمة عري 
 
 .2014إƃى  2012من  ( تطور حرƂة اƃمحروقات3جدول رقم )•  تطور حرƂة اƃمحروقات:    -2

Ε3%التغيراϯ/3ϰ 183ϰ 183ϯ 1831 جϭالمنت Δعيϭن 

3ϵ8 ϱ83ϳ1ϱϱ 3ϳϯ3ϴ1ϴ 33ϲ1ϯϰϲ Δغازي Εقاϭمحر 

3ϵ1 ϰϱ8ϵ1ϱ8 3ϱϰϯϯϴϱ ϴϱϯ3ϯ8 ميثان 

3ϯϳ ϯϵ8ϵ3ϴ 3ϲϱ838 1ϵϰ3ϴ8 بانϭبر ϭ تانϭب 

3ϰ8 33ϳ8ϴϳ 1ϯϰϯϯ 3ϱ8ϯϲ أخرى Εجاϭمنت 

3ϳ 18ϵϰϯϴϰϯ 3ϳϵϯϰ131 3ϳ31ϰϲϳϰ مكررة Εقاϭمحر 

-388 8 3ϵ1ϱϴϯϴ 111ϴϱϱϵ ϡل خاϭبتر 

18 1ϱϵϲ38ϵϴ 13ϱϵ3ϴϳϴ 18ϱ3ϱϱϳϵ عϭالمجم 

 .2014إلى 2012المصدر: مف إعداد الطئلب بƊئءا على الدليؿ اإحصئي  للمؤسسة الميƊئيية لسيييدة لسƊيات 
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 ي إعطئء صيرة أيثر يضيحئ قمƊئ بإعداد الشيؿ السئل :  

 .2014نسب حرƂة اƃمحروقات ƃسنة (: 8شƂل رقم )

 
 ت الجديؿ السئبؽ.مف إعداد الطئلب بƊئءا على معطيئ المصدر:
 السعليؽ:

( %20بػ) ي 2013ي   %(5بدأت بƊمي سدريج )+ الخئصة يالصعبة 2012 سجئرة المحريقئت يبعد سƊة    
 خئصة بسعزيزƋ اƊطاقئ مف الثاث  الرابع بسبب اإسسيƊئؼ السدريج  لƊشئط المصفئة. 2014ي  
 لس  عريت سطير ƍ :المƊسيجئت اƗسئسية ا   
 لسرسفع 2013ي  سƊة الصئدرات  مف طف17934212ػ ب الس  يئƊت سقدرالمƊسيجئت الميررة: •

 .ƍ17%ذا بƊسبة زيئدة سقدر بػ  ي2014سƊة  فط 27943843إلى
عمؿ اƊطاؽ يƍذا راجع % 190شيؿ يبير جدا بƊسبة المحريقئت الغئزية: المƊسيجئت الغئزية ازداد حجمƎئ ب•

 الƊئقلة.
 .(spm) السيقؼ الطييؿ للعيامسيف  -بسبب:بئلƊسبة لشبيسيƎئ اƗسئسيسيف اƊعدـ  البسريؿ الخئـ:•  
 إصاح يحدات السيرير Ɗسجت عف سحييؿ قسـ مف المƊسيج المسسقبؿ مف حئس  مسعيد.- 
 
 
 
 
 
 
 

19% 

81% 

0% 

2014 

Δغازي Εقاϭمحر 

 محرϭقاΕ مكررة

ϡل خاϭبتر 
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 تجارة اƃحاويات:   -3
 .2014إƃى  2012 تجارة اƃحاويات ƃسنة تطور حرƂة :(4جديؿ رقـ )•  

Ε3%التغيراϯ/3ϰ 183ϰ 183ϯ 1831 Δالسن 

3ϰ ϳϳ88ϴ 67844 55825 ءةϭϠالعدد المم 

33 ϳ3ϯ3ϯ 64446 54830 Δالفارغ 

31 3ϰϴϯ13 132290 110655 عϭالمجم 

18 ϳϯϲϴϲϳ 612467 516656 زن)طن( الصافيϭال 

31 ϯ1ϲϯ8ϲ 291038 243441 المتبقي 

3ϴ 38ϲϯ3ϳϯ 903505 760097 عϭالمجم 

إلى  2012المصدر: سـ إعداد ƍذا الجديؿ بƊئءا على الدليؿ اإحصئي  للمؤسسة الميƊئيية لسيييدة لسƊيات   
2014                                                                            . 

 
 السعليؽ:

إلى  2012مف  %20سجئرة الحئييئت مف قبؿ بئرسفئع  ميƊئء سيييدة أƊجز رقـ قيئس  لـ يسبؽ سحقيقƌ ي     
يلة مف طرؼ ذالملحيظ ƍي ثمرة المجƎيدات المب ƍذا السطير. 2014إلى  2013مف  %18ي بئرسفئع  2013

)أرصفة ي سجƎيزات( يللسيظيؼ الذي  للفرؽ العئملة ي  مرايب  اƗمثؿ لطئقة المعدات اـلاسسخد سسة يالمؤ 
  مئع الجيد للزبئيف.حئمات الحئييئت يلاسس

 
 حرƂة اƃسفن:     -4
 .2014و  2013 حرƂة اƃسفن سنة :(5جديؿ رقـ )•  

 نوع السفن دخول خروج

Ε183 %التغيراϰ 183ϯ Ε183 %التغيراϰ 183ϯ 

.... ....... ....... ....... ...... .... .... 

33 3ϵϰ3 3ϳϰϵ 33 3ϵϯϵ 3ϳϰϳ المجموع 

 .2014ي  2013بƊئءا على الدليؿ اإحصئي  للمؤسسة الميƊئيية لسيييدة لسƊيات المصدر: مف إعداد الطئلب 
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 السعليؽ:

سفيƊة )دخيؿ يخريج( بسحسف  3496 إلى 2014ميƊئء سيييدة ارسفعت سƊة  مجميع السفف العئبرة عبر 
الصئي  حئمات الحئييئت المعيئر  بسبب خئصة زيئدة سفف شحف البضئيع ي 2013% مقئرƊة بسƊة 11ػب

 Ɗئقات البسريؿ.ي  % بسبب ارسفئع 08ػسحسف بطريقة جد ياضحة ب
 
 تطور اƃحرƂة اإجماƃية:   – 5
 .2014إƃى  2010من  اƃحرƂة اإجماƃية تطور :(6)جديؿ رقـ • 

التغير
3ϯ/3ϰ 

183ϰ 183ϯ 1831 1833 1838 التصنيف 

ϲ% 1ϱϯ11ϴϵϲ 1ϯϴϲϰ11ϳ 1ϲ33ϯϱ88 1ϲϲϲϲ13ϰ 111ϰ8ϳϱϳ  Δالحرك
Δاإجمالي 

 .2014إلى 2012المصدر: مف إعداد الطئلب بƊئءا على الدليؿ اإحصئي  للمؤسسة الميƊئيية لسيييدة لسƊيات 
 إعطئء صيرة أيثر يضيحئ قمƊئ بإعداد الشيؿ السئل :

 ( السمثيؿ البيئƊ  لسطير الحرية اإجمئلية.9الشيؿ رقـ )•

 
 .2014إلى 2012اإحصئي  للمؤسسة الميƊئيية لسيييدة لسƊيات المصدر: مف إعداد الطئلب بƊئءا على الدليؿ 

 
 

20000000

21000000

22000000

23000000

24000000

25000000

26000000

27000000

2010 2011 2012 2013 2014



 ƍمية السسييؽ ي  المؤسسة الميƊئيية لسيييدةالميداƊية Ɨدراسة              لثالفصل الثا

 

88 

 

 
 السعليؽ:•

راجع لسطير ي ƍذا  2010مقئرƊة بعئـ  Ɗ2011احظ أف الحرية اإجمئلية يئƊت إيجئبية جدا سƊة     
 المؤسسة الميƊئيية حئيظت قليا  2012سƊة . ليؿ مف السجئرة العئمة يالحئييئت% 6% ي23 المحريقئت بƊسبة

يئف الƎبيط ياضحئ Ɗسيجة السيقؼ الجزي   2013سƊة ، على Ɗفس الحصة رغـ اƊخفئض سجئرة المحريقئت
سجلƊئ عيدة قيية يسحطيـ  2014سƊة  لمصفئة سيييدة زيئدة عف اƗعطئب الس  مست طيايس  شحف البسريؿ.

 أرقئـ قيئسية يقد سعرضƊئ لƎئ ييمئ سبؽ.
 

 ستثمارات.اآفاق اƃمستقبƄية واا اƃمطƄب اƃثاƃث:
 طموح اƃمؤسسة اƃمينائية ƃسƂيƂدة: -أ    

 احسرامƌ ، يالمياطƊة أثƊئء إƊجئزƍئ لمƎئمƎئ المسمثلة أسئسئ ي  : ƍي أف سصبح عئما معرييئ بيفئءسƌ ي      
 حفظ السلع. ، السخزيف يجر السفف، السفريغ اسسقبئؿ ي داف الميƊئي  يسحسيف المي سسيير ي-

Ɗيف ائدة رضئƍـ مف خاؿ احسرامƎـ القي خاؿ يفئءسƎئ ي  ااسسجئبة لمسطلبئت العماء يزييسرجـ ƍذا الطميح مف 
 المƊظمة خئصة سلؾ المسعلقة بصحة يأمف العمئؿ يحمئية البيية يقد سجسد ƍذا ي  حصيؿ المؤسسة على شƎئدة 

 9001/iso ئ ي  سسيير الجيدةƎظئمƊ ظئ ،عفƊ د بئعسمئدƎيعيإف سسعƊ ،بيية ة، امفـ سسيير مسيئمؿ ،
 يالمصئدقة عليƎئ مقئرƊة مع أƊظمة المراجع. 
Ohsas 18001 : iso 14001 : 2004 

بقية اƗطراؼ المعƊية إضئية  إرضئء الزبئيف ي يعليƌ سرسيز سيئسة المؤسسة على سطيير الميارد البشرية ي  
 اإميئƊيئت المئدية للمؤسسة. إلى ااƍسمئـ بمƎئرات ي

 : 2014استثمارات مشاريع -ب   
. مليئر دج 13بغاؼ مئل  قدرƋ  2014المؤسسة الميƊئيية لسيييدة سطرت برƊئمج اسسثمئري طميح لسƊة     

ص مف المؤسسة مليئر دج يمجƎيد مئل  خئ 8اƗعبئء المئلية لƎذƋ العملية سمحيرت ي  مسئƍمة الديلة بقيمة 
 :ƍ لمشئريع اƗسئسية لاسسثمئرات ، امليئر دج 7،5بػ 
 مƄيار دج  8مشاريع تطوير اƃبنية اƃتحتية بقيمة إجماƃية من -1-1
Ɗجئز مئيعئدؿ  2013أعمئؿ السيسعة ƍذƋ أطلقت سƊة     .ملييف دج  278يا 
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  .2013مشاريع تطوير بنية اƃتحتية ƃسنة  :(7)رقـ جديؿ   ؿ السئل :الجدي يالس  ƊيضحƎئ ي  
 القيمΔ )مϠيϭن دج( التعيين 

المحطئت البسريلية ، القديـ ي المياƊئ 
 الجديدة 

2000 

 1000 جرؼ الميƊئء الجديد

 يحدة 148ملجأ صيد بيادي الزƍير  إƊجئز
 صيد 

4000 

 800 سعزيز أرصفة الميƊئء الجديد 

 250 حمئية دعئيـ المريأ اƗسئس  للميƊئء الجديد

 p3، 75سيسيع قدرات المحطة البسريلية  

 70 سجديد الحمئية لمƎبط الميƊئء الجديد 

 (2013المصدر :المجلة السƊيية )إحصئييئت                                                            
 مƄيار دج  1،3اقتناء معدات بقيمة إجماƃية  -1-2

 ديدية .لمر ا للسجƎيزات الخدمئسية يحسيسة مليئر دج سمح بسƊمية م 3يزيد عف  2014برƊئمج السجƎيزات لسƊة 
 .ƃ 2014سنة برنامج اƃتجهيزات- اآس :( 8ي الس  ƊيضحƎئ ي  الجديؿ )

 القيمة )ملييف دج( السعييف 

 450 سئحبة لاسسغاؿ 

 1.120 طف  120-60آات ريع  3
 600 طف  80-60رايعئت على عجات  4
 180 طف  45مف Ɗيع سسئير  4

 143 طف  28إلى  5،1عربة رايعة مف  19
 231 سجƎيزات أخرى للƊقؿ 

 430 آات أخرى للدعـ يمسƊيعة ااسسعمئؿ 
 (2013المصدر :المجلة السƊيية )إحصئييئت                                                            
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 :مƄيار دج 8،1ية / قيمة إجماƃية  أشغال تطوير اƃبنية اƃفوق -1-3

 .خصصت إعئدة ااعسبئر يسحسيف البƊية الفيقية للمؤسسة مƎƊئ مشريع سيسيع مقرات المؤسسئت
 :تقبƄية Ƅƃتنمية في اƃمدى اƃمتوسطاأفاق اƃمس-2

، المؤسسة الميƊئيية حددت عدة أƍداؼ على المدى المسيسط مئد على مرايقة السلطئت العميميةبئاعس     
ƎيئسƊسئسية الثاث:بئلسيايؽ مع إميئƗئ للسطيير على المحئير ا 

ƍذا السيسيع شمؿ سمديد المريأ الرييس  ، يذلؾ إƊشئء ƎƊئي  : اء اƃحوض اƃثاƃث Ƅƃميناء اƃمختƄطإنش-2-1   
، الدراسئت جئرية على مسسيى مديرية اƗشغئؿ  ƍ6940 TEUيسئر بقدرة سخزيƊية مف  22حئييئت مف 

 .01العميمية بئلياية. حسب الملحؽ رقـ 
ƍذا العمؿ السƊميي أدرج مف خاؿ السخطيط إنشاء اƃحوض اƃثاني ƃميناء اƃمحروقات " اƃجديد ": -2-2  

 .ي أيثر 3ـ 150.000المسسقبل  إسسقبئؿ Ɗئقات الميثئف مف 
 "   silpaالجƊيب الجزايري مف طرؼ الفرع "  –، سيييدة يƂي: تطوير اƃجانب اƄƃوجست-2-3  
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         تحƄيل اƃمقابƄة. اƃمبحث اƃثاƃث:

مع سحليؿ ياقع الƊشئط السسييق  سحليؿ ƊسئيجƎئ  مف خاؿ ƍذا المبحث سيسـ السطرؽ إلى عرض المقئبلة ي   
 بƎئ خاؿ السƊيات اƗخيرة لسحسيف الحرية السجئرية بƎئ.للمؤسسة الميƊئيية لسيييدة ي المجƎيدات الس  سقيـ 

 
 اƃمطƄب اأول: تحƄيل اƃمقابƄة. 
 .جمع اƃبيانات أساƃيب و أوا: أدوات  

سـ ااعسمئد على  أƍدايƎئسة السطبيقية ي بليغ رامف اجؿ اƊجئز ƍذƋ الد سة اƃتطبيقية:رامنهجية اƃد -1
 ييمئ يل  : إيجئزƍئيميف ، مƎƊجية معيƊة

 د فترةƃتطبيقية :رااƃئسـ  سة اƎر خاؿ  إجرايƎإلى  15/04/2015ي  الفسرة الممسدة بيفش
14 ّ/05/2015.  

جƎة ي  جمع المعطيئت : لقد سـ ااعسمئد أسئسئ عل  أسليب المقئبلة المي طرق جمع اƃمعƄومات -2
 سمثلت ي : ىبئإضئية إل  أسئليب أخر  لميƊئيية لسيييدة،المسعلقة بمؤسسة ا يالمعليمئت

 .ماحظة المبئشرةال -       

 .الزيئرة الميداƊية لعدد مف مديريئت يمصئلح الشرية -       

 .سحليؿ المحسيى بئاعسمئد على يثئيؽ المؤسسة -       
 اƃمعنيون باƃمقابƄة : اأطراف -3

 .المعƊييف بئلمقئبلة اƗطراؼ:  (9)جديؿ رقـ

 اأشخاص اƃمستجوبين اƃمديريات و اƃمصاƃح
 رئيس مصƄحة اƃتسويق اƃتسويقمصƄحة 

 .الطئلب إعداد: مف المصدر                                                                               
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 سيرورة اƃمقابƄة: -4

 .مف حيث عددƍئ يالمدة الس  اسسغرقسƎئ ةالسئل  ييضح ييفية سير المقئبل يؿدالج
 .المقئبلةييفية سير (: 10)جديؿ رقـ 

 اƃمدة اƃزمنية عدد اƃمقابات ء اƃمقاباتامستويات اجر 
 د15سئ ي1 5 رئيس مصƄحة اƃتسويق

 .الطئلب إعداد: مف المصدر                                                                               
 :Ƅةمحاور اƃمقاب -5

داخؿ المؤسسة أƍمية السسييؽ بئلƊسبة للحرية السجئرية ميجƎة Ɗحي معرية  ةيئƊت محئير المقئبل
 الميƊئيية.

 عرض وتحƄيل نتائج اƃمقابƄة ثانيا:    

بدراسة بعد محئيلسƊئ لسغطية الجياƊب الƊظرية للبحث حئيلƊئ اف Ɗحيط بئلميضيع مف الجئƊب السطبيق  بئلقيئـ    
 سة ي حئيؿرابئلدالذي رحب رييس مصلحة السسييؽ مع  ة رسميةمقئبل ءإجراميداƊية اسسطاعية عف طريؽ 

 المقدمة . اƗسيلةعلى معظـ  اإجئبة

 مطروحةƃة اƄنموذج ااسئ: 

 ييئƊت يئلسئل  :راسة إلى بعديف مف الد اƗسيلةلقد قسمƊئ              

 : سسييؽ ي  المؤسسةااسيلة الخئصة ب :اأولاƃبعد 
 سقيـ بƎئ المؤسسة الميƊئيية؟مئƍ  أƍـ اليظئيؼ السسييقية الس   (1
 مف ƍ  الجƎة المسؤيلة على إسخئد قررات السسييقية؟ (2
 على أي أسئس يسـ سسعير الخدمئت المقدمة؟ (3
 على أي أسئس يسـ قيئس Ɗجئح السسييؽ ي  المؤسسة؟ (4
 ƍؿ المؤسسة الميƊئيية ƍ  المسؤيلة على عملية سيزيع السلع، أـ Ɗƍئؾ مؤسسئت خئصة؟ (5
 يسـ السرييج ي  المؤسسة الميƊئيية؟ ييؼ (6
 ƍؿ سعسقد أف المؤسسة سقيـ بسسييؽ يئي  للخدمئسƎئ؟ (7
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 ƍؿ سقيميف بدراسئت سيقية مسسمرة؟ (8
 
 على أي أسئس يسـ إخسيئر الزبئيف لميƊئء سيييدة بدا مف المياƊئ اƗخرى؟  (9

 مئƍ  الصعيبئت الس  سياجƎƎئ إدارة السسييؽ؟ (10

 
 عاقة السسييؽ بئلحرية السجئرية ي  المؤسسة:بƗسيلة الخئصة ا اƃبعد اƃثاني:

 مئƍ  مشئيؿ الس  سياجƎƎئ المؤسسة ي  عمليئت السصدير ي اإسسيراد؟ (1
 ي  السƊيات اƗخيرة ƍؿ ساحظيف زيئدة ي  المبئدات السجئرية؟ (2
 ƍؿ لسيئسة السسييقية أثر ي  ذلؾ؟ (3
 المؤسسة على السصدير ي اإسسيراد؟ييؼ يييف سأثير السسييؽ ي   (4
 مئƍ  اƗيئؽ المسسقبلية للمؤسسة ي  مجئؿ السسييؽ؟ (5
 

 : ةƄمقابƃنموذج ااجابات ا 

يسمثلت  ،حة قسـ السسييؽبعد طرح ƍذƋ ااسيلة قدمت لƊئ ااجئبئت السئلية مف طرؼ رييس مصل   
 ملخص ااجئبئت يئلسئل :

 باƃتسويق في اƃمؤسسة.اƃبعد ااول: ااجابات اƃخاصة 
 مئƍ  أƍـ اليظئيؼ السسييقية الس  سقيـ بƎئ المؤسسة الميƊئيية؟ :1س
 : أƍـ اليظئيؼ السسييقية سسمثؿ ي  :1ج

 سحسيف جيدة الخدمئت المقدمة. -

 السرييج لخدمئت المؤسسة. -

 اإصغئء إلى الزبئيف. -

 المشئرية ي  السظئƍرات الديلية. -

 شبية اƊƗسرƊيت . ي Ɗشر المعليمئت على ميقع المؤسسة  -

 الجƎة المسؤيلة على إسخئد القرارات السسييقية؟مف ƍ   :2س
 : الجƎة المسؤيلة على إسخئد قرارات السسييقية ƍ   إدارة المريزية بئلسƊسيؽ مع إدارة السسييؽ.1ج
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 يسـ سسعير الخدمئت المقدمة؟ ييؼ :3س
عبئرة عف أسعئر ثئبثة يضعت على شيؿ  ية للسحب ي اإرشئد ي اإسسغاؿ ƍبئلƊسبالسعر اليحديي  :3ج

 ديسر يعيف سعر اليحدة ليؿ خدمة ييمئ يخص Ɗيع الخدمة للمدة المسسغرقة ي السعر اليحديي للحميلة عƊد 
رايعئت ( الس  عملية الشحف إلى جئƊب السعر اليحديي بئلƊسبة لƖات ي السجƎيزات أي المعدات ) الجرارات ، ال

 سقيـ بعملية Ɗقؿ البضئيع مف ميئف إلى آخر .
أف السعر ثئبث ا يسغير إا إذا يئƊت Ɗƍئؾ سغيرات مف طرؼ اليزارة اليطƊية ، ليف ييمئ يخص السعر  يمئ     

 Ƌذƍ ـ صفقئت سجئرية يبيرة حيث أفƎسبة للزبئيف الذيف معƊيات أي سخفيضئت مقدمة بئلƎئؾ سسƊƎاإجمئل  ي
 سخفيضئت سحدد حسب اإسفئقيئت المبرمة بيف المؤسسة ي المسعئمؿ اإقسصئدي .ال

 على أي أسئس يسـ قيئس Ɗجئح السسييؽ ي  المؤسسة؟ :4س
يسـ قيئس Ɗجئح السسييؽ مف خاؿ زيئدة الحصة السيقية للمؤسسة ي مريƊة ي سرعة ي  سقديـ الخدمئت، ي  :4ج

 إرضئء الزبيف.
 سيزيع السلع ؟Ɗقؿ ي ƍؿ المؤسسة الميƊئيية ƍ  المسؤيلة على عملية : 5س
،  ΍STORAلنقل و ϠϤϋي΍ ΕΎلرفϊ و ΍لϠϤحقƊ ΕΎعـ، يئلمؤسسة سعسمد على الشرية المسئƍمة، يشرية  :5ج

ΔصΎنقل خ ΕΎلى شرك· ΔفΎإضΎب. 
 ييؼ يسـ السرييج ي  المؤسسة الميƊئيية؟ :6س
 أƍـ يسئيؿ السرييجية ƍ : :6ج

 سƊظيـ أبياب مفسيحة. -

 سƊظيـ سظئƍرات إقسصئدية يƍذا لإعاـ بمشئريع المؤسسة. -
ƍي عبئرة عف مجلة سƊيية سصدر عف المديرية العئمة بئلغسيف العربية ي  السƊيي اإحصئي الدليؿ  -

 .يالفرƊسية

ي   port.com-epskikda@skikdaاƊƗسيرƊت ي ذلؾ بإƊشئء ميقع خئص بƎئ :  -
http//www.skikda-port.com 

 ƍؿ سعسقد أف المؤسسة سقيـ بسسييؽ يئي  للخدمئسƎئ؟ :7س

mailto:epskikda@skikda-port.com
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 Ɗعـ، يئلمؤسسة سعط  أƍمية يبيرة للسسييؽ. :7ج
 

 ƍؿ سقيميف بدراسئت سيقية مسسمرة؟ :8س
 Ɗعـ، يƎ  سقيـ بدراسئت سيقية بشيؿ شƎري. :8ج
 إخسيئر الزبئيف لميƊئء سيييدة بدا مف المياƊئ اƗخرى؟  مئƍ  أسبئب :9س
رضى الزبئيف على الخدمئت المقدمة مف طرؼ المؤسسة ي الميقع اإسسراسيج  الذي سحسلƌ بئإضئية إلى  :9ج

 (، ي السسƎيات المقدمة مقئرƊة بئلمياƊئ اƗخرى.أƌƊ ميƊئء يطƊ  ي مزديج الƊشئط )بضئيع عئمة ي محريقئت
 الصعيبئت الس  سياجƎƎئ إدارة السسييؽ؟أƍـ مئƍ   :10س
 .ضعؼ ي  اإسصئؿ السسييق  يعدـ إعطئيƌ ميئƊسƌ المسسحقة -:10ج

 .عدـ المشئرية الديرية ي  الصئليƊئت ي المعئرض  -      
 ضعؼ ي  اإشƎئر لدى المؤسسة خئصة عبر اإذاعة يالسلفزييف.  -      

 
 عاقة السسييؽ بئلحرية السجئرية ي  المؤسسة:بالخئصة  جئبئتإا اƃبعد اƃثاني:

 مئƍ  مشئيؿ الس  سياجƎƎئ المؤسسة ي  عمليئت السصدير ي اإسسيراد؟ :1س
 المشئيؿ الس  سياجƎƎئ المؤسسة ي  عملية السصدير ي اإسسيراد سسمثؿ ي : :1ج
 صعيبئت جمريية بسبب القياƊيف الصئرمة ي الس  سؤدي إلى سعطيؿ السلع. - 
 صعيبئت  اإجراءات الريسƊية ي  دخيؿ الشئحƊئت إلى الميƊئء. - 
 بعض العيايؽ ي  اسسقبئؿ السفف ذات الحجـ اليبير يذلؾ راجع لحد عمؽ المريأ. - 
 Ɗقص الجدية ي  االسزاـ بئلسقƊيئت المسفؽ عليƎئ مع الزبئيف ي  سƊفيذ بعض الخدمئت . - 

 مئ طبيعة عماء المؤسسة الميƊئيية لسيييدة؟  :2س
ئت اإƊسئجية يالصƊئعية يالسجئرية الس  سقيـ بسصدير المؤسسيسمثؿ عماء المؤسسة الميƊئيية لسيييدة مف  :2ج

 .يياء العبيري  أصحئب السفف أي ممثليƎـ، أي اسسيراد
 ي  المبئدات السجئرية؟سطير ي  السƊيات اƗخيرة ƍؿ ساحظيف  :3س
 Ɗعـ، ييجد سطير يƍذا مئ سعيسƌ اإحصئءات اƗخيرة الس  قمƊئ بƎئ. :3ج
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  أثر ي  ذلؾ؟ ƍؿ لسيئسة السسييقية :4س
Ɗعـ، يئلسسييؽ لƌ أثر يبير على الحرية السجئرية مف خاؿ سحسيف جيدة لخدمئت المقدمة، إضئية إلى  :4ج

اƗسعئر المطبقة ي اليسئيؿ السرييجية إضئية إلى سحسيف يسئيؿ الشحف ي السفريغ ي بئلسئل  إرضئء الزبئيف... 
 .إلخ
 السصدير ي اإسسيراد؟ ييؼ يييف سأثير السسييؽ ي  المؤسسة على :5س
يييف السأثير مف خاؿ إقƊئع العماء على سفضيؿ ميƊئء سيييدة على بئق  المياƊئ ي سحسيف عمليئت  :5ج

 الشحف ي السفريغ ي سيزيع السلع ي السرعة ي  السƊفيد مع سطبيؽ أسعئر مƊئسبة.
 مئƍ  اƗيئؽ المسسقبلية للمؤسسة ي  مجئؿ السسييؽ؟ :6س
ي إلسزاـ بئلمعئيير  اعطئء السسييؽ الميئƊة المسسحقة ي ريع جيدة الخدمئت مف أمف ي Ɗيعية ي البيية :6ج

 الديلية، سطبيؽ أسعئر مƊئسبة ي سطيير يسئيؿ السرييجية يئإشƎئر ي  اإذاعة ي السلفئز.
 

 :ةƄمقابƃعرض نتائج ا 

 Ƌذƍ سيلةمف خاؿ طرحƗسئيج السئلية لسيص اƊئ الى الƊ مية السسييؽ ي  سطييرƍي الس  سسمحير حيؿ أ
 يل : مئ اسسخلصƊئالحرية السجئرية، يمف خاؿ المقئبلة 

المسعلقة بئلسسييؽ داخؿ المؤسسة الميƊئيية سبيف لƊئ أف لسسييؽ لƌ ميئƊة اƗسيلة اإجئبة على مف خاؿ  -
ية  بدرجة اƗيلى، ي أƎƊئ ƍئمة خئصة ي  المجئؿ الخدمئس  بإعسبئر المؤسسة الميƊئيية مؤسسة خدمئس

سعسمد على سيئسة المزيج السسييق  مع إعطئء سيئسة المƊسيج "الخدمة" ي سيئسة السرييجية الحصة 
 اƗيبر ي ƍذا مف أجؿ إقƊئع العماء ي الحفئظ عليƎـ.

دير  أمئ ييمئ يخص اƗجيبة المسعلقة بعاقة السسييؽ بئلحرية السجئرية يقد اسسƊسجƊئ أف للسسييؽ أƍمية ي -
ي  سحسيف حرية السصدير ي ااسسيراد داخؿ المؤسسة الميƊئيية لسيييدة ي ƍذا سأييد للفرضيسيف 

 المسمثلسيف ي :

 ئييةƊـ السسييؽ ي  سحسيف الصئدرات بئلمؤسسة الميƍيسئ. 

 .ئييةƊـ السسييؽ ي  سحسيف الخدمئت للمريديف بئلمؤسسة الميƍيسئ 
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 في اƃمؤسسة اƃمينائية ƃسƂيƂدة و اƃمجهودات اƃمبذوƃة .معوقات اƃتسويق : اƃمطƄب اƃثاني
 أوا: معوقات اƃتسويق في اƃمؤسسة اƃمينائية ƃسƂيƂدة:      

 معيقئت سسمثؿ ي : ي  المؤسسة الميƊئيية لسيييدة للسسييؽ       
 .Ɗقص يغيئب المخسصيف ي  مجئؿ السسييؽ الديل    -   

  .بعض السأخيرات ي  سقديـ الخدمة -
 .اليبير يذلؾ راجع لحد عمؽ المريأبعض العيايؽ ي  اسسقبئؿ السفف ذات الحجـ  -
 .Ɗƍئؾ إسسعمئؿ خئطئ للسسييؽ حيث يعبر عƌƊ ي  يثير مف الحئات عف اليظيفة السجئرية يالبيعية -
 Ɗقص ي  سزييد العماء بئلمعليمئت اليئيية. -
  .السسييق  يعدـ إعطئيƌ ميئƊسƌ المسسحقة ااسصئؿضعؼ ي   -
  .عدـ المشئرية الديرية ي  الصئليƊئت ي المعئرض -
 .ضعؼ ي  اإشƎئر لدى المؤسسة خئصة عبر اإذاعة يالسلفزييف -
إƍمئؿ البيع الشخص  يسرقية المبيعئت ، يذلؾ الطرؽ السرييجية اƗخرى يئلملصقئت على الطرؽ  -

 اليبرى. 
 جمريية بسبب القياƊيف الصئرمة سؤدي إلى سعطيؿ السلع.صعيبئت  -
 .ئت إلى الميƊئءاإجراءات الريسƊية ي  دخيؿ الشئحƊ صعيبئت -
 صعيبئت ي  ريف السيئرات يالشئحƊئت يأمئيف ااƊسظئر لمرسئدي الميƊئء. -
 .Ɗقص ي  مسئحئت السخزيف ي المخئزف المƎيأة للمياد الحسئسة  -
 الميƊئء بسبب يجيدƋ يسط المديƊة مف جƎة البحر .محديدية سيسيع  -
   يئلمدة المحددة لسƊفيد بعض الخدمئت. خئصة  iso9001عدـ احسراـ يؿ المعئيير المعميؿ بƎئ ي   -

 سفريغ الحئييئت .
 ة اƃمينائية ƃزيادة اƃحصة اƃسوقية:سمن طرف اƃمؤس اƃمبذوƃةاƃمجهودات  ثانيا:
 هƂتارات 07اƃميناء اƃجاف:  -1
، حيث يحسيي على يؿ اليسئيؿ 2007سـ ايسسئح الميƊئء الجئؼ للمؤسسة الميƊئيية لسيييدة ي  شƎر أيريؿ     

 ( المريز اليطƊ  لإعاـ cnisيالسقƊيئت الخئصة بحرية الحئييئت يƍي مرسبط بشبية إليسريƊية مبئشرة بئليƊيس )
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لعبير، شرية الماحة البحرية، حيث يسسطيعيف اآل  ياإحصئييئت، المسعئمليف اإقسصئدييف مثؿ يياء ا
 ممئرسة ƊشئطƎـ بيؿ سامة على مسسيى الميƊئء الجئؼ.

 إف لجيء المؤسسة إلى ƍذا الميƊئء الجئؼ يئف يƎدؼ إلى:
 يؾ الضغط على الميƊئء القديـ. -
 سحسيف جيدة اإƊسئج. -
 اƗخرى.يسب مسئحئت جديدة داخؿ الميƊئء القديـ للمƊسيجئت المخسلفة  -

 .يقد سحملت المؤسسة الميƊئيية على عئسقƎئ سيئليؼ الƊقؿ مف الميƊئء القديـ إلى الميƊئء الجئؼ
 هƂتار بشراƂة عمومية خاصة: 25مشروع إنجاز اƃمساحة اƄƃوجستيƂية بـ  -2

 ميقع المشريع: •
 الميƊئء القديـ.يلـ مف  ƍ5يسئر ي  المƊطقة الصƊئعية حمئدي يريمة على بعد  18المسئحة اƗيلى:  -
 القديـ. يلـ مف الميƊئء 2,5صغرى على بعد ƍيسئرات ي  المƊطقة الصƊئعية ال 07المسئحة الثئƊية:  -
 دايرة السخزيف: •
 يحدة على ثاث مسسييئت 4800المسئحة اƗيلى:  -
 يحدة على ثاث مسسييئت. 1800المسئحة الثئƊية:  -
 القدرة على العبير السƊيي: •
 يحدة. Ɨ72,457يلى: المسئحة ا -
 يحدة. 27,000المسئحة الثئƊية:  -

 :2013 -2012 -2011 -2010ااستثمارات اƃمحققة في اƃسنوات اƃتاƃية:  -3
 :2010سƊة 

 طف. 45آات ريع مف Ɗيع سسئير  04 -
 طف. 40ي  120رايعئت يبيرة الحميلة مف  02 -
 طف. 32إلى  2عربة رايعة مف  16 -

سـ بدأ اسسغاؿ الميƊئء الثئƊ  الجئؼ حيث سـ سحييؿ Ɗشئطئت سجئرة الحئييئت  2011 ابسداءا مف شƎر جياف
.ƌيالسلع العئمة إلي 
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 :2011سƊة 
 حصئف 6000سئحبة بقية  -
 طف 120رايعة يبيرة مف حجـ  -
 طف. 45آات سسئير  4 -
 عربئت رايعة مف مخسلؼ اƗحجئـ. -

 :2012سƊة 
 1,7مليئر دج مƎƊئ  2,9، حيث مƊحت المؤسسة غاؼ مئل  مف 2012لسƊة ميƊئء سيييدة أƊشأ برابح طميحة 

 مليئر مخصصة اقسƊئء سجƎيزات بحرية يƊقؿ بضئيع.
 سطيير يسيسيع المقدرات الميƊئيية اسسقبئؿ السفف اليبيرة الحجـ. -
إجمئلية ة قرب المياƊئ بمسئحة مƊئطؽ ليجسسييي 03إƊشئء مƊئطؽ خئرج الميƊئء، ميƊئء سيييدة ƍيأ  -

 ƍيسئر.37
برأسمئؿ إجسمئع  بػ  sil" societé intermodal de logistiqueإƊشئء يرع جديد يسمى: " -

( ƍذا الفرع خصص امسيئزات 14%) sntfيرع  stim( ي 20%) l’epannabaدج بشراية  500.000000
 ضريرية إدارة اƗرصفة الليجيسسييية.

 :2013سƊة 
Ɗجئز أعمئؿ السيسيع: - السأسيس الجيد إسسراسيجية السطيير يللمجƎيدات المسسمرة يالمقبيلة مف  إطاؽ يا 

المؤسسة سـ سخصيص ييايد محددة لسطيير القدرات البشرية يالمئدية، حيث يئف السƊئيس على غاؼ مئل  مف 
Ɗجئز أشغئؿ السيسيع، سخصيص اƗيليية إعئدة اإعسبئر يس 8 يسيع مليئر دج إقئمة السجƎيزات الميƊئيية يا 

 قدرات المحطئت البسريلية ي  الميƊئء المخسلط يميƊئء المحريقئت.
Ɗجئز أشغئؿ السƎيية.... 5المؤسسة مف جئƊبƎئ خصصت   مليئر دج مف أميالƎئ إقسƊئء سجƎيزات يعئلة يا 

، يدخؿ ي  2013إƊجئز مبƊى اإسسقبئؿ ي  مدخؿ الميƊئء المخسلط: ƍذا الحدث الذي ميز يذلؾ سƊة  -
 ئؿ السسييؽ قصد سحسيف رضى الزبئيف.إطئر أعم

يمرجعية  1509001ي  15014000: 2004سحقيؽ مياصلة )سجديد( الشƎئداسية حسب معئيير  -
ohsas:18001 2007. 
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 بديف مئ ƊƊسى خدمئت اƊƗسراƊيت ياƊƗسرسƊسيت بئلمؤسسة ييذلؾ ميسب اإسسقبئؿ.    
 

 خاصة اƃفصل اƃثاƃث:
 يف  السئبقة مف خاؿ السحقؽ مف اƗييئر الƊظرية عƊد سطبيقƎئ ميداƊيئ، يعد ƍذا الفصؿ سدعيمئ للفصيؿ

ي أƍمية السسييؽ بئلƊسبة للحرية السجئرية ي   ƍذا الفصؿ ثـ عرض الƊسئيج الميداƊية يالمسعلقة بمدى سأثير
  المؤسسة الميƊئيية بسيييدة.

 Ɗئيية لسيييدة سحظى بمراسب مشرية على مسسيى اليطƊشئط ي السطير ي  يئلمؤسسة الميƊسيجة إسسئع الƊي ،
الحرية السجئرية ييƎئ لزـ عليƎئ اإعسمئد على يظيفة السسييؽ لمئ لƎئ دير ي  سƊظيـ المبئدات السجئرية ي 

  سحسيف الخدمئت ي إرضئء العماء.  
  

 


