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هداءا  

م و رسوله و المومنون  ) (  قل اعملو فسيرى اه عمل  

 صدق اه العظيم 

رك و ا يطيب النهار الى بطاعتك..وا تطيب  الهي ا يطيب الليل اا بش
رك..وا تطيب ااخرة اا بعفوك..وا تطيب الجنة اا برؤيتك اه  اللحظات اا بذ

 جل جاله 

وادىاامانة..ونصح اامة..الى نبي الرحمة ونور العالمين ..الى من بلغ الرسالة   

سيدنا محمد صلى اه عليه وسلم                     

من تعطف علي با حساب.. ..الى من يغمر حبها القلب و الفؤاد ..الىاحن خلق اه الى
م ان دعائها سر نجاحي و حنانها بلسالى معنى الحب والى معنى الحنان.. الى من 

 جراحي الى اغلى الحبايب 

امي الغالية                                 

لله اه بالهيبة و الوقار..الى من علمني العطاء بدون انتظار..الى من احمل  الى من 
ل افتخار..ارجو من اه ان يمد في عمرك لترى ثمار قد قطافها بعد طول انتظار  اسمه ب

لماتك نجوم اهتدي ب ها اليوم و الغد والى اابد... و ستبقى   

ابي العزيز                               



الى شمسي التي تضيئ بها حياتي وقمري الذي ينير طريقي وشمعتي التي تنور دروبي 
 اليك 

                           ابنتي داليا لمار 

بر و عليه اعتمد..الى صاحب القلب الطيب و النوايا الصادقة الى من رافقني  الى من به ا
ل شيء زوجي العزيز  منذ بداية عملي و تحمل معي عبء 

سليم                            

بر وعليها اعتمد..الى شمعة متقدة تنير ظلمة حياتي... الى من بوجودها  الى من بها ا
تسب قوة و محبة ا حدود لها..الى من عرفت معها  انت هدفي ا معنى الحياة..الى من 

 وبها اجدد قوتي اختي 

  .قرتي عيني نور و ساموابنتيها ابراهيم  م و زوجها الها               

اجله اامواج تولد ويرسم البحر..الى من قضيت معه ايام الطفولة و البراءة..الى من الى من 
صديقي و رفيق دربي اخي الىبقربه اشعر باامن و اامان.. ول ااوقات  معهتحلو   

محمد                                           

ي في الحياة..الى صاحبة القلب الطيب و النوايا الصادقة الى و نيسة احزاني       وما
تها الى اختي العزيزة  ...الى من  ارى التفاؤل بعينيها و السعادة في ضح

وا انسى اختي الثالثة وشمعة بيتنا  ريهام عبد الوهاب ابنها ليلى وزوجها و             



ي ا احتاج الى        ان عوني عندما احتجت اليه ومازال هنا  بر..الى من  الى اخي اا
حبها وحنانها اليكفينا  ومن زرعتغير الى اختي و صديقتي   

وتوداد و  عمي رابح  وزوجته   تقي الدين  واعز انسان الى قلبي وملك روحي صرداف ت  

 

بر جدي اطال  ل خااتي وبنائهم و اخوالي و زوجاتهم و ابنائهم دون استثناء والدي اا الى 
ر وردة وامينة وسماح و هاجر و امال  ان او صغير واستثنى بالذ بير  ل  اه في عمر..الى 

  

 

و العطاء الى ينابيع  الى ااخوات اللواتي لم تلدهن امي..الى من تحلو بااخاء و تميزوا بالوفاء
الصدق الصافي الى من معهم سعدت،وبرفقتهم في دروب الحياة الحلوة و الحزينة سرت الى 

انوا معي على طريق النجاح و الخير   من 

يف اجدهم و علموني ان ا اضيعهم صديقاتي       الى من عرفت   

 بدرة ، رندة،  احام،ايمان، بسمة، سوسن،ميما، .شمس،دة.اميرةاغ،نعيمة،.لينانسيمة.حنان
ل طلبة السنة الثانية ماستر   خديجة  ،منيرة خليصة. ،لطيفة، ريما، ريان،سارة ،سناء، الى 
  تسويق 

ن ولدهم لي القدر  الى من تعلمت معهم معنى ااخوة الى اخوتي في اه التي لم تلدهم امي ول
 ،معتز ،مهدي، ايمن، احمد،  عقبة، امين،حسام ،خبيبر ،محمد ،عبد القادر واصدق ااحاسيس
   .صالح ، يعقوب



ل طاقم ة باط  الى    العمال بشر

ل من يسعه قلبي وا   ر عقلي و نسا القلم الى  ل من تذ ل من سقط اسمه سهوان و  الى 
    تسعه الورقة ,

 



إن ما يميز بيئة اأعمال الحالية أغلب المؤسسات هو التغير الدائم   :الملخص باللغة الوطنية
نولوجية الهائلة في  والمستمر، ولعل ذلك يعـود لعـدة عوامل تتمثل في ثورة اإتصاات، والتطورات الت

والصناعية، والمنافسة الشديدة بين المؤسسات إضافة إلى التغير السريع  جميع المجاات اإقتصادية
ين، مما يجعل  ار بإوالمستمر في حاجات ورغبات وأذواق المستهل ل التسويقي بت ضرورة إستراتجية ل

ار التسويقي في مجال  مؤسسة تسعى إلى النجاح والبقاء في السوق . ومـن هذا المنطلق فإن اإبت
ذا بقاءها المنتجات ي عد إحدى الوسائل اإستراتجية الهامة التي تـساهم فـي تحقيق ميزة تنافسية للمؤسسة و

يز في هذا البحث على تحديد مفهوم  ونموها وزيادة قدرتها على تحقيق أهدافها اإسـتراتجية. حيـث تـم التر
ار المنتجات الجديدة من منطلق تس ذا إبت ار وأهميته بصفة عامة و في أهمية دور ويقي بحت و اإبت

، ومدى الحاجة إليه بإعتبار أحد عوامل التميز. وانطاقـا مما سبق فإن التاثير في سياسات التغليف 
ة باط المؤسسة ااقتصادية الجزائرية، ومن خال  ـار منتجـات جديدة من شر نموذج تعمل علـى إبت

نها من البقاء في الزخم ا وسيلة تم لتنافسي الذي أصبح يميز بيئتها لحماية الوضـعية منطلق تسويقي 
 .ها بااستخدام سياسات التغليف المناسبة لذلكالسوقية التي تحتل

résumé 

Ce qui distingue l'environnement d'affaires actuel de la plupart des institutions est le changement 

est dû à plusieurs facteurs est la révolution des être cela -permanent et continu, et peut

communications, les développements technologiques énormes dans tous les domaines économiques 

et industriels, la concurrence intense entre les institutions, en plus de l'évolution rapide et continue 

,  besoins et les désirs et les goûts des consommateurs , ce qui rend la stratégie de marketing dans les

la nécessité pour chaque institution cherche à succès et la survie sur le marché. En ce innovation 

est un moyen stratégique important pour sens, l'innovation dans le domaine des produits de marketing 

contribuer à la réalisation d'un avantage concurrentiel pour l'institution ainsi que la survie et la 

croissance et d'accroître leur capacité à atteindre les objectifs stratégiques. Lorsque l'objectif de cette 

he pour déterminer le concept et l'importance de l'innovation en général, ainsi que l'innovation recherc

de nouveaux produits en termes de marketing et de l'importance de purement rôle en influençant les 

des facteurs distingués. Basé sur ce qui  politiques de l'emballage, et la nécessité pour lui comme un

précède, l'entreprise économique algérienne, et à travers la société de tuiles comme un modèle de 

travail sur les nouveaux produits en termes de marketing comme un moyen pour leur permettre de 

mique concurrentielle qui est devenu caractéristique de leur environnement pour survivre dans la dyna

.protéger la position de marché occupée par l'usage des politiques d'emballage approprié 

. 
. 
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 تمهيد

ع المجاات بصفة يواشتدادها والظروف الراهنة من تحوات وتغيرات التي طرأت على جم في ظل التنافسية   

ار التسويقي على أ المنظماتعامة والمجال التسويقي بصفة خاصة، أصبحت  نه مسالة حاسمة تنظر لابت

ار التسويق ار الموجهة في مجال التسويق والقوة الدافعة لتجتاز بها هذ التحديات ويعتبر، اابت ي احد أنواع اابت

ار التسويقي في من أ المنظماتالتي تعتمد عليه  ون اابت جل النمو والبقاء والتميز، وبالتالي ا بد من أن ي

اريهوخلق مزيج تسويقي وقيام بأنشطة تسويقية  المنظماتمستوى التحدي القائم التي تواجهه   المنظمةتساعد  ابت

 وتحقيق التميز التنافسي . أدائهاتحسين  ق أهدافها ومن تحقي

ار التسويقي من خال المباحث التالية :  وسيتم من خال هذا الفصل التعرف على جميع جوانب اابت

تسويقي ار ا مبحث اأول: ماهية اابت  ا

تسويقي ار ا ثاني: أساسيات اابت مبحث ا  ا

تسوي ار ا ث: مجاات اابت ثا مبحث ا  قيا
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تسويقيا ماهية : المبحث اأو ار ا  ابت

ار التسويقي موضوع اهتمام  تاب والباحثين وذلك لما له من أهمية بالغة وأثار إيجابية على نجاح أصبح اابت ال

ث إذ يعتبر أحد مفاتيح نجاحها في ظل بيئة تتسم بالتغير والمنافسة الشديدة. وسيتم في هذا المبح المنظمات

ار التسويقي والتطرق لمختلف جوانبه المهمة . علىالتعرف   مفهوم اابت

: تسويقي المطلب اأو ار ا  مفهوم اابت

ار والتميز بينه وبين  ار التسويقي ا بد من التعريف باابت   .اإبداعقبل التعرض لمفهوم اابت

ار على أنه: ف رة وسيلة ،أداة ،طريق تيحيأن  قدرة عقلية يحاول فيها اإنسان"يعرف اابت ن ةويطبق ) ف ..( لم ت

 .1"موجودة من قبل أو تطوير رئيسي لها دون تقليديها يحقق نفعا للجميع

ار " :على أنه   (Creativity)( يعرفان اإبداع 0336) Thompson &Seokchoiن أ نجد عملية خلق أف

لة معينة ير الم"2جديدة خاقة لمش ذلك اإبداع هو التف ار المائمة والقدرة على جلب .  ستحدث وظهور اأف

ار، أي تحويلها من حالتها النظرية إلى  ار هو تنفيذ لهذ اأف شيء جديد إلى أرض الواقع. في حين أن اابت

حالتها الواقعية في هيئة منتوج جديد أو خدمة جديدة. والتي من شأنها أن تؤدي إلى تحقيق النمو وزيادة سرعة 

 وليد اأرباحالتنمية وت

ار واإبداع بالمعادلة التالية: ن أن نعبر على العاقة بين اابت  وبالتالي يم

تطبيق ار=اإبداع+ا  اابت

 

 

                                                 

 
1
فرد و  ،رأبو النص مدحت  دى ا ارية  قدرات اابت منظمةتنمية ا ندر 37، طبعة ا  .10ص ،0330 ،مصر ية،، دار مجموعة النيل العربية، ااس

    
2
 Thomopson.L

, 
Seokchoi.H, (2006), Creativity and Innovation in Organizational Teams, Lawrence      

  Erhbaum Associates, Publishers, New Jersey,USA, p5.    
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ار التسويقي وذلك في النصف الثاني للقرن العشرين، إذ مع ازدهار  تبلورت وجهة نظر الحديث حول اابت

ار حيث عقد مؤتم ية، نجد أن مبادئالتطور في مفهوم اإبداع واابت معينة قد  ر في الوايات المتحدة اأمري

الحصة السوقية متميزة الحجم وذات المدى الواسع في السوق، إعداد استراتجيات  :تبلورت تعتمد متغيرات بعينها

يز عليها و  اأطر مواصفات السلعة، وبالتالي فان هذتسعيرية فعالة اأداء وااهتمام الفائق ب فقا قد تم التر

ار التسويقي هو عملية تقديم شيء جديد وهام في السوقللتصور الذي يقول   .1أن اابت

ار جديدة غير  أيضاويعرف  ار  تقليديةعلى أنه:" وضع أف في الممارسات التسويقية، وهذا يعني أن اابت

رة جديدة وا يتوقف إلى  رة موضع التطبيق العمل أنالتسويقي ينطلق من ف  ."2ييتم وضع الف

ار ذو دالة اقتصادية  مدمج جديد ينتج عنه منتجات جديدة وعمليات إنتاج  أووهناك من يعرفه على أنه:" ابت

نولوجيا فقط بل العمل على انتشارها  ."3جديدة وهو يحدث مع الوقت وا يشمل تقديم ت

ار التسويقي هو مما تقدم من  ار وأشيالتعاريف نستنتج أن اابت  اء جديدة خاصة وهامة للسوقعملية تقديم أف

 .تجسيدها على أرض الواقعتوزيع(. و  -ترويج -سعر –)منتج 

تسويقي:المطلب الثاني:  ار ا  أهمية اابت

ار التسويقيوجد  ا       العماء الذين  أو التي تستخدمه، للمؤسسات، سواء بالنسبة يخاف حول أهمية اابت

ن أ نظماتللمنسبة فبال يستفيدون منه، أو المجتمع عموما، ار التسويقي، فإنه يم ن من ن يحسالتي تستخدم اابت

زها التنافسيوما شبه ذلك من العوامل التي تساعد في  ،سمعتها والصورة الذهنية لها ن أن تعزيز مر ، وما يم

ا و أرباحها، تتمثل في المحافظة على/أو زيادة حصتها السوقية، وزيادة مبيعاته للمنظمةينتج من نتائج إيجابية 

سب عماء  ز القيادة في السوق) وجني ما يترتب على هذ القيادة من فوائد(، و انية أن تصل إلى مر م وا 

                                                 
رجي العزاوي وآخرون،  1 ارسحر احمد  صح اابت خدمة ا تسويقي وعاقته بجودة ا لتسويق ا عمة  ة ا شر ومي دراسة في ا ح قطاع ا ية في ا

طبية مستلزمات ا  .706، ص0332، بغداد، العراق، 11، مجلة اإدارة وااقتصاد، العددوا
مصرفية  أثروفاء صبحي صالح التميمي،  2 خدمات ا ار في جودة ا تجارية –اابت مصارف ا مجلة اأردنية-اأردنيةدراسة ميدانية في ا لعلوم  ، ا

تطبيقية،  .0، ص0331، عمان، اأردن، 37، العدد73المجلد  ا
تسويقي  ،محمد سليماني 3 ار ا منظمة أداءعلى تحسين  وأثراابت مسيلة– ا حضنة با ة مؤسسة ملبنة ا رة  ،-دراسة حا )غير منشورة(،  ماجستيرمذ

 .63، ص0331الجزائر،  المسيلة، تجارية، قسم علوم التسيير،لية علوم ااقتصادية وعلوم التسيير والعلوم الجامعة المسيلة، 
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ار التسويقي من إيجاد ميزة تنافسية والحفاظ  تاليجدد، والمحافظة على العماء الحاليين، وبال ن اابت لما تم

ن من ن، تم التم ار لفترة أطول، فالعبر جني الفوائ عليها أطول وقت مم  ةد المرجوة من هذا النوع من اابت

نما الحفاظ عليها أطول  نة. فترةليست بإيجاد ميزة تنافسية وا   مم

ثير من الفوائد اانو منظمات  -وبالنسبة للعماء ن أن يحقق لهم ال ار التسويقي يم تأخذ  أو أفراد فإن اابت

ل  ن مشبعة أو ملباة،ش ل أو توفير النفقات باإضافة  إشباع حاجات لم ت أو إشباع حاجات حالية بأفضل ش

 .1إلى أنه يساهم في رفع مستوى المعيشة وزيادة الناتج القومي

تسويقي المطلب الثالث: ار ا  أهداف اابت

ل أفضل من المنافسين من خال البراعة في تحديد وتلبية      ار التسويقي إلى إرضاء الزبائن بش يهدف اابت

انيات ح م ل دقيق والموائمة بينها وبين قدرات وا  ما أنه يسعى إلى خلق العرض المنظمةاجاتهم ورغباتهم بش  ،

ان الهدف اأساسي للتسويق  ار التسويقي هو تلبية حاجات الزبائن الحالية،اإبداعي، إذا                  فان اابت

ين وتلبيايسعى إلى  امنة للمستهل موجودة حاليا في أذهان الفالحاجات الحالية هي تها، تشاف الحاجات ال

ن من خال بالزبائن،   تحديد هذ الحاجات، وسائل البحث التقليديةحيث يستطيعون التعبير عنها بسهولة، ويم

ون اليوم، لذا فهم غير قادرين على التعبير  ها المستهل امنة فتعني تلك الحاجات التي ا يدر أما الحاجات ال

فإن تحديد هذا النوع من الحاجات يتطلب استخدام وسائل وطرق  ، وبالتاليو غير راغبين في التعبير عنهاعنها أ

ار التسويقي رة في بحوث التسويق  وهذا جانب من جوانب اابت  .2مبت

 

 

 
                                                 

تسويقينعيم حافظ أبو جمعة،  1 ار ا ، 0330العربية للتنمية اإدارية،القاهرة، مصر،  المنظمةلية التجارة) البنين(، منشورات  ،جامعة اأزهر ،اابت
 .77ص

ميزة اجعفر خليل مرعي،  2 اري في تحقيق ا تسويق اابت صناعة اأدوية  -، تنافسيةدور ا ماء  ح ة ا دراسة تحليلية أراء عينة من موظفي شر
طبية  مستلزمات ا موصلوا  .000ص ،0370 العراق، ،2العدد، 0المجلدللعلوم ااقتصادية واإدارية،  نبارمجلة اأ، في ا
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رابع:  مطلب ا تسويقيا ار ا  أنواع اابت

ار التسويقي إلى عدة أنواع تتمثل في  :1قسم الباحثون اابت

تصنيف   -9 منتج: تبعاا  نوع ا

ن ار التسويقي أن يم ون اابت أو في مجال  المنظماتفي مجال السلع أو في مجال الخدمات أو في مجال  ي

رة(، وذلك  ون ) سلعة/خدمة/منظمة/شخص/ف ن أن ي ار، حيث أن المنتج يم اأشخاص أو في مجال اأف

ن أن طبقا للمفهوم الموسع للتسويق، واشك أن الهدف ا ل الذي يتخذ يم ار التسويقي والش أساسي من اابت

بيرة بنوع المنتج الذي ينصب عليه .        يتأثر بدرجة 

تصنيف   -1 منظمةنوع  تبعاا  :ا

ار التسويقي حسب نوع   ر، و  المنظمةيتم تقسيم اابت ن التقسيم بحسب الغرض  اأساسهذا  علىالتي تبت يم

ار التسويقي من . فقد يختالمنظمةمن وجود   إلىالربح عن التي ا تهدف  إلىالتي تهدف  المنظمةلف اابت

ن التقسيم حسب النشاط  ما يم ون صناعية أللمنظمة  اأساسيذلك.  غير ذلك  أوخدمية  أوتجارية  أون ت

ية اأسسمن   .مثل نوع المل

تصنيف   -3  لهدف: تبعاا

ار التسويقي،  تبعا     ن تقسيمه للهدف من وراء اابت ار تسويقي يهدف  إلىيم لة معينة  إلىابت حل مش

ن و هور المبيعات. وقد يدمثل ت المنظمةمواجهة ظاهرة غير مرغوب فيها تعاني منها  أو، المنظمة تواجهها

ار بهدف تحسن  ار التسويقي في الحالة  أو اأداءاابت ون رد فعل بينم اأولىاارتقاء به. وبالتالي فان اابت ا ي

ون استباق. وقد تجمع  ار التسويقي  المنظمةفي الحالة الثانية ي ثرانت تتعامل في  إذابين نوعين من اابت  أ

ثر أومن منتوج  ثرتقوم في  أومن سوق،  أ ل تواجهمن نشاط  أ ، بينما ترغب في التحسين في بعضها مشا

 .اأخرفي البعض  اأداءالمستمر في 

                                                 
تنافسيةسامية لحول،  1 مزايا ا تسويق وا ة مجمع صيدال-ا جزائ دراسة حا تورا )غير منشورة، رفي ا لية العلوم جامعة الحاج لخضر باتنة، ، - (رسالة د

 .001، ص0331الجزائر،  باتنة، ،قسم التسير، رالتسييااقتصادية وعلوم 
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 لعميل: تبعاتصنيف ا -4

ار التسويقي  أنن يم ار تسويقي  إلىللعميل المستهدف  تبعايتم تقسيم اابت ين النهائيينابت     موجه للمستهل

بيرة على اأفراد)  ثرالدوافع العاطفية غير الرشيدة،  إثارة( حيث يعتمد هنا بدرجة   إثارةمن اعتماد على  أ

ون في النوع الثانيشالر  الدوافع العقانية ار التسويقي الموجه للمشترين  يدة والتي ت  نالصناعييوالخاص باابت

 (.المنظمات)

تسويقي ار ا ثاني: أساسيات اابت مبحث ا  ا

ار التسويقي، سوف نتطرق من خال هذا المبحث إلى أهم خطوات من أجل  ثر بجوانب اابت اإحاطة أ

ار التسويقي ثم سنتناول المتطلبات الواجب توافرها  والعوامل المؤثرة فيه وفي اأخير سوف نتطرق ومراحل اابت

ار التسويقي  .إلى مهارات اابت

: تسويقي المطلب اأو ار ا  مراحل اابت

ل منطقي  ار التسويقي تمر بمجموعة من المراحل والخطوات تتم في تتابع وتسلسل معين وبش إن عملية اابت

 :1تتمثل فيما يلي

عماء:  -9  تحليل احتياجات ا

أولوية في أعمالها من أ ستخداماو في إرضاء العماء،  نظماتالمترغب  ار  نولوجيا باتجا اابت جل معرفة الت

 .حاجات العماء وتلبيتها

ارية:  -1 ار اابت يد اأف  تو

ون في أي  العماء حاجات المنظمةبعد أن تدرس  ارية التي من شانها أن ت ار اابت فإنها تعمل على توليد اأف

تاحة المجال عنصر من عن اصر المزيج التسويقي ابتداء من منتجات )سلع وخدمات(، أسعار، ترويج وتوزيع، وا 

                                                 
 .06صمرجع سابق، وهيبة مربعي، 1
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ار  ار الطرق التشجيعية فالجديدة بمختللطرح اأف ن ااستعانة بها في توليد اأف ثر من طريقة يم ، وهناك أ

ارية ومن هذ الطرق ) العصف الذهني، التحليل  يبا، طريقة يالمورفولوجاابت  .(لترا

غربلة وتصفية   -3 ارا ارية: اأف  اابت

ون هناك  ثير في هذ المرحلة ت ار  ار التيةأف ما المنظمةتناسب مع ما ترغب إليه  ا ، يتم استبعاد اأف  ،

ار التسويقي الفعلي والتي تتوافق مع مهمة  ثر واقعية لتطبيق اابت ون أ ار المنطقية التي ت يجب اختيار اأف

 وأهدافها وقدراتها ومواردها. ةالمنظم

ارية: تقييم  -0 ار اابت  اأف

رة وما عليها، وذلك في      ي يتحدد ما للف ارية بشيء من التفصيل  ار اابت في هذ المرحلة يتم تقييم اأف

ار الغير المجدية ار ذات الف ضوء العديد من المعايير واأسس، حيث يتم استبعاد اأف يز على اأف ائدة والتر

 للمنظمة.

ارية:  -5 ار اابت  اختبار اأف

ن تطبيقها، ويتم اختبار ذلك تسويقيا بعد أن      رة لتحديد أين يم ف ار  تتم في هذ المرحلة عملية اختبار لابت

ار ون المنتج قد تم تطوير نهائيا، حيث أن اابت  ا يصلح للتطبيق يتم استبعاد نهائيا، ويتم اإبقاء على الذي ي

ارات التي  ناابت  .المنظمةتطبيقها ضمن قدرات  يم

ار:  -6  تطبيق اابت

ار الفعلي على ارض الواقع وفي البيئة الفعلية لممارسة النشاطات التسويقية التي ترتبط بهذا  يتم تطبيق اابت

ار.  اابت

تطبيق تقييم نتائج  -7 تسويقي: ا ار ا ابت فعلي   ا

ار التسويقي بعد إعطاء مدة زمنية في هذ المرحلة اأخيرة تتم عمل ية التقييم النهائي لنتائج التطبيق الفعلي لابت

افية لتطبيقه لمعرفة ردود فعل العماء، وتفيد عملية التقييم هذ في التوصل إلى عدد من النتائج التي يستفاد 
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ن زيادة م فيمامنها  ار، حتى يم ار يجب تجنبه وعدم العمل به من أخطاء هذا اابت ن احتمال نجاح اابت

ار  أو المنظمةالتسويقي في  تقليل من احتمال فشله، ثم تصحيح اانحرافات التي تنشأ نتيجة تطبيق الفعلي لابت

ار التسويقي:و التسويقي. ل التالي يوضح الخطوات اأساسية لابت  الش

ل ش ار التسويقي(10) ا  : مراحل اابت

 

 

 

 

 

 

مصدر :  تنافسيةوهيبة مربعي،  :بااعتماد علىا ميزة ا محافظة على ا اري في ا تسويق اابت في علوم  رماجستي، رسالة دور ا
لية العلوم ااقتصادية والتجارية وعلوم غير )رالتسيي  . 11،ص0370، باتنة، الجزائر، رالتسييمنشورة(، جامعة الحاج لخضر، 

 

تسويقي المطلب الثاني: ار ا  متطلبات اابت

ار التسويقي في  تبني إن ليس باأمر السهل، حيث أن هناك عدد من المتطلبات التي يجب  المنظمةاابت

ن تقسيم  متطلبات إدارية ومتطلبات تنظيمية، ومتطلبات خاصة بالمعلومات،  ىالمتطلبات إلتوفرها فيها، ويم

اآ ومتطلبات متعلقة بالموظفين بالتسويق ن إيضاحها   :1تيومتطلبات أخرى يم

 

 

 

                                                 

تسويقي  اإبداعناجحة محمد طاهر،  1  مزيج ا تنافسي وأثربا تفوق ا ة شردراسة  -في تحقيق ا غذائيةحا مواد ا بان وا منتجات اأ وسام  ، ة ا
محدودة رة-ا لية اإدارة وااقتصادرماجستي مذ وفة،   .02-01ص ،0336 ،العراق، رقسم علوم التسيي ،)غير منشورة (، جامعة ال

ار  اابت
 التسويقي 

 تحليل احتياجات العماء

ار ااب ارية توليد اأف  ت

ارية  ار اابت  الغربلة و تصفية اأف

ارية ار اابت  تقييم اأف

ار  التطبيق تقييم نتائج الفعلي لابت
التسويقي

ار   تطبيق اابت

ارية ار اابت  اختبار اأف
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 متطلبات إدارية وتنظيمية:  -9

ذلك خصائص التنظيم المعمول بها، وتتمثل هذ المتطلبات فيما يلي:المنظمةتتعلق بمنطق اإدارة السائدة ب  ، و

عليا  . أ  :لمنظمةاقتناع اإدارة ا

ار التسويقي، حيث يقصد به اقتناع اإدارة العليا بضرورته وأهميته،  ودور يعتبر من بين أهم متطلبات اابت

وجود هذا ااقتناع ضروري  إن، وفي نجاحها في تحقيق أهدافها، المنظماتنافسة مع غيرها من ماأساسي في ال

ار ونملتهيئة المناخ   من سياستها. أوتشجيعه، بل واعتبار جزء ا يتجز  والتنظيمي لوجود هذا اابت

مائم: . ب تنظيمي ا مناخ ا  تهيئة ا

ار التسويقية  المنظمةبإدارة التسويق بل باإدارات اأخرى ب ضروري لتشجيع العاملين يعتبر على توليد اأف

ل الفريق وتنمية روح المبادرة ووضع  افأة العمل في ش ووضعها موضع التطبيق الفعلي، وبذلك فان تشجيع وم

رين عن غيرهم يعتبر ضرورة لت افآت تأخذ بعين ااعتبار تمييز المبت طوير وتشجيع نظم عادلة للحوافز والم

ار التسويقي في   .المنظمةاابت

اري . ت مهتمة باأنشطة اابت امل بين اإدارات ا ت تنسيق وا  ة:ا

ارية، لضمان عدم تشتت الموارد والجهود  امل بين اإدارات المهتمة باأنشطة اابت ا بد من وجود تنسيق وت

 ومن ثم فشل هذ اأنشطة.

تسوي  -1 معلومات ا  قية:متطلبات خاصة با

ار التسويقي، وتتعلق هذ  إذ ةأهمية بالغذات  ةالمعلومات التسويقي إن يجب توفرها لاستفادة منها في اابت

 المتطلبات بأمن المعلومات التسويقية، والمعلومات المرتدة، حيث:
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تسويقية:أ . أ لمعلومات ا  من نظام 

ار التسويقي، وضمان عدم وجود ضروري للمحافظة على سرية المعلومات التسويقية  يعتبر المتعلقة باابت

ار، حيث أن تسربها  رة من مراحل هذا اابت نتسربها في مرحلة مب ل أو يم ما المنظمةبأخر  أن تضر بش  ،

افة السبل التي من شانها حماية المعلومات التسويقية.  انه من الضروري اتخاذ 

مرتدة: . ب معلومات ا  توفر ا

ذلك ااستفادة من التقييم في توفر هذ المعلومات تساع ار التسويقي التي تنتهجه، و د على تقييم نتائج اابت

ار موضع التقييم، أو  ن أن يتم التوقف عن استخدام اابت المستقبل، وبالتالي استنادا على هذ المعلومات يم

ار حتى يم للمنظمةجراء بعض التعديات في اأنشطة اأخرى إ ن ااستفادة منه ذات الصلة بهذا اابت

ن.  أقصى حد مم

تسويق:  -3 ذين يعملون في ا  متطلبات متعلقة باأفراد ا

ار التسويقي، حيث  دبإدارة اأفرا متعلقة هناك متطلبات الذين يعملون في التسويق وخاصة الذين يعملون باابت

 يتطلب اأمر توافر عدد من العناصر أهمها ما يلي:

لتحفيز على اا . أ ار واإبداع:نظام فعال   بت

والحوافز النقدية، أو الدعم المادي أو المعنوي أو شهادات تقدير بمثابة عوامل  العاوات في هذ الحوافز تتمثل

ار.  تشجع العاملين في مجال التسويق على اإبداع و اابت

تسويقي: . ب ار ا تدريب في مجال اابت  ا

ار التسويقي على يجب إلحاق المشتغلين بالتسويق بدورات تدريبية في  اري عموما واابت ير اابت مجال التف

س  فاءتهم مما ينع وجه الخصوص، وذلك بهدف تنمية قدراتهم ومهارتهم في هذا المجال ورفع من مستوى 

 .وتعنيتهم مايجابيا على تحسين أدائه
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 أخرى: متطلبات  -4

ن أن يطلق عليه ار التسويقي، والتي يم ا متطلبات متنوعة وفيما يلي عرض لهذ هناك عدد من متطلبات اابت

 المتطلبات:

لتعامل معها:  -9 تسويقي وااستعداد  ار ا  توقع مقاومة اابت

ون لدى اإدارة  أنهنظرا  ار التسويقي، خاصة في مجال المنتجات فيجب أن ي ون هناك مقاومة لابت عادة ت

 ها.القدرة على توقع مثل هذ المقاومة، وااستعداد للتعامل مع

 وقد تأتي هذ المقاومة من مصدر من المصدرين التاليين أو منهما معا:

  نفسها. المنظمةمن داخل 

  المنظمةمن خارج. 

تسويقي:  -1 ار ا توازن في مجال اابت  ا

يز على مجال معين من مجاات التسويق أو  ار التسويقي، وعدم التر يجب أن يراعي التوازن في مجاات اابت

 .اأخرىعناصر دون المجاات أو العناصر عنصر معين من 

وقت: أهميةإدراك   -3  عنصر ا

ة أهمية عنصر الوقت، وأا تتباط   ون اإدارة مدر ار التسويقي،  أيجب أن ت في تطبيق ما أسفر عنه اابت

انت  المنظمةوذلك قبل أن يؤدي التأخير إلى فشله أو التقليل مما تجنيه  لما   لمنظمةامن وراء اأخذ به. ف

ثر. نت من تحقيق فوائد أ  سباقة وقائدة في هذا المجال، تم
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ار التسويقي: ل التالي يوضح أهم المتطلبات اأساسية لابت  والش

ل ) ش ار التسويقي( 12. ا  : متطلبا اابت

 

 

 

 

 

مصدر تنافسيةجعفر خليل مرعي، دور :  ا ميزة ا اري في تحقيق ا تسويق اابت ة  أراءليلية دراسة تح -ا عينة من موظفي شر
موصل طبية في ا مستلزمات ا صناعة اأدوية وا ماء  ح ، 0370العراق، ، 2، مجلة اانبار للعلوم ااقتصادية واإدارية، العددا

 006ص
تسويقي ار ا مؤثرة في اابت عوامل ا ث: ا ثا مطلب ا  ا

ار التسويقي  ظمةالمنهناك مجموعة من العوامل أو المؤثرات الداخلية في  التي تساهم في تنمية عملية اابت

ر منها ما يلي  :1نذ

عمل وثقافة   -9 منظمةمؤثرات مناخ ا  :ا

اأحاسيس والسلوك الذي يميز حياة العمل في انه مزيج من ااتجاهات و  المنظمةيعرف مناخ العمل في 

، إذ المنظمةالمستمر بين اأفراد ومحيط ، وينشئ هذا المناخ  وينمو ويستمر في التطور خال التفاعل المنظمة

ل فرد هذا المناخ وفق منظور الخاص ويستطيع أن يصفه من خال هذا المنظور.  يدرك 

ار الجديدة إذ يتصف هذا المناخ أ المنظماتويعتبر مناخ العمل السائد في  حد المؤثرات المحفزة على توليد اأف

امنة لدى الفرد والعاملين ببسيادة التفاعل والحوار بين اأفراد واإ من  المنظمةدارة مما يولد الطاقات والقدرات ال

 .اوالفرد مع المنظمةاجل تحقيق مصلحة 

 
                                                 

 .006، صمرجع سابقجعفر خليل مرعي،   1

ار التسويقيمتطلبا   اابت

 
ا تنظيمي و   متطل

 إداري

 
ا أخر  متطل
ع   متن

 
ا متعلق بإدار  متطل

اأفراد العاملين 
يق بالت  س

 
ا خاص  متطل
يقي ما التس  بالمعل
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عمل  -1 زماء في ا عاقة بين ا  :مؤثرات ا

ار واإبداع، ان هذا التفاعل  تؤدي العاقة بين زماء العمل التي تنشأ نتيجة العمل اليومي دورا مهما في اابت

ار اإبداعية في الج ماعي المستمر بينهم والتعامل القائم على أساس المحبة والمساندة يؤدي إلى تشجيع اأف

ل العمل. رة لمشا ار والحلول المبت  تبادل اآراء والمقترحات واغنائها يزيد من اأف

عمل  -3 ات ا مدير في حل مش  :مؤثرات أسلوب ا

لمدير أن يواجه في ممارسته لوظائفه المنفردة مجموعة من إن طبيعة العمل في أية منظمة تفرض على ا

ون ذات طبيعة  ات قد ت ات اليومية التي تتعرض سير العمل وتؤثر على مستوى اأداء، وهذ المش المش

إدارية وتنظيمية أو ذات طبيعة إنسانية أو فنية أو ترتبط بمتغيرات أخرى في البيئة الداخلية والخارجية، وغالبا ما 

انيته في ي م ات مستخدما في ذلك قدراته وا  سلك المدير منهجا معينا مختلفا عن اآخرين في حل تلك المش

ير لديه  ات والتصدي لها تبعا للقرارات والقواعد التي تعود عليها أو تبعا إطار المعرفة والتف التعامل مع المش

 ألوف.النطاق الم عنالذي يحرر من القيود واإجراءات ويخرج به 

تسويقي المطلب الرابع:   ار ا  مهارات اابت

يوجد العديد من المهارات أو القدرات )وما يرتبط من خصائص و مواصفات( التي يجب توفرها قي الشخص 

ن  ار التسويقي أحتى يم را في مجال التسويق، إن بعض هذ المهارات ا تقتصر على مجال اابت ن يعتبر مبت

نما تمتد إلى ااب ل عام، وبصرف النظر عن مجالهوا  ار بش  ااأخر منهتسويقي، فني،...الخ، بينما البعض -ت

 :1يرتبط بصفة أساسية بالتسويق وفيما يلي عرض لهذ المهارات

 

 

 

                                                 

تعل، ألعبيديعزيز  أزهاري1  تنظيمي ودورها في تبني مه مأدوات ا تسويق ا اريارات ا ة العامة  أقسامعينة من مدراء  أراء، دراسة استطاعية أابت الشر
وفة،واإداريةمجلة الغري للعلوم ااقتصادية  لاسمنت الجنوبية،  .760ص ،0332 العراق،وااقتصاد،  اإدارةلية  ، جامعة ال
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توصل  . أ قدرة على ا اا ى أف ة: رإ  تتصف باأصا

ار ويقصد بذلك إيجاد وقف التسويقي موضع مألوفة )فريدة( سواء إن ارتبطت بالم وغير بالجدة تتصف أف

ون قادرا على التوصل  ر التسويقي يجب أن ي ل مباشر وبالتالي، فان المبت ار بش جديدة لم  ءإلى أشيااابت

 ن توصل إليها غير.أيسبق 

ل: . ب مشا  اإحساس با

ير فيها، وما لة التسويقية وتحديد أبعادها، والتعمق في التف يرتبط  ويقصد بذلك قدرة الشخص على الشعور بالمش

ون دبها من عناصر ومتغيرات وتبرز أهمية هذ الق رة على وجه الخصوص في المواقف التسويقية التي ت

من ورائها سبب  س الموقف مجرد ظاهرة ي لة فيها غير واضحة المعالم ويع ون لدى  أوالمش لة، وي مش

 الشخص القدرة على تحليل الموقف للتوصل إلى السبب في حدوث ظاهرة.

مرو  . ت  نة:ا

ير في  يقصد بالمرونة هنا قدرة الشخص على النظر إلى ثر من زاوية، وعدم التف الشئ موضع ااعتبار من أ

ن الشخص من التوصل إلى ار جديدة وغير تقليدية. إطار حدود معينة أو أطر ثابتة، بحيث يتم  أف

تحدي: . ث مثابرة وقبول ا  ا

ر على تحقيق الهد ف في الموقف التسويقي موضع ااعتبار، ويتخطى أية ويقصد بذلك أن يصر الشخص المبت

 يصل إليه، فا يتطرق إليه أن عقبات أو معوقات تقف في طريق ذلك، وا يسلم بسهولة أو يتنازل عما يريد

تفي بتحقيق جزئية صغيرة من الهدف، بل أن الفشل في موقف معين يزيد من إصرار وتصميمه  اليأس، وا ي

ل،  على التوصل إلى حلول  و التعامل مع الموقف موضع ااعتبار.أللمشا

قدرة على ااتصال: . ج  ا

ر التسويقي القدرة على ااتصال الفعال مع اآخرين، حيث عادة ما يتطلب عملية  أن يجب يتوافر لدى المبت

ار التسويقي العمل ضمن  بير عن تتوافر لدى الشخص القدرة على التع . وبالتالي ابد أنفريق ومجموعة أاابت
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ار، واستخدام الوسيلة المناسبة لنقلها، واختيار  ار بوضوح، ومراعاة خصائص من ينقل إليهم هذ اأف أف

ن أن تؤثر على فعالية اتصاله باآخرين، ومحاولة  التوقيت المناسب لذلك، وتفهم مصادر التشويش التي يم

حدا وتلقي ردود الفعل من قبل اآخرين، تقليلها ث التغيرات المطلوبة فيما يريد إيصاله طبقا لردود وتفسيرها، وا 

، والقدرة على اإنصات، وغير ذلك من القدرات الازمة اتصاا فعاا لجعل ااتصال باآخرين  اأفعال هذ

 يحقق هدفه.

تسويقي  المبحث الثالث: ار ا  مجاات اابت

ما ييمثل النشاط التسويقي أحد النشاطات الرئيسية للمنظمة ووظيفة أ مل على عدة شساسية من وظائفها، 

ثر نماذج العمل  ونات اأساسية للمزيج التسويقي، ومن أ عناصر ومتغيرات متفاعلة تمثل في مجموعها الم

وتحتوي على )المنتج/الخدمة، السعر، التوزيع، الترويج( وتمثل في مجموعها   P’s0شيوعا ما تعرف ب 

ثاثة للتعامل مع السوق، وقد طور المزيج التسويقي بإضافة  المنظمةها المحاور الرئيسة أي إستراتجية تتبنا

اأساسية للميزة التنافسية وهذ العناصر تتمثل عناصر جديدة نتيجة لتغيير قواعد المنافسة والقاعدة التقليدية 

ون من  1P’s . في:"الدليل المادي، اأفراد، عملية تقديم الخدمة" ليصبح المزيج التسويقي يت

املة والمترابطة التي تعتمد على بعضها البعض، يعرف هذا اأخير على أ حيث نه: مجموعة من اأنشطة المت

اأهداف  قية على النحو المخطط لها لتحقيقوالتي تمزج في برنامج منسق بغرض أداء الوظيفة الحالية التسوي

 ".1للمنظمةالتسويقية 

 

 

 

 

                                                 
زبون في يخلف نجاح،  1 تسويقي على واء ا مزيج ا منظماتأثر ا خدمية ا رة ا لية علوم  رماجستي، مذ )غير منشورة(، جامعة الحاج لخضر باتنة، 

 .70، ص0336الجزائر،  باتنة، ،رالتسيي، قسم علوم رالتسييااقتصادية وعلوم 



ار التسويقي اإطار                                                               ااوالفصل   النظري لابت

 

 

26 

خدمة ار في ا مطلب اأول: اابت  ا

تاب اختلفت وجهات بر الخدمة من العناصر اأساسية والمهمة في المزيج التسويقي للخدمات وقد تتع  نظر ال

 في تحديد مفهوم الخدمة وتعددت بناء على ذلك التعاريف التي تناولت هذا الجانب من بينها :

ن أن يقدمها فريق آخرين باعتبار ه على أنها:" P.KOTLERعرفها  ها حاجة معنوية ي أنشطة أو منافع يم

ية  ".1جوهرية وا يترتب عليها نقل المل

ية هاوعرفت    .2"عرض للبيع ارتباطها بسلعة معينةالنشاطات أو المنافع التي ت على أنها:"للتسويق  الجمعية اأمري

تؤدي إلى إشباع حاجات ورغبات ملموسة ذات منافع أنشطة غير هي أن الخدمة مما تقدم من التعاريف نستنج 

 المستهلك.

خدمة:  خصائص ا

تنفرد الخدمة بالمقارنة مع السلعة المادية بعدد من الخصائص المتفق عليها من قبل الباحثين، المتخصصين، 

 :3تتمثل فيما يلي

املموسية: . أ انت غير ملموسة  ا ل مباشر، وهي إن  ن للعميل أن يلمس الخدمة المقدمة له بش ا يم

ة أو محسوسة. نها تبقى مدر  ل

تازمية) عدم اانفصال( . ب وهي وااستهاك للخدمة يتم في نفس الوقت،  اإنتاجتعني تازمية عمليتي : ا

ها فالزبون  ن فصل الخدمة عن مقدمها ان وقت إنتاج الخدمة هو نفسه وقت استها تعني أيضا ا يم

ون في اتصال مباشر مع مقدم الخدمة .  هنا ي

                                                 
         P.kotler . Armstrong, Principalaes of merketing services, édition, prentichall, 1996, p66. 1  

ة مؤسسة موبيليسحسن، سميحة بل 2 زبون دراسة حا خدمات على رضا ا رة  ،-ورقلة-تأثير جودة ا )غير منشورة(، جامعة قاصدي مرباح  رماجستيمذ
لية    .1، ص0370، قسم العلوم التجارية، الجزائر، رالتسييوالعلوم التجارية وعلوم  ااقتصاديةالعلوم ورقلة، 

   .1، صمرجع سابقسميحة بلحسن،  3
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تجانس:  . ت الخدمية إلى الزبون تتم بنفس  المنظمةالخدمات التي تقدمها  نأمن الصعب افتراض عدم ا

بيرة على مقدمها، فالخدمة المقدمة من نفس  أداءالمستوى والنوعية، ان جودة  الخدمة يعتمد بدرجة 

 .أخرأي من مقدم  أخرمن شخص  أيضاالشخص تختلف 

لتخزين . ث ن : تعتبر الخدمة ذات طبيعة غير قابلة للتخزينعدم قابلية  حفظ الخدمة على ، أي ا يم

انية تخزينها. ل مخزون، فالخدمة تستهلك وقت إنتاجها وبالتالي عدم إم  ش

ية: . ج مل نه استعمال الخدمة  عدم انتقال ا ون الزبون يم هذ الصفة تميز السلعة عن الخدمة، وذلك 

ون فيها الزبون حق امتا س السلعة التي ي ها على ع ما في السلعة لمدة معينة دون امتا ها 

  المادية.

ار في الخدمة عل أنه منتجات أو خدمات جديدة مقدمة للوفاء باحتياجات مستخدم أو سوق  ىيعرف اابت

اختراع خدمة جديدة، أو تعديل  الجديدة خارجي، ويقصد بالخدمات التي لم يسبق للمنظمة تقديمها أو تداولها 

ومن الناحية التسويقية يفضل اأخذ بالمفهوم الجديد من وجهة نظر  خدمة قائمة، أو تقديم خدمة ينتجها منافس.

نوع جديد من السوق فأي خدمة يتم طرحها في السوق  لقطاع معين من العماء أول مرة تعتبر جديدة 

 .1الصناديق ااستثمارية أو بطاقة اائتمان، أو نوع جديد من القروض الشخصية...الخ

جدي خدمة ا ن أن تأخذ ا يةويم تا ال ا  :2دة اأش

رة:   -9 مبت خدمة ا ون جديدة بالنسبة ا والسوق  للمنظمةهي تلك الخدمة الجديدة التي تطرح أول مرة، وت

نولوجية ضخمة. ارات علمية وت ون نتيجة ابت  والعماء، وت

محسنة:   -1 خدمة ا  هي تلك الخدمات القديمة التي أجري عليها تحسين أو تطوير.ا

                                                 
عراقحسون محمد علي الحداد،   1 تجارية في ا مصارف ا خدمة في ا عماء عن جودة ا تسويقي على رضا ا ار ا لية بغداد أثر عناصر اابت ، مجلة 

لية، العراق،   .1، ص 0370للعلوم ااقتصادية الجامعة، العدد الخاص بمؤتمر ال
ري،   2 تسويق: أسس ومفاهيم معاصرةثامر الب  .701، ص0336، اأردنري العلمية، عمان، ، دار اليازو ا
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معد  -3 خدمة ا هي تلك الخدمات القديمة التي أجريت عليها تعديات جذرية تتوافق مع الحاجات ة: ا

الجديدة لدى المشتري، والخدمة المعدلة تختلف عن الخدمة المحسنة من حيث حجم التطوير الحاصل 

 في الخدمة ودرجة اختافها عن سابقتها.

خدمة بعامة جديدة:   -4 يدة إلى السوق للتخلص من التقليد، أو هي خدمة قديمة يتم إدخالها بعامة جدا

 الدخول إلى أسواق جديدة. أوتغيير وجهة نظر الزبائن عن تلك الخدمة، 

ية:   -5 حا خدمات ا لخدمات جديدة إلى خطوط خدماتها الحالية  المنظمةتتمثل في إضافة توسيع خطوط ا

ون هذ الخدمات بهدف استغال فرص سوقية في أسواقها الحالية أو في قطاعات سوقية جديد ة، وت

 وغير جديدة بالنسبة للسوق. للمنظمةجديدة بالنسبة 

 :1يلي الجديدة تتمثل فيما /الخدماتاستراتجيات تسعير المنتجاتمن  نوعينوهناك 

سوق:  -9  إستراتجية قشط ا

ار و  تم في هذ اإستراتجيةي لفة المرتفعة ابت تطوير المنتج تحديد سعر مبدئي مرتفع من اجل سرعة استرداد الت

ين بان المنتج ذو جودة مرتفعةالجديد، وخلق اانطباع خاص لدى المست ااحتفاظ بالطلب عند مستوى  أو، هل

ة ا تتوقع سرعة دخول النافسين إلى  انت الشر ة، وتستخدم هذ اإستراتجية إذا  يتفق والطاقات اإنتاجية للشر

 ح بطريقة فورية ،إلى تعظيم الرب السوق وتهدف هذ اإستراتجية

سوق:  -1 تغلغل في ا  إستراتجية ا

بير وحجب  سب نصيب  ويتم فيها  تحديد سعر مبدئي منخفض لتسهيل الدخول إلى السوق بالمنتج الجديد و

بير، وتستخدم هذ ااستراجية لفة الوحدة على أساس الحجم ال انت  المنافسة وتخفيض ت تتوقع  المنظمةإذا 

 لسوق.دخول المنافسين إلى ا

 :2الجديدة تتمثل في /الخدماتمنتجات نجاحومن اأسباب التي تؤدي إلى 

                                                 
تسويقعامر عبد اه موسى،  1  .031، ص0332، دار البداية ناشرون وموزعون،عمان، اأردن، 7،طإدارة ا
اريطلعت اسعد عبد الحميد،  2 تسويق اابت ندرية، دار الفجر للنشر والتوزيع، ا  .710، ص0332مصر، ، اإس
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 معدل العائد على ااستثمار، ارتفاع 

 ،امل بين اإدارات المختلفة  الت

 ة وموضوعية نتائج بحوث التسويق،قد 

 ،القيام بدراسات تسويقية دقيقة وموضوعية 

 اليف  نخفاضا ان متوقاإت  عا،نتاج وتسويق السلعة عما 

 ،اختيار الوقت المناسب لتقديم السلعة الجديدة في السوق 

ار في مجال المنتجات ون أمرا ا مناص منه لعدة أسباب /الخدماتإن اابت  : 1منها عادة ما ي

ل لدى العماء، سواء  مواجهة المنافسة، ومجاراة التغيرات التي تحدث في أذواق ومتطلبات العماء، وحل مشا

امنة أو غير ظاهرة، أو تمثل هذا الحل  انت حاجة  يفية إشباعها، أي  ن على وعي ب في إشباع حاجة لم ي

ن تقدم  ل  المنظمةإشباع حاجة تقوم بعض المنتجات الحالية بإشباعها، ول  .أفضلمنتجا يشبعها بش

سع المطلب الثاني: ار في ا  ـراابت

ثر مرونة ضمن عناصر المزيج  السعر هو العنصر الثاني من عناصر المزيج التسويقي وهو العنصر اأ

 تباينت اآراء والتعاريف التي تناولت السعر ومن تلك التعاريف ما يلي:التسويقي اأخرى، ولقد 

م أإلى السعر على .kotler  Pنظر  مية النقد المدفوعة مقابل سلعة أو خدمة أو  من القيم التي يبادلها نه:"

 .2"الزبونالمستهلك بالنقد من اجل الحصول على المنافع التي يحملها المنتج المستعمل من قبل 

ن أننه ويعرف على أ  "هو عملية موائمة المنافع التي يحصل عليها المشتري أو المستهلك بالقيم النقدية التي يم

 .3يدفعها"

سعر هو المقابل المادي الذي يدفعه المستهلك أو المشتري مقابل حصوله ال ومن خال هذ التعاريف نستنتج أن

 على المنتج )سلعة/خدمة(.

                                                 
 .777، صسابقمرجع نعيم حافظ ابو جمعة،  1
تسويق، محمد الصرفي 2 ندرية،7، مؤسسة حورس الدولية للنشر والتوزيع، طمبادئ ا  .012، ص0331 مصر، ، أبو فير، اإس
خدماتهاني جامد الضمور،  3  .731،ص0330، دار وائل للنشر والتوزيع، عمان، ااردن،7، طتسويق ا
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 :1ويعتبر السعر عنصرا هاما لأسباب التالية 

 ،هو أداة لتحقيق اأهداف التسويقية 

 ،أداة لتجزئة السوق 

 ،م به  أداة لتحديد حجم الطلب والتح

 ،مصدر لإيرادات واأرباح 

 لمنتج،مؤشر لجودة ا 

 .يعزز العاقة بين المنتج والمستهلك 

 :2وهناك أربعة أهداف أساسية للتسعير

ربح: .7 تسعير بهدف ا  ا

تهدف إلى توسيع   للمنظمةإن الهدف الشائع في مجال التسعير  هو تعظيم اأرباح ، حيث أن سياسة التسعير 

ن، وقد يأ المنظمةالفجوة بين إيرادات  اليفها إلى أقصى مدى مم خذ التسعير بهدف  الربح صورة أخرى وهي  وت

د معين وليس تحديد  السعر الذي يحقق عائد معين على ااستثمار أي تحقيق رقم اإيرادات الذي يحقق عائ

ن  .تحقيق أقصى ربح مم

مبيعات: .0 تسعير بهدف تحقيق  حجم ا   ا

ون سياسة المنظماتتسعى  التسعير هنا  زيادة الحصة  إلى التسعير بهدف تحقيق رقم مبيعات معين ، وت

نة من خال إتباع  للمنظمةالحالية  لمجموعة من  المنظمةفي السوق وذلك بتحقيق أقصى المبيعات المم

 .بأسعار مختلفة السياسات الفعالة عن طريق عرض خدماتها

 

 

                                                 

تسويق إطار نظري الهام فخري طملية،1   .002ص ،0260،اأردن عمان، إسراء للنشر والتوزيع ، الطبعة اأولى،وتطبيقي،  استراتيجيات ا
فعالطلعت أسعد عبد الحميد،  2 تسويق ا  .010، ص0330، دار الفجر للنشر والتوزيع، ، مصر، ا
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سوق .0 حفاظ على استقرار ا تسعير بهدف  ا  :ا

ز  بيرة  على استقرار  السوق    المنظماتتر إلى  المنظماتهدف رئيسي  لسياسات التسعير، وتسعى  هذ  ال

ن أن تمثل  نه يعتبر ثابت في اأجل الطويل ، بحيث هذ اأرباح الثابتة يم الحصول  على سعر أقل  ول

الرائدة وضع  المنظماتمن تقلبات الطلب والعرض في السوق وفي مثل هذ الحاات تتولى  للمنظمةحماية 

 .التابعة في السوق المنظماتتبعها في ذلك اأسعار وعادة ت

جودة: .0 ي من ا حفاظ على مستوى عا تسعير بهدف ا  ا

ون المنظمةعندما ترغب  اإتقان فإنها تلجأ إلى هذا الهدف التسعيري، خدماتها رائدة في مجال الجودة و  بأن ت

اليف البحث والتطوير التي  ون أسعار هذ الخدمات عالية لتغطية ت ون مرتفعة وبالتالي الحفاظ على وعادة ت ت

ون سعرها مرتفع. ريس اانطباع بأن الخدمة الجيدة ي  مرتبة مميزة للخدمة في أذهان الزبائن وت

ر منها   :1وهناك عدة طرق لتحديد أسعار المنتجات نذ

يف: . أ ا ت تسعير على أساس ا  ا

 وتظهر بالعاقة التالية:

اليف + اليف اإ السعر= مجموع الت  .ضافية + هامش الربحالت

منافسين: . ب تسعير على أساس ا  ا

نه يتطلب متابعة ما يقوم به     يعتبر هذا اأسلوب من أسهل اأساليب المستخدمة في تحديد السعر، ول

نافسين والوقوف على أسعارهم، فقد تحدد أسعار المنافسين، أو قد تضع أسعارا أعلى أو اقل من أسعار وذلك مال

أساس حسب مقتضيات ال لفة المنتج  ن استخدام المعلومات عن أسعار المنافسين مع ت حالة والظروف، ويم

 وأهدافها. المنظمةلوضع سعر يتاءم مع ظروف 

 

                                                 
تنافسي ودور في احمد بن مويزة،  1 تحليل ا تسويقية ب اإستراتجية إعدادا منظمةا صناعي دراسة  -ااقتصادية ا مجمع ا ة ا رة،  -حا ماجستير  مذ
، 0336لجزائر، لية العلوم ااقتصادية وعلوم التسيير والعلوم التجارية، قسم علوم التسيير، المسيلة، ا المسيلة، ، جامعة محمد بوضيافغير منشورة()

 .02ص
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تسعير على . ت طلب: أساس ا  ا

ال ز التسعير في ظل هذا اأسلوب على مستوى طلب المنتج ا على ت يفه، فإذا زاد الطلب ارتفع حيث يرت

س صحي السعر ح، ويتشرط في هذا اأسلوب تحديدي وتقييم الطلب على المنتج ومرونته من تحديد ذلك والع

 ) في بعض المنتجات فقط(. السعر

ار التسعيري ين لشراء  المنظمةمن أهم القرارات اإستراتجية المؤثرة في نجاح  يعد اابت وربحيتها وجذب المستهل

ر للزبائن، وهذا يعبر عن التحسينات بطريقة تفوق منتجاتها، وهو يتمثل في تقديم عروض أفضل بالسع

لفة وبالتالي السعر، س على الت لفة هي أ المنافسين مما ينع س على الجودة بت قل من القيمة المضافة أو ينع

 .1لصالح الزبون 

ون  ار في التسعير تت  :2مراحل هي من ثاثإستراتجية اابت

لمنتج أو . أ ية  قيمة اأو م فهم ا خدمة ا لمستهلك:ا  قدمة 

ة تحليل البيئة الخارجية )الوضع ااقتصادي، الدخل، .9  ؛شروط الطلب( يتحتم على الشر

 ؛فهم لسلوك المستهلك وتصور للسعر المعقول، عن طريق البحث واستخدام ذوي الخبرة .1

 ؛التسعير المبدئي في جميع قنوات التسعير .3

 ؛رنة المستهلك لسمات المنتجتحليل المنافسين والمنتجات المنافسة وأسعارهم، ومقا .4

ة تحديد أهدافها وان تقوم .5 اليف مع مستويات المبيعات المختلفة يجب على الشر ل الت  ؛بفهم هي

اليف المستهلك اإجمالية عند شراء المنتج .6  .تحديد ت

 

 

                                                 

 .00، صمرجع سابقوهيبة مربعي،  1 
تسويقي في عناصر ا اإبداعثر أطارق فيصل التميمي، 2  ميت ممزيج ا بحر ا ية  اأردنيةنتجات ا دو تنافسي في ااسواق ا زها ا  –على تعزيز مر

ميت بحر ا منتجات ا مصدرة  مصنعة وا ات ا شر رة، -دراسة تطبيقية في عينة من ا اديميةماجستير)غير منشورة(،  مذ لية  اأ  اإدارةالعربية المفتوحة، 
 .01، ص0370، اأردنالعليا، عمان، وااقتصاد، قسم الدراسات 
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قيمة: . ب  إستراتجية رفع مستوى ا

ار قيم فريدة من نوعها لدى المنتج، بحيث تؤدي .9  المقارنة ما بين البدائل أهميةإلى تقليل  بحث وابت

ين عن المنافسينو   ؛المنتج، وحجب عيون المستهل

 ؛ياسومجموع نفقاته، وذلك من خال التواصل والق ر المنتج بالنسبة لدخل المستهلكمقارنة سع .1

اليف اإنتاجية(  .3 ة وذلك  مإذا قاإظهار المزايا ااقتصادية للمستهلك ) انخفاض الت بشراء منتجات الشر

 ن خال رسائل ترسل إليه.م

يات . ت تسعير آ  ااستراتجي: ا

ات مراقبة المنظمةفي هذ المرحلة على  .9 المنافسين، ووضع سياسات الخصومات  أسعار تحر

 ؛العروض الترويجيةو 

امل و  .1  ؛بأسعار تفاعليةوجود خط إنتاج مت

برىالقيام بعمليات تعديل على اأسعار عندما يواجه السوق تغيرات في البيئة اا .3  ؛قتصادية ال

ة العالمية  .4  .روالحلول والخبرات في مجال التسعياستخدام إستراتجية الشب

ار في السعر المنظمةهناك بعض الماحظات أو النقاط التي يجب أن تتبعها   :1وهي لتطبيق اابت

  ار في السعر بإيجاد وسيلة لتحديد سعر منخفض للتخفيض في  أوليس بالضرورة أن يرتبط اابت

ان يتوقع أن يحدث هذا  المواقف بعض ففي. اأسعار ي تبدو اأسعار مرتفعة، إذا  ار ل قد يتم اابت

ار ألسعري، اأثرا ايجابيالسعر المرتفع   على سلوك المستهلك المتعلق بالمنتجات موضع اابت

  ار في مجال السعر على نما يمتد المنظماتا يقتصر اابت تلك التي  إلى التي تتعامل بالسلع، وا 

 ؛تتعامل في الخدمات

                                                 

 
 .717ص ،مرجع سابق ،نعيم حافظ ابو جمعة1



ار التسويقي اإطار                                                               ااوالفصل   النظري لابت

 

 

21 

 ر في السعر -المنظمة تأخذ ابد من أن ير في  -التي تبت ين عند التف في ااعتبار خصائص المستهل

ار تصلح لقطاع معين  ار ألتسعيري، حيث أن هناك نوعيات من اابت ة قطاعات معين أوتطبيق اابت

ين دون قطاعات أخرى  .من المستهل

ار في م يجاد ميزة تنافسية للويعد اابت بدرجة  منظمةجال السعر من المداخل المهمة لتحقيق التميز التنافسي، وا 

ار لم  أو تاب و ااهتمام الذي يستح يحظىبأخرى، ومع ذلك فان مثل هذا اابت الباحثين قه من الممارسين وال

ار في مجاات أخرى ارمجال المنتج والترويج،  في التسويق وذلك بمقارنة اابت ن تحقيق اابت  في السعر ويم

و أو وضع سعر على المنتجات قريبا أ المشتراة من خال قيام المستهلك بوضع السعر بنفسه على المنتجات

 .1مماثا لسعر الجملة

ترويجالمطلب الثالث:  ار في ا  اابت

ار في الترويج هو أ    ير حد عناصر المزيج التسويقي للمنظمة والذي يتم استإن اابت خدامه إخبار وحث وتذ

ه  المنظمةالسوق بما تبيعه  ون هنالك تأثير لدى المستلم عبر أحاسيسه وسلو من منتجات، وتأمل أن ي

 .2ومعتقداته

ير اإفراد بقبول أو بإعادة  لنشاط ااتصاالترويج بأنه:" عرفوي التسويقي الذي يهدف إلى إخبار أو إقناع أو تذ

رة أو منظمةالشراء أو بالتوجيه وباست  .3"خدام منتج أو ف

ن من خاله   من التعريف ومنتجاتها  المنظمةمن خال ما تقدم نستنتج أن الترويج هو النشاط الذي تتم

 وخصائصها بأفضل صورة للمستهلك بهدف زيادة القدرة الشرائية والطلب عبر وسائل ترويجية.

 

 

                                                 
تسويقيخيري علي اوسو،  1 ار ا تسويقية في تحقيق اابت معرفة ا جامعة  السياحية في مدينة هوك، المنظمات، دراسة استطاعية في عدد من دور ا

لية   .77، ص0373راق، الع ،لإدارة أعماقسم  وااقتصاد،  اإدارةالموصل، 
 .07، ص، مرجع سابقوهيبة مربعي 2
ترويج، عصام الدين أمين أبو علفة 3 ندرية، سة حورس الدولية للنشر و ، مؤسا  .01، ص 0330التوزيع، اإس
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ل من في إن   ل نشاط إداري هدف أو غاية يسعى  ن لبذل الجهود من أ نظمةالمل جل الوصول إليه، ويم

 :1تحديد أهداف الترويج بما يلي

 ة وخلق صورة وسمعة ايجابية؛ أو المنظمةالتعريف ب  الشر

 ن توافر؛تعريف المست  هلك بخصائص المنتج وأما

 ؛إقناع المستهلك بان المنتج يلبي حاجاته ورغباته 

 ؛لمنافسينعلى منتجات ا جإقناع المستهلك بتفوق المنت 

  ير المستهلك بالسلعة أو الخدمة القائمة والموجودة في السوق، حيث يحتاج المستهلك الذي يشتري تذ

ير بين فترة وأخرى.  السلع أصا إلى تذ

ونات والعناصر الت ه شأننإن المزيج الترويجي شأ  تتناسق  يالمزيج التسويقي يشتمل على مجموعة من الم

 :2هداف تتمثل فيبطريقة فعالة لتحقيق اأ

 اإعان: .9

ار بواسطة جهة معلومة ومقابل أوالخدمات واأ تالغير الشخصية لتقديم المنتجا الوسيلةهو   جر مدفوع مع ف

يمثل عملية اتصال غير مباشرة وغير شخصي لنقل المعلومات إلى إفصاح عن هوية المعلن،"أو انه "ا

ة مقابل أالمست  ن مع اإفصاح عن هوية المعلن.معي جرهلك عن طريق وسائل مملو

 

 

 

 

 

                                                 
ميم،  1 معاصرانس عبد الباسط عباس، جمال ناصر ال تسويق ا اديميون للنشر والتوزيع، طا  .003، ص0377، عمان، اأردن، 7، اأ

 .13، ص مرجع سابقمسعود طحطوح،  2
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شخصي: .1 بيع ا  ا

يعرف البيع الشخصي على انه" ذلك النشاط الشخصي من اأنشطة الترويجية الذي يتضمن إجراء مقابلة بين 

رجل البيع وبين المستهلك النهائي أو المشتري الصناعي وجها لوجه بغرض تعريفه بالسلعة أو الخدمة ومحاولة 

 .1بشرائها هإقناع

مبيعات : .3  تنشيط ا

هي عبارة عن حوافز قصيرة اأجل تقدم إلى الوسطاء، الموظفين والعماء بهدف حفز قرار الشراء مثل: العينات 

 .2المجانية، المسابقات، الخصومات والهدايا

دعاية: .4 عامة وا عاقات ا  ا

ل النشاطات والوسائل القادرة على خلق جو  . والهدف المنظمةمن الثقة في تعرف العاقات العامة على أنها 

 المنظمةمن العاقات العامة هو التأثير على قادة الرأي وبناء عاقة مباشرة مع الجمهور والدفاع عن مصالح 

 ةمن خال نشر التقارير السنوية ودعم اأخبار المساندة للمنظمة ورعاية اأحداث وااهتمام بالمسؤولي

 المستهلك.ااجتماعية قصد تحسين صورتها أمام 

ار، وربما يلي المنتج خصباا  يعتبر الترويج وجميع عناصر مجااا  نتشار تبني وتطبيق من حيث ا /الخدمةلابت

ار فيه،  ار الترويجي" قدرة اابت رة في ااتصا تمن خال استخداما المنظمةويقصد باابت  لجديدة مبت

تصال الشخصي وتنشيط المبيعات والنشر لتعريفه مباشر بالمستهلك من خال اإعان واار والغير المباش

 .3يحقق حاجاته ويلبي رغباته" هومحاولة إقناعه بأن المنظمةبمنتج 

 

 
                                                 

تنافسية  إستراتجيةدور باب منال،  1 قدرة ا ترويج في تحسين ا وطنية،  لمنظمةا ة -ا منظمةدراسة حا وطنية  ا مراقبة ) أجهزةا قياس وا  (،AMCا
رة لية العلوم ااقتصادية والتجالمسيلة )غير منشورة( ، جامعة محمد بوضياف رماجستي مذ ، 0331، الجزائر، المسيلةارية وعلوم التسييرٌ، قسم التسيير، ، 
 .010-060ص

 .000، صمرجع سابقالهام فخري طمليه،  2
 .00، ص، مرجع سابقوهيبة مربعي3 
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ار الترويجي ما يلي:  ومن أهم مجاات اابت

ار في مجال اإعان: . أ  اابت

ار، إبداع فريد من نوعه وحتى يحقق اأهداف المرغوبة منه فانه ي جب أن يتم في إطار اإعان الناجح هو ابت

ون بدورها في إطا لية والتي ت املة ضمن الخطة الترويجية ال لية لوظيفة التسويق خطة إعانية مت ر الخطة ال

اري أهمها ماتؤخذ بعين ااعتبار في اإعان ا ل، وهناك بعض الماحظات التي يجب أن المنظمةو   ابت

 :1يلي

 ر في اإعاناتتوجد فوائد استخدام روح الدعابة والم ل مبت  ؛رح بش

 ر قبل تقرير استخدامه على نطاق واسع  ؛ضرورة اختبار اإعان المبت

 اري الذي يسيء إل ل أو بأخر؛ ىتجنب اإعان اابت  المنافسين بش

 ؛عدم إجبار الموجه إليهم الرسالة اإعانية على رؤيتها 

 تسي إثارة الفضول دورا أساسي  عانية.في فعالية الرسالة اإ اي

شخصي: . ب بيع ا ار في ا  اابت

إلى مجال البيع الشخصي بهدف زيادة احتمال نجاح العملية البيعية لخدماتها من المرحلة اأولى  المنظمة تلجأ

ين، ويتم  التي تبدأ من العماء المرتقيين وحتى المرحلة اأخيرة المتمثلة بإشباع حاجات ورغبات المستهل

التجارية والصناعية،  فالعماء المرتقبين بواسطة اأدلة التجارية وااستعانة بالغر الحصول على معلومات عن 

ونو  ن أن ي عماء مرتقبين  اوأدلة الهاتف أو ااستعانة بأشخاص لتحديد أسماء وعناوين أشخاص آخرين يم

 .للمنظمة

 

 

 
                                                 

 .010، صمرجع سابقسامية لحول، 1 
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مبيعات: . ت ار في مجال تنشيط ا  اابت

رة فيه،  المنظماتار في التسويق. وتحاول يعد تنشيط المبيعات مجاا خصبا لابت جاهدة أن تأتي بوسائل مبت

رة التي تلجا إليها  في تنشيط  المنظمةحتى تتميز عن غيرها وتحقق الهدف المرجو منه. ومن بين الوسائل المبت

 :1المبيعات هي

 مستخد رر: محافز ا مت رار الشراء لمنتوج معين، ا افأة العميل الذي يقوم بت ويؤدي هذا اأسلوب  يتم م

 .الخدمية المنظماتإلى واء من قبل العميل للتعامل مع منظمة معينة وعادة ما تستخدم هذ الوسيلة 

  :عاب مسابقات واأ ون للحصول على جوائز تعتمد على مهاراتهم التحليلية ا حيث يتنافس المستهل

ة والتجول في متاجر  .التجزئة واإبداعية، وهي تستخدم بهدف زيادة الحر

 :ة فعا رعاية ا ير جديدي حول أفضل استخدام للرعاية وخاصة الرياضية  أسرار ا إذ يجب تطوير تف

 التجارية. ةلرفع المبيعات بفعالية، وتعزيز التفضيل للمستهلك بالمار

توزيع المطلب الرابع: ار في ا  اابت

الذي  طالنشا" نهأحيث يعرف التوزيع على  يعتبر التوزيع من أهم العناصر اأساسية في المزيج التسويقي،

مي إلىالمادية والغير المادية من المنتج  تيساعد على انسياب المنتجا فاءة عالية من جهة وبال  ةالمستهلك ب

 .2"والوقت المائم من جهة أخرى

ان  ان ىإنتاجها إلويعرف أيضا على انه :" العملية التي يتم من خالها نقل المنتجات من م استعمالها أو  م

ها  ".3استها

إشباع  كمن خال ما تقدم من التعاريف نستنتج أن التوزيع هو نشاط يساعد على تدفق المنتجات إلى المستهل

 حاجاته ورغباته بجودة في الوقت المناسب.

                                                 

 .011-010ص ،مرجع سابقسامية لحول، 1 
تسويق )غسان قاسم داود الامي، 2  ارإدارة ا  .006، ص0370، دار صفاء للنشر والتوزيع، عمان، اأردن،7، طجديدة( وتوجيهات أف
تسويق مفاهيم معاصرة، حداد إبراهيمنظام موسى سويدان، شفيق  3   .721، ص0330اأردن، ، دار الجامعة للنشر والتوزيع، ا
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الخدمة المترابطة التي تشترك في عملية جعل المنتج أو  المنظماتتعرف قنوات التوزيع على أنها:"مجموعة من 

 .1متوفرة ااستخدام أو ااستهاك من قبل المستهلك أو المستعمل

 هناك نوعان من التوزيع :

مباشر .9 توزيع ا : يعني قيام المنتج بتوزيع سلعة أو خدمات مباشرة إلى المستهلك اأخير أو المستعمل ا

أو منفذ التوزيع  )المشتري( بدون ااستعانة بالوسطاء ولذلك سمي هذا اأسلوب بسياسة الاوسيط

 الصفري،

مباشر .1 غير ا توزيع ا يصالها لمن يطلبها ا : ويقصد به استعانة المنتجين بالوسطاء لتوزيع منتجاتهم، وا 

ين النهائيين أو المستعملين )المشترين( . و  نادرا ما تقوم في الوقت الحاضر بتوزيع  المنظمةمن المستهل

لوسطاء المتخصصين في تقديم هذ الخدمات التسويقية منتجاتها بنفسها، فهي تعتمد على عدد من ا

اء".و  وهناك نوعان من الوسطاء:" التجار  الو

ل من السوق أو العماء. ار فيها  ن أن يفيد اابت فقد  هناك العديد من اأنشطة ومجاات التوزيع التي يم

ار في طريقة جديدة وغير مألوفة في توزيع المنتجا ون اابت ل منفذ التوزيع نفسه. ، أو في تي تصميم/ أو ش

ار في التصميم الداخلي لمنفذ التوزيع، أو في الجو المحيط بعملية التوزيع، والذي يؤثر على  ون اابت وقد ي

 .2العماء بدرجة أو بأخرى، وغير ذلك من اأنشطة أو المجاات

اري والتي تتراوح ما بين أف ن بعضها قد يصلح أار بسيطة ومتعمقة، و وفيما يلي بعض من أساليب التوزيع أابت

ن أن تساهم في تحسين اأداء التسويقي وتحقيق ميزة تنافسية ما يم  :3في بيئات معينة دون أخرى، 

 ارات المهمة في مجال التوزيع المباشر  ؛البيع اآلي، ويعتبر احد اابت

 ة اانترنت ترونيا من خال شب ة ال  ؛البيع بالشب

                                                 
  1

Kotler Philip, G Armstrong, J. saunders, V. wong, Principales of Marketing, 2eme Europen Edition, 

Prentice Hall Europe, 1995 , p895. 

 
 .002، صمرجع سابقجمعة،  أبونعيم حافظ 2
 .016، صمرجع سابقسامية لحول، 3 
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 لحفات المنزلية، أي بإقناع ربات البيوت باإسهام في تسويق منتجات معينة من خال البيع من خال ا

افآت؛تنظيم الحفات ب  المنازل، نظير حصولهن على م

 متاجرHypermarket      رة في توزيع المنتجات، فهي تجمع ما بين ال المبت ل من أش ، وهي ش

ت والتسوق في متاجر  ؛الخصم التسويق في متاجر السوبر مار

  ار في التسويق من خال التلفاز في استخدام احد وسائل التسويق من خال التلفاز، ويتمثل اابت

انيات عرض ومزايا متعددة في ااتصا و التسويق  لااتصال الجماهيري المهمة، وما تتمتع به من إم

ن إن يتم التوصل  رة في المنتجات بعناصر المختلفة بما فيها التوزيع، وبذلك يم ار المبت إلى اأف

يفية  ير في  نولوجية في جوانب الحياة المختلفة، والتف مجال التسويق من خال متابعة التطورات الت

 استغالها لخدمة التسويق.

خامس:ا خدمة مطلب ا مادية وعملية تقديم ا بيئة ا ار في ا  .واأفراد اابت

ار في :أواً  مادية اابت بيئة ا  ا

ونات البيئة ليل من الخدمات التي ا تلعب فيها البيئة المادية هناك الق أي دور في عملية التبادل السوقي. فم

ون البيئة المادية من  م الزبائن والمستخدمين لمؤسسة الخدمة المعنية وتت المادية الموجودة ستؤثر على ح

ور،اارتياحعناصر مثل : التأثيث، ألوان،   .1مواقف السيارات، التغليف وغيرها... ، التصميم الداخلي، الدي

بير في  المنظمةعلى  نولوجيا التي تساهم إلى حد  ااهتمام بالمحيط المادي وجعله جذابا ومريحا بأحدث الت

ان بسيطا في جزء منه إلى  اري ولو  ما تساهم أي بصمة أو تغيير ابت تسريع تقديم الخدمة وبجودة عالية، 

 .2ء بالنسبة للعاملين أو الزبائنإعطاء نتائج إيجابية سوا

 

 

                                                 
 .71، صمرجع سايقيخلف نجاح،   1
 .06، صمرجع سابقوهيبة مربعي،   2
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خدمة ار في عملية تقديم ا  ثانيا: اابت

يفية التي يتم من خالها إ تعد حاسمة بالنسبة لمؤسسات الخدمة. فهي تضم أشياء في غاية تقديم الخدمة ن ال

ما ل مؤسسة الخدمة لضمان تقديم الخدمة إلى الباأهمية مثل السياسات واإجراءات المتبعة من ق مستفيدين، 

ننة،  وات أخرى مثل الم وتدفق النشاطات، وحرية التصرف أو تشمل هذ العملية على نشاطات أو بروتو

 .1الممنوحة للقائمين على تقديم الخدمة  ااختيار

ون: ن أن ي ر لخدمة جديدة، وهذا يم ار في هذا المجال يعني تقديم مبت  اابت

 ون بتعلم عملية التفاعل مع الزبون والذي يعد  تغيرا في الخدمة المقدمة من زبون إلى زبون آخر، و ي

 ة لصالح الزبون في المرة القادمة؛مصدرا لفهم حاجاته ومطالبه، ومن ثم إدخال التحسين على الخدم

   اوي  المنظمةفي حال تعرضت الخدمة إلى الفشل أثناء تقديمها فعلى واقتراحات التفاعل السريع مع ش

إهمالها وااعتذار لهم وتعويضهم من جراء هذا الخلل، ومحاولة معرفة سبب فقدان  الزبائن وعدم

 . 2اأخطاء ومحاولة تجنبها مستقبا

أفراد ارية  قدرات اابت ثا: تنمية ا  ثا

يتمثل اأفراد في مقدمي الخدمة والمنتفعين بها، باإضافة إلى مستوى التفاعل بينهم، أو ما يطلق عليه      

ما يتضمن عنصر اأفراد العاقات التفاعلية بين بالعا قات التفاعلية القائمة بين مقدم الخدمة والمستفيد. 

أراء وقناعات  ويتأثر بفعل وقفيتالمستفيدين من الخدمة ذاتهم، حيث أن إدراك المستفيد حول جودة خدمة ما 

 .3المستفيدين اآخرين

                                                 
 .71، صمرجع سابقيخلف نجاح،  1

 .01، صمرجع سابقوهيبة مربعي،  2
 71، صمرجع سابقح، يخلف نجا 3
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اري يتمثل في المبادرة التي ي ير اابت ير، ومهما التف بديها الفرد في قدرته على التخلص من السياق العادي للتف

ن ااستفادة منها ما لم تعمل في بيئة  زادت هذ القدرات ومستوى المعرفة أو المهارة لدى الموظفين فا يم

ارية بثاث صفات أساسية وهي ار، وتتصف هذ البيئة اابت  :1مشجعة لابت

تجريبي  -9 د من مناسبته للتطبيق بدا من التطبيق : ويعني ااتجا ا التوجه إلى تجربة الجديد بهدف التأ

بيرة؛الحالي،   بالرغم من انه يتسم بمخاطر 

مرح:  -1 ى روح ا ار يحتاج إ ار ا ينمو في البيئات الصارمة في تنفيذ البرامج  اابت حيث أن اابت

اهة والمرح تشجع الناس على أن يستمتعو والتعامل مع الموظفين، والبيئة التي يتوفر فيها قدر من   االف

 بما يقومون به ؛

تلقائية: -3 ر فيه. ا  وتتمثل في العفوية في قول الموظف بما يف

 

 

 

 

 

 

 
 
 

 
 
 

                                                 
 .01، صمرجع سابقوهيبة مربعي،  1
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 خاصة
ار جديدة  ار التسويقي هو أحد المداخل المبنية على طرح وتطبيق أف  يتضح من خال هذا الفصل أن اابت

ى عنصر الخدمة/السلعة فقط بل هو موجه لجميع عناصر المزيج التسويقي باإضافة إلى أنه ا يقتصر عل

ار التسويقي أهمية بالغة ويعمل على  تسي اابت خلق ميزة تنافسية تنفرد بها المنظمة عن باقي المنافسين ، وي

 منظمة.حاجاتهم ورغباتهم ما يضمن وائهم لل إشباعوذلك لما يحققه من أهداف للمنظمة، ولأفراد من خال 

ي تضمن المنظمة  تحقيق النجاح فا بد إستراتجيتها أن تتاءم مع البيئة التي تعمل من خالها وأن تنظر ول

ار العوامل المؤثرة الواجب توفرها باإضافة إلىفي متطلبات  ، وهذا اأخير يعمل على التسويقي  في اابت

ون ذلك من خال تقديم لهاتطوير اأنشطة التسويقية  المنظمة خدمات جديدة ومتميزة وبأفضل  وي

زها التنافسي  واانفراد بسياسات التغليف اأسعار   .ما يضمن لها الريادة في القطاع الذي تنشط فيه وتعزيز مر
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 تمهيــــــــــــــــــــــد:

تخص ا€مواد ا€صيدا₱ية فقط, وبعدها تطورت €تشمل ا€عطور في  اية اامر ₫ا₱ت سياسات ا€تغليففي بد   
و جميع ا€مواد ا€غذائية و ₫ان مع ا€حر بين ا€عا€ميتين  ,€تغزو بعد ذ€ك سياسات ا€تغليفعبوات زجاجية ا₱يقة

 ااو€ى و ا€ثا₱ية, حيث ₫ان €لتعبئة و ا€تغليف دعما ₫بيرا في ₱قل ا€مواد ا€غذائية €لج₱ود.

في ا€عصر ا€حا€ي اصبح ا€م₱تجون يوجهون ع₱اية متزايدة €تعبئة سلعهم في عبوات ا تقل اهميتها من 
ة ₱قصها,و €م ي₫تفوا بتصميم ا€عبوة ذات ا€ش₫ل جذاب فقط بل اصبحوا يبحثون ا€₱احية ا€تسويقية عن ا€سلع

 عن تطوير عبواتهم من خال ا€دراسات ا€ميدا₱ية.

₫ما وجهوا ع₱اية ا₫بر €لغاف أ₱ه €م يعد مجرد وسيلة احتواء ا€م₱تج و ا€محافظة عليه, بل هو احد     
ق ا€₱شاطات ا€تسويقية فقد اصبح عاما ₱فسيا و اداة ا€وظائف ا€تسويقية ا€حيوية و ا€هامة €غرض تحقي

تسويقية و اجل بيع صامت ,و بعد ان ₫ا₱ت ااغلفة بسيطة في تصميمها اصبحت معقدة اان و تحتاج ا€ى 
دراسات و اجراءات €تصميمها بمختلف ا€مقاييس و ااش₫ال ا€تي تحمل ا€تميز ا€خاص با€م₱تج و اسم 

 ا€مؤسسة و عاماتها.
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مبحث ااول: اساسيات متعل تغليف  قةا  بسياسات ا
ا€تغليف و ا€تعبئة €هما ₱فس ا€دور و هو ا€حماية ,ا€₱قل,ا€تداول ........ا€خ.فا€تعبئة هي عامة خاصة, مثا 
ا€قارورات , ا€علب و تشمل ا€زجاج , ا€خشب ,ا€حديد اما ا€تغليف فهم اشمل يقصد به ا€تعبئة ايضا فا€تغليف 

 ا€سيلوفان فقط , و يم₫ن ان ي₫ون معبئ و مغلف في ₱فس ا€وقت.€يس 

ان طبيعة ا€م₱تج او ا€سلعة €ها اثر ₫بير في طريقة تصميم ا€غاف وعلى مواد ا€تي يص₱ع م₱ه فبعض 
ا€م₱تجات ا ي₫في ا€غاف وحد₲ فيضطر ا€م₱تج  استخدام ا€زجاج مثا €تعبئة ا€سلع ا€تي تتأثر برطوبة ا€جو 

 ى ا€م₱تج اظهارها اعين ا€مستهل₫ين في ₱فس ا€وقت.و ا€تي ير 
مطلب ااول: ماهية  تغليف :ا  سياسات ا

 :و تتمثل فيما يلي باختاف ا€مواد ا€داخلة في تر₫يبها و اهمية ₫ل م₱ها سياسات ا€تغليف تختلف مفاهيم 
تغليف  مفهوم -9  :سياسات ا

€دى خبراء ا€تسويق و هذا ااختاف راجع ا€ى تباين ₱ظراتهم و €سياسات ا€تغليف ه₱اك عدة مفاهيم مختلفة 
 ا€مفاهيم :اهم ا €هذا ₱ذ₫ر بعض 

تعبئة:9-9   concept du conditionnementمفهوم ا

 ه₱اك عدة تعاريف €لتعبئة ₱ذ₫ر م₱ها:

جة( و عملية تحقق تقدم م₱توج على وشك ا€بيع .و تؤمن او تضمن هذ₲ ا€عملية ش₫ل ا€تعبئة ) وعاء زجا-
 1ا€بطاقة ا€ملتصقة با€م₱توج و ا€تي تعطي شخصية متميزة €لم₱توج €دى ا€مستهلك

 2عبارة عن عبوة تحتوي على ا€م₱تج ا€مخصصة و ا€موجهة €وحدة ا€بيع ا€تجزئة مثل ا€قارورات و ا€علب-

MGOBRA SSART et JEAM ;MariePanazol3عرفها :ان ا€تعبئة هي ا€ظرف ااول €لم₱توج  

 4معجم مصطلحات ا€تغليف €لدول ا€₱امية فهي:"احتواء م₱تج في عبوة بغرض ا€حماية"حسب -

هي ا€محتوى ا€طبيعي €₫ل ما هو قيم وجيد و متميز من ا€مواد و ا€سلع و ا€م₱تجات في مرحلتها ا€تقليدية -
 .5من اا₱تاج ا€ى  ااستهاك

                                                           

1guysee af 990  : dictio ai e éthodologi ue du a keti g ode e, les éditio  d’o ga isatio s , P00 

2J.P.Bertrand : « techniquecommerciale ,est marketing » bertieedition 1994,p109. 

3Jeam-marieparazol et ugobara SSA retmarkting et octioncomercial , les presses du jour 2000/p21. 

،البحرين، 4 ،المطبع الشرقي ل النامي د يف ل جيا التغ ل تكن اد  ندس سمير الصياد،أساسيا م  ص ، 99 لم

،د   5 ن التطبيقي ن ي ال البيئ ،ك ى المجتمع  ، أثر التعب ع العربي،القاهرة،محمد عطي فرحا كر   50،ص 999ار ال
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تغليف مفهوم  9-1  Concept de L’emballage:ا

ه₱اك عدة مفاهيم مختلفة €دى خبراء ا€تسويق و هذا ااختاف راجع ا€ى تباين ₱ظراتهم خال ا€غاف من    
 حيث ا€صورة ا€مرئية €لم₱توج , او €₫و₱ه يحمي ا€م₱تج , و €هذا ₱ذ₫ر بعض ا€تعاريف:

او  هرحلة ت₫يفيبم ا€تغليف هو ا€غاف ا€موضوع €لتقديم و ا€محافظة على ا€م₱توج و تخزي₱ه بعد ان يمر -
و وظيفة اتصال و هو ₱قطة ااتصال ا€مباشر  ةيئتعبئته , ₫ما ان ا€تغليف يحوي في ا€وقت ₱فسه وظيفة حما

 1بين ا€مستهلك ا€₱هائي و ا€م₱تج.

ا€مقصود بلفظ ا€تغليف:"  جميع ا₱واع ااغلفة و ا€عبوات ا€مستخدمة €غرض حفظ ا€بضاعة حتى تصل  -
 2"ا€ى يد ا€مستهلك ا€₱هائي

ا€صورة ا€مرئية €لسلعة و ا€رمز ا€ذي يح₫م عليه ا€مستهلك قبل ان يح₫م على ا€سلعة ضعف طريقة يم₫ن  -
ا€مستهلك اذا من ان ي₫تشف ما بداخله و يم₫ن €لغاف ان يقول €لمستهلك اذا ₫ا₱ت ا€سلعة بدرجة عا€ية او 

 3.واذا ₫ا₱ت هي ا€تي يريدها فعا م₱خفضة من حيث ا€جودة

في حين عرفت ا€تعبئة و ا€تغليف :"غاف ا€م₱تج هو ا€حاوية و وسيلة اعان في ₱فس ا€وقت حيث       
يساهم في ₱قل ا€م₱تج و يوصل خصائصه و هويته ا€فريدة و باعتبار₲ ا€غاف ا€₱هائي و ا€رسا€ة ا€₱هائية 

 4يجب ان يصمم ويحضر بطريقة تلبي حاجيات ا€مستهل₫ين".

تظهر صعوبة ا€تفرقة بين سياسات ا€تغليف €مجموعة من ا€تعاريف ا€خاصة بمجال من خال هذ₲ ا     
 :ا€تعبئة و ا€تغليف و هذا ااتصال ا€واضح بي₱هما

تغليف: -1 تعبئة و ا يب ا داخلة في تر مواد ا  ا

ا€حال بطبيعة   تتميز ص₱اعة ا€تعبئة و ا€تغليف غيرها من ا€ص₱اعات با€تشعب و ا€تداخل و يرجع ذ€ك    
ا€ى تعدد ا₱واع م₱توجاتها بأش₫ال و احجام و ا€وان و مواصفات مختلفة €لغرض ا€مرجو م₱ها. و مع  ا€تطور 
ا€ت₫₱و€وجي و ظهور مواد جديدة و حديثة في ا€تعبئة و ا€تغليف , ت₱وعت و تعددت ا₱واع ا€تغليف . و €هذا 

 5ا€حديثة و م₱ها:تعمل ا€ص₱اعات ا€حديثة على ا€مزيج بين ا€مواد ا€تقليدية و 

                                                           
1
 Antoine bouchez et autre (1996) : précis le marketing ,editionnathan , p 76. 

2
كرا"  حسن عادل.  د و يقتوف يلجم  ادئ ف م  22ص 990 مصرعي ،الجام الدا" يعاالم ادا و التسويق م

3
ان صاح  يقياادارة  اادارة " الشن  422ص 1986 مصر ا الجامع دار ااسترتجيا  الم التس

4
 Devs ephilippe « packagi g ode d’e ploi du od pa is 992 p 2 

5
 99المرجع السابق ص  
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ارتون( : -1-9 ورق )ا مصنوعة من ا و  تستعمل في تغليف ا€مواد ا€غذائية و ا€سلع مختلفة ااغلفة ا
 اا₱واع و ااش₫ال ₫علب حلوى ا€₫عك و ا€مواد ااستها₫ية.

معادن-1-1 مصنوعة من ا : حيث ت₫ورت و سائل ا€طبع على ا€معادن و با€تا€ي تغليف ااغلفة ا
ا€م₱تجات اصبح يتميز ب₱وعية جيدة في ا€محافظة على ا€م₱توج و صحة ا€مادة بداخلها ₱ظرا €ما يمتاز به هذا 

ا€₱وع من ا€تغليف من خفة و صابة في ان واحد ومن امثلة هذ₲ ا€معادن= ا€حديد اابيض حيث يخفض 
 ا€م₱توجات من اثر ا€ضوء.

منيوم : -1-3  €مستعملة في ا€طبخ.يستعمل عادة في حفظ ا€مواد ا اا

خشب: -1-4  يستعمل على ش₫ل €وحات او ص₱اديق €حفظ ا€خضر و ا€فوا₫ه. ا

ية:  -1-5 باستي مواد ا عرفت تطور ₫بير من حيث استعما€ها سواء €حماية اادوات و ااجهزة ذات ا
ون, و غيرها و ا€محر₫ات ₫ما تستعمل في تغليف علب ا€حلوى و حفظ ا€مواد ا€سائلة ₫ا€حليب ,ا€خل, ا€زيت

تتميز هذ₲ ا€مواد ا€باستي₫ية أ₱ها ا تحمل رائحة و طعم و غير ضارة €صحة و ₱ظافة ا€م₱توج ₫ما ا₱ها ا 
تخلق اثار صحية سيئة على صحة ا€مستهلك و تستعمل عليها مواد ا€تلوي₱ية ₫ا€حبر و ا€طاء €زخرفة 

 ا€مظهر ا€خارجي €لتغليف.

زجاج: -1-6 ئة ا€سلع ا€تي تتأثر برطوبة ا€جو و ا€تي يرى ا€م₱تج اظهارها اعين يستخدم مثا €تعب ا
ا€مستهل₫ين في ₱فس ا€وقت €₫ن ا€زجاج قليل ا€مقاومة €لصدمات و ا€عوامل ا€خارجية ₫ا€حرارة و اا₱زاق اا 

 ا₱ه يمتاز بمقاومة جيدة €لمواد ا€₫يميائية.

سيلوفان : -1-7 في ا€مرتبة ا€ثا€ثة بعد ا€ورق و ا€بو€ي إيثلين  يعتبر من ا₱جح مواد ا€تغليف و يأتي ا
 با€₱سبة €استخدامات و من اهم خواصه مقاومة ₱فاذ ا€غاز و ا€رطوبة, و ا€قابلية €لطباعة

تغليف: -3 تعبئة و ا  اهمية ا

 1€لتعبئة و ا€تغليف اهمية با€لغة و يم₫ن ان تلخص اهمية ₫ل م₱هما فيما يلي :   

تغليف:3-9 يعتبر ا€تغليف في ا€وقت ا€حا€ي جزءا حيويا في سياسة تطوير م₱تجات ا€م₱ظمة ₫ما  اهمية ا
يعتبر جزء مهما من ا€م₱تج ₱فسه في اعطاء ا€مستهلك ا€تصور ا€₫امل €لمحتويات و ا€ح₫م على جودة و 

 :₱وعية ا€م₱تجات و ت₫من اهمية ا€تغليف في ااتي

                                                           

،ط ز الت نشر  ،مكتب المجتمع العربي ل ن التطبقي ن يق ل فيق صبرة،مبادىء التس 9،ااردن،صسمير ت 1
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اث₱اء عملية ا€تعبئة و ا€₱قل و ا€تداول و ا€خزن حيث يقلل  ا€محافظة على محتويات ا€م₱تج و حمايته -     
 من احتماات تعرضه €ل₫سر.

يعد ا€تغليف وسيلة اتصال مع جمهور ا€مستهل₫ين و ذ€ك من خال تعريفه با€م₱ظمة و تعليماتها  -     
 ا€خاصة باستخدام ا€م₱تج.

 يعد اداة €لشهر ة ا€تمييز -    

اتصال مع جمهور ا€مستهل₫ين وذ€ك من خال تعريفه با€م₱ظمة و تعليماتها  يعتبر ا€تغليف وسيلة -      
 ا€خاصة باستخدام ا€م₱تج.

 ا€تميز. يعد اداة €لشهرة -   

 يعتبر ا€تغليف عاما مهما في ₱جاح ا€م₱تجات ا€جديدة. -   

رتفع و ₫ذ€ك يساعد ا€تغليف ا€م₱ظمة على اتباع سياسة ا€تغيير فيه من اجل خفض ا€ت₫ا€يف ع₱دما ت -
ع₱دما ت₱خفض ا€مبيعات ₱تيجة €تقادم ا€غاف و ظهور مواد جديدة €لتعبئة, مثل ا€تغيير في ا€عبوات 

 ا€₫ارتو₱ية او ا€باستي₫ية.

حماية ا€بيئة وتحت ضغط حر₫ات حماية ا€بيئة فان ا€م₱تجين بدءوا في تصميم اغلفة بما يتاءم مع ا€بيئة  -
 و عدم تلويثها.

 اهمية ا€تغليف في ا€جدول ا€تا€ي:و يم₫ن تلخيص 
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تغليف1جدول رقم)  (: اهمية ا

اهمية ا€غاف من 
 وجهة ₱ظر ا€م₱تج

اهمية ا€غاف من وجهة 
 ₱ظر ا€موزع

اهمية ا€غاف من 
وجهة ₱ظر 
 ا€مستهلك

حماية ا€سلعة من -
ا€تلف و ا€₫سر 

خاصة اذا اتصفت 
 بسهو€ة ا€₫سر

تحقيق ا€سهو€ة في -
فسهو€ة ااستعمال 

حمل ا€سلعة ام₫ا₱ية 
استخدام ا€غاف في 
اغراض اخرى يشجع 
 ا€مستهلك على شرائها

ا€ترويج با€غاف -
ي₫سب ا€سلعة مظهرا 
معي₱ا و يضيف عليها 
شخصية خاصة و 
عادة ما يرتب تقييم 
ا€مستهلك €سلعة ما 

 ب₱وعية غافها

حماية سهو€ة ا€غرض  -
داخل ا€متجر يسهل على 

 ا€مشتري رؤيتها
تحقيق جذب ₱ظر  -

ا€مستهلك €لسلعة يؤدي 
ا€ى زيادة دوران معدل 

 ا€مبيعات و زيادة اارباح
تقليل ا€حوادث حيث  -

ان ا€₫ثير من ا€مستهل₫ين 
ما يتسببوا في ا€₫سر او 

ا€تلف ا€سلعي داخل 
ا€متجر وتغليف ا€سلع 

بطريقة حديثة و متطورة 
و جيدة ₫ثيرا ما تؤدي 
ا€ى ا€تقليل من هذ₲ 

 ا€مشا₫ل

ا€تعرف على  -
ا€سلعة و يزود 

ا€مستهلك 
با€معلومات ا€تي 

قد يرغب 
با€حصول عليها 

حول ا€ســـــــــــــــــلعة و 
 خصائصهـا

سهو€ة    -
تداو€هــــــــــــا   و 

 استعما€هــــــــا
 
سهو€ــــــــة  - 

₱قلهـــــــــا و 
 استخدامها

Source :wiliam DRI De and O.C Ferell “Marketing;Boston;7210;p711;712  
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تعبئة 3-1 ان تعبئة ا€سلع سياسة ترمي ا€ى وضعها في عبوات مختلفة ااش₫ال و ااحجام و  :1اهمية ا
خمسة و بذ€ك يصبح  P€تحقيق اغراض و فوائد ₫ثيرة, بعض رجال ا€تسويق يطلقون على ا€تعبئة ا€ــ  اا₱واع

 و هي : P5ا€مزيج ا€تسويقي في ₱ظرهم يت₫ون من 

 ; Packaging ; Promotion ;Product ا€تعبئة, ا€ترويج, ا€توزيع , ا€م₱تج, ا€سعر

Place ;Place ;Price 

فا€عبوة هي ا€صورة ا€مرئية €لسلعة و هي ا€رمز ا€ذي يح₫م على ا€مستهلك قبل ان يح₫م على ا€سلعة ضعف 
ا€عبوة يم₫ن €لمستهلك ان ي₫تشف ما بداخله, و يم₫ن €لعبوة ان تقول €لمستهلك مااذا ₫ا₱ت ا€سلعة طريق 

على درجة عا€ية من ا€جودة ام ا . و €ها دور ₫بير في زيادة ا€مبيعات فهي من ا€وسائل ا€فعا€ة ا€تي تجعل 
 لعة معبأة في عبوتين:م₱تجات ا€مؤسسة متميزة عن باقي ا€م₱تجات ا€م₱افسة و خاصة اذا ₫ا₱ت ا€س

ا€عبوة ا€رئيسية: و هي ا€عبوة ا€تي توضع داخلها ا€سلعة ₱فسها و ا€عبوة ا€تجارية: و هي ا€تي تحفظ فيها 
ا€عبوة ا€رئيسية ا€تي بداخلها ا€سلعة , و ا€غرض من حفظ ا€عبوة ا€رئيسية داخل ا€عبوة ا€تجارية ا€محافظة 

 ب على ا€سلعة اث₱اء وجودها على رفوف تجار ا€تجزئة.عليها حتى ا تتعرض €ل₫سر او زوال ما ₫ت

و في مجال ا€توزيع تقوم ا€عبوة بحماية ا€سلعة من ا€تلف و ا€₫سر فتسهل عملية ا€₱قل و ا€تخزين و با€تا€ي 
تقلل من ا€ت₫ا€يف , فا€عبوة ₫ا€غاف ف₫اهما رجل يبيع صامت يجلب ا€مشترين ₱حو ا€سلعة بمجرد رؤية 

 ب استعمال ا€عبوة في اغراض اخرى في ا€م₱زل بعد استهاك ما بداخلها.ا€عبوة, ا€ى جا₱

ثاني: مستويات و انواع  مطلب ا تغليف ا  سياسات ا

 يم₫ن تلخيص مستويات ا€تعبئة و ا€تغليف و ا₱واعها فيما يلي: 

تغليف: -1 تعبئة و ا  مستويات  ا

 ₱ميز عموما ثاث مستويات €لتعبئة و ا€تغليف :  

مستوى ااول:1-1   و هو ا€ذي يحتوي على ا€م₱تج و ا€ذي ₱جد₲ اذا في اتصال مباشر به ) عبوة مباشرة( ا

ثاني1-2 مستوى ا : هو ا€ذي يجمع عدة وحدات من ا€م₱تج €جعلها في وحدة مباعة اي حاوية اضافية ا
 €لم₱تج.

                                                           

،دار زهران،أحمد شكر  ن ااردني ،جامع الزيت يقي متخصص ، دراسا تس 92،ص 555العسكر 1
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ث:1-3 ثا مستوى ا غاف او عبوة ا€شحن هو ا€ذي يسمح ب₱قل و شحن عدد ₫بير من ا€م₱تجات من  ا
 ا€مص₱ع ا€ى ₱قاط ا€بيع ا€خاصة با€م₱تج.

تغليف -2 تعبئة و ا  : ه₱اك عدة ا₱واع من ا€تعبئة و ا€تغليف ₱ذ₫ر اهمها فيما يلي: انواع ا

عبوات:  -2-9  :ه₱اك ₱وعان من ا€عبواتانواع ا

تج عودتها ا€يه, ₫ما هو با€₱سبة €لمشروبات ا€غازية, ا€حليب وتعرف في ا€محاسبة عبوات يتوقع ا€م2-2-2₱
 ا€عامة باأغلفة ا€مسترجعة ومن مزاياها رخيصة ا€ثمن.

عبوات تباع مع ا€سلعة و ا تعود €لم₱تج و هي اا₫ثر استخداما و تعرف في ا€محاسبة ا€عامة  2-2-2
من سابقتها ) ا€مسترجعة ( €ذ€ك ₱احظ عبوات ا€مشروبات  باأغلفة غير ا€مسترجعة وهي اا₫ثر ت₫لفة

 ا€غازية اغلى ثم₱ا من ا€ق₱ا₱ي.

تغليف: -2-1  1و ₱جد بعض ااقتصاديون يقسمون ا€تغليف ا€ى ا€₱وعين ا€تا€يين: انواع ا

تسويقي: -2-1-9 تغليف ا هو ذ€ك ا€غاف ا€ذي يحيط با€سلعة مباشرة و ا€ذي يعمل على زيادة جاذبية  ا
ا€سلعة في موقع ا€عرض , و €₫ن مش₫لة هذا ا€غاف ا₱ه خفيف و مص₱وع من مادة ضعيفة قد ا تتحمل 
ظروف ا€تحميل و ا€تخزين و ا€ت₱زيل , باإضافة ا€ى ا₱ه يحمل بعض ا€عامات ا€تي تشير ا€ى ااطراف 

ة بعمليات ا€₱قل و ا€تخزين فا€غاف ا€خارجي يحتوي عادة على اسم ا€سلعة , وزن ا€وحدة, عدد ا€مع₱ي
ا€وحدات في ا€عبوة و تعليمات ا€تخزين مثل درجة ا€حرارة, درجة ا€رطوبة, و €يس من ا€ضروري طبع هذ₲ 

 ا€معلومات على ا€عبوة ا€خارجية.

توزيعي: -2-1-1 تغليف ا €توزيع ا€مادي فيما يتعلق با€عبوات هو قرة و ₫لفة هذ₲ ان ا₫ثر ما يهم مدير ا ا
ا€عبوات و مدى م₱اسبتها €لسلعة ا€تي سيتم تعبئتها بها, فمتا₱ة ا€غاف مهمة €حماية ا€سلعة و ₱ظرا €ما يم₫ن 
ان تتعرض €ه من ظروف اث₱اء ا€تخزين و ا€م₱او€ة و ا€₱قل خاصة ان بعض وسائل ا€₱قل تتطلب تعبئة ا€سلع 

ذات مواصفات محددة وذ€ك ان تعرض ا€سلع €لضرر اث₱اء ا€شحن او اث₱اء ا€تحميل و ا€ت₱زيل بعبوات 
 يتطلب عليه مطا€بات من شر₫ة ا€تامين و يتر₫ب عليه اعادة ا€تعبئة و ا€تغليف.

 

 

                                                           

، ن ااردني يق، جامع الزيت 29،ص999بشير العاق،قحطاني عبدلي، استراتيجيا التس 1
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ث: وظائف و اهداف  ثا مطلب ا تغليف ا  سياسات ا

 ا€مستهلك ₱ذ₫ر م₱ها ما يلي: €لتعبئة و ا€تغليف عدة وظائف و اهداف يقدمها €لم₱تج او 

تغليف:  -9 تعبئة و ا  وظائف ا

€لغاف و ا€عبوة وظائف سواء €لسلعة او ا€مستهلك ايضا و هي مجملة في ع₱صرين هامين من 
 2ا€₱احية ا€تق₱ية و ا€تسويقية و ا€ش₫ل ا€تا€ي يوضح وظائف ا€تعبئة و ا€تغليف:

ل ) ش تعبئة3ا تغليف (: وظائف ا  و ا

 

 

 

 

 

 من اعداد ا€طا€بةا€مصدر: 

عبوة غافا وظيفة :1-1-2  :تقنية ناحيةامن  وا

 اي وا€جودة ا€₱وعين من عا€ية وبدرجة مم₫₱ة زم₱ية فترة أطول €م₱تج ا صيا₱ة ₱في ي₫م₱ا وا€حماية ا€حفاظ  
 ا€ى تؤدي ا€تي ا€ياتا ، ومختلفا€جا₱بية ىا€تأثيرات ىعل ا€قضاءب فهويقوم وبا€تا€ي هو ₫ما عليه €حفاظ ا

 .ا€خارجية , ا€حرارة, ا€رطوبة , ا€₫سر, ا€ضوء.........ا€خ ا€عوامل نيا€م₱تج حمايةبت €م₱تجا تلفا

خدمة:  1-9-1 يجب ان ي₫ون ا€غاف و ا€عبوة مصمم بطريقة جيدة يم₫ن فتحه دون مجهود ₫بير وظيفة ا
 اح₫ام بعد استعمال جزء من ا€سلعة.و يم₫ن غلقه بسهو€ة و 

: يقوم ا€غاف و ا€عبوة باحتواء ا€م₱تج و يجب ان ي₫و₱ا م₱اسبين €حجم ا€م₱تج اي وظيفة ااحتواء 9-9-3
 ب₱قص ا€مقاييس و ااش₫ال بحيث يحتوي ₫ليا.

اتصال  أداة  

قعأداة تم  

 اداة تقسي 
بيع  أداة  

تجزئ المنتج  أداة  

إعاميدع   

ل بالمنتج   تك

 الحماي 

د النقل   اخذ بعين ااعتبار قي

ي لىالحا اأ  

ى سام المنتج اظ ع  الح
ل ااستعمال  س

 حماي المست

 الغاف

ة  العب
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بيع و ااستهاك: 9-9-4 عليه وذ€ك بدراسة ا€حجم او ا€وزن ا€ذي يجب ان ت₫ون وظيفة تسهيل عملية ا
ا€سلعة داخل ا€غاف او ا€عبوة حيث ت₱اسب ا₫بر عدد مم₫ن من ا€مستهل₫ين €هذ₲ ا€سلعة, و طبيعي يختلف 

ا€حجم ا€مطلوب من سلعة ا€ى اخرى بل و في ₱فس ا€سلعة يختلف ا€حجم باختاف ااغراض ا€مختلفة 
 €لمستهل₫ين.

تسويقية:  9-1-9 ناحية ا عبوة من ا غاف و ا ا€غاف و ا€عبوة رواجا احسن €لم₱تج  €₫ي يحققوظيفة ا
ا€ذي تقع مهمة احتواء₲ وحمايته يجب ان يلعب دور₲ ااعامي و ااغرائي ب₫فاءة و ان يتاءم بحاجة 

 ا€مستهلك و ا€مستعمل.

يقوم ا€غاف بإغراء ا€مستهلك €شراء ا€سلعة فمثا ا€₫تابة على ا€غاف ا€ى جا₱ب  وظيفة ااغراء: 9-1-1
عية ا€غاف و ا€تصميم ا€جيد €ه اثر ₫بير في تحريك دوافع ا€مستهلك و ا€تأثير عليه و با€تا€ي اا€وان و ₱و 

 ي₱جذب بسهو€ة  ₱حو ا€غاف ا₫ثر من ا₱جذابه ₱حو ا€م₱تج ذاته.

يقوم ا€تغليف بوظيفة تمييز ا€سلعة عن ا€سلع ا€م₱افسة و بذ€ك يسهل عن  وظيفة ااعام: 9-1-1
 ا€مستهلك.

ى ا€سلعة ا€مراد شرائها اي تساعد عملية ا€تغليف ا€م₱تج عن حماية اسواقه ₱تيجة €تميز غاف ا€تعرف عل    
سلعته على غاف ا€سلع ا€م₱افسة و €وا هذا ا€تمييز €ما ام₫ن ااعان عن ا€سلعة ₱فسها. ان تصميم 

ستعمال يعتبر ا€غاف و ما يزهر عليه من رسومات خاصة و با€سلعة سواء من ₱احية ا€ش₫ل او طريقة اا
 ان اعان هام عن ا€سلعة و ₫لما ₫ان ا€تصميم متقن ₫لما حرك دوافع ا€مستهلك ₱حو شراء ا€سلعة.

تغليف:-2 تعبئة و ا  اهداف ا

 1يقوم حصر اهم ااهداف في ا€₱قاط ا€تا€ية:  

 ا€محافظة على ا€سلعة و حمايتها, و تحقيقا€₱ظافة خاصة با€₱سبة €لم₱تجات ا€غذائية. -

 تقليل ₱فقات ا€تسويق ا₱خفاض ا€خسائر ا€₱اتجة عن ا€₫سر و ا€تلف و ا€تبخر. -

 سهو€ة استعمال ا€سلعة ₫ما هو ا€حال با€₱سبة €لمبيدات بش₫ل ااروسرات. -

 سهو€ة ا€تعرف على ا€سلعة من قبل رجال ا€بيع و ا€مشترين, و زيادة قيمة ا€سلعة في غين ا€مشتري. -

 ميز و ا€عامة ا€مميزة, و باإضافة ا€ى ا€بيا₱ات ا€خاصة با€سلعة.يحمل ا€غاف ااسم ا€م -
                                                           

،ااك المكتب ،التسويق ادارة ، بازرم صادق محمد 0 ص ،مصر اديمي 1
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 €فت ₱ظر ا€مشتري €لسلعة و اثارة رغبة فيها و تفضيلها عن باقي ا€سلع ا€م₱افسة. -

استخدام خصائص ادوات ا€تمييز با€₱سبة €م₱تجات €م ي₫ن مم₫₱ا استخدامها في ا€ة عدم تغليفها ₫ا€لحوم و  -
 ا€فوا₫ه مثا.

ضاء ا€مشترين ا€مختلفين من حيث ا€قدرة ا€شرائية باتباع ا€تش₫يل عن طريق تعبئة ا€سلعة في عبوات ار  -
 مختلفة ا€حجم.

تضمن €لمستهلك تجا₱س ما يشتريه من ص₱ف معين و ذ€ك من حيث ا€₫مية و ا€جودة و با€تا€ي ت₫رار  -
 عملية ا€شراء ب₫ل سهو€ة و يسر.

 ا€₫ثير من ا€عمليات , أ₱ها توفر مجهودات ا€وزن, ا€₫يل ا€لف و ا€جزم.تسهيل تعبئة ا€سلع على ا€تجزئة  -

عبوة غاف او ا واجب اتخاذها عند تصميم ا رابع: ااعتبارات ا مطلب ا  :ا

 ا يم₫ن تصميم غاف او عبوة دون ااخذ بعين اعتبار مجموعة من ااعتبارات ₱ذ₫ر م₱ها:

واجب اتخاذها عند تصميم -9 غاف:ااعتبارات ا  ا

 ه₱اك مجموعة من ااعتبارات ا€تي يجب اخذها في ا€حسبان ع₱د تصميم غاف ا€سلعة ومن ضم₱ها:   

سلعة: -9-9 ان ا€سلعة ا€مطلوب تغليفها من حيث ا€ش₫ل )سائل, مسحوق...( و ا€وزن و ا€حجم  طبيعة ا
ا€رطوبة تأثر على ا€مواد ا€تي تص₱ع و ا€رائحة و ا€مذاق و ا€قابلية €لتلف و مدى ا€تأثير با€ضوء و ا€حرارة و 

 م₱ها ا€عبوة او ا€غاف ا€خارجي.

تغليف: -9-1 هدف من ا ان ا€هدف ا€ذي يسعى ا€م₱تج ا€ى تحقيقه من ا€تغليف يأثر على ش₫ل ا€غاف  ا
دام و طبيعة ا€مواد ا€داخلة فيه فاذا ₫ان ا€هدف هو حماية ا€سلعة من ا€تلف اث₱اء ا€تخزين او ا€تداول يتم استخ

مواد تحقق هذا ا€هدف امل اذا ₫ان هذا ا€هدف هو ا€ترويج عن ا€سلعة و جعل ا€غاف ا₫ثر جاذبية 
€لمستهلك فيجب تصميم ا€غاف بحيث يقوم ميول ا€مستهلك €لسلعة وشد ا₱تباهه و ياحظ ا₱ه في هذ₲  

 .ا€حا€ة قد ي₫ون ه₱اك غافين €لسلعة وغاف داخلي و غاف خارجي يقصد به ا€ترويج

عبوة: -9-3 من ا€مشا₫ل ا€تي تواجه مدير ا€تسويق بصدد تصميم ا€غاف هي  تحديد حجم ا€عبوة  حجم ا
 -ا€تي تقدم €لمستهلك ويتأثر ذ€ك ا€قرار بعوامل ₫ثيرة م₱ها: عدد ا€مرات ا€تي تستعمل فيها ا€سلعة يوميا

 ا€معبئة.ا€₫مية ا€تي تستهلك من ا€سلعة في ا€يوم ا€واحد ,₱وع و طبيعة ا€سلعة 
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وان: -9-4 صور و اا رسوم ا فضا على ان اا€وان تساعد ا€مستهلك على تمييز ا€سلعة ا€مطلوبة فإ₱ها  ا
تجذب ا₱تبا₲ ا€مستهلك ,و تساعد في اعطاء ف₫رة واضحة عن طبيعة ا€سلعة و درجة ا€جودة, توحي اأ€وان 

 بمعادن معي₱ة ا يستطيع ا€مصمم تجاهلها, و ه₱ا ₱درج خصائص اا€وان.

غاف -9-5 مستخدم على ا خط ا ان ₱وع ا€خط ا€مستخدم في ا€₫تابة على ا€غاف €ه اثر ₫بير في  :ا
تحريك دوافع ا€مستهلك, و ا€تأثير عليه فيوجب ا€₱سخ بدقة , و خط ا€يد با€صدق و ااما₱ة, و ا€فارسي 

 1با€مرو₱ة و اا₱سياب, و ا€₫وفي با€محافظة و ا€قدم.

غاف : 9-6 لفة ا ميم ا€عبوة و ا€غاف أي سلعة و بطبيعة يلعب ع₱صر ا€ت₫لفة دورا هاما في تص ت
ا€حال تختلف هذ₲ ا€ت₫لفة باختاف طبيعة ا€سلع, فا€سع ذات ا€سعر ا€م₱خفض ₫قاعدة عامة يجب ان تحفظ 

 في غاف رخيص ₱سبيا بع₫س ا€حال في ا€سلع غا€ية ا€ثمن.

غاف: -9-7 تي يحتويها ا بيانات ا  يحتوي ا€غاف على ا€₫ثير من ا€بيا₱ات و يم₫ن تص₱يفها ا€ى: ا

توضيحية: -9-7-9 بيانات ا من ا€مفروض ان تطبع هذ₲ ا€بيا₱ات من ا€خارج حتى تواجه ا€مستهلك قبل  ا
ان يفتح ا€غاف, و €ما ₫ا₱ت هذ₲ ا€بيا₱ات ا€تي يريد ا€م₱تج توصيلها ا€ى ا€مستهلك طويلة في اغلب ااحيان 

₫ن طبعها بأ₫ملها على ا€غاف €ذ€ك يحاول ا€مصمم ان يطبع ملخصا صغيرا جدا و ا يتعدى ثاثة و ا يم
اسطر على ا€غاف ثم تطبع ا€بيا₱ات) تاريخ اا₱تاج, ا€مواد ا€داخلة في تر₫يب ا€سلعة و ا€مقادير ,₫يفية 

رقة ا€تي توضع داخل ا€غاف ااستهاك ,₫يفية ا€محافظة عليها , تاريخ اا₱تهاء......( بأ₫ملها على ا€و 
 ₱فسه مع ا€سلعة.

تميزية:  -9-7-1 بيانات ا و هي ا€تي تميز ₫ل سلعة عن ااخرى فا€عامة هي عبارة عن اسم, رمز, ا
 مصطلح او مزيج من ₫ل هذا حتى يتم ا€تفرقة بين ₫ل سلعة و ₱ظيرتها.

عبوة:-1 واجب اتخاذها عند تصميم ا  1ااعتبارات ا

ي₱بغي على ا€مصمم قبل تصميم ا€عبوة ان يدرس طبيعة ا€سلعة ₱فسها و ا€عادات ااستها₫ية €مشتريها و    
ذ€ك يرضي رجل ااعان في اعطائه تصميم جذاب و مثير و يرضي رجل ا€بيع في اعطائه تصميم يساعد 

تاجر -م₱تج و ا€موزعفي عملية ا€بيع او على ا€مصمم ان يأخذ بعين ااعتبار رغبات و اهداف ₫ل من ا€
 و ا€مستهلك في ا€عبوة قبل ان يقوم بتصميمها . -ا€جملة و تاجر ا€تجزئة

                                                           

اهي يقالتس"  الصحن د   فر محمد ،الجام الدار ،تجياااسترا  الم طباععي ز  النشر  ل ،ااسكند يع،الت 9 ص 999ري 1
  

رب كاتي ، مرجع سبق ذكره،ص  24ب 1
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منتج: -1-9  يطلب ان ت₫ون ا€عبوة ذات جودة و ان ت₫ون م₱خفضة ا€ت₫لفة و ان ا تحتاج هذ₲ ا€عبارات  ا
ية ا€تعبئة سريعة حتى ا ا€ى اات معقدة و غا€ية, و ان ا تتطلب هذ₲ اآات ا€ى يد عاملة و ان ت₫ون عمل

 يتعطل اا₱تاج.

جملة: -1-1 يهتم تاجر ا€جملة بصفة خاصة بطول عمر ا€عبوة حيث ا تتلف بسرعة ₱تيجة  تاجر ا
€عمليات ا€₱قل او ا€تخزين ₫ما يهتم بسهو€ة فتحها وان ت₫ون باأحجام ا€تي تتاءم مع ا€عادات ا€شرائية €تجار 

 ا€تجزئة.

تجزئة: -1-3 وتساعد على وضعها  ،فضل تاجر ا€تجزئة عبوات ا تحتاج ا€ى م₫ان ₫بير €تخزي₱هاي تاجر ا
في ا€رفوف و ام₫ا₱ية تداو€ها بسهو€ة دون ا€تعرض أخطار ا€سقوط و ا€₫سر و ان ت₫ون جذابة €رغبة 

 ا€مستهلك.

مستهلك: -1-4  يطلب ا€مستهلك مميزات ₫ثيرة في ا€عبوة اهمهاّ: ا

ا€غلق بإح₫ام بعد استعمال جزء من ا€سلعة اي بفضل عبوة يم₫ن استعما€ها في _ان ت₫ون سهلة ا€فتح و 
 حفظ ا€سلعة ا€ى غاية استعما€ها ₫لية.

_₫ما يرغب ا€مستهلك في ا€عبوة ا€تي تسهل وضعها في ااما₫ن ا€مخصصة €ها في ا€م₱زل دون ان تتعرض 
 €خطر ا€تلف او اا₱زاق او ا€₫سر.

 ي يم₫ن استخدامها أغراض اخرى اذا استهلك ما بداخلها._يفضل ا€مستهلك ا€عبوات ا€ت

_ا يرغب ا€مستهلك في ا€عبوات غا€ية ا€ثمن خاصة اذا ₫ا₱ت ا€سلعة ا€تي بداخلها رخيصة فمن ا€خطأ ان 
 تتعبا ا€سلعة في عبوة تفوقها ثم₱ا.
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ثاني: مبحث ا تغليفا تسويق سياسات ا  :و استراتيجية ا

في ا€مبحث ااول مدى ااهمية ا€تي ت₱شا عن ₱ظام ا€تعبئة و ا€تغليف في تحقيق ا€رسا€ة بعدما تبين €₱ا     
بهدف توجيه ا€سياسة ا€تسويقية ب₫ل فعا€ية ف₫ل هذ₲ ااعتبارات تدخل في  ا€ترويجية ب₫فاءة ا€م₱تج

اتيجية يجب ان ااستراتيجية €لغاف و ا€عبوة ا€تي يجب على ا€م₱تج اتباعها و اتخاذها ₫ما ان هذ₲ ااستر 
تتغير بتغير ا€عوامل ا€محيطة با€م₱تج بجهة و₫ذا ا€تغيرات و ا€قيود ا€تي تؤثر في تحقيقها €ذا يشترط على 

ا€م₱تج ان ي₫ون على دراية تامة €لتحوات ا€تي قد تطرا وهذا بهدف تصحيح هذ₲ ا€تغيرات في ا€وقت ا€م₱اسب 
ن طرف ا€م₱تج قد تحقق اوا ₱ظرا €لعاقة ا€متشاب₫ة و ₫ما ان استراتيجية ا€تغليف و ا€تعبئة ا€متخذة م

ا€مترابطة بين ع₱اصر ا€مزيج ا€تسويقي فتغير ع₱صر من هذ₲ ا€ع₱اصر يؤدي بدور₲ ا€ى تغيير في هذ₲ 
 ااستراتيجية.

تسويق: مطلب ااول: تطور فلسفة ا  ا

 1مر مفهوم ا€تسويق بعدة مراحل:

توجه اانتاجي:-9  م:9130-م9100ا

في هذا ا€توجه ₫ا₱ت ا€طاقة اا₱تاجية و اسا€يب اا₱تاج و حجم اا₱تاج هي ا€مسيطرة على معظم      
ا€مشاريع, و ا€بيع في هذ₲ ا€مرحلة €م يش₫ل مش₫لة €لمشروع ا₱ه ₫ان ما ي₱تج يباع ان ا€طلب ₫ان ا₫بر من 

و تحديد مستوى ا€جودة و ادارة ا€عرض, و ₫ا₱ت ادارة ا€تصميم ا€ه₱دسي هي ا€مسؤو€ة عن تصميم ا€سلعة 
 اا₱تاج ₫ان مسؤو€عن ا€ت₱فيذ فقط, ₫ما ان ا€سوق €م ي₫ن سوق م₱افسة.

بيعي:-1 توجه ا  ا

في هذ₲ ا€مرحلة تقوم ادارة ا€تصميم و اا₱تاج بإ₱تاج ₫ميات ₫بيرة من ا€سلع و يجب على رجال ا€بيع    
يع في تصريف ا€م₱تجات و تم تفويضهم ا€عديد من تصريف هذ₲ ا€₫ميات مما ادى ا€ى ظهور اهمية رجال ا€ب

ا€سلطات ا€جديدة و ا€تي €م يتمتعوا بها في ا€مرحلة ا€سابقة مثل استعمال ااعان €حث ا€مستهل₫على شراء 
 ا€سلع ا€موجودة في ا€سوق, اعطاء خصومات, ₫ما تم ا€تر₫يز على زيادة م₱افذ ا€توزيع غير ا€مباشرة.

 

 

                                                           

، زيع، ااسكندري الت ننشر  رس ل يق،مؤسس ح ،ص550محمد الصيرفي، مبادئ التس 1
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تسويقي:-3 توجه ا  9150ا

اوضع ا€عا€م )فليب ₫وتلر( بان جوهر هذا ا€مفهوم مه ان ا€مستهلك يحتل اارت₫از في ا€₱شاط ا€سوقي      
من حيث دراسة حاجات و رغبات ا€مستهل₫ين و اعداد ا€سلع و ا€خدمات و اتباع تلك ا€حاجات و ا€رغبات و 

 تحقيق هذ₲ ا€م₱شاة اا و هو ا€ربح.

توجه ااجتماعي-4  م:9170ا

يعتبر من احدث ا€مفاهيم و ظهر €وجود شعور متزايد بان ا€مفهوم ا€تسويقي يطبق ₫ما يجب إرضاء     
فئات على حساب فئات اخرى و ان ا€تسويق اصبح ا₫ثر تحوا من ااطار ا€ذي يتحدد با€ع₱اصر 

 تحقيق ا€رفاهية €ه. ا€تا€ية:ا€بائع, ا€سلعة, ا€مستهلك و بذ€ك ا₱تقل هذا ا€مفهوم ا€ى تحقيق اهداف ا€مجتمع و

فليب ₫وتلر ا€تسويق با₱ه:"₱شاط ا₱سا₱ي يهدف ا€ى اشباع ا€رغبات و ا€طلبات عن طريق عملية  عرف   
 تباد€ية"

 يتضح من خال ا€تعريف ا€ع₱اصر ا€تا€ية:  

 _ان ا€حاجات و ا€رغبات اا₱سا₱ية هي ₱قطة ا€بداية €ل₱شاط ا€تسويقي.  

 دمات ا€تي تشبع ا€حاجات و ا€رغبات._ما يتم تباد€ه من ا€سلع و ا€خ

 _ا€تبادل ₫وسيلة إشباع ااحتياجات هو جوهر ا€تسويق و ا₱ه ا تسويق في حا€ة اا₫تفاء ا€ذاتي.

تسويقي:  مزيج ا ثاني: عناصر ا مطلب ا  ا

ان ا€مزيج ا€تسويقي هو ₱فسه ا€تسويق او بش₫ل ادق فا₱ه ا€مزيج ا€تسويقي يمثل على ارض ا€واقع 
 ps 4راتيجية ا€تسويقية ا€شاملة ا€تي ترسمها اادارة ا€عليا €لمشروع, و يعرف ا€مزيج ا€تسويقي ااست

سعرو هي م₫و₱ات اربعة:  ترويج.ا ان_ا م منتج_ ا  _ ا

 و يم₫ن تلخيص هذ₲ ا€ع₱اصر فيما يلي:

سعر: -9 1 ا
 

ا€سعر هو ا€مبلغ ا€ذي يدفعه ا€مستهلك او ا€عميل €لحصول على ا€م₱تج و عادة ما ي₫ون عبارة عن مبلغ     
ما€ي, و €₫ن في ااحيان ي₫ون تبادل سلع او خدمات بين ا€طرفين ₫ما ان ا€سعر هو تلك ا€تخفيضات 

                                                           

يقي الخدمي  ر،أثر عناصر المزيج التس نادق الخمس نج في ااردن، المج ااردني في إدارة ااعمال،العددهاني حامد الضم 00، ص000ل 1
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ا€سعر بش₫ل ₫امل من وتسهيات ا€دفع ا€تي تقرضها ا€م₱افسة على ا€مؤسسات , و في بعض ااسواق يتحدد 
خال قوى ا€عرض و ا€طلب. با€مقابل ي₫ون في اسواق اخرى) اسواق ااحت₫ار...مثا( €لموردين و ااقوياء 
قدر ₫بير من ا€حرية في فرض اأسعار في بعض ا€ظروف تخضع ااسعار €لرقابة من جا₱ب ا€ح₫ومة او 

 ت₱ظيم ااسعار من خال سياسة ااسعار و ا€مداخيل.

م-1  نتج:ا
1 

هو €يس فقط ا€خدمة ا€مقدمة او ا€سلعة €غرض ا€بيع,و ا₱ما هو ايضا ا€تخطيط ا€ذي يسبق اا₱تاج,     
 ا€بحث ا€ذي يطور ا€م₱تج, جميع ا€خدمات ا€تي ترافق ا€م₱تج بما في ذ€ك من خدمات ما بعد ا€بيع . 

سة مثل: ا€تغليف, ا€لون, اذن ا€سلعة هي عبارة عن مجموعة من ا€خواص ا€ملموسة و غير ا€ملمو     
 ا€معلومات عن ا€شر₫ة ا€م₱تجة و معلومات عن تجار ا€تجزئة.

توزيع:-3  2ا

يع₱ي في ا€مزيج ا€تسويقي ضمان وجود ا€م₱تج في ا€وقت و ا€م₫ان ا€م₱اسب و €هذا فان مدراء ا€تسويق    
€صدم ا€سلطة في اختيار ا€حلول ا€مائمة €وضع ا€م₱تج تحت تصرف ا€مستهلك , ₫ما ان ا€توزيع عدة قرارات 

امج ا€تدريب ا€تي تستخدمها اخرى مثل: مخزون اامان, ا€طريقة ا€تي يتم بها ₱قل ا€سلع بما في ذ€ك بر 
 ا€م₱شاة مع ا€وسطاء و ا€موزعين و رجال ا€بيع ا€عاملين €ديها. 

قد ت₫ون عملية ا€بيع مباشرة ا€ى ا€مستهل₫ين, او قد تتأ€ف ق₱اة ا€توزيع من عدة م₱افذ يتخللها تجار       
 ا€جملة و تجار ا€تجزئة.

توزيع: -4  3ا

اقامة م₱افذ €لمعلومات و في تسهيل بيع ا€سلعة او ا€خدمة او في قبول  هو ا€ت₱سيق بين جهود ا€بائع في     
ف₫رة معي₱ة, و هو احد ع₱اصر ا€مزيج ا€تسويقي و هو يتأثر با€قرارات ا€متعلقة با€سلعة, وا€سعر و ا€توزيع, 

 .وهو يت₫ون من عدة ع₱اصر هي: ا€بيع ا€شخصي, ااعان, ت₱شيط ا€مبيعات, ا€دعاية, ا€عاقات ا€عامة

 

 

                                                           

،ام انااستراتيجيات(  و المعلومات لتسويق )مدخلنير ن عا ،دي 0. ،ص 00 ،الجزائر،عي الجام المطب 1
  

ر/ مرجع سبق ذكره،ص  09هاني حامد الضم 2
  

2المرجع السابق، ص  3
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ث:  ثا مطلب ا تغليف ا تسويقي:سياسات ا مزيج ا  مع عناصر ا

تعميم ا€خدمة ا€حرة و ت₱ويع ا€م₱تجات من ₱احية ا€محتوى ادى ا€ى ظهور ا€دور ا€تسويقي €لغاف و     
ا€عبوة ₫وسيلة €لبيع, €ذا €م يتردد رجل ا€تسويق على تسمية "برجل بيع صامت"و اخرون ر₫زوا على ميزة و 

 :ا€غاف و ا€عبوة €ها دور في تسويق و عاقة مع ع₱اصر₲صفة 

منتج: -9 عبوة با غاف و ا  عاقة ا

يعتبر ا€غاف و ا€عبوة من بين ا€ع₱اصر ااساسية ا€تي تساهم في تش₫يل ا€م₱تج و ₱ظرا €أهمية و    
ا€تي يم₫ن ان يص₱عها ا€م₫ا₱ة ا€تي يعطيها ا€م₱تج €ها, فان طبيعة ا€م₱تج €ها تأثير مباشر على ₱وع ا€مادة 

م₱ها ,فا€م₱تج في تغيير ₫ما ان طريقة تعبئته و تغليفه دائما في تغيير ايضا, و غا€با ا يقتصر ص₱ع 
ا€غاف و ا€عبوة على مادة واحدة بل على مزيج من ا€مواد مثا: غاف ا€ياؤورت يحتوي على ا€بو€يستران 

حسن ا€مواد من ₱احية حفظ ا€م₱تج بطريقة جيدة, و اختيار باإضافة ا€ى اا€م₱يوم, و على ا€م₱تج ان يختار ا
ارخصها من حيث ا€ثمن, ₫ذ€ك من ₱احية ش₫ل ا€م₱تج من جهة ا€وزن و ₫ذ€ك من جهة ا€حجم €₫ي ا يدخل 

ا€شك €لمستهلك بان ₫مية ا€مغلف او ا€عبوة ا₫بر من ₫مية ا€م₱تج ا€حقيقية ₫ما ان من بين ا€مشا₫ل ا€تي 
ا€توصيل ا€ى ا€حجم ا€م₱اسب €لغاف و ا€عبوة ₱ظرا €تعدد رغبات ا€مستهل₫ين و يساعد في تواجه ا€م₱تج في 

اعطاء ف₫رة واضحة عن طبيعة ا€م₱تج و درجة جودته فان ₫ا₱ت اا€وان توحي ا€ى معا₱ي معي₱ة يجب 
 معرفتها و ₫يفية اس₱ادها ا€ى ا€م₱تج.

سعر:- 1 عبوة با غاف و ا  ا

ان طبيعة و ₱وع ا€غاف و ا€عبوة ا€مستخدمان €ه اثر ₫بير في تحديد ت₫لفة ا€م₱تج و با€تا€ي سعر ا€بيع     
و€ذا يجب على ا€م₱تج ان يأخذ عدة اعتبارات اث₱اء استعمال ا€غاف او ا€عبوة €لم₱تج و من بي₱ها طبيعة 

ة ا€ثمن خاصة اذا ₫ان ا€م₱تج ا€مباع ا€سلعة, ا€مستهل₫ون ا يرغبون في استعمال ااغلفة و ا€عبوات ا€غا€ي
رخيصا ₱سبيا و بصفة عامة يفضل ا€مستهلك ا€عبوات او ااغلفة ا€رخيصة با€₱سبة €لم₱تجات ا€م₱خفضة 
ا€ثمن. ₫ما ان ا€مستهلك في حا€ة شراء ا€م₱توج ا€غا€ي ا€ثمن يفضل استعما€ه في اغلفة و عبوات مرتفعة 

₫لفة ا€غاف او ا€عبوة امام ا€ت₫لفة ا€مرتفعة جدا €لم₱تج ₫ذ€ك بعض ا€ثمن أ₱ه في هذ₲ ا€حا€ة ا يشعر بت
ا€م₱تجات ا€تي تطلب ضرورة ت₫يفها بطريقة جيدة حماية €لم₱تج و من ا€تأثراتا€خارجية مثل بعض ا€م₱تجات 
 ا€صيدا₱ية. فت₫لفة ا€تغليف و ا€تعبئة ا تهم با€₱سبة €لمستهلك و ₱جد ايضا حجم و طبيعة و موقع ا€سوق

ا€ذي فيه ا€م₱تج و درجة ا€م₱افسة فيه €ما ₫ان ا€غرض ا₫ثر من ا€طلب فاصبح ا€مستهلك سيد ا€سوق يختار 
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ما ي₱اسبه من مجموعة ₫بيرة من ا€سلع ا€معروضة ₫ذ€ك بعد شعور ا€م₱تجين بم₱افسة شديدة بي₱هم ادت بهم 
مستهلك ا₫ثر ففي هذ₲ ا€حا€ة ا€م₱تج ا€ى ااهتمام ا₫ثر بتحسين ا€مظهر ا€خارجي €لم₱تج حتى تجلب ا₱تبا₲ ا€

ملزم عليه تحمل ت₫ا€يف اضافية جديدة حيث يجب عليه استعمال ا€₱وع ا€مائم من ا€غاف بهدف عرض 
ا€م₱تج بصورة مماثلة €لم₱تج ا€م₱افس بهدف ا€تح₫م في ا€طلب على ا€م₱تج ا₫ثر و ا€تر₫يز ه₱ا ي₫ون على 

 لم₱تج.مدى تح₫م ا€م₱تجين في ا€ت₫ا€يف ااخرى €

توزيع:-3   عبوة با غاف و ا  عاقة ا

با€₱سبة €لم₱تج يتطلب عليه ان ي₫ون ₫ل من ا€غاف و ا€عبوة متي₱ين و في ₱فس ا€وقت غير مرتفع      
ا€ت₫ا€يف ₫ذ€ك يجب ان ت₫ون عملية ا€تغليف مربعة حتى ا يتعطل اا₱تاج ₫ما ان ا€م₱تج يجب ااعتماد 

من ااتجاهات ا€تي يمر بها ا€م₱تج حتى وصو€ه ا€ى ا€مستهلك, وعلى ذ€ك  على ااعتبارات و تحا€يل ₫ل
يجب ان يت₱اسب تصميم عبوة ا€شخص و رغبات تجار ا€جملة من حيث ا€ش₫ل و ا€مادة ا€مص₱وعة م₱ها, 
₫ما ان تجار ا€جملة بصفة خاصة يهتمون بطول عمر ا€عبوة حتى ا تتلف بسرعة ₱تيجة €عملية ا€₱قل او 

₫ما يهتمون ايضا بسهو€ة ا€فتح €لعبوة وان ت₫ون باأحجام ا€تي تتجاوب مع ا€عادات ا€شرائية €تجار ا€تخزين, 
 ا€تجزئة.

اما با€₱سبة €تجار ا€تجزئة فيهتمون ا₫ثر بتصميم ا€غاف ا€ذي يباع فيه ا€م₱تج ا€مستهلك فيضل تجار      
€ه بسهو€ةدون ا€تعرض €لسقوط او ا€₫سر و ا€تجزئة غاف ا يحتاج ا€ى م₫ان ₫بير €لتخزين و يم₫ن استعما

ان ي₫ون غاف جذابا مثيرا €رغبة ا€مستهلك ا€شرائية و متي₱ا ا يتلف بسرعة, ₫ما ₱جد ان ا€صعوبات ا€تي 
يجدها بعض ا€م₱تجين في تجار ا€تجزئة€غرض م₱تجاتهم ع₱د محاتهم ₱ظرا €عدم توفرها على مقاييس من 

ر ا€خارجي €لم₱تج, وان تجار ا€تجزئة يرون ان عرض بعض اا₱واع من حيث ا€جودة وا€₱وعية و₫ذا ا€مظه
هذ₲ ا€سلعة سوف يؤثر سلبا على ₱ظرة ا€مستهل₫ين ااخرين على شهرة ا€محل اما با€₱سبة €لمستهلك فيطلب 

 ان يتميز بصفات معي₱ة م₱ها ان ي₫ون مقفل بإح₫ام و عليه طابع ا€م₱تج.

 )ااتصال(:عاقة ا€غاف و ا€عبوة با€ترويج -4

يقوم ا€غاف و ا€عبوة بوظيفة تميز ا€م₱تج عن ا€م₱تجات ا€م₱افسة وهذا ما يسهل على ا€مستهلك ا€تعرف     
₱تيجة €تميز غاف  على ا€م₱تج ا€مراد شرائه, اي عملية ا€تعبئة و ا€تغليف تساعد ا€م₱تج على: حماية اسواقه

ف على وصف مختصر ا€ى ما فيه من م₱تج من م₱تجه على اف ا€م₱تجات ا€م₱افسة, ₫ما يحتوي ا€غا
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حيث ا€وزن و درجة ا€جودة, ا€مواد ا€داخلة في تر₫يبه و ₫يف يم₫ن استعما€ه و حفظ تاريخ ا₱تاجه و تاريخ 
 ا₱تهاء صاحيته.

ث: بعث غاف جديد ثا مبحث ا  ا

منتج: محيطة با بيئة ا مطلب ااول: ا  ا

 1ج بصدد تغليف ا€سلعة ا€تي ي₱تجها يدور حول:€عل من اهم ا€وسائل ا€تي يواجهها ا€م₱ت

 _هل تغلف ا€سلعة ام تباع دون تغليف؟

 _هل تغلف ا€سلعة بغاف ا€موزع؟

 _ما هي ااعتبارات ا€خاصة باختيار ا€غاف؟

_ما هي ا€ظروف ا€تي تدعوا ا€ى ا€تخلي عن بعض ااجراء من ا€غاف و ماهي ااختيارات ا€تي تدعوا ا€ى 
 توحيد₲؟

تقل فرصة تغليف ا€م₱تج اذا €م يتمتع بدرجة ₫افية من ا€شراء ا€مت₫رر او يم₫ن ا€ح₫م عليه بسهو€ة ا سيم  *
 و ان ا€صفات ا€ظاهرة هي ا₫ثر اهمية €لمستهلك وقت ا€شراء. 

 _ من ا€صفات ا€خفية:

 يفضل ا€م₱تج عادة ان يعرض ا₱تاجه مغلفا بعامة خوفا من وقوعه تحت سيطرة ا€موزعين.*

ا بد من ااخذ بعين ااعتبار ع₱د اختيار ا€غاف ا₱ه يستخدم بصورة مستمرة اث₱اء عملية ا€بيع ₫ما يجب *
 ان ت₫ون ا€عامة قصيرة و بسيطة يسهل ا€تعرف عليها و ₫تابتها و ا€₱طق بها.

اء من قد ت₱دمج بعض وحدات اا₱تاج ابتغاء ا€ت₫امل اافقي و ه₱ا تثير ا€مسا€ة ا€تخلي عن بعض ااجز *
ا€غاف, و با€₱ظر ا€ى ₫ثرة ا₱واع ا€سلع و ا€م₱تجات ا€معروضة في ا€سوق ₫ما يجب على اي مؤسسة 
باإضافة ا€ى ا€تغليف و ₫ل ما ذ₫ر اعا₲ و يجب تثبيت ا€بيا₱ات ا€ضرورية على ا€غاف بحيث تتيح 

ا€بيا₱ات مفيدا €لمستهلك €لمستهلك اتخاذ قرار₲ قبل عملية ا€شراء او بعدها و يجب ₫ذ€ك ان ي₫ون مضمون 
بحيث ت₫ون معلومات ₫افية و صادقة عن ااغراض ا€تي يم₫ن ان تؤديها ا€سلعة و مستوى جودتها , 

وخصائصها ا€جوهرية, و ا€مواد ا€تي تدخل في تر₫يبها, و ₱سبها ا€مئوية و طريقة استعما€ها و ا€محافظة 
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ي تدون فيه ₫ل شيء عن ا€غاف و ₫ذ€ك يجب عليها. و على ا€مؤسسة ان تضع في هذا ا€مجال سجا ا€ذ
 اأخذ بعين ااعتبار ا€ع₱اصر ا€تا€ية اختيار و بعث غاف جيد:

 م₫ا₱ية ا€مؤسسة €تحقيق ا€غاف ا€مطلوب.-   

 ا€تغليف ا€واجب تحقيقه باقل ا€ت₫ا€يف.-    

 ا€تق₱يات ا€جديدة ا€تي تتطلب استثمار اموال ₫بيرة و ا€تمرن على ا€مهارات. -

وه₱اك ايضا ام₫ا₱ية استغال مهارات ااخرين باستدعاء ا€مختصين في هذا ا€مجال و ااعتماد على   
 تجاربهم.

مطبقة على غاف ما: ثاني: ااختيارات ا مطلب ا  ا

 1على ا€مؤسسة ا€قيام بعدة اختيارات على ا€غاف €لتأ₫يد على جودته و من بين ااختيارات ₱ذ₫ر ما يلي:

 ا€تسويقية ا€تي يجب ان ₱جربها على ا€غاف: ااختيارات -2

 ₱فرض ثاث مستويات €اختيار ا€تسويقي €لغاف:

 قبل تصميم ا€غاف اي ا€مرحلة ا€تصميمية. -
 اث₱اء ا€تطوير و ا€بحث €₱ضمن با₱₱ا في ا€طريق ا€صحيح اتجا₲ ا€مستهلك.  -
₱جلح و ت₱اسب ا€غاف مع بعد ا€تصميم, و €₫ن تارة قبل ا€بعث €لغاف ا€جديد, اختيار مدى  -

 تطلعات ا€مستهلك.

غاف:-1 مستهلك على تصميم ا  اختيار رد فعل ا

في جميع ا₱حاء ا€عا€م ,ه₱اك تقا€يد في تصميم ااش₫ال ,و اا€وان و ا€رسومات €₫ل ₱وع من ا€م₱تج     
€معاش €لم₱تج ₱ختار ش₫ل و مادة €لتغليف ا€م₱اسبين, اذا ا€تصميمات يجب ان ت₫ون مطابقة €لمحيط  ا

 €تج₱ب ااخطاء في ا€فهم من طرف ا€مستهلك.

يم₫ن في اي حال من ااحوال ان تضمن €₱وع من ا€تغليف ا₫بر وقت مم₫ن في ا€سوق أي قيود ا    
ا€سوق تجبر₱ا على اعادة ا€₱ظر في ا€تغليف و€ذ€ك يجب ان ₱ف₫ر جيدا اث₱اء اعادة ا€₱ظر في ا€غاف بتقييم 
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تي قم₱ا بها €لتصميم في حا€ة رد فعل ايجابي من طرف ا€مستهلك , و تصحيح ااخطاء مجموع ا€عمليات ا€
 و تحقيق اختيارات جديدة €لغاف في حا€ة رد فعل سلبي من طرف ا€مستهلك.

مشاهدة:-3 مستهلك با رد فعل ا  ااختيارات 

على هذا ا€مستوى ا€مواد و ااش₫ال حددت مسبقا ا€ذي يبقى هو ا€عمل على جلب ا₱تبا₲ ا€مستهلك , €هذا    
, ا€مادة, ا€طبع, يجب ا€قيام باختبارات €لمقار₱ة اين تقوم بعرض عدة م₱تجات في ازم₱ة قصيرة ا€ش₫ل, ا€لون

 ا€عامة....

بصفة ₫مية, و يستطيع ان يوسع حتى ا€ى اعمال هذا ااختيار ا€₱وعي يم₫ن ان ₱عيد₲ مرة اخرى     
ا€مؤسسة ا€ذين يعطو₱ا إجابات مختلفة يجب تحليلها بااستعا₱ة ب₱ظام مح₫م با€قياس ا€ى هذ₲ ا€طريقة يم₫ن 

 عرض م₱تج و يعرفه ا€مستهلك بش₫ل واضح و مدفق.

تغليف و بعثه: -  اختيارات اانتهاء من ا

ر ,يم₫ن ان تتبع اختيار ثا€ث و ذ€ك قبل بعث ا€م₱تج, و هذا ع₱دما تتعرض ا€مؤسسة  €خطر ₫بي    
ااختيار ااخير يجرى اما في ا€مساحات ا€₫برى €لبيع او في سلسلة من ا€محات, وذ€ك €ماحظة سلوك 
ا€مستهلك امام هذا ا€تغليف ا€محاط با€م₱افسين , وتأثيرهم على ا€مستهلك بواسطة هذ₲ ا€طريقة يم₫ن ان 

 ر ا€غاف على ع₱اصر ا€مزيج ا€تسويقي.₱عرف مدى تأثي

سوق:   تقسيم ا وسيلة  ث: غاف جديد  ثا مطلب ا  ا

رجل ا€تسويق يسعى قبل ₫ل شيء ا€ى معرفة ا€سوق و اتباع تطور₲, أيضا ا€مؤسسة تحاول في ₫ل    
ن ا€سوق م₱اسبة وضع ₱تائج  ا€بحوث في ا€ميدان €لتطبيق وذ€ك با₱تقاء ا€غاف ا€ذي يستجيب €₫ل قسم م

ا€محدد مسبقا, هذا ا€تقسيم يم₫ن ان ي₫ون €ه ميزة جغرافية ا€س₫ا₱ية او بواسطة معدل ااستعمال.......ا€خ, 
 1يقسم ا€سوق احتياجاته ب₱اء على ا€عوامل ا€تا€ية:

رفــــــــــــاهية:-9    ا

₱ظرا €ما يحتويه من ميزات  ا€مستهلك في هذ₲ ا€حا€ة يحس ب₱وع من ا€راحة ا€₱فسية في حا€ة شرائه €لم₱تج    
 اساسية و مهمة تجلب ا€مستهلك ا₫ثر و تثبت فيه اا₱تبا₲ و ا€رغبة €اهتمام با€م₱تج ا₫ثر.
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لفــــــــــة:-1       اقل ت

ا€مستهل₫ون ا يرغبون في استعمال ااغلفة او ا€عبوات ا€غا€ية ا€ثمن فمن ا€خطأ او تغلف ا€سلعة في عبوة او 
اا اذا ه₱اك سبب جوهري €هذا ااجراء و بصفة عامة ₱جد ان ا€مستهلك يفضل ا€عبوات  غاف يفوق ثم₱ها

 ا€رخيصة با€₱سبة €لسلع ا€غا€ية ا€ثمن.

 اامـــــــــــــــن:-3 

يطلب ا€مستهلك ان ي₫ون ا€غاف او ا€عبوة مقفل بإح₫ام و بطريقة جيدة و مختوم بختام ا€م₱تج €يتأ₫د من 
ا€سلعة, ₫ما يجب ان ا يبذل جهدا ₫بيرا في فتح ا€عبوة او ا€غاف ₫ما يفضل عدم تاعب ا€موزع في 

 استخدام ا€عبوة او ا€غاف في حفظ ا€سلعة حتى يستهل₫ها ₫لها.

تجديــــــــــــد:-4  ا

ا€تغيير في مر₫ز ا€م₱تج في ا€سوق بسبب ما ا€م₱افسون من جهود ت₱ظيمية و ما€ية €تحسين سلعهم طمعا    
على م₫ا₱ة جيدة في ا€سوق €ذ€ك تحاول ₫ل مؤسسة تحسين ا€سلعة ا€تي ت₱تجها باستمرار و  في ا€حصول

 تجديدها و ابت₫ار سلع اخرى او ا₫تشاف استعماات جديدة €ها حتى تحتل مر₫ز ا€قيادة في ا€سوق.
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 خاصة ا€فصل:

من خال ما تطرق₱ا ا€يه في هذا ا€فصل من سياسات ا€تغليف ، فيما يتعلق بأساسيات ا€تغليف من خال    
عرض مفهوم وأهمية ا€تعبئة وا€تغليف وا₱واعها ووضائفها و₫ذ€ك ااهداف وااعتبارات ا€واجب إتخاذها ع₱د 

، ₫ما م₱تجاتها من ا€تلف تصميم ₫ل من ا€غاف وا€عبوة، تبين ان ا€غاف يساعد ا€مؤسسة على حماية 
يساعدها أيضا على عملية ترويج م₱تجاتها بواسطة ا€غاف مما ي₫سب ا€م₱تج مظهرا معي₱ا و شخصية خاصة 

 تشجع ا€مستهل₫ين على ا€شراء



 

 

 

 الفصل الثالث

 

 دراسة ميدانية

ة -الجزائر العاصمة –مصبرات اللحوم الجزائري باط  شر  
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 مقدمة الفصل:

في ظل ت₱امي وتطور ا€مؤسسات ازدادت ا€مشا₫ل ا€تي تواجه هذ₲ ا€مؤسسات  وا€تي يجب أن تبحث عن    
فا€عا€م ا€حا€ي يشهد تحوات وتطورات سريعة في شتى  حلول €ها وتتخذ بشأ₱ها ا€قرارات ا€م₱اسبة خاصة

،ا€تجارية،ااجتماعية،وا€ت₫₱و€وجية( ، €ذا اصبح من ا€ضروري اان على  ا€ميادين وا€مجات ) ااقتصادية
صورتها ا€ذه₱ية €زبائ₱ها وذ€ك بمرعاة  إيصالا€مؤسسات ا€راغبة في ا€حفاظ على حصتها ا€سوقية وتطويرها 

 وا€تخزين وا€₱قل وا€تسليم وتسويقها باابت₫ار.ت ا€تغليف ساسياتوفرها في  ا€شروط ا€واجب

اذ يعتبر اابت₫ار أحد أهم مصادر ا€تميز ا يقل قيمة و₫فاءة عن أي مصدر آخر €ما €ه دور ₫بير      
في ا€وصول إ€ى م₱تجات، أسواق ، تق₱يات، عمليات وأسا€يب جديدة . إذ تسعى ا€مؤسسات ا€راغبة في 
ا€ريادة على أن تبت₫ر أعماا وم₱تجات جديدة، وابت₫ار بيئة عمل أفضل €أفراد ا€عاملين €ديها واستخدام 
طرائق وأسا€يب مبت₫رة في عملية ا€مزيج ا€تسويقي) ابت₫ار خدمة، ابت₫ار سعر، ابت₫ار ترويج، ابت₫ار 

 ..توزيع( وهذا ما يطلق عليه باابت₫ار ا€تسويقي

 س₱قوم بمحـاو€ة إسقاط ما جاء في ا€جا₱ب ا€₱ظـري على إحدى ا€مؤسـسات ل هذا ا€فصلومن خا 

،حيث يعتبر هذا ا€قطـاع جذابا وذو  باط شر₫ة مصبرات ا€لحوم ا€جزائريااقتصادية ا€جزائرية، وهي 
ودخول مؤسسة أج₱بية إ€ى هذا ا€سوق ، مما  مردودية، اأمر ا€ذي أدى إ€ى ₫ثرة ا€مؤسسات ا€₱اشطة بـه،

 من ا€ظفر بحصص سوقية هامة أهم هدف €تلك ا€مؤسسات.جعل 

 و₫ل هذ₲ اأسباب أدت إ€ى اشتداد ا€م₱افسة با€سوق ا€جزائرية فيما يتعلق بهذا ا€قطاع، مما حتم      

ا€سوقية، وب₱اء  تب₱ي استراتيجيات معي₱ة €مواجهة هذا ا€زخم ا€ت₱افسي €لحفاظ علـى حـصتهابا€شر₫ة 
، من بااستخدام وسائل مختلفة وااستعا₱ة بسياسات ا€تغليف ا€مبت₫رة . حصص أخرى إن أم₫ن وذ€ك

 .سسات في اتخاذ قراراتهاخال أخذ عي₱ة م₱ها و₫ذا معرفة ا€طرق ا€تي تتبعها هذ₲ ا€مؤ 

حيث ت₱او€₱ا في ا€مبحث اأول مدخل €لدراسة ا€ميدا₱ية ، أما في ا€مبحث ا€ثا₱ي فخصص €إجابة      
 .على سياسات ا€تغليف  ا€تأثيراابت₫ار ا€تسويقي في على أسئلة ا€مقابلة €معرفة دور 
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 المبحث اأول: مدخل للدراسة الميدانية 

₱ت₱اول فيه م₱هجية هذ₲ ا€دراسة، ثم تقديم €لمؤسسة يعتبر هذا ا€مبحث مدخل €لدراسة ا€ميدا₱ية، حيث س    
محل ا€دراسة وذ€ك بعرض أهم ا€جوا₱ب ا€متعلقة با€مؤسسة ₫تقديم بطاقة تعريفية تتضمن تاريخ إ₱شاءها 

 مرورا بأهميتها و مختلف ا€مهام ا€تي تقوم بها.

 المطلب اأول :منهجية الدراسة الميدانية 

  :اختيار المؤسسة محل الدراسة مبررات الفرع اأول :

₫دراسة حا€ة ب₱اءا على عدة عوامل أهمها  باط شر₫ة مصبرات ا€لحوم ا€جزائريدراسة حا€ة تم اختيار  
 مايلي :

 محل ا€دراسة من ا€مؤسسات اإ₱تاجية ا€تي ترت₫ز على ا€₱شاط ا€تسويقي. شر₫ة  *تعتبر

€مؤسسة وط₱ية تعمل في قطاع إ₱تاج مصبرات ا€لحوم €جزائر ا€عاصمة_" ₫₱موذج اشر₫ة باط  تعتبر  "
 وا€ذي يتميز با€م₱افسة ا€شديدة فيه من عدة مؤسسات وط₱ية عمومية وخاصة ومؤسسات أج₱بيـة، ومشتقاته

 أين ي₫ون €لتسويق واابت₫ار فيه أهمية ₫بير بين ا€م₱افسين من أجـل ₫ـسب أ₫بـر رضـا مـن

 ومن ا€معروف أن أهمية ا€شيء ت₱بع مـن ا€حاجـة إ€يـه، ففـيا€مستهل₫ين ا€حا€يين وا€محتملين، 

 ا€مجاات ا€تي ا ت₫ون فيها م₱افسة تذ₫ر فإن ا€حاجة إ€ى ا€تسويق تت₱اقص، فما با€ك إ€ى ا€حاجـة

 إ€ى اابت₫ار فيه.

 تعـد مـن ا€مؤسـسات ا€ـصغيرة باطمصبرات ا€لحوم شر₫ة  أما ا€سبب ا€ثا₱ي يعود إ€ى ₫ون أن -2

 متوسطة، و€هذ₲ ا€فئة من ا€مؤسسات أهمية ₫بيرة في ااقتصاد ا€وط₱ي و₫ذا عاقتهـا ا€مهمـةوا€

 باابت₫ار، حيث تشير ا€دراسات إ€ى أن ه₱اك عاقة ₫بيرة بين حجم ا€مؤسسة واابت₫ار، حيث وجد

 يرةأن في ا€غا€ب أن معظم اابت₫ارات ا€متعلقة با€م₱تجات ا€جديدة تأتي مـن ا€مؤسـسات ا€ـصغ

 وا€متوسطة، و€عل اأهم في هذ₲ ا€مؤسسات أ₱ها أ₫ثر قدرة على إستخدام ا€موارد وا€براعة ا€محلية
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 في إدخال ا€م₱تجات ا€جديدة مهما ₫ا₱ت بسيطة في سوق اأعمال في ا€دول ا€₱امية، إا أ₱هـا فـي

 اأصـل ₫تطبيـقا€دول ا€متقدمة هي ا€حا€ة ا€مبادرة بتب₱ي أغلب اابت₫ارات، وهي ا€تي ت₱ـشأ ب

 €مشروع أو مفهوم جديد، " و€قد تساءل ستر₱جر هل أن ا€شر₫ات ا€صغيرة هي مـصدر أغلـب

 اابت₫ارات ا€جذرية؟، وأجاب هي ₫ذ€ك أ₱ها ت₫ون أ₫ثر مرو₱ة في إدخال هذ₲ اابت₫ـارات €عـدم

 صاديخضوعها €قيود بيروقراطية و€يس €ديها إا ا€قليل من ااستثمار ا€عاطفي وااقت

شر₫ة مصبرات ا€لحوم  ، تعد*مقار₱ة مع ا€مؤسسات ا€صغيرة و ا€متوسطة ا€تي ت₱شط با€م₱طقة 
من بين أحسن ا€مؤسسات من ₱احية ا€مستوى ا€ت₫₱و€وجي ، حيث ₱جد أن تجهيزات  باط ا€جزائري

 إيطا€يا ،أ€ما₱يا و هي من أحسن ا€تجهيزات . ا€مؤسسة مستوردة من فر₱سا ،

 إ€ي توسيع ₱شاطها و ت₱ويعه من خال توسيع تش₫يلة أحجام ا€م₱تج ا€مقدم .*سعي ا€مؤسسة 

 أدوات جمع البيانات و المعلوماتالفرع الثاني: 

يتطلب استخدام أي م₱هج علمي ااستعا₱ة بجملة من اأدوات و ا€وسائل ا€م₱اسبة ا€تي تم₫ن ا€باحث     
 من ا€وصول إ€ى ا€معلومات اأزمة,حيث يستطيع من خا€ها معرفة واقع او ميدان ا€دراسة,

 وعلى هذا اأساس تم استخدام اادوت ا€تا€ية:

دوات €جمع ا€بيا₱ات ا€ميدا₱ية فعا€ية وأ₫ثرها استخداما،حيث أ₱ها تعتبر ا€مقابلة من أ₫ثر اأ المقابلة:-1
 ت₫شف آراء و اتجاهات و دوافع اأشخاص ₱حو موضوع  معين .

 وهي من بين وسائل ا€دراسة ا€مستخدمة €معرفـة آ€يـة ابت₫ـار ا€تسويقي ، وأي

 وقد تم إجراء ا€مقابلـة ااستراتجيات ا€تي تتبعها ا€مؤسسة في ذ€ك وماهية ا€عوائق ا€تي تواجهها،

ا€مباشرة مع ا€مسؤو€ين على تقديم ا€م₱تجات ا€جديدة، و₫ا₱ت أهم مقابلة مع رئيس مصلحة اإ₱تاج و مديرة 
باعتبار أن عملية تقديم ا€م₱تجات ا€جديدة  مو₫لة إ€ى هذ₲ اا₱تاج بي₱ما وظيفة اختيار ا€غاف  ا€تسويق ،

ش₫ل حوار و€م يتم طرحها بش₫ل مباشر  أسئلة هذ₲ ا€مقابلة فيحة تسويق ، وتم تقديم صلمو₫لة ا€ى م
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يتم إدراك ا€مقصود م₱ها، وأيضا قد ت₫ون ه₱اك  حتى ₱ضمن ا€حد اأد₱ى من صحتها، باعتبار أ₱ه قـد ا
 .تج₱ب ذ€ك أسئلة محرجة ع₱د صياغتها بش₫ل مباشر وقد تـم

استخدام اأداة ا€سابقة)ا€مقابلة( يتضمن قدر ₫بير من ا€ماحظات ومن ثم  إن: في ا€واقع الماحظة -2
فإن ا€ماحظة تستخدم بصرف ا€₱ظر عن اأسلوب ا€ذي استخدم في جمع ا€بيا₱ات وذ€ك بتسجيل 

 ا€ماحظات  مع استخدام قائمة أسئلة .

يلة م₱تجات ا€مؤسسة من خال هذ₲ اأداة تم اإطاع على تش₫ :الوثائق واإحصائيات الرسمية -3
 وتطور اإ₱تاج م₱ـذ إ₱ـشائها

 باإضافة إ€ى ا€بيا₱ات ا€رقمية ا€متعلقة برقم اأعمال ا€محقق €₫ـل م₱ـتج، إن هـذ₲ اأداة تـوفر

 معلومات دقيقة عن ₱شاط ا€مؤسسة فيما يتعلق بمبيعات ا€م₱تجات ا€جديـدة، وهـذ₲ ا€معلومـات

 ضرورية من أجل ا€قيام با€بحث.

€قد حرص₱ا على استخدام اا₱تر₱ت في عملية جمع ا€معلومات وهذا €لتأ₫يد على أهمية اانترنت:  -4
ت₫₱و€وجيا ا€معلومات في مختلف ا€مجال من بي₱ها مجال ا€بحث ا€علمي، وقد استخدم₱ا اا₱تر₱ت 

 بش₫ل أساسي €لحصول على ا€معلومات ا€متعلقة با€مؤسسة من خال زيارة موقعها: 

www.bellat.com  

nous-somme-http://bellat.net/ar/qui 

ختبار ا€فرضيات: -5  تحليل ا€₱تائج وا 

 

 

 

 

http://www.bellat.com/
http://www.bellat.com/
http://bellat.net/ar/qui-somme-nous
http://bellat.net/ar/qui-somme-nous
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 الفرع الثالث: مجاات الدراسة:

 تمت ا€دراسة ا€ميدا₱ية في ثاث مجاات رئيسة :   

اني 1 متوسطة ت₱تمي هي شر₫ة باط  و  شر₫ة مصبرات ا€لحوم ا€جزائريب : أجريت ا€دراسة/ المجال الم
 ا€جزائر ا€عاصمة. –ا€₫ا€يتوس  80€وط₱ي رقم حي حيدوسي ا€طريق ا€لقطاع ا€خاص، ع₱وا₱ها : 

ا€ميدا₱ي إ€ى : يتمثل ا€مجال ا€زما₱ي في ا€فترة ا€ممتدة من تاريخ مباشرة ا€عمل / المجال الزماني2
غاية است₫مال جمع ا€بيا₱ات وا€معلومات ويهدف ذ€ك إ€ى إعطاء أ₫ثر دقة ومصداقية بدراست₱ا 

ماي 80ا€ميدا₱ية واست₱تاجات₱ا وا€قدرة على تأ₫يدها إ€ى درجة ₫بيرة ، وقد دامت فترة ا€دراسة :
 . 2825ماي 20غاية  إ€ى 2825

: يتمثل ا€مجال ا€بشري في مختلف اإفراد ا€ذين تم استجوابهم ومقابلتهم ، المجال البشري -3
 ا€تسويق.مديرة  واا₱تاج وتمت دراست₱ا هذ₲ مع رئيس مصلحة 

ة مصبرات اللحوم الجزائريالمطلب الثاني: تقديم مؤسسة    :باط شر

 : التعريف بالمؤسسة:اأولالفرع 

هي ا€شر₫ة ا€رائدة في ميدان تحويل ا€لحوم با€جزائر)ا€لحوم  باط شر₫ة مصبرات ا€لحوم ا€جزائري     
فبفضل تش₫يلة مت₫املة من ا€م₱تجات ذات  …( ا€باتي-و ا€مدخ₱ة: ا€₫اشير وا€محمرة ا€مبردة و ا€معلبة 

 .ا€طعم ا€مميز استطاعت ا€شر₫ة أن تحظى بثقة ورضا ا€مستهل₫ين

 

 

 (: ا€عامة ا€تجارية €شر₫ة باط4ا€ش₫ل رقم )
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 ا€مصدر: وثائق ا€مؤسسة

 : يم₫ن عرض تطور ا€مؤسسة ₫ما يلي:.لمحة تاريخية عن المؤسسة 1

، وهي تعمل على توفير أجود وأحسن  2708وم₱ذ ₱شأتها س₱ة  باط إن شر₫ة :المؤسسة.نشأة  أ
 ا€م₱توجات ،وتساير تطورات ا€سوق وأذواق ا€مستهل₫ين مع ا€حفاظ على ا€طابع ا€ذي يميز م₱توجاتها من
أجل هذا وعلى مدار ا€س₱ين قامت ا€شر₫ة بإستخدام أحدث وسائل ا€تص₱يع وا€مراقبة و أسا€يب اإ₱تاج 

 .€تلبية حاجيات ا€سوق وخدمة €لمستهلك ا€جزائري با€درجة اأو€ى ا€متطورة

يسهر عليها مه₱دسون وتق₱يون في ميدان ا€ص₱اعة  باط إن مصلحة اإ₱تاج وا€تطوير في شر₫ة   
،وهم ذوي خبرة ₫بيرة في ميدان تحويل ا€لحوم،بإضافة إ€ى سهرهم على ا€تطبيق ا€صارم €قواعد ا€غذائية

  .ا€₱ظافة أث₱اء مراحل اإ₱تاج

إن ا€₱وعية وا€خصائص ا€غذائية €م₱تجات₱ا تشهد ب₫ل صدق على ا€مجهودات ا€مبذو€ة من طرف     
 .ا€شر₫ة و إطاراتها من أجل تلبية حاجيات ا€مستهلك ا€جزائري

ة (2)   : تقديم الشر
، وهي تساهم في تطوير هذا ا€₱شاط، ا€ذي ₫ان 2708في  باط لتحويل اللحوم م₱ذ ₱شأة شر₫ة

حتى وقت قريب ميدا₱ا يعتمد على وسائل تقليدية،₫ان €فتح مجاات اإستثمار وتشجيع ا€سلطات 
وحدات ص₱اعية ا€وصية €ه دافعا €مجمع باط إ€ى زيادة إستثمارته بقوة ما₱تج ع₱ه فتح أربع 

جديدة)وحدة ص₱اعة ا€مارغرين،مدبح ص₱اعي €لدواجن،وحدة إ₱تاجمعلبات ا€لحوم ا€حمراء ₫ور₱يد 
 (بيف واأطباق ا€جاهزة باإضافة إ€ى وحدة €تربية ا€دواجن في طور اإ₱جاز

تعمل إن شر₫ة باط ا€يوم تتموقع ₫متعامل رئسي في ميدان ا€ص₱اعة ا€غذائية على ا€مستوى ا€وط₱ي،وهي 
بجد على تطوير م₱تجاتها ₫ما و₱وعا €تلبية متطلبات ا€سوق و€ربح ثقة ا€مستهلك €قد قامت ا€شر₫ة بوضع 
خطة تتعلق با€جودة وهي تسهر ا€يوم على تطبيقها وهذا تماشيا مع ا€تشريعات ا€وط₱ية وا€دو€ية ا€تي تح₫م 

تها ا€تحويلية €ضمان مطابقة م₱توجات₱ا هدا ا€ميدان باإضافة إ€ى توفير مخابر €لتحا€يل على مستوى وحدا
 .وسامتها حفاضا على صحة ا€مستهللك ا€ذي يستحق اأحسن

وعلى صعيد تطوير قدراتها اإ₱تاجية قامت شر₫ة باط €تحويل ا€لحوم على إ₱شاء وحدة إضافية     
اجية عا€ية وتعتمد €تحويل ا€لحوم بجميع أ₱واعهاهذ₲ ا€وحدة تقع ببلدية تسا€ة ا€مرجة وهي ذات قدرة إ₱ت

 .2822على أحدث ا€ت₫₱و€وجيا في ميدان تحويل وتصبير ا€لحوم وستدخل مرحلة اإ₱تاج بحلول سبتمبر 

وفي ₱فس اإطار دائما يقوم ا€مجمع أيضا بإ₱شاء وحدة إ₱تاج وتربية ا€دواجن في بوفاريك وهذا من أجل 
 .م ذات ا€₱وعية ا€رفيعةضمان تموين وحداتها اإ₱تاجية با€مادة اأو€ية من ا€لحو 
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إن مسيرة شر₫ة باط على درب اإحترافية خدمة €لمستهلك واإقتصاد ا€وط₱ي مسيرة ثابتة وهدا     
حترام ا€لقوا₱يين وا€تشريعات ا€م₱ضمة €هدا ا€₱وع من ا€₱شاط ، هذا وتبقى شر₫ة باط €تحويل  تماشيا وا 

 تتابع عن ₫ثب إ₱شغاات وحاجيات ا€مستهللكا€لحوم في ترقب دائم €تطورات ا€حاصلة في ا€سوق ، و 

يبة البشرية للمؤسسة محل الدراسة . 2  : التر

 متوسطة إطارات 95 ، مديرين 21 ، ت₱فيذيين 416 م₱هم ، عامل 738 حوا€ي حا€يا ا€مؤسسة تشغل    

 عامل مقسمين بين اا₱تاج و صيا₱ة و اامن و غيرها  206 . مسير  إطار و ،

 و اأساس هذا على و ، س₱تيم 353.636.337.73. 2 يقارب  ما 2823 س₱ة أعما€ها رقم بلغ 
 ا€جزائر في ا€متوسطة و ا€صغيرة €لمؤسسات ا€توجيهي ا€قا₱ون عليه ب₱ص ا€ذي  ا€تقسيم على بااعتماد

 . ا€حجم متوسطة مؤسسة فتعتبر

حيث تساهم بش₫ل ₫بير ، "Agro-alimentaire" ت₱شط ا€مؤسسة في قطاع ا€ص₱اعة :نشاط المؤسسة
معين، وبـصفة  مثلهـا مثل ا€مؤسسات اأخرى في ا€ت₱مية ااقتصادية، وتلبية رغبات ا€مستهل₫ين إ€ى حد

 :" في ا€ع₱اصر ا€ثاثة ااساسية ا€تا€ية  باط €تحويل ا€لحوم شر₫ةعامة يم₫ن تلخيص ₱شاط ا€مؤسسة " 

€تزويدها با€مواد اأو€ية من أجـل مباشـرة عمليتهـا ₱قوم شر₫ة بعقد صفقات مع ا€موردين   :الشـراء -2
% من احتياجاتها من ا€خارج، ويتم اختيار ا€مـورد ا€م₱اسـب 08اإ₱تاجية، حيث تستورد حوا€ي 

مورد أج₱بـي إضـافة  20على أساس ع₱صرين أساسيين هما: ا€جودة وا€سعر، حيث تتعامل مع 
 .مورد وط₱ي 23إ€ى

€شر₫ة بعملية شراء ا€مواد اأو€ية ا€ازمة تدخل فـي ا€مرحلـة ا€ثا₱يـة وهـي بعد أن تقوم ا :اإ₱تـاج -2
اإ₱تاج، وتعتبر أهم حلقة في ₱شاط ا€شر₫ة حيث تقوم بتحويل ا€مواد اأو€ية من حااتها ا€طبيعيـة 

ا€₫اشير، ا€باتي، ا€م₱تجات ا€محمرة  :اأو€ى، إ€ى م₱تجات ₱هائية متمثلة في م₱تجات ا€لحوم يلي
ا€مدخ₱ة ، ا€معلبات وااطباق ا€جاهزة ، مرقاز،زبدة، م₱تجات اخرى ، وهذ₲ ا€م₱تجـات ت₱ـتج و 

وقد قامت  .بش₫ل يومي وفي ₫ل ا€مواسم. إضافة إ€ى هذا فإن شر₫ة ت₱تج حسب طلبات ا€زبائن
علبة  40000ا€مؤسسة بسلسلة من ا€توسعات تم₫₱ت من خا€ها أن ترفع طاقتهـا اإ₱تاجيـة مـن 

مـرة في فترة وجيزة وهي  5.25علبة يوميـا، أي ب₱ـسبة زيـادة تقـدر بــ  258888ـا إ€ـى يومي
في  0/0% من طاقتها اإ₱تاجية ا€حا€ية، وفيما يتعلق با€عمل فهـي تعمل 78تستخدم حوا€ي 
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 اأسبوع وبثاثة ورديات في ا€يوم با€₱سبة €لموقع ا€ثا₱ي وورديتين با€₱سبة €لموقـع اأول، وتقدر
%، وهذا ما يع₫س درجة اا₱ضباط في ا€مؤسـسة حيث تضع 5₱سبة تغيب ا€مستخدمين حوا€ي

ا€مؤسسة مجموعة من ا€قواعد ضمن قا₱و₱ها ا€داخلي، وا€تي تسمح بم₱ع أي هدر فـي ا€موارد 
 .ا€متاحة سواء تعلق اأمر با€وقت أو ا€ع₱صر ا€بشري أو ا€مادي

 

  
 م₱تجات شر₫ة باط(: تش₫يلة 5ا€ش₫ل رقم : ) 

 ا€مصدر:وثائق ا€مؤسسة

  :البيع  -3

  :وهذا ا€₱شاط تشرف عليه ا€مصلحة ا€تجارية )مصلحة ا€بيع(، حيث ه₱اك حا€تين

في حا€ة ا€م₱تج ا€طلبي فإن ا€بيع مضمون، ويبقى ع₱صر ا€₱قل ا€ذي يتم ااتفاق عليه، إمـا  -أ 
 أن يتم با€وسائل ا€خاصة €لمؤسسة أو بوسائل ا€زبون

في حا€ة ا€م₱تج غير ا€طلبي فإن ا€بيع ي₫ون غير ذ€ك، حيث تقوم بـه ا€مؤسـسة  -ب  .
ومن خال تعرف₱ا على ₱شاط ا€مؤسسة ₱جد₲ ي₱قسم  .باسـتخدام إم₫ا₱ياتها ا€خاصة وقدرتها ا€بيعية

إ€ى مرحلتين، اأو€ى مرحلة اإ₱تاج، وا€ثا₱ية مرحلة تسويق ا€م₱تجات، وهذ₲ اأخيرة تشمل جميع 
 أ₱شطة ا€تي بها يتم إيـصال ا€ـسلعة إ€ـى ا€مستهلك أو ا€عميلا

ل التنظيمي للمؤسسة:  المطلب الثالث: الهي

يعتبر ا€هي₫ل ا€ت₱ظيمي من ا€₱صوص ا€م₱ظمة €سير ا€وحدة، فهو يبرز جميع ا€دوائر وا€مصا€ح     
ا€متواجدة في ا€وحدة وعدد عما€ه، وذ€ك على مستوى ₫ل دائرة ويتم وضعه من طرف اادارة مع 

 ا€م₱اقشات مع رؤساء ا€مديريات ا€مختلفة .

ا€مختلفة وبدقة أ₱ه ₫لما ₫ا₱ت ا€واجبات وا€مهام  ان ا€ت₱ظيم ا€₫فء هو ا€ذي يحدد ا€مسؤو€يات    
ا€محددة بدقة ₫لما ₫ان من ا€سهل ا€حصول على عملية تسيير م₱طقية، وأ₱ه على ₫ل مؤسسة ا€سعي ا€ى 
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تحقيق اهدافها ا€مسطرة في بر₱امجها، و€تحقيق ذ€ك ي₱بغي ان ي₫ون ا€هي₫ل ا€ت₱ظيمي موافقا €حجم 
 ة ا€ى تدفق ا€معلومات في هذا ا€هي₫ل .ا€مشروع وعدد قطاعاته باإضاف

 باط ا€جزائري ا€لحوم مصبرات شر₫ةا€هي₫ل ا€ت₱ظيمي €( يوضح 2وا€ش₫ل في ا€ملحق رقم )

 وفيما يلي عرض €م₫و₱ات ا€هي₫ل ا€ت₱ظيمي €لمؤسسة:

 الفرع ااول: مهام اإدارة العامة

وهو قمة ا€هرم اإداري في ا€مؤسسة، فهو ا€ذي يقوم با€تسيير ا€يومي €لوحدة وقد يفوض  اوا:المدير العام:
بعض مهامه في حا€ة غيابه أحد رؤساء ا€دوائر ا€ذي يتو€ى تعيي₱هم، ₫ما ا₱ه يقوم با€رقابة على ا€عمال 

صدارا€عقوبات بمختلف درجاتها وفقا €لقا₱ون ا€داخلي.  وا 

تقوم بمساعدة ا€مدير في أعما€ه وذ€ك بت₱ظيم ملفاته ومست₱داته وتقديمها : مساعدة المدير العام:ثانيا
 €لمدير، ₫ما تقوم بحضور ااجتماعات مع ا€مدير وتسجيل محضر ااجتماع ووضعه في اأما₱ة.

لف بالشؤون القانونية ثالثا: : وهو م₫لف با€م₱ازعات وا€عاقات ا€خارجية ويتمثل مساعد المدير العام م
 مثيل ا€وحدة أمام ا€جهات ا€قضائية ₫ما يقوم بمهمة ا€دفاع ع₱ها.دور₲ في ت

لف باإعام اآلي رابعا: : يشرف على متابعة ₫ل ا€عمليات ا€متعلقة باإعام اآ€ي، مساعد مدير م
عداد برامج داخلية €بعض ا€مصا€ح وااهتمام بعتاد اإعام اآ€ي.  وا 

لف بالوقاية خامسا: دور₲ هو حماية ا€وحدة ومراقبة حر₫ة دخول وخروج  واأمن: مساعد المدير العام م
 ا€عمال واستقبال ا€زبائن، ₫ما يهتم أيضا بمراقبة دخول وخروج ا€بضائع.

لف بمراقبة الحسابات::سادسا يهتم بإجراء ااعتمادات ا€ما€ية €لس₱ة ا€مقبلة  مساعد المدير العام م
م بدراسة أسباب هذ₲ ا€فوارق من اجل إيجاد ا€مش₫ل ا€حقيقي ومتابعة ما تحقق م₱ها وما €م يتحقق ، ثم يقو 

 وا€بحث عن حلو€ه.
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 :الفرع الثاني: مهام المصالح اأخرى

 باإضافة إ€ى اإدارة ا€عامة ت₱قسم ا€مؤسسة إ€ى عدة أقسام وظيفية هي:

ا€وقاية : يرت₫ز عمل ا€مصلحة على ضمان اأمن في أي وقت ، وضمان أوا:مصلحة اأمن الداخلي
داخل ا€ورشات في حا€ة حوادث ا€عمل، باإضافة إ€ى ذ€ك ، تضمن ₱قل ضحايا ا€حوادث وتعد تقارير 

 بخصوص ذ€ك ، تقوم ₫ذ€ك بعملية تخزين €لمواد اأو€ية وا€جاهزة.

: من بين أهم ا€دوائر على مستوى ا€مؤسسة دائرة ا€محاسبة وا€ما€ية ا€تي ثانيا:مديرية المحاسبة والمالية
€ها عاقة مع مختلف ا€دوائر اأخرى، وباأخص دائرة ا€تجارة بمختلف مصا€حها. وتت₫ون هذ₲ ا€دائرة من 

 ا€مصا€ح ا€تا€ية:

  عدادها في يومية مصلحة ا€محاسبة ا€عامة: ويتم فيها تسجيل جميع عمليات ا€شراء وا 
إجراءات ا€مؤسسة، عن طريق مراقبة ا€₫شوفات وا€فواتير €لتأ₫د من صحتها، ومختلف ا

 ا€متعلقة با€سلع عن طريق وصل ااستام .

  مصلحة ا€ما€ية: ويتم على مستوى هذ₲ ا€مصلحة ا€قيام بمختلف ا€عمليات ا€ما€ية، إذ تعتبر
 هذ₲ ا€مصلحة متعامل مع ا€ب₱ك وذ€ك بواسطة ا€شي₫ات ا€تي يقوم بإصدارها رئيس ا€مصلحة.

 يرية من مصلحتين هما:: وتت₫ون هذ₲ ا€مدثالثا:مديرية اإدارة العامة

  مصلحة تسيير ا€مستخدمين: يقوم بمهام هذ₲ ا€مصلحة رئيس ا€مصلحة بمساعدة عون إداري
وذ€ك با€قيام با€مهام ا€تا€ية: متابعة ملفات ا€عمال، مراقبة حر₫ة ا€عمال، تحرير وثائق اأجور 

 €لعمال ا€دائمين وا€موسميين، ت₱فيذ ا€قرارات وا€عقوبات.

 ا€عامة: يتمثل دور هذ₲ ا€مصلحة في ااهتمام بدي₫ور ا€وحدة وذ€ك من خال  مصلحة ا€وسائل
ا€محافظة على ₱ظافتها وصيا₱تها وااهتمام با€₱باتات ا€محيطة بها ويقوم بهذا ا€دور عمال يتم 

 تشغيلهم ويترأسهم رئيس ا€مصلحة.

ية €إ₱تاج )ا€لحوم، ( و₫ذا قطع ا€غيار تهتم هذ₲ ا€مديرية بتزويد ا€وحدة با€مادة اأو€ رابعا:مديرية التموين:
ا€خاصة باآات اإ₱تاجية ، يشرف على هذ₲ ا€مديرية مدير  با€تعاون مع رئيسي فرعي ا€تموين وتسيير 
ا€مخزو₱ات ، ₫ما يتمثل دور هذ₲ ا€مديرية في : ا₱جاز ا€ميزا₱ية ا€تقديرية ا€س₱وية €مختلف ا€م₱تجات، 

 وفياء، ₫راء مساحات ا€تخزين.ا€بحث عن ا€مشترين وا€ممو₱ين اأ
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: تعتبر هذ₲ ا€مديرية جد هامة في ا€مؤسسة حيث أ₱ها تعتبر قاطرتها وبر أما₱ها خامسا:مديرية التجارة
فهي €ها عاقة وطيدة بمديرية اإ₱تاج ₫ما أن €ها عاقة مع مصلحة ما بعد ا€بيع وذ€ك اإدارة ا€عامةـ 

ي تتحدد على مستوى ا€مديرية ا€عامة و₫ذ€ك €ها دور في إعداد وتهتم هذ₲ ا€مديرية بتطبيق ا€سياسة ا€ت
ا€ميزا₱ية ا€تقديرية €لمبيعات ويشرف على هذ₲ ا€دائرة عدة أشخاص أهمهم: ا€مدير ا€عام، مساعدة ا€مدير، 

 ا€مدراء ا€جهويين، مطور اأعمال، مسئول مصلحة ا€زبائن، مسئول مصلحة ا€فوترة.

هذ₲ ا€مديرية دورا ₫بيرا من خال تحضيرها €لع₱اصر ا€ثاثة ا€متمثلة في تلعب  سادسا: مديرية الصيانة:
ا€بخار وا€₫هرباء و ا€ماء و معا€جتها وتمريرها €دائرة اإ₱تاج €₫ي ت₱طلق ا€عملية اإ₱تاجية وتت₫ون هذ₲ 

 ا€مديرية من ا€مصا€ح ا€تا€ية: مصلحة ا€م₱اهج، مصلحة ا€صيا₱ة، مصلحة ا€لواحق.

تت₫ون هذ₲ ا€مديرية من مديرة تسويق وتق₱يون في ا€مخبر ومخبري ₫يمائي. ₫ما  تسويق:سابعا:مديرية ال
تقوم هذ₲ ا€مديرية بمختلف ا€تحا€يل ا€با₫تيرو€وجية وا€فيزيو€وجية  €₫ل من ا€لحوم وا€مواد اأخرى )مادة 

اختيار سياسات و أو€ية( وتت₫ون هذ₲ ا€مديرية من  ا€س₫راتارية و مصلحة ا€مخبر ومصلحة مراقبة ا€جودة.
 ا€تغليف

يشرف عليها مدير اإ₱تاج ا€ذي يعطي مختلف ا€تعليمات وهذا من اجل ا€تح₫م في  ثامنا:مديرية اإنتاج:
عملية اإ₱تاج ₫ما يتبع تطورات ا€ت₫₱و€وجيا ويقترح توجيهات €استثمارات ا€ضرورية €تطوير ₱وعية ا€م₱توج 

€ساحة ة وتعد دائرة اإ₱تاج من ا₫بر ا€مصا€ح ₫برا من حيث اويقترح أيضا تحسي₱ات في ا€م₱اهج اإ₱تاجي
 .وعدد ا€عمال

ل رقم )  "  باط ا€جزائريشر₫ة مصبرات ا€لحوم  (: بعض منتجات مؤسسة "6الش

 

 ا€مصدر: وثائق ا€مؤسسة
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ة-: النشاط التسويقي للمؤسسة رابعالمطلب ال  - باط لتحويل اللحوم شر

تحقيق مجموعة من اأهداف، تتعلـق بـا€₱مو وتحقيـق رضـا ا€مستهل₫ين تضع ا€مؤسسة ₱صب عي₱يها 
و₫سب وائهم من خال توسيع تش₫يلة م₱تجاتها حتى تستجيب إ€ى أ₫بـر عـدد مـن ا€مستهل₫ين، وترى 
ا€مؤسسة في ا€جودة ع₱صر حاسم في ₫ـسب واء عمائهـا، و€بلـوغ هـذ₲ اأهداف اتبعت ا€شر₫ة عدة 

، وذ€ك حـسب أوضـاعها ا€داخليـة ومخططاتهـا وبرامجها و₫ذ€ك حسب اأوضاع ا€خارجية إجراءات مختلفة
 .وما تتطلبه بيئتها

€قد تم₫₱ت ا€مؤسسة من توسيع تش₫يلة م₱تجاتها بفضل اإجراءات ا€تي قامت    : المنتـج -أوا
₱تج وتسوق مجموعة ، فبعدما ₫ان يقتصر إ₱تاجها في ا€بداية على ₫اشير فقط، أصبحت ت(بها)ا€توسعات

من خطوط وب₱ود ا€م₱تجات وتحت عامات مختلفة، حيث تسوق تحت عامة باط  ₫ل مـن م₱ـتج 
ا€₫اشير، ا€باتي، ا€م₱تجات ا€محمرة و ا€مدخ₱ة ، مرقاز، ، م₱تجات اخرى ، وهذ₲ ا€م₱تجـات بي₱ما تستخدم 

ا€جاهزة ، و₫ل هذ₲ ا€عامات محمية من با€₱ـسبة €م₱ـتج ا€زبدة، ا€معلبات وااطباق  "عامات " ا€حرة"، 
تقدمها ا€مؤسسة  (( يوضح تش₫يلة ا€م₱تجات ا€تي قدمتها و/أو مازا€ت82طرف ا€قا₱ون ، وا€جدول رقم)

 ( يوضح تش₫يلة م₱تجات ا€مؤسسة02ا€جدول رقم)             :(إ€ى ا€سوق

₱سبة ا€مساهمة في رقم  ا€تعبئة   ا€م₱توج  
 ااعمال ا€₫لي

 %   32 غاف باستي₫ي مر₱ة ا€₫اشير 

 %22 غاف باستي₫ي مر₱ة ا€باتي 

علب باستي₫ية مغطاء  مرقاز 
 بغطاء شفاف 

28% 

ا€م₱تجات ا€محمرة و 
 ا€مدخ₱ة 

غاف باستي₫ي صميك 
 ملون

20% 

ا€معلبات وااطباق 
 ا€جاهزة 

علب ا€م₱يوم صمي₫ة 
 رمادية 

28% 

 .ا€خاصة بمصلحة اإ₱تاجا€مصدر: ا€وثائق ا€داخلية 
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 ثانيا:التسعير:

يعتبر ا€سعر احد اهم ا€متغيرات ا€تسويقية باعتبار₲ ااساس €حساب ا€ربح على ا€ع₫س من ع₱اصر  
ا€تسويق ااخرى ₫ا€م₱تج،ا€ترويج و ا€توزيع ا€تي تعتبر ₫ت₫ا€يف،وفيما يتعلق بسياسة ا€تسعير،فان هدف 

₱ى حتى تتم₫ن من ا€م₱افسة ا€شر₫ة ا€مستقبلي هو ا€تقليل من ا€ت₫ا€يف ااجما€ية €م₱تجاتها ا€ى ا€حد ااد
من خال ا€ت₫لفة ااد₱ى مع ا€حفاظ على ع₱صر ا€جودة،وهي تقدم حا€يا م₱تجاتها باسعار مشابهة اسعار 

م₱تجات ا€م₱افسين امام ا€مستهلك ا€₱هائي و ب₱فس ا€جودة ،حيث تقوم بتحديد اسعار م₱تجاتها حسب 
 ا€معايير ا€تا€ية:

اليف-2  :حجم الت

اسعار م₱تجاتها بحيث تسمح بتغطية ت₫ا€يفها،ف₫لما ₫ا₱ت ت₫ا€يف اا₱تاج ₫بيرة،₫ان سعر تضع ا€شر₫ة    
ا€م₱تج مرتفع و ا€ع₫س صحيح،مثال ذ€ك:₫لما ₫ان ا€غاف ذو جودة عا€ية،ت₫ون ت₫لفته ₫بيرة و با€تا€ي 

 من سعر بيع ا€سلعة. %25يزيد من سعر بيع ا€م₱تج،وتقدر ت₫ا€يف ا€تغليف ب 

 هامش الربح:-2

تقوم ا€مؤسسة ا€ى جا₱ب تغطية ا€ت₫ا€يف با€عمل على تحقيق هامش ربح معين وراء ₫ل مبيعاتها،وهذا  
 €تحقيق اهم هدف اا وهو ا€ربح ا€ذي يم₫₱ها من ااستمرار.

 المنافسة:-3

تمثل ا€م₱افسة عائق ₫بير امام ا€شر₫ة،مما يضطرها ا€ى تحديد ا€سعر ا€ت₱افسي ا€قائم في ا€سوق وهذا 
 ا€تم₫ن من بيع م₱تجاتها،خاصة و ان مستويات جودة ا€م₱تجات ا€متواجدة في ا€سوق متقاربة .قصد 

 :قانون العرض و الطلب-4

₫لما ₫ان عرض ا€م₱تج مائم خاصة ا€مظهر ا€خارجي )ا€غاف( ₫لما زاد في جلب ا€مستهل₫ين حيث 
تفاع في ا€سعر ،اما ا€تغليف ا€رديء يمثل ا€غاف ا€بائع ا€صامت،اي زيادة ا€طلب على ا€م₱تج و يقابله ار 

ا€ى ₱فور ا€مستهل₫ين ، و با€تا€ي قلة ا€طلب على ا€م₱تج مما يحتم على ا€مؤسسة ا€قيام بتخفيض ا€سعر 
 من اجل زيادة مبيعات م₱تجاتها.
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 :حجم الطلبيات-5

في اا₱تاج ₫لما ₫ان حجم  ا€طلبيات ₫بيرا، ت₫ون ه₱اك مفاوضة حول تخفيض ا€سعر، و با€تا€ي ا€زيادة 
 و تصريف ا€مخزو₱ات ، و استبدا€ها بمخزو₱ات جديدة ₱ظرا €سرعة تلف هذ₲ ا€م₱تجات.

 :ثالثا:الترويج

تستخدم ا€مؤسسة مجموعة من وسائل ا€ترويج €م₱تجاتها، وذ€ك في حدود قدراتها و ام₫ا₱ياتها و تاتي     
في مقدمتها قيامها با€مسابقات و طومبوات وا€هدايا )سيارات ،ا€هدايا ا€تذ₫ارية(، ويم₫ن ان ₱₱ظر ا€ى هذا 

تستخدم شر₫ة اعا₱ات عبر ا€تلفاز ا₱ه عمل ابت₫اري في ا€مجال ا€ترويج على ااقل با€₱سبة €لمؤسسة،₫ما 
من خال فقرات اعا₱ية €لترويج و ا€تعريف بتش₫يلة م₱تجاتها،₫ما تستخدم ايضا ا€لوحات ااشهارية في 

مداخل ا€مدن و ا€شوارع ا€رئيسة،و₫ذ€ك على ظهر شاح₱ات ا€توزيع ا€خاصة بها او ا€موزعين ا€ذين 
 تتعامل معهم .

 التوزيع:-رابعا

ان ا€هدف من ا€توزيع هو ايصال ا€م₱تج ا€ى ا€مستهلك ا€₱هائي في ا€وقت ا€م₱اسب و ا€م₫ان ا€م₱اسب،    
وتقوم ا€شر₫ة بتوزيع م₱تج ا€₫اشير في سوقها ا€محلي و ا€متمثل في ا€وايات )ا€جزائر 
توزع م₱تج ا€عاصمة،ا€بويرة،ا€مسيلة، سطيف، ا€برج بوعريريج، بات₱ة، بس₫رة، ا€واد و ا€جلفة(،بي₱ما 

مرقازوا€معلبات و ااطباق ا€جاهزة على مستوى ا€وط₱ي ،₫ما سبق €لشر₫ة ا€قيان بتصدير بعض م₱تجاتها 
 ا€ى ا€خارج 

وفيما يتعلق بسياسة ا€توزيع فان ا€شر₫ة تت₫فل بتوزيع جزء من م₱تجاتها حيث تعتمد في ذ€ك على   
جاتها في ا€وقت ا€م₱اسب،₫ما تعتمد شاح₱ة من اجل ضمان توزيع م₱ت 58استخدام اسطول م₫ون من

موزع وتستخم ا€شرة  38ا€شر₫ة في توزيع ا€جزء ا€متبقي من م₱تجاتها علىموزعين خواص و تتعامل مع 
 م₱افذ ا€توزيع ا€طويلة.

 3وتواجه ا€شر₫ة م₱افسة شديدة من عدد ₫بير من ا€مؤسسات و يقدر عدد م₱افسيها في سوقها ا€محلي 
،وقد تم₫₱ت ا€شر₫ة من SIMمهم شر₫ة وج ₫اشير على ا€مستوى ا€وط₱ي واه₱تم₱افسين فيما يتعلق بم

 من ا€سوق ا€وط₱ية. %48تحقيق حصة سوقية تقدر ب 
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وفيما يتعلق بخططها ا€مستقبلية فان ا€شر₫ة شاعت بادخال خطوط ا₱تاج جديدة و يتعلق اامر با₱شاء 
وم ،وتقدر ت₫لفة ا€مشروع ب علبة/ا€ي 35وحدة €ص₱اعة ا€زبدة ذات طاقة ا₱تاجية تقدر ب 

 دج.558.888.888

و اجل تلبية احتياجات وحدة ا₱تاج ا€زبدة تسعى ا€شر₫ة  بتربية اابقار و استئجار اخرى بت₫لفة تقدر   
 بقرة . 2888دج من خال ا€قيام باستيراد ما يقارب  458.888.888ب 

 عاما موزعين ₫ا€تا€ي: 258حيث في ا€وقت ا€حا€ي يشغل ا€مشروع   

 عامل بين مزارع تربية اابقار ا€حلوب و مل₫ي اابقار ا€مستاجرة  208-

 عامل في مشروع ص₱اعة ا€صبدة  08-

 علبة/يوم.35دج مع ا₱تاج يصل ا€ى  5.888.888.888ويقدر رقم اعمال ا€مشروع في س₱ته ب  

ا€معلبات وااطباق ا€جاهزة و ₫ذ€ك ا€لحوم ا€محمرة و ا€مدخ₱ة ₫ة في ادخال م₱تج ₫ما شارعت ا€شر  
باعتبار₲ م₱تج جديد €م تقم با₱تاجه من قبل، وغزوها ااسواق ا€وط₱ية بها ومحاو€ة زيادة حصتها ا€سوقية 

 ل.من خال احتا€ها ا€سوق به و احت₫ارها €سوق ب₫و₱ها ا€شر₫ة ا€وحيدة ا€رائدة في هذا ا€مجا

 المبحث الثاني: تحليل نتائج الدراسة:

  تحليل النتائج و اختبار الفرضيات:المطلب ااول: 

                                             
 

                                                  
 

                                             
 

                                            

                                ا€مصدر:من إعداد ا€طا€بة                                  
  

 وسياسات ا€تغليف بع₱اصر ا€مزيج ا€تسويقي(:عاقة اابت₫ار ا€تسويقي 07ا€ش₫ل رقم )

ار التسويقي ا ابت
     

سياسات التغليف  
     

يج  التر

زيع  الت

 السعر

 المنتج
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سياسات  ا€تأثير على€قد قم₱ا من خال هذ₲ ا€دراسة با€بحث عن دور اابت₫ار ا€تسويقي في       
ا€تغليف ₫ما حاو€₱ا تحديد ضرورته في شر₫ة باط ا€تي ₫ا₱ت محل ا€دراسة ا€ميدا₱ية ا€تي قم₱ا بها من 

ب ا€تطبيقـي، و₫ـان ا€غرض من ذ€ك هو اإجابة على اأسئلة أجل إسقاط ا€جا₱ب ا€₱ظري على ا€جا₱ـ
بت₫ار ا€مطروحة في إش₫ا€ية بحث₱ا بطريقة تجعل₱ا ₱تعرف ب₱وع من ا€دقة على ماهية ومتطلبات ومراحل اإ

وا€₫ـشف عـن مختلف اأسا€يب واإستراتجيات ا€متبعة إبت₫ار م₱تجات جديدة من م₱طلق ا€تسويقي 
ا€رقابة على هذا ا€₱شاط و₫ذا تأثير₲ على سياسات ا€تغليف، وقد تم إختيار شر₫ة  تسويقي، و₫يـف تـتم

₫ميـدان €لدراسة بإعتبارها من ا€مؤسسات ا€تي تعمل في قطاع يتميز   باط مصبرات ا€لحوم ا€جزائري
بم₱افسة ا€شديدة أين تهتم بتقـديم مـا يت₱اسب مع ما يريد₲ ا€مستهلك وبش₫ل أفضل من ا€م₱افسين، وهذا هو 

مصبرات ا€لحوم و₫ذا تحديد ا€صعوبات وا€عراقيل ا€تي تواجه شر₫ة  .جوهر اإبت₫ار ا€تسويقي
€لقيام باإبت₫ـار تـسويقي ₫₱موذج €لمؤسسة ا€جزائرية ا€خاصة، ثم تقديم بعض اإقتراحات   طبا ا€جزائري

€تد €يل ا€عراقيل ا€تي تقف أمـام ا€شر₫ة، إن ا€تطرق إ€ى هذا ا€مفهوم €م ي₫ن مم₫₱₱ا إا من خـال ا€تعـرف 
في ا€تعمق أ₫ثر فـي بحث₱ا هذا ، مما م₫₱₱ا بت₫ار ا€تسويقي علـى جميـع ا€مفاهيم اأساسية ا€مرتبط باإ

إن اإبت₫ار ا€تسويقي يم₫ن تحقيقه من خال توفير مجموعة مـن ا€متطلبـات،  - :وا€خروج با€₱تائج ا€تا€ية
   .و يم₫ـن أي مؤسسة أن توفر هذ₲ ا€متطلبات إذا أردت ذ€ك

ا يتطلـب اأف₫ـار تسويقية إن اإبت₫ار ا€تسويقي في ا€غا€ب ا يتطلب ت₫₱و€وجيا جديدة €تحقيقه بقدر مـ -
  .جديدة أوغير مأ€وفة

إن اإبت₫ار ا€تسويقي يحقق ميزة ت₱افسية €لمؤسسة وبطبع في مجال ا€تسويق وفيما يتعلق ب₫و₱ها  -
  .مستدامة أو مؤقتة فإن ذ€ك يبقى بحسب درجة ₫ثافة اإبت₫ار

اإبت₫ارات ا€تـسويقية مـن م₱طلـق ت₫₱و€وجي، إن اإبت₫ارات ا€تسويقية من م₱طلق تسويقي أقل ت₫لفة من  -
وقد ت₫ون في ₫ثير من اأحيان متقاربة في ا€₱تائج ، ₫ما أن اإبت₫ارات مـن م₱طلـق ت₫₱و€وجي تحتاج إ€ى 

  ا€تسويق حتى ت₱جح

إن ا€م₱تج/ا€خدمة  ا€مبت₫ر )ا€جديد( €يس با€ظرورة أن ي₫ون م₱تج /خدمة معقد ₱اتج عن إبت₫ار  -
₱ما ي₫ون م₱تجا بسيطا €₫ن وراء₲ ف₫رة مبت₫رة أو غير مأ€وفة ت₫₱و€وجي،  .وا 
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إن اإبت₫ار ا€تسويقي أصبح أهم وسيلة في يد ا€مؤسسة من أجل ا€بقاء في بيئة دائمـة ا€تغيـر، حيث   -
₱ما في ₫يفية ا€محافظة عليه فـي ظـل ا€ظـروف ا€متغير، حيث  ا€مش₫لة ا ت₫من في ₫يفية خلق ا€عميل وا 

إبت₫ار ا€تسويقي دور مهم في حل هذ₲ ا€مش₫لة من خال ا€بحث عن ا€فرص وتحويل ا€تهديدات يلعب ا
يجاد إسـتخدمات جديـدة €م₱ـتج ا€حا€ي، بل أ₫ثر من ذ€ك  ₫تشافه €حاجات ₫ام₱ة وا  إ€ى فرص جديدة، وا 

جة إ€ى يم₫ن أن يخلق ا€حاجات من دون أن ي₫لف شئ فقد إسـتطاع اإبت₫ـار ا€تسويقي أن يبيع ا€ثا
اإسي₫مو في ا€م₱طقة ا€قطبية بدعوى م₱ع اأطعمة من ا€تجمد وهـو با€تا€ي يعمل على أن يخلق ا€عرض 
ا€طلب، وهذا ما يمثل ا€توجه ا€جديد €لتسويق وا€ـذي أصـبح ي₱ادي به ا€بعض أو ما يسمى با€عرض 

 . .اإبداعي

ك ميزة تسويقية مؤقتة تعمل علـى إطا€ة يم₫ن إبت₫ار ا€تسويقي في مجال ا€م₱تجات ا€مؤسسة من إمتا -
من عمر م₱تجاتها و€₫ن €فترة مؤقتة، حيث يتم إعادة إدخال تحسي₱ات جديدة تم₫ن من تحقيق ميزة 
تسويقية جديدة تسمح بإطا€ة عمر ا€م₱تج مرة أخرى وقد احظ₱ا هذا أيضا من خـال دراسة ا€حا€ة، حيث 

و سياسات  ا€تحسي₱ات على م₱ـتج ا€₫اشير  باط جزائريمصبرات ا€لحوم ا€أن إدخال €جملة من شر₫ة 
سـمح بإ₱طاق مبيعات هذا ا€م₱تج من جديد وهذا  تغليفه و تعبئته و استعمال احدث ا€وسائل €لترويج €ه 

 ما يثبت صحة ا€فرضية.

إن اابت₫ار ا€تسويقي يؤدي إ€ى إتساع في تش₫يلة م₱تجات ا€مؤسـسة ممـا ي₱ع₫س على قدراتها في  - . 
اإستجابة €قطاعات سوقية جديدة، وهذا ما يع₱ي ا€تم₫ن أو ا€قـدرة علـى إرضاء مستهل₫ين جدد وهذا ما 

هم هذا اإجراء في €خط ا€م₱تجـات جديـد حيث سا  باط مصبرات ا€لحوم ا€جزائريحدث ع₱د إدخال شر₫ة 
في شر₫ة إن اإبت₫ار ا€تسويقي هو مفتاح ا€بقاء €ل - .(زيادة مبيعاتها ، وهذا ما يثبت صحة ا€فرضية )ب

ظل ا€ظروف ا€متغيـرة ا€تـي تميـز بيئـة اأعمال من خال قدرته على ت₫ييف ا€م₱تج €يتائم مع ا€تغيرات 
 شر₫ة من خال سماحه €ل،سياسات ا€تغليف ب ااستعا₱ةب ا€جديدة ا€تـي حـدثت €حاجـات ورغبات ا€مستهل₫ين

من ا€قيام با€تحسي₱ات ا€تي تجعل من ا€م₱تج يت₱اسب مع حاجاتهم ورغباتهم بش₫ل ا€ذي ₫ان عليه قبل أن 
مجـال يعمل على تحويل تتغير أوأ₫ثر بحسب درجة ₫ثافة ا€تحسي₱ات ، وبا€تا€ي فإن اابت₫ار ا€تسويقي في 

ستغا€ها بأفضل ش₫ل وهذا ما يثبت صحة ا€فرضيةا€تهديات إ€ى    فرص وا 
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وفيما يتعلق با€مؤسسة محل ا€دراسة توصل₱ا إ€ى بعض ا€₱تائج فيمـا يتعلـق بواقـع اإبت₫ـار ا€تسويقي €ديها 
أن ا€مؤسسة €ديها  - :من خال وجود بعض ا€متطلبات ا€خاصة بت₱مية اإبت₫ار ا€تـسويقي داخلهـا وأهمها

يق با€مع₱ى ا€فعلي باإضـافة إ€ـى وجـود أفـراد متخصيصين في مجال ا€تسويق، مما يع₱ي مصلحة تسو 
وجود ا€ر₫يزة اأساسية €قيام اإبت₫ـار تـسويقي سواء في مجال ا€م₱تجات أو في أي مجال أخر من 

 .مجاات ا€تسويقية

 ،و€₫نهـا فـي ا€دراسة ا€₱ظريةأن ا€مؤسسة تطبق بعض اأسا€يب اإبت₫ار ا€م₱تجات ا€تي تم ا€تطـرق إ€ي -
إعتمادها على أطراف خارجيين من أجل ا€قيـام بـا€تخطيط €م₱تجاتهـا ا€جديدة أدى إ€ى تقوض قدرتها على 

 اإبت₫ار داخلها من خال ا€تعلم.قيام عملية 

 المطلب االثاني:تحليل المقابلة :

مقابات مع ا€مسؤو€ين في ببت₫ار، قم₱ا ومن اجل معرفة ا€سياسات ا€تي تتبعها ا€شر₫ة في مجال اا    
ا€شر₫ة و ا€ذين €هم عاقة با€موضوع،واهم مقابلة تمت مع رئيس مصلحة ا₱تاج  ا€سيد عمار وهو 

ا€مسؤول عن عملية اا₱تاج و تقديم ا€م₱تجات ا€جديدة، و مديرة ا€تسويق  ا€سيدة ريمى وهي ا€مسؤو€ة عن 
اا₱سب €لم₱تج ، وقد تم اتباع اسلوب ا€مقابلة من اجل جمع سياسات ا€تعليف و ا€تعبئة و اختيار 

،ومن خال (01اسئلة ا€مقابلة موجودة في ا€ملحق رقم ا€معلومات ا€ازمة فيما يتعلق بهذا ا€موضوع )
 تحليل ا€مقابلة توصل₱ا ا€ى ا€₱قاط ا€تا€ية فيما يتعلق با€ية اابت₫ار ا€تي تتبعها ا€شر₫ة:

ة يرتبط ا€ى حد ₫بير بارادة صاحب ا€مؤسسة،وهذا ما €مس₱ا₲ من خال ا€مقابلة ان تقديم م₱تجات جديد-2
حيث تعود ف₫رة ادخال م₱تجات جديدة با€شر₫ة ا€ى صاحيها،₫ما ان ₱اتج عن ا€تغيرات ا€تي تحدث في 

 ا€سوق من طرف ا€م₱افسين .

واقتصار ذ€ك فقط على قسم عدم ت₫فل قسم ا€تسويق بادارة عملية تقديم ا€م₱تجات ا€جديدة ومتابعتها -2
 اا₱تاج ما يوحي بان عملية ابت₫ار ا€م₱تجات داخل ا€شر₫ة ا تتم في سياقها ا€طبيعي.

€لشر₫ة اطاع على ما سيقدم عليه ا€م₱افسون من خطوات حيث تستخدم ا€شر₫ة ما يشبه ₱ظام -3
ؤسسة €ن تتفاجا ء ما قد يقدم ااستخبارات ا€تسويقية €معرفة خطوات ا€م₱افسين ا€قادمة،وهذا يع₱ي ان ا€م

 ا€م₱افسون. هعلي
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ان تقديم م₱تجات جديدة هو مسؤو€ية مصلحة معي₱ة وهي مصلحة اا₱تاج داخل ا€شر₫ة في حين ان -4
عملية ابت₫ار ا€م₱تجات ا€جديدة يجب ان ت₫ون مسؤو€ية ₫ل اقسام و مصا€ح ا€مؤسسة و₫ل ا€عاملين €ديها 

 بش₫ل او باخر.

ه ا€شر₫ة فيما يتعلق بابت₫ار هو اا₱طاق من ف₫رة وحيدة وا€عمل على تحويلها ا€ى ان ₫ل ما تقوم ب-5
م₱تج ملموس،حيث تعتمد ا€شر₫ة على اطراف خارجية و خبراء من اجل دراسة ا€جدوى ااقتصادية و 

 ا€تسويقية €لف₫رة وبعد ذ€ك تقرر عملية اا₱تاج و ااطاق.

ان ا€شر₫ة ا تتبع أي ₱موذج ف₫ري من ا€₱ماذج ا€معروفة فيما يتعلق با€بحث عن ااف₫ار،اتضح  -5
₫ا€عصف ا€ه₱ي و غيرها،وهذا يع₱ي ان ا€مؤسسة تفوت مصدر من اهم ا€مصادر €اف₫ار ا€جديدة ، و 
بغض ا€₱ظر فيما اذا ₫ان يعود ا€سبب €عدم ادراك هذ₲ ا€₱ماذج ام ا او اعتمادها على اطراف خارجين 

ضح €₱ا ان جزء من ا€₱شاط ا€ذي تقوم به ا€شر₫ة فيما يتعلق با€بحث عن ااف₫ار في ا€قيام بذ€ك،فان ما يت
 €يس مب₱ي على اسس علمية.

تعتمد ا€شر₫ة على ع₱صر ا€خبرة، حيث ان ا€خبرة وحدها ه₱ا ا ت₫في،خاصة و ان ا€شر₫ة تعمل في -5
دد(،وبا€تا€ي ا بد من قطاع يشهد م₱افسة من طرف شر₫ات قوية من بي₱ها اج₱بية )تهديد ا€داخلين ا€ج

 استخدام ما توصلت ا€يه اوعية ا€ف₫ر ا€تسويقي و ااداي في هذا ا€مجال حتى ت₫ون €₱تائج جيدة.

عدم اشتراك باقي عمال ا€شر₫ة في ا€عملية اابت₫ارية ، €يس ا€عمال فقط بل باقي ااطارات خاصة في -0
ت أي ان ا€وقت ا ي₫في €ذ€ك،في حين ان ف₫ار ا€جديدة و يعود ذ€ك ا€ى ع₱صر ا€وق€جلسات تتعلق با

 هذا ا€₱وع من ااجتماعات يعمل على اا₱طاق ا€ف₫ري €لعاملين €ديها قيام ا€عملية اابت₫ارية داخلها.

فيما يتعلق بسياسات ا€تغليف فيرجع ذ€ك ا€ى مديرة ا€تسويق و€ها ا€قرار ااول و ااخير في اختيار -0
ة و اعتماد ا€شر₫ة عليه في حين ا₱ا مثل هذا ا€قرار يعود في ااغلب ذ€ك و يعود ذ€ك ا€ى ع₱صر ا€خبر 
 ا€ى راي ا€جماعة و ا€تشاورى فيه .

ان €ابت₫ار ا€تسويقي  في  ا€م₱توج دورا ₫بير في اختيار طريقة ا€تغليف ا€م₱اسبة و ₫يفية ا€م₱اسبة -7
ا€تغليف مع محتوى ا€م₱تج و طريقة  €لحفاظ على ا€م₱تج وايصا€ه با€طريقة ا€صحيحة و ا€مراد بحيث يتائم

 توزيعه و₫ذ€ك مساعدته على ا€ترويج €ه .

من خال ا€مقابلة و بعد تحليل مختلف ا€₱قاط وجد₱ا ان ا€شر₫ة تتبع بعض اسا€يب اابت₫ار ا€تي تم     
 ا€تطرق €ها وتعتمد على اطراف خارجية اخر بسبب اعتمادها على ذوي ا€خبرة في هذا ا€مجال باإضافة

 ا€ى ا€تقليل من ع₱صر ا€ت₫لفة و ا€مخاطرة.
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 خاصة ا€فصل ا€ثا€ث:

ا جمع            كذا عرض أد صل تقدي تعريف بالمؤسس محل الدراس ،  ت خال هذا ال

البيانا ، ث التطرق الى عرض نتائج المقاب من خال  ما  لين المع القيا بمقابا مع عدة مسؤ

الذين  رضيا .في الشرك  يل صح ال تح يل هذه المقاب   ع ، ث تح ض  ل عاق بالم
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ار التسويقي في  التي قمنا بها حولمن خال هذ الدراسة       تم ، تاثير على سياسات التغليف دور اابت

ة في  وضرورة هذا اأخير  التعرف على واقع انت محل الدراسة  باط  الجزائري اللحوم مصبرات  شر التي 

ار التسويقي  أنإلى أين توصلنا الجانب النظري على الجانب التطبيقي  إسقاطمن  اين حاولنا الميدانية  اابت

 .السوق  تثبت وجودها في أنمؤسسة تريد  أي نجاحتطور و  أساسياتمن  أصبح

ل عام من خال تقسيمها إلى:  وعن نتائج الدراسة فسنتناولها بش

 :النتائج النظرية .7

  ار التسويقي ا يتوقف عند مجرد جلب رة جديدة  أيجاد أواابت نماف يتعدى ذلك نحو تطبيقها على  وا 

 ارض الواقع.

  ن ار التسويقي من خال توفر مجموعة من المتطلبات، ويم ن تحقيق اابت  إذامؤسسة توفيرها  أييم

 ذلك. أرادت

 ار التسويقي يمس المنتج، السعر، الترويج، التوزيع، فهو ليس مقتصر على عنصر معين بل يمس  اابت

         ع عناصر المزيج التسويقي.يجم

  ارات ثافة اابت ار التسويقي ميزة تنافسية للمؤسسة ويضمن استدامتها من خال زيادة  يحقق اابت

 .التمييز في سياسات التغليف الخاصة بها و  التسويقية

  ار التسويقي دور مهم  من اجل البقاء في بيئة دائمة التغير. للمؤسسةيلعب اابت

  ات  للعمل علأساسيا تسعى جميع سياسات التغليف عنصر أصبحت  .التميز به و  هيالشر

  ،ار التسويقي ) الخدمة، السعر، الترويج، التوزيع، البيئة المادية ل عنصر من عناصر اابت يساهم 

ل مستمر  هاوتطوير  تاثير على سياسات التغليف وتنميتهااأفراد، عملية تقديم الخدمة( في   .بش

 ها تحقق ا نها من سياسات تغليف لمنظمة بامتا انة جيدة في السوق تم رة م زها مبت تعزيز مر

 الريادة في السوق.الحصول التنافسي و 



 امةـخاتمة ع

 

~ 96 ~ 

 

 النتائج التطبيقية: .2

 ة أنالنتائج  أظهرت ار التسويقي خاصة في   باط  الجزائري اللحوم مصبرات شر تقوم بتبني اابت

 .المنتج و التوزيع و الترويجمجال 

 ة أنالدراسة  أظهرت هي مؤسسة رائدة ومتميزة في القطاع الذي  باط الجزائري اللحوم مصبرات شر

 . فيه   تنشط

  ار التسويقيان بعد اختبار الفرضيات تبين ة في  دور لابت محل تاثير على سياسات التغليف في الشر

 حيث انه:عند مستوى الدالة الدراسة 

  ار في الخدمات في  .تؤثير على سياسات التغليف ليس هناك دور لابت

 ار في السعر في   . تؤثير على سياسات التغليف ليس هناك دور لابت

  ار في الترويج في   .تؤثير على سياسات التغليف هناك دور معنوي لابت

  ار في التوزيع في   .تؤثير على سياسات التغليف هناك دور معنوي لابت

 التوصيات .3

 في ضوء النتائج السابقة، تم التوصل إلى التوصيات التالية:

  ار التسويقي خاصة في مجالي الترويج والتوزيع باعتبارهما من العناصر  أنعلى المؤسسة تهتم باابت
 .سب الزبائن والمحافظة عليهم من خال وسائل الترويج  الفعالة فيالناشطة و 

  ثيف جهوداتها وذلك بزيادة سرعة تسليم خدماتها في الوقت المناسب واالتزام بمواعيدها للمؤسسة من ت
 . مع الزبائن

  ارتشجيع  . الجديدة والعمل على تطويرها وتنميتها من اأجل ااستفادة من منافعها اأف

 .يز على مجال دون اخر ار بين مختلف المجاات التسويقية وعدم التر  إحداث التوازن في اابت

 :دراسةال فاقآ .4

 .ار المنتجات الجديدة في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة  ابت

 .أداة لتعزيز إدارة عاقات مع الزبون ار المستمر   اابت



 

 المراجع
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مراجع  قائمة ا

عربية. لغة ا مراجع با  أواً: ا

 :تب  ا

ميم،  .1 معاصرانس عبد الباسط عباس، جمال ناصر ال تسويق ا اديميون للنشر والتوزيع، طا ، 7، اأ

 .0377عمان، اأردن، 

ري،  .2 تسويق: أسس ومفاهيم معاصرةثامر الب  .0336، دار اليازوري العلمية، عمان، ااردن، ا

ية اإدارةسعد غالب ياسبن،  .3 دو  .0331، اأردن ان، دار الياروزي للنشر والتوزيع، عما

اري طلعت اسعد عبد الحميد، .4 تسويق اابت ندرية، دار الفجر للنشر والتوزيع، ا  .0332، القاهرة،اإس

فعالطلعت أسعد عبد الحميد،  .5 تسويق ا  .0330، دار الفجر للنشر والتوزيع، ، مصر، ا

تسويقعامر عبد اه موسى،  .6  .0332، دار البداية ناشرون وموزعون،عمان، اأردن، 7،طإدارة ا

ترويجعصام الدين أمين أبو علفة:  .7 ندرية، ا  .0330، مؤسسة حورس الدولية للنشر و التوزيع، اإس

تسويق )غسان قاسم داود الامي،  .8 ارإدارة ا والتوزيع، ، دار صفاء للنشر 7، طوتوجيهات جديدة( أف

 .0370عمان، اأردن،

تطبيقيفريد النجار،  .9 ترويج ا منافسة وا ندرية، مصر، الدار الجامعية، ، ا  .7226اإس

ابياظم نزار  .11 منافسة( اإستراتجية اإدارة، ألر مة وا عو ، دار وائل للنشر والتوزيع، عمان، 7، ط ) ا

 .760، ص0330، اأردن

تسويقرفييمحمد الص .11 ندرية، 7مؤسسة حورس الدولية للنشر والتوزيع، ط، ، مبادئ ا ، أبو فير، اإس

 .0331مصر، 
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معلومات اإستراتجيةمحمد عبد الحسين الطائي، نعمة عباس خضير القحاجي،  .12 ، دار الثقافة نظم ا

 .0332للنشر والتوزيع، عمان اأردن، 

منظمة، رمدحت أبو النص .13 فرد وا دى ا ارية  قدرات اابت ، دار مجموعة النيل 37عة ، طبتنمية ا

ندريةالعربية،   .0330مصر،  ،اإس

سياحي دراسة استطاعيةمروان محمد نجيب،  .14 تسوقي ا مزيج ا تب القانونية، مصر، دور ا ، دار ال

0377. 

تنافسية في مجال نبيل مرسي خليل،  .15 ميزة ا ز اأعمالا ندرية، مر تاب،  اإس  .7221، مصرلل

تسويق مفاهيم معاصرة، حداد إبراهيمنظام موسى سويدان، شفيق  .16 ، دار الجامعة للنشر والتوزيع، ا

 .0330اأردن، 

تسويقينعيم حافظ أبو جمعة،  .17 ار ا لية التجارة) البنين(، منشورات المنظمة  ،، جامعة اأزهراابت

 .0330العربية للتنمية اإدارية،القاهرة، مصر، 

تسويق إطار نظري وتطبيقي،  هام فخري طملية،لا .18 إسراء للنشر والتوزيع  الطبعة اأولى،استراتيجيات ا

 .2102،عمان،اأردن ،

خدماتهاني جامد الضمور،  .19  .0330،اأردن، دار وائل للنشر والتوزيع، عمان، 7، طتسويق ا

تسويق مفاهيم معاصرة، حداد إبراهيمنظام موسى سويدان، شفيق  .21 ، دار الجامعة للنشر والتوزيع، ا

 .721، ص0330اأردن، 

،البحرين،ا .21 ،المطبع الشرقي ل النامي د يف ل جيا التغ ل تكن اد  ندس سمير الصياد،أساسيا م  لم

 ص ، 99

كر  .22 ،دار ال ن التطبيقي ن ي ال البيئ ،ك ى المجتمع  ، أثر التعب ع محمد عطي فرحا

 50 ،ص999العربي،القاهرة،

فيق جميل .23 يق مبادئ ف مذكرا"  حسن عادل.  د  ت  الجامعي ،مصر الدار" المبيعا ادارة  التس

 22ص 990
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ان صاح .24 يقي اادارة " الشن  1986 مصر ا الجامع دار ااسترتجيا  الم اادارة التس

 422ص

 
زيتونة  .25 تسويق،جامعة ا ي،إستراتيجيات ا عاق،قحطاني عبد  941،ص9111ااردنية،بشير ا

ندرية، .26 توزيع،ااس لنشر وا تسويق،مؤسسة حورس  صيرفي،مبادئ ا  99،ص9002محمد ا

تسويق )غسان قاسم داود الامي،  .27 ارإدارة ا ، دار صفاء للنشر والتوزيع، 7، طوتوجيهات جديدة( أف

 006، ص0370عمان، اأردن،

 جامعية رسائل ا  :ا

تنافسي ودور في احمد بن مويزة،  .28 تحليل ا منظمة ااقتصادية إعداد اإستراتجيةا تسويقية با   -ا

صناعي مجمع ا ة ا رة،  -دراسة حا لية العلوم  مذ ماجستير ) غير منشورة(، جامعة محمد بوضياف، 

 .0336ااقتصادية وعلوم التسيير والعلوم التجارية، قسم علوم التسيير، المسيلة، الجزائر، 

ة مؤسسة برني لطيفة،  .29 صناعية دراسة حا لمنظمة ا بيئية في تحقيق مزايا تنافسية  دور اادارة ا

EN.I.CA.BISKRA ،رة رة جامعة محمد خيضر ،ماجستر)غير منشورة( مذ لية العلوم بس  ،

رة، الجزائر، تخصص اقتصاد وتسير مؤسسة، ، قسم علوم ااقتصادية، رالتسييااقتصادية وعلوم  بس

0331. 

ة اتصاات بوبعة عبد الوهاب،  .31 لمنظمة ااقتصادية) دراسة حا تنافسية  ميزة ا ار في دعم ا دور اابت

نقال لهاتف ا جزائر  رة ماجستي، (-موبيليس -ا لية علوم ، جامعة منتوري)غير منشورة(،  رمذ

 .0370، قسنطينة، الجزائر، ر، قسم علوم التسييرااقتصادية وعلوم التسيي

تنافسيةمية لحول، سا .31 مزايا ا تسويق وا ة مجمع صيدال-ا جزائر دراسة حا تورا )غير ، في ا رسالة د

الجزائر، ، قسم التسيير، رالتسييلية العلوم ااقتصادية وعلوم جامعة الحاج لخضر باتنة، ، - (منشورة

0331. 
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ة مؤسسة سميحة بلحسن،  .32 زبون دراسة حا خدمات على رضا ا  ،-ورقلة-موبيليستأثير جودة ا

رة  لية العلوم  رماجستيمذ والعلوم التجارية  ااقتصادية)غير منشورة(، جامعة قاصدي مرباح ورقلة، 

 .0370، قسم العلوم التجارية، الجزائر، رالتسييوعلوم 

تنافسية من سيرين عبد المجيد الناظر،  .33 ميزة ا معلومات في تحقيق ا وجيا ا نو عاقة استخدام ت

غربية وجهة نظر ضفة ا ة جوال في ا عاملين في شر رة ، ا ماجستير في إدارة اأعمال، جامعة مذ

 .0370 فلسطين،لية الدراسات العليا والبحث العلمي، قسم إدارة اأعمال،  الخليل،

ميت اأردنية على طارق فيصل التميمي،  .34 بحر ا منتجات ا تسويقي  مزيج ا اثر اإبداع في عناصر ا

زه ية تعزيز مر دو تنافسي في اأسواق ا مصنعة  –ا ا ات ا شر دراسة تطبيقية في عينة من ا

ميت بحر ا منتجات ا مصدرة  رة، -وا لية  مذ اديمية العربية المفتوحة،  ماجستير)غير منشورة(، اأ

 .0370اإدارة وااقتصاد، قسم الدراسات العليا، عمان، اأردن، 

عامة تطويرعبادة محمد،   .35 تنافسية ) دراسة صنف  صورة ا ميزة ا تجارية أداة من أدوات تحقيق ا ا

تلفاز( رة، منتجات ا لية العلوم ااقتصادية  مذ ماجستير ) غير منشورة(، جامعة قاصدي مرباح، 

 .0332 ،روالتجارية وعلوم التسيير، قسم علوم التسيير ورقلة، الجزائ

يم عبد اه النسور،  .36 تنافسي  اأداءعبد الح ة صناعة ا في ظل اانفتاح  اأردنية اأدويةشر

لية ااقتصاد، قسم ااقتصاد والتخطيط،  ااقتصادي تورا )غير منشورة(، جامعة تشرين،  ، رسالة د

 .10، ص0332سوريا، 

ار  عطا اه سرحان، .37 تجارية  واإبداعدور اابت لبنوك ا تنافسية  ميزة ا تسويقي في تحقيق ا ا

لية الدراسات المالية  العربية، جامعة عمان اأردنية العليا، قسم علوم  واإداريةللدراسات العليا، 

 .0331، اأردن، عمان رالتسيي
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معلومات وااتصال في عفاف خويلد،  .38 وجيا ا نو ترويجي في ظل ت نشاط ا مؤسساتفاعلية ا  ا

جزائرية رة ماجستير )غير منشورة(، جامعة ورقلة، ا الحقوق والعلوم ااقتصادية، قسم علوم لية   ، مذ

 .الجزائر، 0332التسيير، تخصص تسويق، 

هعالي  .39 جودة  أهمية، ملي شاملةا ة مؤسسة  ا منظمة دراسة حا ومواصفات اايزو في تنافسية ا

رة وابل بس رة، صناعة ا لية علوم  رماجستي مذ  رالتسيي)غير منشورة(، جامعة محمد خيضر، 

رة، الجزائر، رالتسييوالحقوق، قسم علوم   .0330، بس

تنافسية العيهار فلة،  .41 جودة في تحقيق ا رة ماجستي، لمؤسسةدور ا ، جامعة ) غير منشورة(رمذ

لية العلوم ااقتصادية وعلوم التسيير، قسم علوم   .0331، رالتسييالجزائر، 

وطنية،  إستراتجيةدور باب منال،  .41 لمنظمة ا تنافسية  قدرة ا ترويج في تحسين ا ة -ا دراسة حا

وطنية  منظمة ا مراقبة ) أجهزةا قياس وا رسالة ماجستر )غير منشورة( ، جامعة محمد (،AMCا

لية العلوم ااقتصادية والتجارية وعلوم التسييرٌ، قسم التسيير، سطيف، الجزائر،   .0331بوضياف، 

منظمة اامحمد سليماني،  .42 تسويقي وأثر على تحسين أداء ا ار ا ة مؤسسة ملبنة –بت دراسة حا

مسيلة حضنة با لية علوم ااقتصادية وعلوم  ،-ا رة ماجستير )غير منشورة(، جامعة المسيلة،  مذ

 .0331التسيير والعلوم التجارية، قسم علوم التسيير، المسيلة، الجزائر، 

ميزة أثر مهدي صاح الدين جميل عثمان، .43 منافسة على ا عوامل اإستراتيجية واستراتيجيات ا ا

ات إنتاج اأدوية اأردنية، شر تنافسية  لية  ا رة ماجستير)غير منشورة(، جامعة اليرموك،  مذ

 .550ااقتصاد والعلوم اإدارية، قسم إدارة اأعمال،

تسويقي  اإبداعناجحة محمد طاهر،  .44 مزيج ا تفوق وأثربا تنافسي في تحقيق ا ة دراسة  -ا حا

غذائية مواد ا بان وا منتجات اأ وسام  ة ا محدودة، شر رة ماجستي-ا )غير منشورة (، جامعة رمذ

لية اإدارة وااقتصاد وفة،   .0336، العراق، رقسم علوم التسيي ،ال
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تنافسيةوهيبة مربعي،  .45 ميزة ا محافظة على ا اري في ا تسويق اابت رة، دور ا في علوم  رماجستي مذ

لية العلوم ااقتصادية والتجارية وعلوم باتنة )منشورة(، جامعة الحاج لخضررالتسيي ، الجزائر، رالتسيي، 

0370. 

ة  لمن خا  اإبداععملية  تفعيلياسين حميني،   .46 زبائن دراسة حا عاقة با مؤسسة تنمية ا ا

حراش من  لسباحة با جزائرية  رة ماجستي، 1009-9111ا لية جامعة الجزائر، )منشورة(، غير  رمذ

 .0336الجزائر،  ، تخصص إدارة أعمال،رقسم علوم التسيي ،رالتسييعلوم ااقتصادية وعلوم 

خدميةيخلف نجاح،  .47 منظمات ا زبون في ا تسويقي على واء ا مزيج ا رة أثر ا )غير  رماجستي، مذ

لية علوم ااقتصادية وعلوم  ، الجزائر، رالتسيي، قسم علوم رالتسييمنشورة(، جامعة الحاج لخضر باتنة، 

0336. 

 :ملتقيات مداخات في ا  ا

مفهوم بن علي، العجال بوزيان،  أمينة .48 تنافسية، ا ميزة ا محدداتمداخلة بعنوان ا ، ملتقى علمي وا

مدخل لتحقيق الميزة التنافسية، جامعة  إدارةوطني حول: استراتجيات التدريب في ظل  الجودة الشاملة 

لية العلوم ااقتصادية والعلوم التجارية وعلوم  نوفمبر  77و73، يومي رالتسييالطاهر مواي سعيدة، 

0332. 

رشيق في تحقيق  وعد اه قاسم السبعاوي، إسراء، الطائيبسام منيب علي  .49 تصنيع ا زات ا دور مرت

صناعة  عامة  ة ا شر مستدامة دراسة تحليلية في ا تنافسية ا ميزة ا طبية  اأدويةا مستلزمات ا وا

، ورقة علمية مقدمة للمؤتمر العلمي الدولي حول سلوك المنظمة ااقتصادية في ظل رهنات نينوى

لية العلوم ااقتصادية  ةالمستدامالتنمية  ، 07-03، يوميروالتسييوالعدالة ااجتماعية، جامعة ورقلة ، 

 .0370نوفمبر 
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يقظة بلعزوز بن علي، فاق صليحة،  .51 تنافسي اإستراتجيةدور ا ميزة ا لمنظمة وواقعها  ةفي تنمية ا

جزائر الدولي الرابع حول المنافسة وااستراتجيات التنافسية للمنظمات الصناعية خارج  الملتقى، في ا

لية العلوم ااقتصادية وعلوم التسيي قطاع المحروقات في الدول العربية، ، قسم علوم رجامعة شلف، 

 .0377/نوفمبر2/73، شلف، الجزائر، رالتسيي

تن بلوناس، بوزيدي لمجد، عبد اه .51 ميزة ا بورترطرق بناء ا قيمة  مستدامة ) مدخل ا (، افسية ا

الملتقى الدولي الرابع حول المنافسة وااستراتجيات التنافسية للمنظمات الصناعية خارج قطاع 

 59و  59لية العلوم ااقتصادية وعلوم التسيير، جامعة الشلف، يومي  المحروقات في الدول العربية،

5نوفمبر  5. 

يدة حبيبة،  .52 تنافسية في بيئة اأعمال ومصادرهاقويدر لويزة،  ميزة ا ، الملتقى الدولي العلمي دور ا

وين المزايا التنافسية للبلدان العربية، جامعة  حول المعرفة في ظل ااقتصاد الرقمي ومساهمتها في ت

 .0331نوفمبر  01و01حسيبة بن بوعلي، الشلف ، الجزائر،  يومي 

منظمةأثر أداء نظام الدين،  مزهودة نور .53 معلومات على تنافسية ا استراتجيات  ، ملتقى وطني حولا

لية  إدارةالتدريب في ظل  مدخل لتحقيق الميزة التنافسية، جامعة مواي طاهر سعيدة،  الجودة الشاملة 

نوفمبر 77و73، يومي الجزائر، رالتسيي، قسم علوم رالتسييالعلوم ااقتصادية والعلوم التجارية وعلوم 

0332. 

تنافسي معاريف محمد، بسوح نضيرة، نزعي عز الدين،  .54 ميزة ا شاملة في تحقيق ا جودة ا دور ا

منظمة مدخل لتحقيق الميزة  إدارةوطني : استراتجيات التدريب في ظل الملتقى ال، با الجودة الشاملة 

لية العلوم ااقتصادية والعلوم التجارية وعلو  التنافسية، ، يومي التسييرم جامعة طاهر مواي سعيدة، 

 .0332نوفمبر 77و73

 دوريات مجات ا  :وا
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تعل، ألعبيديعزيز  أزهاري .55 تسويق  مأدوات ا تنظيمي ودورها في تبني مهارات ا اريا دراسة  ،أابت

لية  أقسامعينة من مدراء  أراءاستطاعية  ة العامة لاسمنت الجنوبية،  وااقتصاد، جامعة  اإدارةالشر

وفة  .العراق ،ال

تسويق جعفر خليل مرعي،  .56 اريدور ا تنافسية أابت ميزة ا دراسة تحليلية أراء عينة  -، في تحقيق ا

طبية  مستلزمات ا صناعة اأدوية وا ماء  ح ة ا موصلمن موظفي شر مجلة اأنبار للعلوم ، في ا

 .0370 العراق، ،2ااقتصادية واإدارية، العدد

خدمة في أثر عناصر حسون محمد علي الحداد،  .57 عماء عن جودة ا تسويقي على رضا ا ار ا اابت

عراق تجارية في ا مصارف ا لية بغداد للعلوم ااقتصادية الجامعة، العدد الخاص بمؤتمر ا ، مجلة 

لية، العراق،   .0370ال

تسويقيخيري علي اوسو،  .58 ار ا تسويقية في تحقيق اابت معرفة ا ، دراسة استطاعية في عدد دور ا

لية اإدارة وااقتصاد، جامعة لإدارة أعمالمنظمات السياحية في مدينة هوك، قسم من ا  ،

 . 0373 العراق،،لالموص

مواد الدليمي،  إبراهيمسامي ذياب محل الجنابي، مثنى فراس  .59 نظام تخطيط ااحتياجات من ا

صناعة  عمة  ة ا لشر تنافسية) دراسة ميدانية  ميزة ا اساته في تعزيز ا مستلزمات  اأدويةوانع وا

طبية في سامراء( لية ا  .0370، 1، المجلد73وااقتصاد، مجلة جامعة اانبار، العدد اإدارة،  

رجي العزاوي وآخرون،  .61 ارسحر احمد  قطاع  اابت صحية في ا خدمة ا تسويقي وعاقته بجودة ا ا

طبية مستلزمات ا لتسويق وا عمة  ة ا شر ومي دراسة في ا ح ، 11اإدارة وااقتصاد، العدد ، مجلةا

 .0332بغداد، العراق، 

شاملة سناء عبد الرحيم سعيد، عبد الرضا ناصر الباوي،  .61 ية ااجتماعية ا لمسؤو دور ااستراتجي  ا

ة في ا مستدامة دراسة حا تنافسية ا ميزة ا صناعة شفي تحقيق ا عامة  ة ا جنوبية اأسمدةر ، ا

 .0370، 10عددوااقتصاد، ال اإدارةمجلة 
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تنافسي دراسة استطاعية فؤاد حمودي العطار،  .62 تفوق ا محيط اأزرق في تحقيق ا دور فلسفة ا

اتصاات ببغداد ة زيد  عاملين في شر رباء العلمية ، المجلد الثامن، أراء عينة من ا ، مجلة جامعة 

 .0373، ، العراقالعدد الثالث

جودة عباس خلف،  مديحه .63 منظمات تطبيق مبادئ ا تنافسية تحقيقفي ا ميزة ا ، دراسة تطبيقية في ا

لية  هربائية معمل )فتح(، الجامعة المستنصرية،  ة العامة للصناعة ال العراق، وااقتصاد،  اإدارةالشر

0377. 

تنافسية نهاية عبد الهادي التلباني، و آخرون، .64 ميزة ا تخطيط ااستراتيجي و عاقته با دراسة -ا

ات توزيع اأدوية في محافظات غزة،  سلسلة العلوم جامعة اأزهر غزة، مجلة ميدانية في شر

 .12، العدد01، المجلد2102، اإنسانية

مصرفية وفاء صبحي صالح التميمي، أثر  .65 خدمات ا ار في جودة ا دراسة ميدانية في –اابت

تجارية اأردنية مصارف ا تطبيقية،-ا لعلوم ا مجلة اأردنية  ، عمان، اأردن، 37، العدد73المجلد  ، ا

0331. 

 :ترونية مواقع اا  ا

لمنظمة ، داودي الطيب، رحال ساف، شين فيروز .66 تنافسية  ميزة ا بناء ا أداة  وجية  نو ت يقظة ا ا

       ،ratoulrecherche.arabblogs.com/daoudi+rahal+chine.pdf ،ااقتصادية

30/31/0370. 

معلومات غربي فاطمة الزهراء، بلعياء خديجة،  .67 وجيا ا نو تنافسية في ظل  وأثرهات ميزة ا في تحقيق ا

معرفة  .ratoulrecherche.arabblogs.com/gharbi+bealia.pdf ،17/10/2101، اقتصاد ا

غة اأجنبية مراجع با  ثانياً: ا
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 الماحق
 



السيد عمار و مديرة التسويق  : أسئلة المقابلة المقابلة تمت مع رئيس مصلحة اإنتاج (1الملحق رق )
ة مصبرات اللحوم باطفي السيدة ريمى  تم تقديم  .0371ماي  71و 71بتاريخ  الجزائر العاصمة – شر

ل مباشر حتـى نـضمن  ل حوار ولم يتم طرحها بش الحـد اأدنى من صحتها أسئلة هذ المقابلة في ش
ل مباشر  ون هناك أسئلة محرجة عند صياغتها بش باعتبار قد ا يتم إدراك المقصود منها وأيضا قد ت

رنا لهذ المؤسسة التي فتحت أبوابها لنا م على قبول  .وما يجب أن ا ننسه هو ش ر سيادت أوا: نش
م على مجموع اأسئلة  م، بإجابت رة مع رتنا إنجاز هذ المذ م في إطار إنجاز مذ المطروحة علي

ار التسويقي دور  " : بعنوان ة مصبرات  دراسة حالة - "في التاثير على سياسات التغليف اابت شر
 -الجزائر العاصمة – اللحوم باط

 -1 :اسئلة المقابلة

يلة الحالية للمنتجات المؤسسة؟ -7  من يقرر القيام بإدخال منتج جديد على التش

ة  صاحب-  مدير اإنتاج                        مدير التسويق           الشر

 من المسؤول على تقديم المنتجات الجديدة ؟  -0

 ى مصلحة أخر                    مصلحة التسويق           مصلحة اإنتاج -
 هل هناك اطاع على الخطوات القادمة من المنافسين فيما يتعلق بتقديم منتجات جديدة؟  -0

 ا                             نعم  -         
ار؟ -0 رية لتوليد اأف  هل تستخدمون الطرق المبنية على نماذج ف

 ا                               نعم   -       
ار الجديدة ؟ هل تعتمدون على أي مصدر  -1  لأف

 ا                              نعم   -       

ار منتجات جديدة ؟  -6  هل تتبعون المدخل البديهي ابت

    ا                             نعم          
 هل ستتبعون هذا المدخل-1

  ا                                 نع           
 لماذا ؟ -9

ق        عد ااقتناع              خذ   أسبا أخرى             ي
   



خذه المدخل التعاقبي؟ -9  ق الذ ي ن المدخل التزامني كحل لتجن مشك ال  هل ستتبع
 ا                                             نع                        

ن بتقدي منتجا جدي -5 م  دة بشكل مستمر؟ هل ستق
 ا                                              نع                      

ط إنتاج أخر  -- منتجا الحالي أ خط ن مجرد تحسين ل هل هذه المنتجا جديدة ستك
مؤسس أ اإثنين معا؟   تعتبر جديدة بالنسب ل

                                                                   0 

ن عل مصدر خارجي من أجل ذل ؟ -          هل تعتمد

    ا                                        نع                              

ن ؟      ى ما تعتمد  ع

 مؤسسا استشاري                                  خبراء                 

ن مجرد تحسين   -0 ا ا تسعيرها المنتجا ا  في هل هذه المنتجا جديدة ستك زيع ا في  طريق ت
يفي   ؟ا ا الكل سياسا التغ

                                                                      0                                     2 

ى ؟ -0 يف  المناسب ع  هل تعتمد الشرك في   اختيار سياسا التغ

يقخبراء                                            مدير الشرك                       مدير التس

يف ال -2 ر بارز في اختيار سياس التغ يقي د  مناسب ؟ هل لابتكار التس

 ا                                    نع          

ر ؟ -   فيما يظ

ما معا                       الغاف     ى                     ك                                    المحت

 ما ه هدفك اأساسي؟   -13 

ل مستمر وهذا مختلفة من خال تقديم منتجات  و التجديد الجودة، التطوير والتوسع     لفة أقل وبش بت
ز عليه في المستقبل، حيث سنقوم بالدخول إلى قطاعات سوقية جديدة من خال إدخال خطـوط  ما سـنر

لما تطلب اأمر ذلك علـى المنتجات جديدة بالنسبة للمؤسسةمنتجـات  ل مستمر  دخال تحسينات بش ، وا 
ل ذلك داخل المؤسسة أم خارجها فإن ذلك يعتمد على الموقف ، حيث الحالية، وفيما يتعل ق بما سيقوم 

نعتمد حاليا و لفترة محددة في المستقبل على خبراء أجانب ومحليين من أجل تنفيذ ذلك، في تقديم 
منتجات جديدة، وبالفعل هناك منتج من بين المنتجات الحالية نعتمد على خبيرين من أجل إدخال 

ن من تحسينات  عليه على مستوي التعبئة والتغليف والعامة وبدون أن يعرف الواحد بااخر، ولقد تم



الحصة السوقية من السوق الوطن01تحقيق مـا نسبته  شف السيد لخضر باط، المدير العام  ماية % 
رانية المتخصصة في إنتاج اللحوم البيضاء والح ة اأو ة باط، أن المفاوضات مع الشر مراء الحال لشر

متواصلة، وأنه يرتقب التوصل إلى اتفاق في غضون السنة المقبلة. ما سيسمح بتسويق المنتجات 
ة اأوروبية ا  الجزائرية في العديد من البلدان اأوروبية ودول آسيا الوسطى، أن المفاوضات مع الشر

ة هو اأول من نوعه في الجزائر  في غضون السنة المقبلة، تزال مستمرة لضمان تجسيد مشروع شرا
سيسمح بتوفير منتجات جزائرية حال في البلدان اأوروبية وبمقاييس أوروبية. وأشار السيد لخضر باط 
ة الجزائرية تطمح لتوفير منتجات بمقاييس دولية سواء في الجزائر أو في الخارج، وأنها تصبو  أن الشر

رغم الصعوبات التي تواجهها. واحظ نفس المسؤول أن لجعل العامة الجزائرية تدخل اأسواق الدولية، 
هناك منتجات جزائرية مثل اللحوم بأنواعها تخضع حاليا لشروط جد صارمة وا تزال غير مسموحة 
ة حيز التنفيذ؛ حيث  الدخول إلى السوق اأوروبي، رغم مرور خمس سنوات على دخول اتفاق الشرا

نتوج اأوروبي المحلي، في وقت تدخل اللحوم اأوروبية إلى تستفيد مثل هذ المنتجات من حماية للم
ة، حسب نفس المسؤول، تسعى إلى تجسيد مشاريع  السوق الجزائري بحرية.في نفس السياق، ا تزال الشر
ة أوروبية  ة مع شر ة ا تزال تسعى إلى تجسيد مشروع الشرا ما أن الشر لتطوير إنتاج اللحوم البيضاء. 

تاج جزائري في السوق اأوروبي. ماحظا على أهمية مثل هذ ااتفاقيات في حالة لضمان توفير إن
تجسيدها إنتاج، وتسويق منتجات حال بعامة جزائرية في السوق اأوروبية الصعبة، وحتى في مناطق 

افة الشر  وط أخرى في آسيا الوسطى التي تستهلك بلدانها اللحم الحال.واحظ لخضر باط أنه تم توفير 
الصحية والتقنية لضمان تجسيد مشروع استيراد اللحم السوداني أيضا. وتوفير المنتوج في السوق ا يزال 
ة، خال الفترة السابقة، في التصدير إلى السينغال وموريتانيا.  ما باشرت الشر ينتظر التصاريح الازمة. 

شاف من ما ينتظر است اطق ودول أخرى لضمان تصدير في انتظار ضمان التصدير إلى بلدان أخرى. 
بير على المنتجات الجزائرية الحال من عدة أسواق؛  منتجات خارج نطاق المحروقات، مع وجود طلب 
منها ليبيا ودول عربية أخرى في منطقة الشرق اأوسط، موازاة مع تلبية حاجيات السوق المحلي، من 

ة التوزيع واحترام مقاييس التبريد والم حافظة على المنتجات. خال توسيع شب  

 



  

  





  



 

 



 

   



  

  

  

  



 

 



 

 



 

 



 

 



 



 

 



 30الملحق رقم 

ةل المبنى الرئيسي اني( باط الجزائري اللحوم مصبرات  شر  )ااطار الم

 

 

 

 

 

 



يلة منتجات 30الملحق رقم  ة: بعض تش  باط الجزائري اللحوم مصبرات شر

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 



حق رق  زيع 50الم ةمنتجات : أماكن ت بالجزائر باط الجزائري اللحوم مصبرات  شر  

 

 

 



حق رق  ا في 50الم ل ب يج المعم سائل التر ة: بعض  بالجزائر باط الجزائري اللحوم مصبرات شر  

 

 


