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 مقدمة

 حةا  تنافساة  الأكثا  الاتصاالا  في خاصا  الخامما  ساق  مجاا  في هامابارزا و  دورا يلعب الترويج               

 يااات  ت ويجةااا  أنشااا   تباااي في جاهااام  تساااع  فالمؤسساااا  لااا ل  وقااا   أي في تغةااا   أو ممقنااا  راختةاااا ح يااا  للزباااق 

 . المحة   التسقيقة  البةئ  من غ ها مع الإيجابة  علاقتها عل  المحافظ  أجل من تقجةهها

 ياا ز وهنااا عاا  ومتنق  عمياام  خةااارا  أمااا  نفساا  المسااتهل  يجاام الترويجةاا  لقسااا لباالسااق   لازدحااا  نظاا ا و         

 عملةااا  أب زهااا ولعاال. للمسااتهل  القصااق  في فعالةاا  الأكثاا  الترويجةاا  القسااا ل واسااتغلا  التمةااز في المؤسساا  دور

 تنمةا أو  منتجاا  تفضاةل إلى ودفعا  المساتهل  اتجاا  تغةا ل لآخا  آ  مان المؤسسا  تستعملها والتي المبةعا  تنشةط

 . لسق با المنتج مكان  و التنافسة  والبةئ  لسق با المنتج اتجا  مع تماشةا وذل  لها  القلاء روح

  والحصاق  تهاامبةعا د لازا المؤسساا  با  تقاق  الاتي الترويجا  المازيج ضامن مان ها  المبةعا  تنشةط ب امج إ          

 فقااام ولهااا ا  التسااقيق  أداء علااا  الاا امج هااا   أثاا  تااامر  المراساااا  ماان العميااام هنااا    أكااا  سااققة  حصااا  علاا 

بهاااا المؤسساااا  علااا  زاد   تقاااق  الاااتي المبةعاااا  تنشاااةط بااا امج مااان النااااتج الأثااا  مااان لتتحقااا  المراسااا  هااا   جااااء 

 مبةعاتها  حة  يهمف ه ا البح  الى دراس   استعما  تقنةا  تنشةط المبةعا  عل  مبةعا  المؤسس  . 

 :التالة  الإشكالة  صةاغ  تم وله ا

 ؟ النقال للهاتف  أوريدو مؤسسة مبيعات زيادة في المبيعات يطتنش برامج فعالية و مساهمة مدى ما
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 :بةنها من ف عة  أسئل  عمّ  الإشكالة  ه   تح  وتنمرج

 من ؟ المبةعا  تنشةط مققع وما الترويج ؟ المزيج عناص  تمثلي فةما  

 ؟عناص   وماه  المبةعا  ؟ تنشةط مفهق  ما  

 الأسالةب ه   تؤث  وكةف مبةعاتها؟ لتنشةط النقا  للهاتف  أوريمو تستخممها الّتي الأسالةب ه  ما 

 .؟زاد  مبةعاتها  عل 

 :التالة  النقاط خلا  من المراس  أهمة  ت ز الدراسة : أهمية .1

  عن . دارستنا تقميم خلا  من المبةعا  تنشةط مص لح أو تقضةح  اللبس إزال  

 المبةعا  تنشةط عن جميم  دراس  تقميم . 

  يلعب  ال ي المور لأهمة  نظ ا  بالتسقي  المؤسسا  قبل من الأخ   الآون  في خاص  و تزايمالم الإهتما 

 . المؤسس  أهماف تحقة  في

  وإستخمامها. المبةعا  تنشةط بتقنة  المؤسسا  إهتما  ض ور 

 صتهازاد  ح و التسقيق  أداء عل  المبةعا  تنشةط ب امج لمع ف  أهمة  مةمانة   دارس  عل  الاعتماد 

 . السققة 

 : التالة  النقاط خلا  من المراس  أهمة  ت ز :الدراسة أهداف .2

  وتماشها مع القاقع. بالترويج المتعلق  المقاضةع معالج 

 سققة  حص  أك  وكسب المبةعا  زاد  في المبةعا  تنشةط دور إب از. 
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 في حصتها ورفع مستهلكةها زاد  المراس  محل للمؤسس  تضمن أ  شأنها من التي الحلق  بعض إيجاد 

 .الجزا   سق 

 بها تقق  التي المبةعا  تنشةط تقنةا  بمختلف"   أوريمو " مؤسس  مستهلك  اهتما  ممى عل  القققف 

 . رضاه  تحقة  سبةل في المؤسس 

  عن مفةم معلقما  كمصمر"  أوريمو   " مؤسس  قبل من المقمم  المبةعا  تنشةط تقنةا  دور تقةة 

 . سعةم  ولاي  في" أوريمو   " مؤسس  المراس  القصفة  من ل وذ الخمما  

 :البحث تقسيمات .3

   فصاالفصاالن علاا  اشااتملعلاا  هةكاال ااا   الاعتمااادقصاام الإلمااا  اةثةااا  ومت لبااا  البحاا  تم      

أرباااع مباحااا  يضااا  الأو  إلى  للجاناااب النظااا ي  وفصااال للجاناااب الت بةقااا   حةااا  سااانت    في الفصااال

الاااتريج وماااا يتضااامن  مااان مفااااهة  وأهاااماف و أهمةااا    أماااا المبحااا  الثاااا  فسااانت    الى  المبحااا  الأو  الى

ساالةب الأعلاقتهاا  ماع  تنشةط المبةعا  من حة  المفهق   الأهماف الاّتي تساع  إلى تحقةقهاا  إلى جاناب

ها الى ثلاثاا  فساانقجه  الى التقنةااا  الترويجةاا  الشااا ع  والااتي قساامنا المبحاا  الثالاا . أماااّ الترويجةاا  الأخاا ى

تقجةهاااا    أماااا المبحااا  ال اباااع فانااا  يقضاااح ادار  جهاااقد تنشاااةط المبةعاااا  والااا ي يتضااامن بااا  مج وادار  

 وتقةة  تنشةط المبةعا . 

 تقساةم  تم وقام  لتنشةط المبةعا  لمؤسس  أوريامو عملة  دراس فسةكق  حق   أما الفصل الثا          

وهةكلاا  و وخاامماتها    أمااا المبحاا   الأو  لمحاا  عاان المؤسساا  فضاا  المبحاا  مباحاا  ثلاثاا  إلى الآخاا  هااق
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الثااا  فسةتضاامن تشااكةل  منتجااا  المؤسساا  والى باا  مج تنشااةط المبةعااا  الااتي الم باا  ماان  اا ف المؤسساا  

  أما المبح  الثال  فسةقضح المراس  المةمانة  لتقنةا  تنشةط المبةعا  لمؤسس  أوريمو . 

 :المتبع المنهج .4

 هاااا   مثاااال لمراساااا  المناسااااب الماااانهج لأناااا  التحلةلاااا  القصااااف  الماااانهج علاااا  المقضااااق  هاااا ا  معالجاااا ا     

 تماااس مفاااهة  بتقاااميم المتعلقاا  المراساا  أجااازاء بعااض في القصاااف  الماانهج علاا  الاعتمااااد تم حةاا  المقاضااةع 

 الماجساااات  ماااا ك ا  بعااااض وعلاااا ( والأجنبةاااا  الع بةاااا )  المكتباااا  م اجااااع علاااا  باااا ل  مسااااتنمين المقضااااق 

 تم ماااا علااا  التعقةاااب في جااااء فقااام التحلةلااا  المااانهج أماااا الأنترنااا   مااان مقاقاااع وكااا ا الااامكتروا  أ  وحاااا و 

       مؤسسااا  بةاااا   بتحلةااال منهاااا المتعلقااا  خاصااا  المراسااا  في الاااقارد  والجاااماو  الأشاااكا  ولتحلةااال وصاااف  

 . المةمانة  المراس  إنجاز لإتما  والمخصص  "  أوريمو "

  :السابقة الدراسات .5

 بعااض يلاا  وفةمااا  ق يباا  مااا حاام إلى كاناا   دراسااا  هنااا  أ  إلا مقضااقعنا في المراسااا  لاانقص نظاا ا    

 :المراسا  ه  

  ل تهللمس الش ا   الق ار عل  التأث  في ودوها المبةعا  تنشةط " مق  حمةم     حجق   سمة 

 نةال مت لباا ضمن  مقمم  م ك   -  البقي ف   -الجزا   لاتصالا  الق نة  المؤسس  حال  دراس : ا  نهال

 الجامعةا  السان   الباقي    اولحااج  محنام أكلا  العقةام جامعا  تساقي   فا    التجاريا  علاق    الماساتر شاهاد 

2011-2012 



 الـــمـــــقدمــــة

 

 

 ه

 

 النها    الش ا   للمستهل  الق ار عل  المبةعا  تنشةط تأث " فهةم   ق اش سها   زع اط

 سكق اور  لأ النقا  الهاتف( OTA) خمما  مشترك  من عةن  عل  مةمانة  دراس : النها  

تجار   ف   التجاري   علق    الماستر شهاد  نةل مت لبا  ضمن مقمم   م ك  -  االجز  تةلةكق 

 2012-2011 الجامعة  السن  البقي      اولحاج محنم أكل  العقةم جامع   -تسقي –دولة  

  :صعوبات الدراسة  .6

 الجانب الت بةق  ن ك  منها :لقم واجهتنا عم  صعقبا  في 

   كااا  أو  عااا   واجهنااا هااق جانااب الققاا  فكااا  لاز  علةنااا الارتباااط باا  وعلاا    نااتمكن التعماا

 أكث   فتناولنا المراس  بإيجاز .

 . صعقب  الحصق  عل  المعلقما  الت بةقة    لتمةزها بالس ي 

 عاام  تقاجاام المعلقمااا  اللازماا  حصاا  المراساا  في ااااا  الخاامما  دو  ااااالا  الأخاا ى نتةجاا  ل

 للبح   وحتى المراسا  سابق  . 
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 : الترويجوللمبحث الأا

وتعاام تنشااةط  يعتاا  الااترويج نشاااط تسااقيق  لا غااو عناا  في أسااقا  تتّساا  في معظمهااا بالمنافساا  الشااميم          

 فبالأ ااا ا الاتصاااا تحقةااا   المؤسسااا  مااان خلالااا  إلىالمبةعاااا  عنصااا  مااان عناصااا  المااازيج الترويجااا   والاّااتي تهااامف 

 سلقكه  الش ا   الإيجابي. لاستمال المستهمف   والتأث  علةه  

 مفهق  الترويجالمطلب الأول: 

 الم لاب ها ا في ت ا  ن"  و Marketing Mixالتساقيق   " المازيج عناصا  أحام الاترويج يعم         

 .التي يؤديها القظا ف جانب إلى وأهماف   الترويج  النشاط ة أهم وك ا ب   الخاص  التعاريف إلى  مختلف

 عملةا  علا  وين اقي التساقيقة   الجهاقد إ اار ضامن يات  نشااط":أنا  علا  الاترويج"كـوتلر" يع ف        

1إقناع ". اتصا 
 

 ال غبا  إثار  لتح يا   و اساتخمامها يمكان لاّتي ا القساا ل مان مجمقعا ":بأنّ  الترويج "ليفي"ويع ف        

2.والزبق " البا ع بن تت  اتصا  عملة  خلا  من الش اء في والاهتما 
 

وزملا ا  الاترويج بأنا  :" الجهام المبا و  مان الباا ع لإقناا  الزباق  بقباق  المعلقماا   كـيرنانلقم ع ف            

"حق  المنتج وحفظها في ذهن  بصقر  أكث  تحميما بعم اتخاذ  لق ار الش اء
3
 

                                                           
 . 1 .ص    1996الأرد   الجامعة   المار والإعلا   التجاري للترويج العلمة  الأصق   معلا  ج  1
 169 .ص    ب مص   والنش   ع ال با لمنةا القفاء دار  مبسط تحلةل منهج الترويج   الص في محمم  2

 .  . 33 ص   2009عما    والتقزيع  للنش  صفاء دار   استراتةج  ت بةق  ممخل  التسقيقة  والاتصالا  الترويج إدار   الزغبي  فلاح عل  3
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 لجمةاع المنظما  اساتخما  هاق  الاترويج  بأ نساتنتج أ  يمكنناا الساابق  التعااريف في ورد ماا علا  اءبنا      

 وشا ح تقاممها  الاتي أوالخامما  الزباق  بالمنتجاا  لإخباار الشخصاة  وغا  الشخصاة  والأساالةب الجهاقد

 المازيج في ة الأساسا العناصا  أحام الاترويج كماا يعتا  منهاا  الاساتفاد  وكةفةا  وخصا صاها  مزااهاا

 أومنتجاا  بخامما  الزباق  تع ياف في يلعبا  الا ي الحةاقي إلى الامور ذلا  وي جاع منظم   لأي التسقيق 

 اتخاذ إلى دفعه  ثم ومن ذل   من يتحق  أ  يمكن ال ي والإشبا  معها  بمزاا التعامل وإقناعه  المنظم  

 .مستقبلا فة  والاستم ار المنظم  مع ق اره  بالتعامل

 وأهمةت   أهماف الترويجلب الثاني: المط

I.  أهداف الترويج : 

 في الاساتع ا  تتمثال مان العقامال والاتي مجمقعا  علا  للمؤسسا  الترويجةا  الأهماف تحميم يتققف          

 البةئا  ........( المنافسان  المنتجاا  المساتهلكن ) قاقا  بكافا  الساق  مع ةا  من لكل والشامل المقة 

 أهامافها  مقاردهاا  المنافسا   علا  ققتهاا) الماخلةا  المنظما  بةئا  كا ل  بالمنظما  تحاةط الاتي  والكلةا الجز ةا 

 الاترويج ووساا ل قناقا  حةاتا   فاتر  في المناتج يم بهاا الاتي والم حلا  المناتج  بةعا    (...رساالتها فلسافتها 

 أهاماف عان تختلاف مافأها لنفساها تحامد الكترونةا  وساا ط مان خالا  تا وج الاتي فالمنظماا  المساتخمم  

 :ن ك  الترويجة  الأهماف ومن بن  تقلةمي   وسا ط :وف  ت وج التي المنظما 

المناتج وفي  وجاقد عان فئااته  بمختلاف الساق  أ ا اف إخباار أي  :بالمعلومـات السـو  تزويـد .1

 لقماا بالمع الما تقبن لتزويام المساتهلكن يقجا  الترويجةا  ااهاقدا  مان كبا ا جازءا ماازا  الحقةق 

 ضا ورا الهامف ها ا تحقةا  ويعت   ...تشغةل   سع   كةفة  ممةزات   خصا ص   معن  منتج عن
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 إلى المساتهلكن تحاق  يمناع قام كماا أوالعلاما   المناتج المستهلكن نحاق ولاء درج  لتعمة  وصقلا

 .المنافسن علاما 

 علا  هاقزاد  ال لاب ةا الترويج والخ اط ااهاقدا  لمعظا  الأساسا  الهامف إ  :الطلـب زيادة .2

 ياؤدي مماا أخا ى سالع  إلى مان ال لاب تحقيال يمكنا  هقالا ي النااجح فاالترويج أوالخمم   السلع 

 .المبةعا  زاد  إلى

 مان المنظما  يمكان مماا المنافسا  المنتجاا  عان مختلاف أنا  المساتهلكن بإقناا  ها ا :المنـتج تمييـز .3

 بهاا ينفا د الاتي تحميام المةازا    يا  عان ذلا   4لهاا تنافسا  مققع وبناء ل   م تفع  أسعار تحميم

 الاتي والفقا ام إظهاار المناافع من خالا  للمستهل  ومنفعت   5 المادي الخصا ص في المتمثل  المنتج 

 6.  م   ورغبات  بشكل حاجات  إشبا  إلى تؤدي التي المنتج يقممها

 أوبال لاب المقسمةا  تغا ا وبال الاساتق ار بعام  السالع أغلاب مبةعاا  تتصاف :المبيعـات اسـتقرار .4

 تعمال الترويجةا  وضاعها لأهامافها عنام السالع ها   لمثال المنتجا  المنظماا  فان  لا ا المناتظ   غا 

 والساع  الساق  في القا ما  بمقاجها  المنافسا  تقلباتهاا مان والحام المبةعاا  واساتق ار تثبةا  علا 

  7.لأفض سققة  حص  عل  للحصق 

                                                           

42004, p.  édition : Edition d’organisation, Paris ème , 3Etudes de cas corrigées -,  MarketingPointet Marc. 
58. 

 . 247ص نش   دار  القاه   والإعلا   المبةعا  إدار  العبا   صالح محمم مقس   فنجا  غانم   5

 . 356.  ص   والتقزيع للنش  المستقبل دار الثالث   ال بع  التسقي   مبادئ   عبةما  اب اهة  محمم    6

 .  153 .ص    2006والتقزيع  للنش  العلمة  الةازوري دار    عما   معاص   ومفاهة  أسس  التسقي   البك ي  ثام     7
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 الأساقا  في للمسـتهلكين السـلبية السـلوكية والأنمـا  لآراءوا الاتجاهـات تغيـير علـى العمـل .5

 المناتج حاق  الحالةا  الايجابةا  المقاقف وتعمة  والمنظم   المنتج نحق ايجابة  اتجاها  إلى المستهمف 

 .مقنع  أسس عل  للش اء المستهلكن دفع بهمف

 المقمما  مااالها و التخفةضاا  خالا  مان المؤسسـة منتجـات تجريـب علـى المسـتهلكين تشجيع .6

 .المبةعا  ت قة  في

 المقسم . ال لب ذا  للمنتجا  خاص  الطلب تقلبات من التقليل .7

II. :أهمية الترويج 

 الحامي   ااتماع ساقاءا بالنساب  للمؤسساا  أو الاقتصااد أو وأساساةا هاماا دورا الاترويج يلعاب       

 :التالة  النقاط في الأهمة  ه   إلى يمكن الإشار  اة 

 :للمؤسسات بالنسبة الترويج أهمية  .1

 ياؤدي علا  الاترويج الإنفاا  حةا  أوكبا    صاغ   كانا  ساقاء للمنظماا  الاترويج أهمةا  تتزايام     

 بمو  ال قيل الأجل في البقاءوالاستم ار تست ةع لا المنظما  معظ  أ  كما المبةعا  زاد  إلى غالبا

 الاترويج أهمةا  تتمحاقر عاما  وبصاقر  ه هاا وجما المنظما  بان الاتصاا  فهقوساةل  الاترويج  نشااط

 8في:  للمنظم  بالنسب 

 لك  علةها الحصق  المستهل  ي غب التي المعلقما  مصمر الترويج يعت  :المعلومات تقديم .أ

 بالمناتج بتع ياف المساتهل  المعلقماا  ها   تسااعم كا ل  الشا اء  عملةا  إتماا  في تسااعم 

 .الش اء في ةب ت غ وحث   إقناع  وإخبار   وإعلام 
                                                           

 . 261.  ص    2006  والتقزيع للنش  المناهج دار - عما   الأولى ال بع     وأسس مفاهة  التسقي  إدار    الصمةمع  جاس  محمم يقسف  عثما  ردين     8
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 زاد  بالتااي ال لاب هاقزاد  وإساتراتةجةت  للاترويج ال  ةسا  الهامف إ  :الطلـب زيادة .ب

 .أوالخمم  المنتج عل  المبةعا 

 الا ي المناتج مناافع إظهاار إلى الترويجةا  الاساتراتةجةا  معظا  تهامف :المنـتج قيمـة زيادة .ت

  .المستهل  نظ  وجه  من المنتج قةم  زاد  في يساه  سقف

: إ  مان أهااماف إساتراتةجة  المنظماا  الترويجةا  هقتحقةاا  الاساتق ار الم لااقب اسـتقرار المبيعــات .ث

 .متققع ظ وف غ   ظ وف مقسمة  أو لأسباب تنافسة  أو اما وتقلةل التقلبا  في المبةعا  

   وتحسن صقر  المنظم .دعم رجال ووكلاء البيع .ج

 :للترويج الاقتصادية الأهمية  .2

 النقاط التالة  : في أساسا للترويج الاقتصادي  ة الأهم تنعكس 

 في التعلةما  الجاناب كا ل  وهقيمثال المساتهلكن معلقماا  إلى الإضااف  مان ناق  يعتا  .أ

 .العمل والتقظةف مجالا  من هاما مجالا ك ل  يعت  كما للمنظم   التسقيق  النشاط

 الكب  الحج  وفقرا  بتحقة  يسمح امم معةن   سلع  من المبةعا  زاد  إلى الترويج يؤدي .ب

 متاح  يجعلها ما السلع  سع  تخفةض ومن  الإنتاج تكالةف عل  أث   ينعكس ما الإنتاج  في

 9.المستهلكن من كب   لفئ 

 للترويج الاجتماعية الأهمية .3

 اجتماعةا   صابغ  ذا  أهاماف تحقة  إلى المقجه  الحملا  في هاما عاملا الترويج أصبح لقم       

 يقاق كماا  والإدماا  المخامرا  تفشا  ومحاربا  الأسا   وتنظاة  التامخن عان الإقالا  تشاجةع مثال 1

  .الحميث  ااتمعا  في الأهمة  غاي  في وظةف  من  يجعل وتعلةم  إعلام  بمور الحال  ه   في الترويج
                                                           

 . 397ص   2004  الجامعة  المار  الإسكنمري  ط  ب ،والت بة  النظ ي  – التسقي  العاص   ش يف أحمم ش يف  9
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 الترويج  المزيج عناص : المطلب الثالث

 خلا  الاتصاا  في المنظما  علةهاا تعتمام الاتي العناصا  وأ الأدوا  عان الترويجا  المازيج يعا        

كماا  أهاماف المنظما   لتحقةا  بعضاها ماع تتفاعال متغا ا  مجمقعا  ويمثال المساتهلكن  وبان بةنهاا

 كال علا  قم تعتمام المنظم  لأ  الترويج  بالمزيج سم  وقم  التسقيق   المزيج من ف عة  مجمقع أن  

 لكال درجا  اساتخمامها أو نساب  ولكان المساتهمف  لجمهاقربا اتصاالها نشااط في العناصا  ها  

 المازيج ويشاتمل وقا  لآخا  مان القاحام وللمناتج المناتج  باختلاف تختلف العناص  ه   من عنص 

 العلاقاا  المبةعاا   الشخصا   تنشاةط البةاع الإعالا   :في تتمثال عناصا  أربعا  علا  الترويجا 

العناصا  الثلاثا  للمازيج الترويجا   اماا تنشاةط المبةعاا     وفي هاما الم لاب سانت    بإيجااز الىالعام 

 فهق أسا  المراس  وبالتاي فسنخصص ل  المبح  الثا  والثال  وال ابع .

I. :الإعلان 

 معاو المعاصا   ولتحميام المنظماا  في اساتخماما الاترويج وساا ل وأكثا  أها  مان الإعالا  يعتا       

 .وأبعاد  قن مضم تقضح تعاريف مجمقع  سنقرد الإعلا 

 تع يف الاعلا  : .1

 ال ساا ل ونشا  إذاعا  إلى تاؤدي الاتي النشاط نقاح  مختلف :"أن  عل  الإعلا  Kotlerيع ف 

 إلى أجال انساةاق  مان وخامما  سالع شا اء علا  حثا  بغا   الجمهاقر علا  والمسامقع  الم  ةا 

  10."عنها معلن أومنشآ  الأشخاص أو الأفكار أو والخمما  للسلع الخف  التقبل

                                                           
10 p 793 USA, Prentice Hall ,  New Jersey, dition,E nd 2 , arketingM  rinciples ofP, and others Kotler Philip 

. 
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 واقاتراح عا   علا  تسااعم إبماعةا  أفكاار تحمال تقنةاا  هقمجمقعا  :"أنا  علا  الإعالا  ويعا ف

  ".للجمهقر المستهمف والخمما  السلع ع   بهمف الاقتصادي   المشاريع أصحاب أفكار
 11 

  :الإعلانية التسويقية الأهداف  .2

 :الاعلانة  في الجمو  المقاي الترويجة ويمكن أ  نلخص الأهماف 

 

                                                           
11 Jacques Lendrevie et Brochand, Publicitor, 5eme édition, paris : dalloz, 2001,p 03 . 

 :الإخبار

 الأسعار . في تغ  أوعن جميم منتج عن السق  إخبار 

 للمنتج.  جميم  استخماما  اقتراح مع المتقف   الخمما  ش ح 

 المشترين. تخقف وتخفةض الخا ئ التصقر تصحةح 

  للمنظم  حسن  سمع  بناء. 
 :الإقناع

 المنظم  لعلام  الانتقا  وتشجةع التجاري  للعلام  تفضةل بناء. ¨ 

 السلع  صفا  اتجا  المشتري وشعقر إدرا  غة ت. ¨ 

 المنظم  بمنتجا  التعامل عل  المقزعن تشجةع. ¨  

  الحاي بالش اء المشترين إقنا. 
 :التذكير

  الق يب المستقبل في للمنتج الحاج  ظهقر بإمكانة  المشترين ت ك¨ . 

  الش اء وأماكن المنتج تقاجم بأماكن المشترين ت ك. ¨ 

 استخمام  عم  مقاس  خلا  المشتري ذاك   في المنتج إبقاء. ¨  

  المشتري أولقا  في المنتج إدرا  عل  المحافظ. 
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 جمو  يبن الأهماف الترويجة  . : ( 01  ) جمو  رق                 

 . 337. ص  2005 للنش     عما  02: رضقا  المحمقد العم   مبادئ التسقي   ط المصدر

 

II. الشخصي البيع 

 ماع عملا هاا  علاقاتهاا في المنظماا  تساتخممها الاتي الأنشا   أها  أحام الشخصا  البةاع يعتا         

 لأهمةا  ونظا ا إعااد  البةاع  ساق  أو الصاناعةن المشاترين ساق  أو النهاا ةن المساتهلكن ساق  في ساقاء

 ها ا تاقي المنظماا  مان فان  الكثا  العمالاء  ماع الشخصا  البةاع علةهاا ين اقي الاتي المباشا   العلاقا 

 صانع جاناب إلى المبةعاا  زاد  يعكاس فهاق الأداء  مان أعل  مستقى إلى للقصق  بالغ  أهمة  النشاط

 .ااتمع في المنظم  ه   عن إيجابة  صقر 

 تعريف البيع الشخصي : .1

 المشاترين مان مجمقعا  وإقناا  للتع ياف الهادفا  الخ قا  مجمقع  :" أن  عل   kotlerيع ف        

 خالا  مان البةاع عملةا  لإتماا  استفسااراته  علا  أوالإجابا  أوالخمما   السالع  لشا اء المحتملان

 12  ".الشفقي الاتصا 

    يت لاب الا ي الاتصاي النشاط ذل  :" أن  عل  الشخص  للبةع تع يف  جاء  Denis Grasأما

 والنازا  الاساتةاء عان دالابتعاا ماع صاماق  علاقاا  وبنااء الحامي   في والع اء والأخ  الابتسام  

 13  ".نقعها كا  مهما والصمما  

 أهداف البيع الشخصي: .2

                                                           
12 . Kotler Philip, Bernard Dubois et autres, Marketing Management, 12ème édition, New Jersey, Pearson éducation, 2006, P. 
638. 
13 Denis Gras, Des Techniques de vente aux méthodes d’achats, Paris, top édition, 2000, p.13 . 
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 يمكن تلخةص أهماف البةع الشخص  في النقاط التالة :     

يااات  ذلااا  مااان خااالا  تزويااام المساااتهلكن بالمعلقماااا  عااان المناااتج والعااا و    :بنـــاء وعـــي للمنـــتج .أ

    الإجاب  عل  الاستفسارا ....الخالجميم  وتنشةط المبةعا   مناقش  المستهلكن  التفاو 

من خالا  الاتصاا  الشخصا  ماا بان الباا ع والمشاتري فان  الباا ع ساقف يعمال   :خلق الاهتمام .ب

 .عل  أثار  اهتما  المشتري للمنتجا  المقجقد  والمنتجا  الجميم  التي قمم 

لاتي يتعااملق  بهاا إ  رجاا  البةاع ي كازو  علا  نشا  المعلقماا  عان المنتجاا  ا  :تقديم المعلومات .ت

إ  الهاامف الأكثاا  أهمةاا  للبةااع الشخصاا  هااق تحفةااز   :تحفةااز ال لااب ودعاا  ذلاا  بالإدلاا  المتاحاا 

 .لبةعاالزبا ن عل  الش اء من خلا  الأدوار الأخ ى التي يققمق  بها رجا  

إ  الهااامف الأكثااا  أهمةااا  للبةاااع الشخصااا  هاااق تحفةاااز الااازبا ن علااا  الشااا اء مااان   :تحفيـــز الطلـــب .ث

 .لبةعالأدوار الأخ ى التي يققمق  بها رجا  خلا  ا

وذل  من خلا  بناء علاق   قيل  مع الزبا ن تبو بم ور الققا  وتت لاب اتصاا    :نفتقرير الص .ج

 :منتظ  مع الزبق  وتزويم المعلقما  المناسب 

 والتسقيقة  الإنتاجة  الأنش   إنجاح. 

  والتسقيقة  الإنتاجة  المنظم  أهماف تحقة 

III. العامة العلاقات 
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 أصابح  المشاكل  إنتاجا  زاد  كةفةا  ها  المناتج تقاجا  الاتي ال  ةساة  المشاكل  كانا  أ  بعام         

 الاتي والخامما  عن السالع العمةل إرضاء المنتجن همف وأصبح علة   ال لب وخل  تقزيع  كةفة  ه 

 14  .لهاالمؤسس   فكان  العلاقا  العام  القاجه   فشل أو نجاح محقر فهق يقممقنها

                                                                          :تعريف العلاقات العامة .1

 صاقر  لتحسان والهادفا  المنظما  الا امج كال ":أنهاا علا  العام  العلاقا   kotlerيع ف         

 الخ ...اعاا  الضاغطجم والاتصاا   الإعالا  مؤسساا  والإعالا   الإعلا  وسا ل أما  المنظم  

 15 ".عملا ها مع جةم  علاقا  لبناء

 هةئا  أو أو صاناع  أي نشااط ":أنهاا العاما  للعلاقاا  الأم يكةا  الجمعةا  تع فهاا حان في       

مان  فئا  وبان بةنهاا منتجا  سالةم  علاقاا  وتامعة  بنااء في أخا ى  منشاأ  أي أو حكقما 

 المحاةط بهاا الظا وف حسب سةاستها تكةف لك   المساهمن أو كالعملاء أو المقظفن الجمهقر 

         16".  ااتمع وسةاس 

 

 :العامة العلاقات أهداف .2

الأوساع  اااا  مان الأهاماف ها   وتساتمم لتحقةقهاا يساع  أهاماف مجمقعا  نشااط لكال       

 التساقيق  بالجاناب المتعلقا  العلاقاا  العاما  الأهاماف أها  وتنحصا  المنظما   با  تعمال الا ي

  :في والترويج 

 المبةعاا  زاد  علا  يانعكس ماا وها ا وأنشا تها المنظما  نحقعمال إيجابةاا الأفا اد اتجاهاا  تغةا  .أ

 .للمنظم  المحتمل 
                                                           

 .15. ص  1984 النهض   دار   ب و  العام    العلاقا  حسن  عاد   14
15 . Philip Kotler, Bernard Dubois, et autres, marketing management, 12ème édition, op cit, p 638. 

 .14 . ص ، 1998 الزهران، دار ، عمان ، والإعلان، الترويج العبدلي، بدر قحطان  16
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 . التجاري  مكانتها وتعزيز بها تقق  التي والأنش   المنظم  لمنتجا  إدراكا أكث  الأف اد جعل .ب

 مقا ن بمثاب  بأ  المنظم  صقر  وخل  لأخ ىا والأ  اف ااتمع لمى للمنظم  ايجابة  صقر  رس  .ت

 .ورسالتها فلسفتها مع انسجاما ه ا الجمةع لخمم  يعمل

 والعمال واقتراحاا   وانتقاادا  شاكاوى مان ينشا  ماا ومتابعا  والمتااحف المعاار  عل  الإش اف .ث

 .الأخ ى الجها  مع بالتعاو   والتنسة  وتجاوزها أسبابها وإزال  وتحلةلها دراستها عل 

 

  :العامة العلاقات أهمية .3

 17: التالة  الأسباب إلى العام  العلاقا  أهمة  ت جع

 ج ب همفها حاد   منافس  وجقد مع النفقا  وتعاظ  الإنتاج حج  وزاد  السق  رقع  اتسا  .أ

 وكلف  القسا ل ت ويجة   كل لاستخما  الأعما  بمنظما  أدى مما المستهلكن  من عمد أك 

 وحاجاتا  رغباتا  وخةاراتهاا للجمهقرومع فا  وخامماتها سالعها بشا ح فةهاا لعاما ا العلاقاا  دوا ا 

 .ذل  ضقء عل  والتسقيقة  الإنتاجة  سةاستها لتضع وأفكار 

 في التقم  وك ل  صناعة  وأقمار الكترونة  أجهز  من للاتصا  وسا ل في التقم  مساهم  .ب

 إدار  العلاقا  تقاجهها التي زمانة وال المكانة  الصعقبا  ت لةل في  ...والإخ اج ال باع 

 .العام 

 منظما  في العام  العلاقا  أنش   وتفعةل تنشةط في السلقكة  والأااث المراسا  أث  .ت

 الحقا   المراسا  المقضقعة   لها يس   أ  بعم العام  بالعلاقا  العناي  عل  وحثها الأعما 

 والمخادع  التحةز عن البعةم  الصادق  العلمة 

                                                           
 . 286. ص ، 2007 الأردن،  عمان يع،والتوز للنشر حامد دار والترويج ، التسويقية البكري، الإتصالات ثامر  17
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 واستراتةجةت  المزيج الترويج  اختةارالعقامل المؤث   عل   :طلب الرابع الم

  عم  عقامل تلعب دور ها  في التأث  عل  اختةار المزيج الترويج  والتي سنتناولها فةما يل : هنا       

I. الترويجي المزيج اختيار على المؤثرة العوامل 

 عنصا ين علا  يعتمام بل المزيج الترويج   عناص  من فقط واحم عنص  عل  يعتمم لا المسق  أ ّ     

 العناصا  لبقةا  يخصصاها لاّتي ا مان واحام أكثا  لعنصا  كبا   أهمةا  يع ا  أو يخصاص ولكنا  أكث   أو

 :أهمها العقامل من مجمقع  تحمد  الأخ ى والتي

   :السلعة طبيعة .1

 مان عقامال عااملا قيقة التسا الإدار   ا ف مان لهاا الاترويج د ا الما  السالع   بةعا  تعام         

 الإساتهلاكة   والسالع السالع مان كال تحتااج اةا  المناساب  الترويجا  المازيج نقعةا  تحميام

 مان الإعالا  كعنصا  بإساتعما  تمتااز الإساتهلاكة  فالسالع مختلفا   تةجةا  إساترا إلى الصاناعة 

 الساق    داخالبكثا   منتش   السلع ه   أ ّ  إلى جع را وه ا الشخصة   غ  الإتصالة  العناص 

 الصاناعة  أمّاا السالع .ومباش   شخصة  ب  يق  إستعمالها وكةفة  ش ح خصا صها إلى تحتاج ولا

 رجاع ا وها ا المازيج الترويجا   عناصا  مان ر ةسا  كعنصا  الشخصا  البةاع بإساتعما  فتمتااز

 18 :التالة  للأسباب

 البةع. رجا   ف  من شخص  إقنا  إلى يحتاج السلع من النق  ه ا ء ا ش  ر ق ا إ ّ  .أ

  للمنافع ع   البةع رجا  من تت لب دقةق   فنة  معلقما  إلى تحتاج الصناعة  السلع إ ّ  .ب

 وتشغةلها. تج بتها يلز  قم للسلع   المختلف 

                                                           
 . 270 . ص ، 1994 مصر،  الجامعية، الدار  التسويق، مبادئ ، الصحن فريد محمد  18
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فمان  لا ل  فةا   الصاناعةن المشاترين عامد وقلا  م كاز  بأناّ  الصاناعة  السالع ساق  يتمةاز .ت

 الشخص .  البةع إستخما  الأفضل

يتاأث و   قلماا والا ين المحترفان المشاترين مان الصاناعة  السالع حالا  في ر ا لقا ا متخا ي .ث

 اء. الش  ر ق ا لإتخاذ الض وري  المعلقما  وتقف  بالإقنا  كب  بشكل ولكن بالإعلا  

   :السلعة حياة دورة .2

 دور  حةاتها  في خلالها السلع  من تم  لّتي ا المختلف   احل الم تل  في السلع  حةا  دور  تمثل       

 لكال فان ّ  ثمّ  ومان التامهقر  إلى م حلا  النضاج م حلا  ثمّ  النماق  م حلا  ثمّ  التقاميم  م حلا  مان بمايا 

 19بها. خاص  ت ويجة  أدوا  م حل 

  : السو  طبيعة .3

 :زواا من عمّ  وذل  المناسب  الترويج  المزيج اختةار في مؤث ا اعنص    السق  يعم

  للسق  في ا الجغ  الن ا.  

  المستهل  نق. 

  السق . ت كز درج 

  :السائدة المنافسة طبيعة .4

 إلى المؤسساا  تلجاأ الساق  فقام في الساا م  المنافسا  ب بةعا  الترويجا  المازيج إختةاار يتاأث         

 أخا ى المساابقا  وساا ل ت ويجةا  إساتخما  وكا ل  الشاميم   المنافسا  ظال في الإعالا  إساتخما 

 .إلخ...ا مق الخص  كقبق  الو  والألعاب 

  :للترويج المتاحة الموارد .5

                                                           
 . 345 .ص ، 1999 الأردن، المستقبل، دار ، سلوكي مدخل-التسويق مبادئ، عبيدات هيم إبرا محمد  19



 لفصل الأول:  عموميات حول تنشيط المبيعاتا

 

15 

 أو في إختةاار صاعقب  هناا  كانا  كلّماا د و محام للاترويج المتاحا  الماقارد تلا  كانا  ماا كال        

 20 تكالةفها. لارتفا  نظ ا الترويج وسا ل معظ  إستخما 

II. الترويج استراتيجية:  

 و المختلفاا  المؤسسااا  و شاا كا ال عماال اسااتراتةجة  ماان جاازء الااترويج اسااتراتةجةا  تعاام     

 وه  كالتاي: متمةز  و متنقع  منتجا  و خمما  تقميم في تسه  التي الاستراتةجةا  ه 

  :الدفع استراتيجية .1

 عامّ   ا   منتجاتا  بقاسا   اء  بشا الجمل  تاج  إقنا  المنتِج يحاو  الاستراتةجة  ه   ظل في      

 تخاص ماع تقضاةحا  معةنا  وخامما  خصاقما  قاميموت المباعا   للقحام  الا بح هاام  رفاع منها

 كماا علةا  وإقناعا   للتاأث  الشخصا  البةاع جهاقد ذلا  في مساتخمما السالع   إساتعما  كةفةا 

 علا  يقاق  بالتاأث  بامور  والاّ ي بانفس الأسالقب التجز ا  تاجا  علا  بالتاأث  الجملا  تاجا  يقاق 

 :التالة  الحالا  فعالم تةجة ااستر  وتناسب ء ابالش   وإقناع  المستهل 

 خصا صها. زاإب   إلى تحتاج والتي الم تفع  والجقد  الأسعار ذا  المنتجا  -

 م تفع. ربح هام  تحق  الّتي المنتجا  -

 .الترويج نة  ا مةز حج  صغ  -

  :الجذب استراتيجية .2

 خالا  مان الأساقا  في ال لاب علا  للتاأث  المناتِج  ا ف مان تةجةا  ا الإساتر ها   تساتخم    

 علا   لباا  لحصاق  وجاقد ذلا  عل  ويترتب المبةعا   تنشةط وأدوا  الن ا  القاسع لا الإع

                                                           
 . 347- 345 . ص  ،2008 الأردن، والتوزيع، للنشر، الميسرة دار بيق،والتط النظرية بين: التسويق مبادئ  آخرون، و عزام زكريا  20
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 علةهاا يحصال بامور  والاّ ي الجملا  تاجا  من ي لبها الّ ي التجز   تاج  إلى المستهل  من السلع 

 21 التالة  : الحالا  في عمقما   الج ب تةجة  ا إستر وتستخم  المنتج من

 مالة . مقارد تقف  عنم 

 والمنتجن المستهلكن من كب  عمد ويتضمن فةا   ا جغ  ا منتش    السق  يكق  مماعن 

 القحم  ثمن بإنخفا  وتتمةز إستهلاكة   السلع  تكق  عنمما. 

 الامفع إساتراتةجة  تكاق  بةنماا الإساتهلاكة   السالع تناساب الجا ب تةجةا  ا إساتر فان ّ  وبا ل      

 المشاتري الصاناع  محامود  لإقناا  مالةا  مخصصا  إلى تحتاج لّتي ا الصناعة  للسلع بالنسب  أكث ملا م 

 ت ويجة  مةزانة  حال  تخصةص في الج ب إستراتةجة  إستعما  إلى المؤسس  وتلجأ وتمةزها  جقدتها بممى

 .جما   عالة 

 والشكل التاي يقضح ذل :

 

 
                                                           

 . 494.  ص ،ب ت مصر، الإشباع، ومطبعة مكتب معاصرة، نظر التسويق  وجهة السلام، عبد أبو قحف  21
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 : يبن استراتجةا  الترويج.01الشكل رق  

 

 

       بةعا : تنشةط المثانيلمبحث الا

لقااام بااامأ  المؤسساااا  في السااانقا  الأخااا   بالاعتمااااد علااا  المااازيج الترويجااا  و ذلااا  باساااتخما           

الااتي أصاابح  و  العلاقااا  العاماا    قااق  البةااع   وتنشااةط المبةعااا   الاعاالا مختلااف أدواتاا  الااتي تتمثاال في 

ياف بمنتجاتهاا و اساتق اب أكا  عامد مان ذا  أهمة  كب   و ض ور  حتمة  بالنسب  للمؤسس  و ذل  للتع  

الااتي ساانت    لهااا في فصاالنا هاا ا و ذلاا  بالتعاا   إلى ت قهااا التاااريخ  و المسااتهلكن الحااالةن والمسااتقبلن   

وأهاااا  التعاااااريف الااااتي أع ةاااا  لهااااا و كاااا ا تحمياااام أهاااا  الأهااااماف الااااتي تسااااع  إلى تحقةقهااااا و الأسااااالةب و 

  المقجه  لتنفة  ت قة  المبةعا  المقجها  للمساتهلكن ساقاء كاانقا نهاا ةن التي تتبعها و المةزانة الاستراتةجةا 

 أو صناعةن.

 المبيعات والعوامل المساعدة  لظهورها. لتنشيطالمطلب الأول :التطور التاريخي          

I. التطور التاريخي لترقية المبيعات 

مةااما  الأعمااا  حةاا  أ  هاا   الأخاا   مناا  نهاياا  الحاا ب العالمةاا  الثانةاا  سااجل  ت ااقرا  جلةاا  في       

عمل  و غ   في     تحلةل المشاكل الاقتصادي   حة  كان  صاناع  مناتج ذا جاقد  عالةا  و التع ياف 

مناسااب كااافي في الفااتر  الااتي تمةااز  بهااا الساالع بالناامر  حةاا  فاقاا   لبااا  الجمهااقر  اعاالا باا  عاان   ياا  

و دخلناا الةاق  فةماا يع فا  الابعض بعهام التساقي  .  نالع   وكا  المستهل  يتقبل كال شا ء مقابال أي ثما

تمةز  ه   الفتر  بازداد حم  المنافس  و أصبح  ظ وف البةع أكث  تعقةما وذل  أ  المساتهل    يصابح 

 : تنشيط المبيعاتالثانيالمبحث 

  المساعدة                          المبيعات والعوامل تنشيطتطور المطلب الأول :       

 المطلب الثاني : تعريف لتنشيط المبيعات        

 ة تنشيط المبيعاتالمطلب الثالث : أهداف وأهمي      

 المطلب الرابع : علاقة تنشيط المبيعات بالأنشطة الترويجية       
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مستهلكا تقلةما بل أصبح متشمدا أكث  في  لبا   وعلةا  فان  كال المع ةاا  تغا   بماا فةهاا تلا  الخاصا  

مهااقر واعاا  لمااا يحتااقي السااق  علاا  أصااناف متشااابه  وأسااعار متقارباا  فأصاابح أصاابح الج   حةاا  بالسااق 

 يمر  بعناي  ويقار  بن الماركا  قبل اقتناء السلع .

و يعمل الاقتصاد الحمي  عل  تح ي  المستهل  حة  يع   لا  مجاالا  واساع  للاختةاار ويسامح         

  وبأسااااعار أدم يااااق  بعاااام يااااق  هاااا ا ماااان جهاااا  لاااا  الإنتاااااج المتنااااق  بالاسااااتفاد  ماااان ساااالع مت ااااقر  و عصاااا ي

المساااتهل   و مااان جهااا  المنافسااا  نلاحاااط أ  المساااتهل  محااااط كلةاااا بإغااا اءا  وتح يضاااا  تجاريااا  متعااامد  

فهااا   الفاااتر  ساااجل  نهايااا  عهااام هةمنااا   اتعااا   لااا  منتجاااا  أفضااال وبأساااعار ممروسااا  و بمقااا  أكثااا   إذ

ناا  حااتى تااتمكن المؤسسااا  ماان مقاصاال  نشااا ها فنناا  المنتجاان  حةاا  يتقةاام هااؤلاء بشاا وط السااق  و ققانة

ماان الحتماا  و الضاا وري التكةااف باسااتم ار مااع ت ااقر المسااتهل  و لباتاا  و علةاا  فماان كااا  يفاا   وجهاا  

نظاا   كمنااتج أصاابح ي اا ح منتجااا  بناااءا علاا  ماي لباا  الجمهااقر ضاا ور  دعاا  المنتجااا  بعملةااا  محفااز  و 

ق  جاام عصاا ي و هااق يفاا   علاا  المنتجاان الإبااما  و الت ااقي  مشااجع  علاا  اقتناءهااا   ويعتاا  هاا ا المفهاا

للبقااااء ضااامن السااابا  وهااا ا ماااا أكساااب قااااد  الإنتااااج روح مااان المينامةكةااا  لمقاجهااا  تحاااما  وانقااالابا  

 السق .

أخااا ا أصااابح الأمااا  يتعلااا  بسةاسااا  تصااا يف أكااا  حجااا  مااان المنتجاااا  في أدم وقااا  ممكااان و            

علا  المنتجان مسااي   الت اقر التكنقلاقج  والتجميام باساتم ار في المنتجاا  ماع  بأحسن كفاء   وله ا يجب

و تكق  ه   السةاس  صالح  وقابل  للنجاح فقط في حال  استخما  وسا ل و    فعالا   الإبما  والابتكار

ر   رغاا  تكالةفهااا المعتاا   قاام انتشاا   بصااق  الاعاالا و كمااا نلاحااط فااا  عملةاا   المبةعااا  تنشااةط و لإعاالا ل

كب   حةا  تعمال علا  تع ياف المنتاقج دافعا  المساتهل  نحاق شا اء  وتفضاةل علاما  علا  أخا ى  و حةا  
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يبااان هااا ا النظاااا  أ  يبااان ممةااازا  خاصااا  بالمنتاااقج تغااا ي المساااتهل  و بماااا أ  هناااا  تشااااب  بااان خصاااا ص 

تصاابح إذا غاا  فعالاا  و التمةااز بالمنتااقج الماا اد ف الاعاالا العمياام ماان المنتجااا  فاناا  ماان الصااعب لاامى عملةاا  

  وأخا    المبةعاا  تنشاةطومنهاا  و منا  ظها   أشاكا  جميام  للضاغط علا  الجمهاقر لج ب الجمااه  

تت قر و تتضاعف مقجه  تحميم و تبةا  الف   بن المنتجا  مع تمةةز ايجابةاا  المنتاقج الما اد الإعالا  عنا  

ا  والألعااب بكال أنقاعهاا  المساابقا   هاماا مثلا يهمى حامل مفاتةح  البةع ماع تقاميم هاماا   المساابق

إ  هااا ا التضااااعف  .  مجاااا   و عةناااا  مجانةااا  مااان السااالع    قساااةم  للتخفاااةض مااان الساااع  إلى غااا  ذلااا 

لا  ما را  و أساباب حةا  يا تبط بضا ور  النشا  و المعايا  عنامما تشاتم المنافسا   التنشاةطالمستم  لعملة  

التقجا   ح عملةا  التاأث  علا  المساتهل  مهما  صاعب  فحةثماا يجابو تصل إلى أقص  حامودها بالتااي تصاب

إلةاا  مباشااا   منحااا  مكاساااب إضاااافة  كخلااا  أساااباب جمياام  للشااا اء و التاااأث  علااا  المساااتهل  مااان خااالا  

غ ا ز  ومةقل  المادي إذ  ظه   ت قة  المبةعا  في المرج  الأخ   كمجهقدا  مقجها  لأجال اقاتلا  وناز  

 بااان المنتجاااا  المتمةاااز  بالتقاااارب في الجاااقد  و مناااافع قابلااا  للمقارنااا  و الفصااال بةنهااااالقااا ار مااان المساااتهل  

 للتأث  عل  المستهل  ك  يتخ  ق ار الش اء.

II. المبيعات: تنشيط ظهور على المساعدة العوامل 

 لقبا مان اساتخمامها وشاةق   المبةعاا  تنشاةط أهمةا  نماق في سااهم  الاتي العقامال أها  إبا از يمكان          

 22يل : فةما المختلف  المؤسسا 

  :المنافسة حدّة .1

                                                           
 العلوم الإقتصادية، في كتوراد شهادة لنيل مقدمة رسالة تطويرها، وأساليب الإقتصادية المؤسسات في التسويقي الإتصال دور كورتل،  فريد   22

 . 157ص.  ، 2001 الجزائر، جامعة الأعمال، إدارة تخصص
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 تنشاةطاساتعما  أنشا    تعامد يفسا  ماا هاق الأخا   الآونا  في المنافسا  ع فتا  لاّتي ا الاشاتماد إ ّ       

 والا د للحفاا  الامفا  تقنةاا  تضاع أ ّ  المؤسساا  علا  الالاز  مان كا  التنافس ه ا وج  فف   المبةعا 

 .الكلاساةكة  تلا  غا  قامر  ذا  وساا ل عل  باعتمادها التجاري   لعلاما ا مختلف وسط مققعها عل 

 السلاح تنشةط المبةعا  أين تمثل التجاري للص ا  جميم  رؤي  حتما تف   الحمي  الاقتصاد فمع ةا 

 ه ا. وقتنا في ودفاعة  هجقمة  الأكث 

    :جديد منتَج إدخال .2

 كةفةا  في المؤسسا  التفكا  علا  يفا   المنافسا    حامّ  ضقء في للسق  جميم منتَج بع  إ ّ       

 زاءا فعلها  رد    تعا ف إ  و حاتّى  ذلا  المساتهلكن  لأذوا  المتساار  الت اقر ماع وتكةةفا  تعميلا 

 ظهاقر إلى أدى ماا جميام وهاق هاق ماا بكال التع ياف يساتقجب المتساار  الت اقر وها ا المناتج  ها ا

 .... الكقبق   و المنتقج لتج يب المتعمد  تنشةط تقنةا 

  :الاعلان المرتفعة التكلفة .3

 المساتم  الارتفاا  أ ّ  الأم يكةا  أثبتا  المتحام  الاقلاا  في مؤسسا  بها قام  اسا ر د حسب         

 لا لمنتجاتهاا دا ا  لامع  حاجا  في فالمؤسسا  الاّتي المبةعاا   لتنشاةط العااي الامتةااز يفس  الاعلا  لنفقا 

 علا  وتكاق  اقتصاادي وأكثا   م نا  وساا ل تحبا   فها  الاعالا  في معتا   بمباال  قاسان الاساتثمار يمكنهاا

 النتا ج الم تقب . مع مباش  تناسب في الأقل

  :الحديثة التوزيع أشكال توسع .4

 في ذلا  المبةعاا   لتنشاةط تقنةاا  متعامد  خلا  إلى أدى للتقزياع الحميثا  الأشاكا  إتساا  إ ّ           

 المساتهلكن علا  للضاغط جميام  تساتقجب أشاكا  لاّتي وا الكا ى  المحالا  في صا خا الباا عن غةااب

 البةع. مكا  في التنشةط كعملة 
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  :المستهلكين أذوا  مرونة .5

 كاا  فساابقا المبةعاا   لتنشاةط المقجها  النفقاا  ارتفاا  في ياؤث  إذ مها   العامال ها ا يعتا             

 إلى أدى مماّا لها  والارتةاح واعتةاد  بقفا   للسلع محتفظا   يقتنةها التي لتجاري ا العلاما  يغّ    در ا ما المستهل 

 لتغةا  بقاق  ومامفقعا   الجهاا  كال مان راودا     أصابح المساتهل  ها ا وقتناا في أمّاا التغةا   في رغبتا  انعاما 

 علا  الحصاق  تهل المسا بإمكاا  أصابح كا ل   باساتم ار المنتجاا  تشاكةل  لاتساا  وها ا المقتناا   العلاما 

 ورفاع للجمهاقر  المنتجاا  تقاميم في ساهل الاّ ي النقال ت اقر وكا ا الإشاهار  عان   يا  بساهقل  المعلقماا 

 مستقى أذواقه .

  :التكنولوجي التطور .6

 علةا  هاق كماا تنشاةط المبةعاا   في المساتخمم  الأدوا  تفعةال في التكنقلاقج  الت اقر سااه  حةا          

 فعالةا  مان تزيام تنشاةط تقنةاا  وضاع علا  المؤسسا  تج  التغ ا  ه   إلخ ...الكقبق   مع التعامل في مثلا

 .لاقتنا ها تمفع المستهل  بالمنتجا  التع يف

 

 

 

 

  تنشيط المبيعاتمفهوم المطلب الثاني:      
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 لأن  و رباحالأ عظة لزاد  ت يستخم  فهق البةعة  العملة  لتس يع فعال  أدا  المبةعا  تنشةط يمثل        

 تحقة  إلى يهمف ولأن  والخمما   السلع من كمة   لش اء المستهل  لاستمال  إضافي حافز ذو أسلقب

 .فقري بةع

مجمقعااا  مااان التقنةاااا  المقجهااا  لتحفةاااز ال لاااب علااا  لمااامى  بأنااا  "ديبـــوا و  كـــوتلر كااال مااانيع فااا   و         

 من قبل المستهلكن أو القس اء " وذل  لزاد  مستقى ش اء منتج ما أو خمم  معةن  القص  

تنشاةط المبةعاا  بأنا  "أسالقب يتكاق  مان أنشا   تساقيقة   الجمعية الأمريكية للتسويقوقم ع ف         

غاا  البةااع الشخصاا  أو الإعاالا  أو النشاا  الاامعا     و الااتي تسااتمل الساالق  الشاا ا   للمسااتهل  و ت فااع 

تضامن  اا   العا   المختلفا  كالمعاار  وغ هاا مان الأنشاا   مان الكفايا  التقزيعةا  للسالع أو الخامما  و ت

 ."ال وتن العادي البةعة  التي تخ ج عن

كافا  الأنشا   التساقيقة  الاتي يمكان أ  "فقم ع فاقا مفهاق  تنشاةط المبةعاا  بأنا   رفاقهو  ويلزأما          

ؤسسا  لفاتر  زمنةا  معةنا  وذلا  يضف  من خلالهاا قةما  إضاافة  معةنا  إلى السالع  أو الخمما  الاتي تنتجهاا الم

 . "لاستمال  السلق  الش ا   للمستهلكن و لزاد  كفاي  المقزعن

 الشخص   البةع الإعلا   ماعما الترويجة  الأنش   كاف : "  أن  عل  المبةعا  تنشةط يع ف         

 23". والمعاي  العام  العلاقا 

 ن ا  عل  يظه  ال ي و الترويج  المزيج عناص  بن نم الفعا  العنص : " أن  عل  يع ف كما          

 لتحقة  المؤسسا  فة  تتساب  وق  في الفعالة  و بالشمقلة  التجاري  عملةاتها تتس  التي البةئ  في واسع

                                                           
23 Mohammad Obeidat and Hani  AL-damour , ”Principles of Marketing”, DAR WAEL for printing-PUBLISHING , Aman, Jordan, 2005, P. 349. 



 لفصل الأول:  عموميات حول تنشيط المبيعاتا

 

23 

 تمف  و ققي  منافس  أما  القبق  و ال ضا حالا  أحسن إلى المستهل  وصق  و المبةعا  معملا  أعل 

 24".السق  تشهمها التي ما الخم و للسلع مستم 

 من يضف  أ  يمكن التي التسقيقة  الأنش   كاف : "  بأن  المبةعا  تنشةط ع ف من وهنا           

 لإستمال  ذل  و معةن  زمنة  لفتر  المؤسس  تنتجها التي الخمم  أو السلع  إلى معةن  إضافة  قةم  خلالها

 25 ".قزعنالم عمد لزاد  و للمستهلكن الش ا   السلق 

 : التالة  بالخصا ص يتمةز المبةعا  تنشةط أ  نستنتج السابق  التعاريفه    خلا  من          

  تنشةط المبةعا  تن قي عل  حافز إضافي لاستمال  السلق  الش ا   للمستهلكن و بال غ  من

إضافة  من أ  ه ا الحافز غالبا ما يكق  بشكل تخفةضا  في السع  فنن  يمكن أ  يكق  كمةا  

 .السلع  أيضا

  تنشاااةط المبةعاااا  تتضااامن في العااااد  حااامودا معةنااا  يمكااان أ  تأخااا  شاااكل السااالع  و تاريااا  انتهااااء

  صلاحةاتها أو محمودي  الكمة  من السلع  المباع 

   تنشااةط المبةعااا  تزياام ماان المبةعااا  الحالةاا  و تاامع  جهااقد منااموبي البةااع كمااا تسااتمل تعاماال ودعاا

 المقزعن.

  بالمؤسس  القس اء أو النها ةن المستهلكن مع استخمام  يمكن لنشاطا ه ا إ. 

 والإعلا  الشخص  البةع لأنش   مكمل نشاط هق. 

 الترويجا  الأخا ى المازيج عناصا  عكاس(  ممتا  بقص  يمتاز)  وس يع مباش  تأث  تحقة  إلى يهمف 

 .ال قيل الأجل في تأث ها يحمث قم التي
                                                           

 .  232ص.  الأردن، التوزیع، و للنشر الصفاء دار ،التسویقیة والإتصالات الترویج إدارة،  الزعبي فلاح علي   24
 . 139 ص. ،2009 الأردن، والتوزيع، للنشر، العلمية اليازوري دار والتقليد، الالكتروني الترويج وتطبيقات أساسيات   العلاق، بشير   25
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  المبةعا  انخفا  أو المخزو  زاد  عنم أو م   لأو  جميم منتج تقميم عنم استخمام  زاد . 

 أهماف وأهمة  تنشةط المبةعا المطلب الثالث :           

  بالاسااتراتةجة أساسااا الماا تبط الااترويج أهااماف ماان أساسااا تسااتمم المبةعااا  تنشااةط أهااماف وأهمةاا  إ               

 المؤسس  . إدار  لقب من ورسمها صةاغتها تم التي الترويجة 

I. تنشيط المبيعات : أهداف    

تختلااف أهااماف تنشااةط المبةعااا  باخااتلاف الجمهااقر المسااتهمف ويمكاان تقسااة  هاا   الأهااماف                      

 :كالتاي

 26 أهداف توجيه وسائل تنشيط المبيعات للمستهلك وتشمل: .1

تخفااةض سااع  البةااع وتقزيااع  حاا  المسااتهلكن وتحفةاازه  علاا  الشاا اء: ماان خاالا  عاام  وسااا ل مثاال .أ

العةنااا  ووضااع باا امج اجتماعااا  مااع المسااتهلكن وذلاا  بالتنسااة  مااع العلاقااا  العاماا  والعماال 

 عل  أ  تكق  ال سا ل الإعلامة  وجهقد البةع الشخص  محفز  لبقاع  الش اء للمستهل .

 :المحافظ  عل  العملاء الحالةن : وذل  من خلا   .ب

كمةااا  كباا   ماان خاالا  فااتر  محاامود  لتخفااةض الأسااعار علاا  الساالع  استشااار  العماالاء للشاا اء ب -

واسااتخما  الكقبااق   والجااقا ز التشااجةعة  والهااماا الت كارياا  لمنااع المسااتهلكن التقجاا  لشاا اء الساالع 

 .المنافس  الأخ ى

 استخما  الإعلا  المقار  وإب از المةز  الف يم  للسلع  مقارن  مع السلع الأخ ى المنافس .   -

                                                           
 . 2 .ص ،2009 الأردن، والتوزيع، للنشر صفاء ارد الأولى، التسويقية، الطبعة والإتصالات الترويج إدارة الزعبي، فلاح على  26
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 المبةعا  لزاد  استخما  السلع .المفع بجانب ت ويج  استراتةجة ستخما  ا -

 :زاد  معم  الاستهلا  للمنتجا  الحالة  وذل  من خلا  عم  أسالةب منها .ت

إيجااااد اساااتخماما  جميااام  للسااالع . وقااام يلعاااب التقزياااع اااااا  دورا مهماااا في زاد  فعالةااا  تااا ويج  -

 .المبةعا 

لاااااتي تحااااااو  اساااااتمال  وجااااا ب المساااااتخممن للصااااانف أو مساااااتخمم  اساااااتخما  وساااااا ل الاااااترويج ا -

  الأصناف المنافس .

 : عنم زاد  ال لب عل  المنتجا  الحالة  .ث

 .انخفا  المبةعا  -

 .زاد  الإنتاج وزاد  المخزو   -

 .رغب  الش ك  في معالج  مقسمة  المبةعا  وتحقة  الاستق ار بها  -

الكقبااق    وذلاا  ماان خاالا  تقزيااع العةنااا  ااانةاا  و  راسااتمال  الساالق  الشاا ا   التجاا يبي والمتكاا .ج

 والت و  ااا  والع و  وغ ها.

 

 .أهداف توجيه وسائل تنشيط المبيعات نحو الموزع .2

 اختلاف عل  و المستهل  و المؤسس  بن ما المتعاملن الأ  اف ه  بالقس اء يقصم و    

 :في مافالأه ه   وتتمثل القظةفة   أنما ه  و    أشكاله 

 :تشجةع المقز  عل  الش اء والتخزين بكمةا  أك  وذل  من خلا  .أ

 .إتبا  إستراتةجة  المفع -

 .خص  الكمة  الكب   -
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 .الهماا الت كاري  والتشجةعة  للمقزعن  -

 .الحصق  عل  مساح  أك  ونقاف  الع   للسلع  .ب

 تكقين ولاء نحق السلع . .ت

 حجاا  ماان تخفااض أ  شااأنها ماان كباا    بكمةااا  و الجمياام  المنتجااا  شاا اء علاا  القساا اء تشااجةع .ث

 .المنتج لمى المقجقد المخزو 

 . ال اكم  السلع من التخلص و المقسمة  التصفة  فتر  خلا  الش اء عل  التشجةع .ج

 ت ويجةاا  حمالا  لتنفةاا  القسا اء ماع التعاااو  خالا  ماان للمنافسا  المبةعاا  تنشااةط أنشا   مقاجها  .ح

 .تعامله  وأماكن منا قه  في

 الاتي الجميام  الأساقا  أو الحااي الساق  في ذلا  كاا   ساقاء القسا اء مع ققي  علاق  تق ةم و اءبن .خ

 .المؤسس  تمخلها

 :أهداف توجيه وسائل تنشيط المبيعات لمندوبي البيع .3

 الترويج  ال  مج لتنفة  المؤسس  في العامل  البةعة  القق  دور تفعةل عل  المنصب  الأهماف وه       

 : ه  الأهماف  وه  لها 

 . تحفةز منموبي البةع .أ

 .شجةع البةع في المقاس  ال اهن  .ب

 قجة  نظ  منموبي البةع للتحسةنا  التي تمخلها الش ك  عل  المنتج. ت .ت

 .السق  في المؤسس  ت  حها التي الجميم  المنتجا  دع  عل  تشجةعه  .ث

  .المؤسس  منتجا  مستهلك  من المتعاملن مع العلاقا  وتحفةز تفاعل .ج
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 تبةعها التي المنتجا  عن له  تقميمها يمكن التي التخفةضا  نحق المستهلكن إنتبا  إثار  .ح

  27.المقس  نهاي  مع المؤسس 

  .مبةعاته  لزاد  البةع رجا  مساعم  .خ

 28 . معةن  فترا  خلا  جهقده  زاد  عل  البةع رجا  ح  .د

 ر ةس  همف عل  هنا المبةعا  تنشةط ين قي حة  المبةعا  ب فع تتعل  أخ ى أهماف وهنا        

 غ  ب  يق  أو المقزعن  أو المستهلكن إستهماف   ي  عن مباش   ب  يق  سقاء المبةعا  تنمة  وهق

 اوعمقم  البا عن أو المستهلكن قبل من المنتجا  إختةار ق ار في المؤث ين الأشخاص باستهماف مباش  

 29: وه  المبةعا  بتنشةط  المتعلق الأهماف من مجمقع  تحميم يمكن

 المنتج تج يب عملة  تسهةل.  

 الأوي الش اء عل  التح يض.  

  المنافس  التجاري  العلام  تغة  عل  الح.  

 للمنتج الفقري البةع عل  العمل.  

 المشترا  الكمة  زاد  عل  العمل. 

 البةع نقاط في البةع ح كة  خل  عل  العمل . 

 لمقزعنا لمى أكث  تخزين عل  العمل  . 

 البةعة  القق  تنشةط . 

  جميم  تقزيع نقاط عل  البح. 

                                                           
  . 232 .ص ،2008 الأردن، والتوزيع، للنشر الحامد دار الثانية، الطبعة والترويج، التسويقية الإتصالات البكري، ثامر    27

28  Charif Mencef, www.charifmencef.fr, 29-10-2010, 12:45. 
 . 93 .ص ،2008 بوضياف، الجزائر، محمد جامعة التسويق، فرع ماجستير، المبيعات، تنشيط في قيةالتسوي الدراسات أثر بعيطيش، شعبان.   29
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II. أهمية تنشيط المبيعات 

وفي الققاااا  الحاضاااا  نجاااام أ  الإنفااااا  علاااا  وسااااا ل تنشااااةط المبةعااااا  قاااام زاد خاصاااا  في الاااامو        

 المتقمم  ويمكن حص  أسباب الزاد  في أهمة  وسا ل تنشةط المبةعا  إلى ما يل :

حةااااا  وجااااام ماااااؤخ ا أ   :ســـــتهلك وزيادة حساســـــيته مـــــن الحمـــــلات الترويجيـــــةانخفـــــاض ولاء الم .1

المستهلكن أصبحقا أقل ولاء للعلاما  التجاري  وأكث  مةلا للش اء عل  أسا  قةم  السلع  ومامى 

والسابب في ذلا   ملا متها  وأصبح  رغبته  أكث  مةلا لاستخما  أكث  من علاما  تجاريا  واحام  

لكن مااان الحمااالا  الترويجةااا  وزاد  إقبااااله  علااا  العلاماااا  الاااتي يقاااتر  هاااق زاد  حساساااة  المساااته

شااا اؤها بالحصاااق  علااا  كقباااق  أو الاشاااترا  في بااا  مج ساااحب انصاااةب لةع اااةه  احتماااالا الفاااقز  

وباا ل  زاد  نسااب  المسااتهلكن الاا ين يشااترو  الساالع عاان   ياا  الاسااتمال  الترويجةاا  وخاصاا  عناام 

هاااق أ    اب الااتي أد  إلى زاد  حساسااة  الحمااالا  الترويجةاا  أيضاااتخفةضااا  الأسااعار  وماان الأساااب

كثاا ا ماان قاا ارا  الشاا اء تاات  ماان قباال المسااتهلكن داخاال المتجاا   حةاا  ياات  شاا اء ساالع غاا  ممرجاا  

 للنظا   بقا م  مشتراته   ولةس  في ذل  هق وجقد  الماركا  في متنااو  الةام وب  يقا  ج ابا  وملفتا 

 اتخاذ ق ار الش اء بالنسب  للمستهلكن. من شأ  ذل  تبسةط عملة 

فهنااا  الساالع الم ااقر  والساالع الجمياام   :الــزيادة الكبــيرة في عــدد الأصــناف المطروحــة في الســو   .2

والساالع الااتي تتمةااز بصاافا  جةاام   لاا ل  أصاابح الاعتماااد علاا  وسااا ل تاا ويج المبةعااا  ماان أجاال 

  30.استمال  وتشجةع المستهلكن للأصناف الم وج لها سابقا

                                                           
 . 148. ص ،2009 الأردن، والتوزيع، العلمية للنشر اليازوري دار والتقليد، الالكتروني الترويج وتطبيقات أساسيات العلاق، بشير   30
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إ  هاا ا الحجاا  الكباا  والكثافا  المتزاياام  ماان التشااكةلا  والأصااناف  :التجزئـة المتزايــدة في الســو   .3

الم  وحااا  في الأساااقا  أدى إلى التقساااع في تجز ااا  الساااق  وأدى ذلااا  إلى انخفاااا  في كفااااء  وساااا ل 

المساااققق   الإعااالا  نظااا ا للأعاااماد الكبااا   مااان هااا   القساااا ل المتاحااا  أماااا  المساااتهلكن  لااا ل  بااامأ

يسااتخممق  مااماخل متقمماا  جااما تعتماام علاا  أسااالةب التحلةاال النفساا  والاجتماااع  والجغاا افي في 

إ ار ه   التحقلا  في اهتما  الإدار  التسقيقة . أصابح  وساا ل تا ويج المبةعاا  إحامى الأدوا  

ب المزياام ماان ال  ةسااة  الااتي يمكاان بقاساا تها تاامعة  وتعزيااز الجهااقد التسااقيقة  الأخاا ى وصااقلا إلى كساا

 .ف ص النجاح والتقسةع في السق 

 الأخرى الترويجية بالأنشطة المبيعات تنشيط علاقة :الرابع المطلب

 مبةعاا  لاترويج بمفا د  اساتعمال  يكف  لا مكمل نشاط هق المبةعا  تنشةط فن  ذك   وأ  سب  كما      

 .للترويج ب  مج يأ في العناص  بقة  مع جنب إلى جنبا يقضع أ  يجب وإنما المؤسس 

 بالإعلان المبيعات تنشيط علاقة .1

 وزاد  حجا  بمنتجاتهاا للتع ياف المؤسسا  إلةهاا تلجاأ لاّتي ا القساا ل أها  مان المبةعاا  تنشاةط تعتا       

 هاق تنشاةط المبةعاا  عملةا  لنجااح الأساساة  الشا وط أحام إ ّ  و قصا    زمنةا  فاتر  خالا  في مبةعاتهاا

 لأنا .إلخ...أمااكن البةاع أو التلفاز  في أو ااالا  أو الصاحف في كاا  ساقاء   الإعالا علا  الاعتمااد

هااماا   السااع   :تخفااةض مجااا   تج يااب)المبةعااا  تنشااةط بعملةاا  القةااا  المؤسساا  علاا  يصااعب

 31:  التالة  للأسباب انظ    الإعلا  استعما  دو   (إلخ...ومسابقا 

  الجمهقر. من ممكن قمر أك  تلمس لّتي ا الاتصا  وسةل  هق الإعلا  

                                                           
 . 510 ص. مصر، الإشباع، ومطبعة مكتب معاصرة، نظر التسويق وجهة السلام، عبد أبوقحف  31
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 الإعلا . زا ا   أه  من وذل  وواضح   مختص   المبةعا  تنشةط رسال  تكق  أ  يجب  

 مان عناصا  القحةام العنصا  هاق والإعالا  ر   ا   عامّ  المبةعاا  تنشاةط رسال  تعاد أ  يجب 

 الغ  . به ا يف  لّ يا الترويج  المزيج

 وجا ب البةاع نق ا  لتنشاةط بقاق  البةاع مكاا  في الإعالا  علا  المبةعاا  تنشاةط اعتمااد 

 .الانتبا 

 أ ّ  أجمعاقا المختصان غالبةا  لأ  المبةعاا   تنشاةط لعملةا  مكمل الإعلا  أ ّ  ملاحظ  يمكن 

في  المبالغا  لأ ّ  المنتجاا  عان جةام  صاقر  لبنااء تكفا  لا وحامها المبةعاا  تنشاةط عملةا 

 المستهلكن. بعض قرنف وب ل  المنتجا  ضعف إلى يش  ربما التنشةط

 جا ب عان  تجا  المبةعاا   في مؤقتا  بازاد  تسامح المبةعاا  تنشاةط عملةا  أ ّ  كماا 

 بتحسان الكفةال الإعالا  ووحام  القفااء  معام  بازاد  تسامح لا لكنهاا جامد  مساتهلكن

 ال قيل. الممى عل  يؤث  لأن  القفاء  معم   الصقر  وزاد 

  التنشاةط لعملةا  وم افقا  ساابق  إعلانةا  حملا  با  يجاب  جحا  عاا مبة تنشاةط عملةا  أجال مان إذ       

 من عمد ج ب أك  أجل من المبةعا  تنشةط بعملة  القةا  :يجب الجمد المستهلكن وفاء تحقة  أجل ومن

 .منه  قمر أك  عل  للمحافظ  بالإعلا  والإستعان  الجمد المستهلكن

 

 

  لبيع الشخصيبا المبيعات تنشيط العلاقة .2
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 تنشاةط مان ناق  هناا  حاتّى  المبةعاا   وتنشاةط ) البةاع قاق (رجاا  بان و ةام  جام علاقا  هناا          

  32 : ب يتكفل الأخ  ه ا أ  حة  البةع  ل جا  خصةصا   مباش   مقج  المبةعا 

  المبةعا . تنشةط عملة  وش وط الإج اءا  عن البةع نقاط في المستهلكن إعلا  

 المنتقج. بتج يب إقناعه  و المستهلكن تشجةع  

 جامد مساتهلكن وجعلها  المبةعاا  تنشاةط بعملةا  المهتمان المساتهلكن وجا ب اساتق اب  

 للمؤسس .

 التشكةل . نفس من أخ ى منتجا  ءالش   المستهلكن دفع  

 البةع نق   تنشةط.  

 :ب المؤسس  لمى البةع رجا  يقق  أ ّ  يجب المقزعن  يخص فةما

  كب  . وبكمةا  أكث  ش اءبال المقزعن إقنا  

  المقزعن.  لبةا  عمد لزاد  الجهقد مضاعف  

  البةع. نقاط في أكث  هاز إب ا و المؤسس  بمنتجا  بالاهتما  المقزعن إقنا  

  التشكةل ؛ نفس من أخ ى منتجا  بةع أو للمؤسس  جميم منتج ببةع المقزعن إقنا 

  ومنتجاتها  للمؤسس ووفا ه  ثقته  وكسب المقزعن تشجةع. 

 :البةع رجا  عل  كث   اابمز  تعقد المبةعا  تنشةط أ ّ  كما

  اقاتا  كال اساتخلاص إلى تمفعا  فها  البةاع  ل جال تحامي تعتا  المبةعاا  تنشاةط عملةا  

 إلة . المقكل  الأهماف لتحقة 

 إلخ....أعل  منصب العلاوا   الهماا  بتقميم وذل  البةع رجا  وتحفةز تشجةع  

                                                           
  238 ذكره، سبق مرجع كورتل، فريد.   32
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 رجاا  بان والتاآلف والماقد  التعااو  علاقاا  وتق ةام بخلا  المبةعاا  تنشاةط ةا عمل تسامح 

 المقزعن. أو والمستهلكن البةع

  ته اقامر  تنمةا  علا  تسااعمه  اةا  البةاع ل جاا  جةام  تج ب  المبةعا  تنشةط عملة  تعت 

  للمؤسسا العااي الضاغط تحا  العمال المساتهلكن  ماع التاأقل  سا ع  الققا   في الاتحك 

 .أخ ى جه  من المقزعن أو والمستهلكن من جه 

 

 العامة والعلاقات المبيعات تنشيط بين العلاقة .3

 العلاقاا  ممارساا  إحامى في العاما  والعلاقاا  المبةعاا  تنشاةط بان التكامال علاقا  تتجسام        

 .فة  الّ ي تشار  لق الصا أو المعار  في منتجاتها بتنشةط الةق  تقة  المؤسسا  أغلب أ ّ  اة  العام  

 .الققا  نفاس في يقاماا  عنامما المبةعاا  تنشةط فعالة  زاد  في والصالق   المعار  لمساهم  نظ  ا وذل 

 تنشاةط نةا  ا مةاز مان% 25 إلى 22 بان ماا تنفا  الألمانةا  لمؤسساا ا أ ّ  ساا االمر  إحامى أثبتا  وقام

 ها   مان % 14 إلى 11 بان ماا تنفا  م يكةا الأ المؤسساا  أماا  والمعاار  الصاالق   أثنااء المبةعاا 

  .نة االمةز 

 العاما  حةا  بالعلاقاا  المبةعاا  تنشاةط   ا إقاتر مان المنبثا  الفعا  المور عل  دلةل أحسن وه ا       

 المشاارك  نماا هامف وإ  صاقرتها  وتحسان بالمؤسسا  التع ياف فقاط لاةس المعاار  في المشاارك  مان الهمف أ ّ 

.التنشةط عملةا  بفضل المبةعا  نسب  ولزاد  المستهلكن  بج  هق المعار  في
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 المبحث الثالث: تقنيات تنشيط المبيعات

 المطلب الأول : التقنيات الموجهة للمستهلكين            

 للوسطاء الموجهة التقنياتالمطلب الثاني :             

 لرجال البيعلتقنيات الموجهة االمطلب الثالث :             

 



 لفصل الأول:  عموميات حول تنشيط المبيعاتا

 

34 

 

  Techniques Sales promotions  المبةعا  تنشةط تقنةا  الثالث:المبحث       

 مقجها  اسالةب فهنا  إلةها تقج  اليى الجه  باختلاف تختلف المبةعا  لتنشةط تقنةا  عم  هنا       

 تكا ار ثم ومان المناتج شا اء علا  لتشاجةعه  سالع شاكل أوفي نقميا  مازاا تقاميم إلى للمساتهلكن تهامف

 جا ب عال تحفةازه  إلى فتهامف البةاع ورجاا  للقسا اء المقجها  السالع تنشاةط أساالةب الشا اء  ومان

 المقجها  أها  التقنةاا  يقضاح المؤسسا  والشاكل تساقي  منتجاا  في الجهام مان مزيام وبا   المساتهلكن

 .البةع وقق  القس اء و هلكنالمست من لكل

 

 

 

 

 المسابقات -                                الخصومات -                           المجانیة العینات - 

 لاتوالعم -                          المشترك الإعلان -                                          المسابقات - 

            الإجتماعات-                           المجانیة الكمیات -                                   التذكاریة الھدایا -
 التجریبیة المواد -                                   الكتالوجات -                                  الكوبونات- 

                                                 الطوابع -

                                             المعارض -
                                           التخفیضات- 
 

 .البةع وقق  القس اء و المستهلكن من لكل المقجه  أه  التقنةا  : 01  الشكل رق 

 

 ص ، 2000 ، مصر ، العربية النيل مجموعة ،  العولمة عصر في يجالترو اسرار ، الصبور عبد فتحي محسن : المصدر

 . 95 . 

 المبیعات تنشیط أسالیب

 للمستھلكین الموجھة
 البیع لرجال الموجھة

 للوسطاء الموجھة
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من خلا  الشكل أعلا  يتضح أ  تقنةا  تنشةط المبةعا  متعمد  ومتنقع  وسنتناو  فةما يل  أكث ها         

 إستخماما وقسم  الى ثلاث ف و  قسمناها الى ثلاث  م الب كالأتي:

 :للمستهلكين الموجهة التقنيات :المطلب الأول

 وتحفةاز  تشاجةع  لغا   للمساتهل  لمباشا  القصاق  ا إلى المبةعاا  تنشاةط في اللأسالقب ها ا يانص      

 يلا  فةماا التقنةاا  ها   ونلخاص  الشا اء عملة  عل  الإقما  ثم ومن ,ل  المقم  وإختةارالمنتج تج يب عل 

: 

I. المجانية العينات  ":Free samples " 

كساب  منا  محاولا  المساتهل  إلى مجاا  المناتج يقاممها المنتجا  السالع  مان قحاما ال ها  العةناا        

 في خاصا  المبةعاا  حجا  زاد    المناتج تج با  تحفةاز منهاا أساباب لعام  ها   التقنةا  وتساتخم    رضااه 

 علا  المساتهل  كماا تحا .الم غقبا  التقزياع منافا  علا  حةاتا  والحصاق  دور  في للمناتج التقاميم فصال

 33تج بتها. و هافحص

 مان الأسالقب ها ا اساتخما  يمكان و تكلفا  الا أنهاا أكثا  فعالا  التقنةاا  أكثا  كماا تعتا  العةناا         

 أو نفسا  المتجا  داخال حاتى أو ال يم ع  الإرسا    ي  عن أو المناز  عل  التقزيع مثل     عم  خلا 

 الصحف واالا  . خلا  من

 34: التالة  بالخصا ص تتصف تكق  التى المنتجا  حال  في فعا  كق ي العةنا  استخما  فن  عمقما

 العةنا  الممنقح  تصبح حتى وذل  القاحم  للقحم  بالنسب  نسبةا المنخفض  القةم  ذا  المنتجا  .1

 .غ  مكلف  فةها

                                                           

 . 210 . ص ،2003 الأردن، والتوزيع، للنشر دار حامد الأولى،  الطبعة معاصرة ، التسويق مفاهيم: حداد ابراهيم شفيق  33

 . 382–  383. ،ص  2007، الأردن ، عمان ، والطباعة النشر دار ، ثانية طبعة   متكامل تسويقي اتصالي مدخل ، الترويج   ، توفيق رائف ، معلا ناجي  34
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 وكافة  ومناسب  صغ   كمةا  المنتجا  إلى تقسة    تكق أ  يعي ه ا و المنتجا   تجز   إمكانة  .2

 .استهلاكها من جنةها يمكن التي والمنافع الخصا ص لإب از

 تلةهاا الاتي العملةا  و شا اء عملةا  كال بان القاقع  الفتر  قص  بمعو المنتجا   ش اء حةا  دور  قص  .3

 منها : مزاا عم  تحق  المبةعا  تنشةط أسالةب من الأسلقب أ  استعما  ه ا كما

 مادي مقابل أي تحمل دو  مباش    ر  بصق المنتج تج ب  من للمستهل  يمكن. 

 حالةا يستخم  ال ي المنتج و الجميم المنتج تج ب  من للمستهل  يمكن . 

  المنتج استخما  بمزاا منافس أخ  منتج لاستخما  تحق  ال ي المستهل  ت ك . 

 كب   تكالةف و لجهقد مزااها إظهار تحتاج التي المنتجا  ت ويج في يساعم. 

 أك  كمة  لإقتناء الفضق  فة  يث  قم المنتقج من لعةن   المستهل تج يب. 

 : العةنا  ااانة  استعما  سلبةا  هنا  المزاا إلى بالإضاف 

  بعاض في ذلا  و المنتجاا  عةناا  تقاممها الاتي للمناافع الم تقاب للمشاترى الفاقرى القةاا  صاعقب 

 . قيل  زمنة   وفتر  إستخماما  لعم  تحتاج التي التجمةل مثل أدوي  الأحةا 

  خاص . مةزا  المنتجا  تحمل   إذا فاعلا يكق  لا الأسلقب ه ا استخما 

 التلاف  سا يع  السالع التكلفا   الم تفعا  السالع الساق   في المع وف  للمنتجا : إستخمامها يمكن لا 

 .صغ   عةنا  إلى تقسةمها يصعب لّتي ا والسلع

  المنتقج من القحم  سع  مع بالمقارن  عالتقزي وكلف  العملة   تنفة  كلف  إرتفا.  

 المنافس  بالمنتجا  مقارن  حقةقة  بمزاا تتمتع لا لّتي ا المنتجا  في إستخمامها يمكن لا. 

II. الكوبونات:  "Coupons " 
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 20 و 5 % بان قةمتا  تاتراوح معةناا   خصاما لحاملهاا تع ا  وب اقاا  قساةما  عان عباار  وها           

 يمكان مجلا    كماا صحةف   أو داخل وضعها خلا  من أو البةع  نق   في أو سلع  لل الأصل  السع  من

 مان علةهاا الحصاق  لاّتي يات  ا الكقباق   مان عمد بتجمةع وذل  أخ ى  ب  يق  الأسلقب ه ا استخما 

 .المنتَج من مجانة  وحم  عل  للحصق  المنتَج داخل

المناتج   مان أكا  كمةا  شا اء في المساتهلكن ت غةاب إلى الكقباق   تقنةا  اساتخما  ويهامف        

 الحاالةن المساتهلكن لحمايا  يهامف  كماا معةنا  علاما  مبةعاا  زاد  أو متج  معن مع وج به  للتعامل

 المؤسسا  المنافس  . أنش   من للسلع 

 :مايل  أهمها ا  مزا عمّ  ل  التقنة  من النق  وه ا       

 السلع  إستخما  وزاد  المنتج من أك  كمة  ش اء في المستهل  ت غةب إلى يهمف فهق.  

  المنافس  المؤسسا  أنش   من للسلع  الحالةن المستهلكن حماي.  

  المؤسس  منتَج عل  ال لب لزاد  فعّال  وسةل. 

 :في تتمثل عةقب التقنة  له   أ ّ  كما

  بالسق . الجميم  المنتجا  مع التقنة  ه   تناسب عم 

  يساتخممها  فبعضاه   وماتى؟ الكقباق   يساتخممق  الاّ ين المساتهلكن عامد تقامي  إمكانةا  عام 

 يستخممها. لا والآخ 

  متك ر . بصقر  ءها ا ش  يت  لا لّتيا المعم   السلع مع تناسبها عم 

III. :المسابقات "Compétitions " 



 لفصل الأول:  عموميات حول تنشيط المبيعاتا

 

38 

 السالع الاساتهلاكة  يجتا و  مجاا  في الانتشاار القاساع  التقنةاا  مان تقنةا  المساابقا  أصابح           

 بان التناافس أساساها ت ويجةا  عملةا  فها  35المصا فة    الخامما  خاصا  وبصاقر  الخامما   وبعاض أناقا 

 المساابق  تت لبهاا معةنا  قامرا  أو أساا  مهاارا  علا  وها ا عةنةا  أو نقمي  جقا ز للحصق  المستهلكن

 . المؤسس  ال اعة    ف من زالجقا  يتلقق  ال ين الفا زين تحميم التحكة  لجن  وتتقلى

 ش اء المنتج عل  دلةل تقميم أو معةن  أسئل  عل  كالإجاب  متعمد  أشكالا المسابقا  أخ   وقم       

 التقنةا  ها   وتاؤدي الخاط علا  بالاعتمااد الساحب إجا اء ماع ( المناتج أغلفا  من عمد معن إرسا  )مثا 

 36محمود . فتر   في المؤسس  مبةعا  زاد  إلى

 : ه  عميم  مزاا من التقنة  ه   ب  تتمتع ما إلى واسع ن ا  عل  المؤسسا  ه   استخما  ويعقد      

 أماا  كمقابال يبقا  ذلا  فان  المناتج شا اء منا  الأما  اقتضا  ولاق حةا  فةهاا  فا د أي دخاق  ساهقل  .1

 الفقزبها. المحتمل الجا ز  قةم 

 ب  يق  للفا زين كجقا ز خمماتها  وأ سلعها المؤسسا  استخمم  إذا خاص  التكلف  قل  .2

 مقضقعة .

 استمال  في فعال  وسةل  وله ا فانها تعت  للمستهل  بالنسب  ج ب عنص  عل  المسابقا  تن قي  .3

  37 ب  . الخاص  الترويجة  بالقسةل  إهتمام  خلا  من المستهل  للمنتج

 ه   عل  ينص مما الإعلانة  لا الحم تتبناها التي الشعارا  تعزيز في هاما دورا المسابق  تلعب .4

 .المستهلكن ذاك   في وحفظها استم اري  استعمالها الشعارا 

                                                           
 . 349 . ص ،2005 الأردن، والتوزيع، النشر وائل دار ، التسويق أصول  توفيق رائف معلا، ناجي   35
 132 ص ، 2004 ، ليبيا ، علانوالا والتوزيع للنشر الجامعية الدار ،   وبحوثه ادارته ، مبادئه ، الحديث التسويق ، عباس علاق بشير  36
  . 394 -393 . ص ، ذكره سبق مرجع ،  متكامل تسويقي اتصالي مدخل ، الترويج   ، توفيق رائف ، ، معلا ناجي  37
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 تكق  ممن يمخلقنها لا الكث  أ  في تتمثل و للمسابقا  مصاحب  سلبةا  هنا  فن  ذل  مع        

 تحقل  وقم هقالفقز  المسابقا  في دخق  في ال غب  تكق  ما بقمر المنتج أوالخمم  ش اء رغب  له 

 هقاي  يمارسقنها. له  بالنسب  المسابقا 

IV. التذكارية : الهدايا "Souvenirs "  

أو سااعا   شاارا  في تتمثال قام ت كاري  هماا خارجها و البةعة  النقاط في سقاء المؤسس  تقم           

 أ   ويمكان تهلكق المسا يتا ك ها حاتى التجاريا  وعلامتهاا المؤسسا  اسا  تحمل وكلها   وغ ها أجنما  أو

 إجمااي يقال لا منتجاا  يشاترى مان لكال هميا  تمانح الاتي المؤسسا  فماثلا ت ويجةا  صاف  للهميا  تكاق 

 تقام  عنمما وذل  الترويجة  والناحة  الت كاري  الناحة  بن الهمي  تجمع أ  الممكن ومن معن حم ثمنهاعن

 لامى  قيلا  لفتر  وتستم  ها شعار و علامتها و المؤسس  اس  علةها بقجقد بالش اء ت تبط المؤسس  همي 

 38الت كاري. أث ها وبالتاي تحمث المتلق  

V. :الطوابع "Stamps " 

 مشاترا  المساتهل  قةما  ماع يتناساب بعامد مساتهلكة  علا  التجز   تاج  ال قابع يقزعها ه  و        

 للهمي  الم لقب العمد و تجمةعها تم تيال المفات  لعمد وف  أكث  أو يستبملها بهمي  و دفات  في التي يجمعها

 جا ب و المتجا  مان مشاتراته  زاد  علا  الحاالةن المساتهلكن تشاجةع علا  ال قاباع ها     وتسااعم

 .الهماا المقمم  عل  ثم ومن ال قابع عل  للحصق  معه  للتعامل جمد مستهلكن

                                                           
 .  286ص.  ، 2008 مصر الإسكندرية، والتوزيع، للنشر الوفاء دار ،  التسويق في مقدمة   حجازي، حافظ محمد  38
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 عنامما الم تفاع للا بح هاام  ذا  أو  كا الح ب ةئا  السالع مبةعاا  لازاد  ال قابع ه   تستخم  وقم       

 ماع التعامال زاد  أو مبةعاتهاا زاد  في يسااعم مما السلع ه   من المستهل  ال قابع بمشترا  تقزيع ي تبط

 39.معن متج 

VI. : المعارض "Expositions " 

 علا  الجمهاقر إ الا  بهامف وذلا  والمنتجان  التجاار مان عامد المعاار  ها   إقاما  في يشاتر          

 خلا  في ها   ال  يقا  وتسااه  إساتخمامها  وكةفةا  خصا صاها  و مزاهاا علا  والتع ف المع وض   السلع

 بالسالع المتعلقا  المعلقماا  بكاف  إعلام  و المباش  الاتصا    ي  عن والجمهقر العارضن بن  ةب  علاق 

 عا   هناا  يكاق  قام أو ادالمعتا مان أرخاص بأساعار تباا  سالع المعاار  ها   في يعا   وقام المع وضا  

 للبةاع باتفاقةاا  تتعلا  معااملا  صافقا  وإجا اء عقام الهامف يكاق  وهناا بةعهاا  دو  فقاط للسالع

40 مستقبلا.
 

  :إلى فةها الإشترا  و المعار  إقام  خلا  من المؤسس  حة  تهمف       

 مما خصا ص  ش ح إلى الاستما  و ل ؤيت  له  الف ص  وإتاح  وخصا ص  بالمنتج المستهلكن تع يف .1

 . بش ا   الق ار اتخاذ ثم ومن احتةاجاته    إشبا  عل  وقمرت  بإقناعه  بأهمةت  يؤدي

 والإجاب  المنتج ومزاا لمها  الش ح و بالتقميم وذل  والمستهلكن المؤسس  بن عام  علاقا  تكقين .2

 و المؤسس  بن وتققيتها العلاق  يق م مما وودي   حةقي  ب  يق  المستهل  كل استفسارا  عل 

 .المستهلكن

 

VII. تخفيضات:  "oupesC/  utsC " 
                                                           

 . 231 ص. ،2002 مصر، -القاهرة الدولية، حورس مؤسسة والتوزيع، للنشر طيبة دار  الترويج،  علفة، أبو أمين الدين عصام  39
 .226ص. المرجع، نفسغفلة،  ابو امين الدين عصام  40



 لفصل الأول:  عموميات حول تنشيط المبيعاتا

 

41 

الشا وط  بعاض بإحاترا  وها ا الأساعار  بتخفاةض الاترويج مان الناق  بها ا القةاا  للمؤسسا  يمكان         

 كالساع  أشاكا   عامّ  الأساعار تخفةضاا  وتأخا  حقةقةا   الأساعار تكاق  ولا بالخساار   تبةاع لا حةا 

 زمنةا  محامد  فاتر  في منتجاتهاا لمساتهلك  خاصاا   ساع  ا المؤسسا  تقاترح حةا   "Prix Spécial"الخااص 

 .الأسعار عل  المنافس  بإقام  يهتمق  الّ ين المقزعن   ف من الخاص السع  يستعمل ما وعاد   وقص  

 ها   الحالا  في أناّ  إلا الخاصا  الأساعار أناقا  مان ناق  فهاق  "Prix Barré"المشا ب  الساع  أمّا         

 في عنهاا المعلان   ا ر الساةا أساعار ذلا  ومثاا  الجميام  الساع  مقابل  ويقضع القميم  السع  ش ب يت 

 تم الاّ ي الساع الجميم وأماما  مشا قبا   القاميم الساع  نجام الصاقر  وأسافل الساةار  صاقر  فتقضاع  ام  ا الجا 

 .القميم السع  نع منخفض الجميم السع  ا   عمق  ويكق  المؤسس     ف من تحميم 

 الاستعما  ه   التقنة  تكق : فحالا 

 جمد. مستهلكن وجلب المنتج تج يب أجل من التقميم فتر  في 

 لتحفةزالش اء. السلع  المخزو  إرتفا  حال  في 

  المنافس . مقاجه 

 أما المزاا ه   التقنة  :

  الت بة . سهقل 

  الترويج. تكلف  تحميم سهقل 

 وتنشة ها. بةعا الم انخفا  عل  التغلب 

 م  . السلع  لأو  تج ب  عل  المستهل  تشجةع 

  بالسع  المنخفض بأن  يشتري بتأكم  السلع  من المشترا  زاد  الكمة  عل  الحاي المستهل  ح 

 وعةقب تتمثل في:
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 . كث   تك ار ه   الأسلقب يقلل من ولاء ه   العلام 

 .خ   ه   المنافس  إذ إعتمم  تخفةضا أقل 

  الجمد لمستهلكنل القلاء  خل عم. 

 للقس اء المقجه   التقنةا  :الثانيالمطلب          

 المؤسسا  أو منتجاا  مان كبا   كمةاا  تص يف عل  المقزعن تشجةع إلى التقنةا  ه   تهمف         

 :أمثلتها ومن للمؤسس  الجميم  المنتجا  مع التعامل قبق 

I. الخصومات :  "Réductions/ Discounts " 

مان  الاساتفاد  و كبا   بكمةاا  الشا اء علا  القسا اء تشاجةع لغا   الخصاقما  تقنةا  تساتخم         

 خصا  في تنحصا  الغالاب في فالخصاقما    الصافقا  في الحجا  ها ا جا اء مان المتحققا  الأساعار فا و 

 علا  اج للتا المناتج يمنحا  الا ي الخصا  و المشاترا  السالع كمةا  ماع  ا دي بشاكل الاتي يتصااعم الكمةا 

  . مع  استم ار التعامل عل  ل  لصفق  تشجةعا النها ة  القةم 

 فاتر  وتقلاةص الخصا  مقامار زاد  بان العكساة  العلاق  عل  ي تكز ال ي النقمي الخص  ك ل  و       

 41 .بةنهما المعققد الصفق  لقةم  قبل التاج  من التسميم

II. المشترك الإعلان :  "Déclaration Commune/ Joint Declaration " 

 تكاق  الإختلافاا   أيان جغ افةاا المنتشا  التساقيق  النشااط ذا  للمؤسساا  بالنساب  وها ا       

ها    كانا  و الماا   الثقافة  و الإجتماعة  الجقانب في خاص وبشكل القاضح  المنا   بن الميمغ افة 

 وتقالةام خصقصاة  ماع متقافقا  و   جحا الترويجةا  ب امجهاا أو إعالا  تهاا  تكاق  لأ  تساع  المؤسسا 

 تحمال علا  المن قا  تلا  في لاميها المعتمام القساةط ماع تتعااو  المؤسسا  فن  معةن   بمن ق  المستهلكن

                                                           
 . 242.  ص ذكره، سبق مرجع البكري، ثامر   41
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 سماا  و لخصاا ص المقةقا  لمع فتا  نظا ا يقاق  بهاا  الترويجةا  الاتي الحملا  تكاالةف مان جازء كال

 .الترويج تكالةف لتحمل المشتر  عاو الت في التقنة  وه     معه  يتعامل ال ين المستهلكن

III. المجانية الكميات:  "Quantités libres/ Free Quantities " 

وتستخم   محمد  كمة  ش اء  عنم السلع  من إضافة  كمة  القس اء بمنح المنتج بقةا  وتتمثل         

 42. المبةعا  زاد  عل  وتساعم للخصقما  كبميل ال  يق  ه  

IV. الكتالوجات : "Catalogues / Catalogs " 

  يق   و مقاصفاتها و خصا صها تبن المنتجا  صقر و وأرقا  ش وحا  عل  يحتقي مجلم هق         

 43.الإقنا  إلى تؤدي التي المعلقما  تقميم عل  ت كز وه    أسعارها أحةا  و استخمامها وكةفة  عملها

 

 

 

 

 

 البةع ل جا  المقجه  التقنةا  :المطلب الثالث        

 تجاار وإقناا  اساتمال  في أكا  مجهاقدا  با   علا  البةاع رجاا  تشاجةع إلى الأدوا  ها   تهمف      

 44: يل  ما التقنةا  ه   من و المنتج ش اء عل  المستهلكن التجز    وتجار الجمل 

I. البيعية المسابقات : "Concours de Réalisation / Contests Realizable" 

                                                           
 . 233 . ص ذكره، سبق مرجع  الترويج،  علفة، أبو أمين الدين عصام  42
 . 233 .ص ،2005 السعودية، -الرياض الشقري، مكتبة والتطبيقات، العصرية المفاهيم: المستهلك سلوك  أسعد، طلعت ميدالح عبد  43

44  Mohammad Obeidat et HANI AL-Damour, op.-cit., p. 216. 
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 وذلا  المنتجاا  بةاع في أرقاا  قةاساة  تحقةا  علا  البةاع رجاا  تشاجةع بغا   ساابقا الم ها   تجا ى     

 واعتراف بكفا ته . تفق  شهادا  أو امتةازا  أو قةم  ذا  جقا ز الأرقا  ه   يحق  لمن بمنح

II. الاجتماعات:   "Réunions  /Meetings " 

 تحفةزها وإع ا ها أجل الخاص  بها من ة البةع القق  فةها تجمع اجتماعا  المؤسسا  تنظ  ما عاد        

منا    في معةن  منتجا  بةع ق ار اتخاذ أجل من ف ص  ه  الاجتماعا  ه     اللاز  والتقجة  التكقين

 محمد .

 عل  وتشجةعه  للمنتج  التابع  البةع نق   لمى الحافز تنمة  إلى التقنةا  ه   كما تهمف         

 45 : عل   وتشمل السلع تقميم في ادر والمب  الجميم  الأسقا  دخق 

 يب لقنها و التى الاستثنا ة  لجهقده  ثمنا البةع لجا  تمنح التي المعنقي  و المادي  الحقافز و المسابقا  .1

 . المبةعا  إلى زاد  تؤدي التى

   الجميم  السلع أغ ا  و مزاا مناقش  أجل من البةع ل جا  تعقم التى الإجتماعا  و اللقاءا  .2

 لزاد  السبل أفضل إتبا  عل  وحثه ,الإعلا  و البةع عملة  في تستخم  التى القسا ل الحميث و 

 . المبةعا 
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 المبةعا  تنشةط جهقد إدار  :الرابع المبحث 

 يسمح بشكل تنسةقها و المبةعا  تنشةط العملة  تنظة  كةفة  ه  المؤسس  تقاجهها التي المشاكل أصعب من    

 عملةا  كال ذلا  فان  إلى بالإضااف  المساتهمف   الفئا  لإرضااء المناساب  الترويجةا  القساا ل واختةاار اأهامافه بتحقةا 

 ايجابةاتهاا لحصا  ها   العملةا  خالا  مان المؤسس  إلةها تقصل  التي النتا ج تقةة  ويت  م اقبتها يت  المبةعا  تنشةط

 .الترويجة  اللاحق  لةا العم أثناء الأخ اء نفس في الققق  تفادي وبالتاي وسلبةاتها

 
 .المبيعات تنشيط برنامج :الأول المطلب

 المؤسسا  بان الممى  قيل  علاق  بناء في مهما دورا يلعب المبةعا  لتنشةط الاستراتةج  المور إ         

   .المبةعا  تنشةط عن واضح  خ   الترويج استراتةجة  تتضمن أ  يجب وبالتاي والمستهلكن

 :يل  فةما المبةعا  تنشةط خ قا  وتتمثل

 الجمهقر أو الخمم  أو السلع  نق  حسب ويختلف :الهدف تحديد.  

 كالإستبةا  البةا   لجمع     عم  هنا :  للبرنامج اللازمة الأساسية البيانات وتحليل تجميع 

 :ه  ااا  ه ا في الم لقب  البةا   وأه  ذل   وغ  والملاحظ  

   المستهلكن عن بةا.  

   الش اء دوافع عن بةا.  

   الاستهلا  وعادا  أنماط عن بةا.  

   المحتمل السق  عن بةا.  

   بالسلع  خاص  بةا.  

   المنافسن قبل من المستخمم  التقنةا  عن بةا. 
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 و والمنافساا  الساق   بةعا  حسااب التقنةاا  بان الاختةااار يات  :  المبيعـات تنشــيط تقنيـات تحديـد 

 46 .فعالةتها ممى تقنة  كل  تكلف 

 المبةعاا   تنشاةط لنجاح ض وري أدم حم هنا  أ  إذ : التقنية ستوفره التي الحافز حجم تحديد 

 الاازاد  نسااب  ماان أقاال بنسااب  ولكاان المبةعااا  في زاد  الحااافز حجاا  زاد  عاان ينااتج الحاام هاا ا وبعاام

 .الحافز حج  في

 لتقصااةل اسااتخمامها يمكاان الااتي ل اا  ا تتعاامد إذ : المبيعــات تنشــيط تقنيــة توصــيل طريقــة تحديــد 

 بتخفااةض بااق  ق الك هاا  التقنةاا  كاناا   إذا ذلاا  ومثااا  المسااتهلكن  إلى المبةعااا  تنشااةط تقنةاا 

 السالع  عباق  داخال وضاعها أو الصاحف   يا  عان إماا المساتهلكن إلى تقصةلها من الممكن معن

 47 .المتاج  في تقزيعها أو بال يم إرسالها أو

 قيل  أو قص   تكق  لا اة :  المبيعات تنشيط تقنية من ستفادةالا فترة تحديد   . 

 48 .المبةعا  تنشةط بمء تققة  تحميم 

 ــة) الــبرنامج علــى إنفاقهــا المطلــوب المبــال  تحديــد  تحاامد لا المبةعااا  تنشااةط مةزانةاا  إ  (:الميزاني

 49 :ه  معاي  عم  حسب تحميمها يت  و الترويج مةزانة  من جزء ه  بل منفصل 

 الأهاماف حساب المبةعاا  تنشاةط مةزانةا  تحميام ويات : الأهداف حسب المعدة الميزانية 

 إجمااااي اساااب تقااق  المؤسساا  فااان  جمياام  علاماا  إباا از هاااق الهاامف كااا   المساا     فاانذا

 أهاماف تحقا  والاتي المساتخمم  المبةعا  تنشةط تقنةا  تكلف  حساب   ي  عن المةزانة 

 .التسقيقة  المؤسس 

                                                           
 . 112-111ص.  ذكره، سبق مرجع ، والتقلیدي الالكتروني الترویج و تطبیقات أساسیات  العلاق، بشیر عباس  46
 .  237 -236 ص. ذكره، سبق مرجع الترويج ،  علفة، أبو أمين الدين عصام   47
 . 112ص.  ذكره، سبق مرجع ، والتقلیدي الالكتروني الترویج وتطبیقات أساسیات  العلاق، عباس بشیر  48
  .166 ص.  ذكره، سبق مرجع كورتل، فريد  49
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  حجاا  تحمياام في الاسااتعما  شااا ع    يقاا  وهاا : الأعمــال رقــم حســب المعــدة انيــةالميز 

 وهاا  الماضااة   الساان  في المحقاا  الأعمااا  رقاا  علاا  تعتماام حةاا  المبةعااا   مةزانةاا  تنشااةط

 تحميااام يمكااان إذا  المالةااا  المؤسسااا  إمكانةاااا  علااا  متققفااا  لأنهاااا عملةااا  ومن قةااا    يقااا 

 نسااب  كاناا   فاانذا المحقاا   الأعمااا  رقاا  ماان مئقياا  حسااب نسااب  المبةعااا  تنشااةط مةزانةاا 

 كانا   وإذا الترويج  فا م  في استثمارها إعاد  تقاز  في المؤسس  رغب  تعكس فه  صغ  

 .القص  الممى عل  السققة  الحص  تقسةع في المؤسس  انشغا  تعكس فه  كب    نسب 

  إ ااار في تختاا  أ  يمكاان ياامجم لمنااتج المبةعااا  تنشااةط مخ ااط ففعالةاا  :الإختباريــة الطــر 

 قاما  إذا وعملا  التساقيق   المازيج داخال إلا فعالةت  ملاحظ  يمكن لا و سق  إختباري

 ماا  درا ولها ا مكلفا  مةزانةا  تخصاص ساقف فننهاا المبةعاا  تنشةط تأث  بإختبار المؤسس 

 .العملة  به   القةا  يت 

  الم لقب  الأهماف تحقة  عل  وقمرت  ت فعالة من للتأكم وتقةةم  ومتابعت  ال  مج تنفة. 

 .المبةعا  تنشةط خ   عناص  يقضحالمقاي  و الشكل
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.المبةعا  تنشةط خ   عناص  يقضح( :  02)  رق  الشكل  

 94.ص ذك    سب  م جع الصبقر  عبم فتح  محسن م جع عل  بالاعتماد ال البن إعماد من: المصمر

. 

 المبةعا  تنشةط وتنظة  تنسة  : الثاني المطلب

 تنشاةط لمهاا  العملةا   بةعا  علا  نتعا ف أ  ويمكان للمبةعاا  الفعاا  الاترويج مفتااح هاق التنساة         

 مختلاف في البةاع وظاا ف بتنساة  فعالا تقاق  الاترويج مهاا  أ  كةاف تقضاةح مان تمكنناا إذ المبةعاا 

 بن التقفة  تتضمن أنها إذ البسة   المسؤولةا  أو السهل  الأعما  من  لةس التنسة  ووظةف  الإدارا  

 تتضامن لا المساؤولة  وها   المبةعاا   تنشاةط إدار  أهاماف ماع المؤسسا  داخال الأخا ى الإدارا  أهاماف

والفرعية الرئيسية المبيعات تنشيط أهداف  

 المعلومات

 المبيعات تنشيط أنواع

 

                     المستفيدون

 التوقيت

الميزانية تحديد  

 التنفيذ

والمنافسين السوق عن معلومات  

المبةعا   كمة  وماه  تنفة ها  يت  سقف التي المبةعا  تنشةط تقنةا  ماه 
 ستهمف ؟الم

 أهداف تنشيط المبيعات الرئيسية والفرعية

 أهداف تنشيط المبيعات الرئيسية والفرعية

 أهداف تنشيط المبيعات الرئيسية والفرعية

يةأهداف تنشيط المبيعات الرئيسية والفرع  
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 المهاار  مان عالةا  درجاا  تت لاب لكان و فحساب  البةعةا  الجهاقد أو الإعالا  للنشااط الفنةا  المع فا 

 .الأخ ى الإدارا  تعاو  ل ع للحصق 

 بمهما  القةاا  الساهل مان لاةس إذ الخ ا   مان جازء كال في بالتنساة  المبةعاا  تنشاةط إدار  تقاق         

 ت جما  ثم العاما   والعلاقاا  الساق  وأاااث والمبةعاا  الإعالا  أعماا  بان صاعقبا  وجاقد دو  التنساة 

 تنشاةط عمال القاقع في هق وه ا متكامل   مبةعا    خ شكل في إدار  كل تباش ها التي والأعما  المها 

 .المبةعا 

 بهاا يققماق  الاتي والمها  بالخ   يتأث و  ال ين المستهلكن بتحميم الحالا  بعض في الإدار  وتقق         

 الاجتماعاا  بإعاماد المبةعاا  تنشاةط إدار  تقاق  أ  يجاب علةا  وبنااء المهاا   ها   تنفا  وأيان ماتى وتحميام

 .المبةعا  خ   تفاصةل بكل والقس اء البةع ورجا  المبةعا  وممي  الإعلا  ممي  فةها تخ  لك 

 التساقي  إدار  فمسؤولة  وثةقا  اتصالا التسقي  بإدار  المتصل  الإدارا  من المبةعا  تنشةط فندار         

 القثةا  الاتصاا  إلى نظا ا قزياعالت منافا  واختةاار وتساع ها المنتجاا  وتمةةاز وتعبئا  تنمةا  تتضامن ماا غالباا

 عان التساقي  إدار  وتنصاح ت شام لكا  ممتاازا م كزهاا ساةكق  حةا  الأساقا   ماع المبةعاا  تنشاةط لإدار 

 تقزيعهاا  مناف  أو و    وأسعارها التجاري  وعلامتها وغلافها وشكلها وتصمةمها السلع  في ال غب  ممى

 إدار  بان بالتنساة  وذلا  التساقي  إدار  إلى جلةا  مما خا المبةعاا  تنشاةط إدار  تاؤدي اااا  ها ا وفي

 تقزيعهاا يساهل م لقبا  سالعا علاةه  تعا   حةا  والقسا اء  البةاع ورجاا  المبةعاا  وإدار  الإعالا 

 50.وحاجاته  المستهلكن رغبا  مع تت اب  باعتبارها

 تنشاةط جهاقد  تنظاة بصامد تقاجههاا الاتي الصاعقبا  علا  القضااء المؤسساا  حاولا  ولقام        

 المؤسساا  وفي معاا  الإعالا  و المبةعاا  تنشاةط إدارتي رباط هاق الأو  الاتجاا  فكا  شتى ب    المبةعا 

                                                           
 . 246 .ص ذكره، سبق مرجع  الزعبي، فلاح علي  50
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 وبعاض مساتقل  إدار  للأخا   فخصصا  المبةعاا  تنشاةط مهاا  ماع الإعالا  مهاا  تسااو  الأخا ى

 إدار  إسا  علةهاا أ لقا  واحام  إدار  في المبةعاا  تنشاةط وإدار  الإعالا  إدار  بان جمعا  المؤسساا 

 مع  يعمل أ  لابم الإدار  ه   ممي  أ  نجم الأسا  ه ا عل  التنظة  تم وإذا والإعلا   المبةعا  تنشةط

 وهناا  المبةعاا   تنشاةط بمقضاق  والثاا  الإعالا  بمشااكل يخاتص الأو  المساؤولة  نفاس لهماا مسااعما 

 أسالقب كأفضال با   وتعام المتكاملا   لتساقيقة ا الاتصاالا  إ اار في المبةعاا  تنشاةط تاممج مؤسساا 

 .51المبةعا  تنشةط نشاط لتفعةل

 وظ وفهاا لحاجاتهاا  بقاا مؤسسا  كال في المبةعاا  تنشاةط أعماا  تنظاة  يمكان حاا  أي وعلا        

 52 : وه  المبةعا  تنشةط أعما  تنظة  بصمد استخممها يمكن     عم  وهنا  الخاص 

  الصغ   المؤسسا  في  ويستخم القظةف  غ  التنظة. 

 كالتاي وتكق  الإعلا  مها  مع المبةعا  تنشةط مها  بن الجمع: 

 المبةعا  إدار  أعما  من جزء المبةعا  تنشةط .  

  المبةعا  تنشةط إدار  من جزء الإعلا.  

 لمامي  تابعاا يكاق  مامي  وكال المبةعاا  تنشاةط و الإعالا  مان لكال مساتقل  إدار  تخصاةص 

 .ي التسق  إدار 

 المبةعا  تنشةط عملة  فعالة  تقةة  و رقاب  :الثالث المطلب       

I. المبيعات تنشيط عملية نتائج مراقبة : 

 :أساسن عل  الم اقب  وتت  العملة  س  وم اقب  متابع  عملة  تبمأ ال  مج  ت بة  في البمء بعم

                                                           
 . 142.ص ذكره، سبق مرجع ، والتقليدي الالكتروني الترويج وتطبيقات أساسيات   العلاق، عباس بشير     51
 .  142.ص المرجع، نفس    52
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 الأخ ) تحقةق   فتر  تحميم مع  يتقاف أ  يجب بمق  المحمد الهمف: الأهماف تحقة  فتر  أسا  عل  .1

 فتر  تحقةق  فن  للمؤسس  السققة  الحص  تقسةع هق الهمف كا   فنذا  (الهمف  بةع  الاعتبار بعن

 تنشةط عملة  خلا  تحقةق  يمكن فنن  المبةعا  عل  مباش  أث  تحقة  الهمف كا   إذا أما  قيل  

 .مباش  بشكل المبةعا 

 استعمالها لم اقب  يجب التي الم اقب  وسا ل يحمد أ  يجب المبةعا  نشةطت أسلقب إ : الم اقب  وسا ل .2

 :مثل المبةعا  تنشةط لعملةا  المحمد  الأهماف تحقة  ممى

 الممى قص   الأهماف لم اقب  الفقات  نظا  نتا ج . 

  53  .المنافسن   ف من المعتمم  التقنةا 

II. المبيعات تنشيط تقنيات تقييم: 

 لقةا  المستخمم  ال    بن ومن المبةعا   تنشةط أداء تقةة  و فعالة  لقةا  كب   إهتما  هنا 

 :نجم المبةعا  تنشةط فعالة 

  .حمث  التي التغ ا  وملاحظ  المبةعا   تنشةط بتقنةا  القةا  وبعم قبل المبةعا  مقارن  .1

  ووقتها المبةعا  نشةطت عملة  تغة  خلالها ويت  ازما  و امكا  م اقبتها يت  بتجارب القةا   .2

. المبةعا  تنشةط تقنةا  فاعلة  وتقةة  قةا  يت  التجارب  بن المقجقد  الفقار  وبمراس  ومكانها 

54 

 التقةة  عملة  في المستخمم  ال    من نقعن بن نف   أ  يمكن خاص وبشكل           

    ه  للقس اء ه المقج المبةعا  تنشةط تقنةا  فعالة  تقةة  في المستعمل  ال : 

  فةها والتغ  القس اء من الم لقب  الكمةا.  
                                                           

 .  180.ص ذك    سب  م جع رتل كق  ف يم .  53
54 Kotler, Dubois, op.–cit., p. 610. 
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   المؤسس  لمنتجا  القس اء لمى المخصص  الأرفف مساحا.  

 المؤسس  منتجا  لترويج القس اء من المب ول  الجهقد  

    وه  للمستهلكن المقجه  المبةعا  تنشةط تقنةا  فعالة  تقةة  في المستعمل  ال: 

  ودرج  المستهلكن  وتص فا  سلق  في حمث ال ي التغ  لمع ف  وذل  ةعا المب ح ك  متابع 

 .وبعمها استخمامها فتر  وخلا  التقنة  استخما  قبل المبةعا  بمقارن  وذل  إستجاباته 

 بن ذل  ومقارن  استجابته  ممى لمع ف  المستهلكن من عةن  عل  المةمانة  البحقث إج اء 

 تقنة  في أرا ه  عل  التع ف أو للتقنة  استجاباته  درج  ختلافا أسباب مع ف  المستهلكن

 55.وغ   علةه  تأث ها ودرج  المقم  والحافز وفك تها المبةعا  تنشةط

  المبيعات تنشيط برنامج تطوير: الرابع المطلب

 لأحةا ا من كث   في حال  عل  بقا   لأ  ت قي  إلى ااج  يكق  المؤسس  قبل من يمار  نشاط أي     

 ب امجها لت قي  مختلف  ووسا ل أسالةب تعتمم التسقي  إدار  فن  وعلة  والتنافسة   التأث ي  قةمت  يفقم 

 التحفةز نحق الت قي  عملة  تنصب أ  يمكن ااا  ه ا في و المبةعا   بتنشةط يتعل  ما ومنها الترويجة 

 الخ قا  تأخ  ه   التحفةز وعملة   المؤسس  منتجا  اقتناء عل  لتشجةعه  بالمستهلكن الخاص

 :التالة 

 ل  مج معن نجاح يحق  القلةل التحفةز أ  إذ تحقةق  الم لقب التحفةز حج  اإبتماء يحمد أ  يجب 

 يتحق  وإذا  المبةعا   من مزيم تحقة  يقابل  أ  يت لب فنن  كب   كا   ما إذا ولكن المبةعا   تنشةط

                                                           
 .  238ص.  ذك    سب  م جع  "لترويجا علف   أبق أمن المين عصا    55
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 العمل حج  تقمي  في الخ أ ويحمد ال  مج قةم  من يقلل فنن  ةعا المب من الم لقب المستقى ذل 

 .نفّ  ال ي

  كانقا  سقاء معها التعامل يت  التي الأ  اف من ستتحق  التي المشارك  لمستقى التسقي  ممراء تقمي 

 . معه  المستخمم  المبةعا  تنشةط لتقنةا  استجابته  ممى و وس اء أو مستهلكن

 إ ال  الفتر  أ  حة  ودقة   مناسب بشكل المبةعا  تنشةط عملة  تستغ قها التي منة الز  الفتر  تحميم 

 قص   ماكان  إذا والعكس المحق   المبةعا  مستقى تقابل لا قم والتي النفقا  من الكث  المؤسس  تحمل

 .المؤسس  منتجا  يشتري أ  المحتمل من كا   جمهقر إلى لاتصل فقم

 تكالةف عنها تترتب معتمم  تقنة  كل  لأ  المبةعا   تنشةط في المعتمم التقزيع لأسلقب المقة  الاختةار 

 .المستهمف  الأ  اف في محمد وتأث  معةن 

  م بقعا  التققيم استخما  المثا  سبةل فعل  المبةعا   تنشةط ب  مج لتنفة  المناسب  الزمنة  الفتر  تقمي 

 من يت  استخمامها و عنها مضاف  ومعلقما  المؤسس  اس  تحمل مختلف  أ  اف عل  وتقزيعها السنقي

 بمما  المبةعا  من تنشةط النق  له ا التأث ي  الأهمة  ممى يحمد ما وه ا تق يبا سن  لمم  الأ  اف تل 

 .الزمي

 تنشةط ب  مج تنفة  في القصقر إلى يؤدي لا بما المبةعا  تنشةط لتكالةف المناسب  المةزانة  تقمي  يجب 

 .عا المبة
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 :الفصل خلاصة

 المساتم  النجااح تحقةا  إلى تساع  التي المؤسسا  أ  القق  يمكن الفصل ه ا في إلة  ت  قنا ما خلا  من          

 وساا ل علا  تعتمم أ  لابم السق   في لها المنافس  الأخ ى المؤسسا  عن التسقيقة  وأنش تها لعملةاتها المتفق  و

 أهمافها. بتحقة  يسمح بما الخارجة  البةئ  بن و بةنها الاتصا  بتحقة  سمحت فعال  ت ويجة 

 الأخااا   هاا   تقااق  أهااامافها تحقةاا  إلى والقصااق  الترققيااا  أعمالهااا أداء في النجاااح المؤسسااا  تضاامن ولكاا           

 .مقزعن وحتى نها ةن مستهلكن من معها المتعامل فاالأ    عل  أث ها لقةا  المتنقع  أنش تها بتققيم
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 الماااامى في مبةعاتهااااا  زاد  إلى المبةعااااا  لتنشااااةط اسااااتخمامها خاااالا  ماااان تسااااع  المؤسساااا  أ ّ  وبمااااا                  

 المقجهاا  والأدوا  التقنةااا  مختلااف إسااتعما  خاالا  ماان وهاا ا  أهاامافها لتحقةاا  سااعةها الأخاا   هاا   فاان ّ  القصاا  

 .ولا ه  وبالتاي رضاه  وضما  الإيجابي الش ا   سلقكه  استمال  بهمف زبا نها الى

 



 

 

 

 الــــفــــصـــل

 الـــــــثــــانـــي
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 "أوريدو" "مؤسسةعلى مبيعات  المبيعات تنشيطدراسة أثر  الفصل الثاني

علااا   المبةعاااا  تنشاااةطراسااا  أثااا  الت بةقااا  والخااااص بم الجاناااب الفصااال  إلى هااا ا في سااانت             

  إلةا المتقصال الأسالقب ها ا ما اساتع و ت بةا  مامى مان التأكم سنحاو  أين "أوريمو" "مؤسس مبةعا  

 الجزا اااا  لاتصااااالا  الق نةاااا  المؤسساااا  علاااا  بالتركةااااز القاقااااع  أر  علاااا  المراساااا  ماااان النظاااا ي الجانااااب في

 اسااا  تحااا  إف يقةاااا وشماااا  الأوساااط الشااا   في الاتصاااالا  عاااا  في را ااام  مؤسسااا  تعتااا  الاااتي و" أوريااامو"

تحلةلةاا   للمبةعااا  المحققاا  والمقمماا  لنااا خاالا  فااتر   دراساا  علاا  ذلاا  في اعتماام  ولقاام. الق نةاا  الكقيتةاا 

لاازاد  مبةعاتهااا خاالا  تلاا   علاا " أورياامو" مؤسساا  تقااممها الااتي المبةعااا  تنشااةط تقنةااا  أثاا  لمع فاا زمنةاا  

 : يل  ما حسب ر ةسةن مبحثن إلى الفصل ه ا تقسة  تم ولقم. الفتر 

 المراس  محل المؤسس  تقميم: الأو  المبح 

 "أوريمو" "مؤسس  مبةعا  عل  المبةعا  تنشةط أث  دراس : الثا  المبح 

 "  أوريمو" مؤسس  مبةعا  عل  المبةعا  تنشةط أث  دراس : الثال  المبح 
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 . محل المراس  ؤسس تقميم الم :الأول المبحث

 تقنةا  بةنهاا مان ت اقرا شاهم  الاتي الحميثا  بالتكنقلقجةاا العاا  دو  مان كغ هاا الجزا ا  احتكا         

 ساق  فاتح تم حةا  اللاسالكة   الجزا ا  لاتصاالا  الفعلةا  الان لاقا  لتبامأ الجزا ا   في النقاا  الهااتف

 الاتي والت اقرا  تتماشا  جميام  صاةغ  إع ا ا  قصام والأجنبةا  المحلةا  للمنافسا  اللاسالكة  الاتصاالا 

 .العا  في الاتصا  و الإعلا  تكنقلقجةا تشهمها

 واللاسلكة  السلكة  والمقاصلا  بال يم المتعلق  للققاعم المحمد 2000-03 رق  القانق  تض وبمق       

 السالكة  للاتصاالا  بالنساب  الجزا ا  اتصاالا  شا ك  وإنشااء والمقاصالا   ال يام نشاا   بان الفصال تم

 السالكة   والمقاصالا ال يام ضابط سال   تأساةس تم كماا لل يام  بالنساب  الجزا ا  وب يام واللاسالكة 

 ساقق  في مشا وع  منافسا  وجاقد وعلا  العاما   المصالح  حمايا  علا  تساه  (ARPT ) واللاسالكة  

 .والمقاصلا  ال يم

 الاسا  تحا   "الجزائـر للاتصـالات أوراسـكوم "أجنابي متعامال أو  دخاق  الق اا  عا ف حةا        

 ذلا  بعام   11/2001 /07في الشابك  اساتغلا  رخصا  علا  حصال والا ي " Djezzy"التجااري

 ظها  الأخا  وفي "Mobilis"   اسا  تحا  النقاا  للهااتف الجزا ا  للاتصاالا  و اي متعامال ظها 

 الاساتغلا  رخصا  علا  حصال ةا ا  "Nadjma" اسا  تحا  "الجزائـر للاتصالات الوطنية "المتعامل

 1 2004/08/25  في م   لأو  للشبك  الفعل  بالاستغلا  وقا  2003/12/20 في

                                                           
1   www.arpt.dz, consultation le : 07/05/2016. 
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.  

 التنظةم  وهةكلها" أوريمو" مؤسس  عن نب   : الأول لمطلبا

 :فةها التسقي  وقس  لها التنظةم  والهةكل أوريمو مؤسس  عن نب   سنتناو  الم لب ه ا في

I. أوريدو" مؤسسة عن لمحة تاريخية"  

 " فاا و  ماان فاا   وهاا  النقااا   بالهاااتف الاتصااالا  لمؤسساا  التجاااري الاساا  هاا         

Ooredoo"الهااتف لاساتغلا  الثالثا  ال خصا  علا  حصال  الكقيتةا   للاتصاالا  الق نةا  ؤسسا الم 

 اعتمام  ان لاقهاا بمايا  وفي دولار ملةاق  421 باا  الاساتثمار قةما  قامر  مناقصا   خالا  النقاا 

 لتقنةاا  اساتخمامها خالا  مان سانقا  ثالاث خالا  دولار ملةاار 1 ب قامر اساتثمار علا  المؤسسا 

 .حميث 

 والاااا ي 2004 أو  25 في " Ooredooأوريــــدو " اساااا  تحاااا  منتجاتهاااا بتسااااقي  باااامأ  قااام        

 الأنترنا  مثال الحميثا  التكنقلقجةاا  بت اقر " أوريـدو "خامما  وتمةز    تجاري  وكال  فتح أو  مع تزامن

 .وال سا ل المصقر 

 وبعااامها  (مشاااتر ) مساااتهل  700 حاااقاي"  أوريااامو"  مؤسسااا  لااامى كاااا   الاساااتثمار بمايااا  وفي         

 مان المزيام تقاميم محاولا  خالا  مان المساتهلكن مان الكثا  جا ب علا  عملا  حة رعا تسام نمق شهم 

 لقاب منحا  ل ا ااا  ه ا في ال ا م  المؤسسا  من" أوريدو" مؤسس  تعمو  المبتك    الجميم  الخمما 

 التع يااااف زاد  هاااا  حققتهااااا الااااتي الإنجااااازا  باااان ماااان أ  إذ   يقةاااااإف شمااااا  في الأولى اتصااااالا  مؤسساااا 
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 المااقظفن كفاااء   ورفااع التقزيااع شاابك  وتقسااةع  %  98 العلاماا  علاا  التعاا ف معاام  بلاا  حةاا  بالعلاماا  

 .عمل ف ي  أفضل لها يكق  أ  لضما  شامل و مت قر تمريبي ب  مج تنفة  خلا  من

 مساتهل   ملةاق  أو  وتحقةا " ستار أوريمو" المسب  المفع خمم  ب  ح قام  2005 جانف  وفي       

 باسااا  عااا ف وألعااااب ر   يحمااال ت فةهااا  مققاااع ب ااا ح المؤسسااا  قامااا  نقعهاااا مااان الأولى هااا  ساااابق  وفي

ZHOO . 

 بفاتح قاما  بمايا  لكان العاصام  بالجزا ا  فايا  أولاد في"  أوريامو" لمؤسس  ال  ةس  المق  ويتقاجم        

 .وقسن ةن  وه ا  يتيولا وفي العاصم   الجزا   في لها وكالا  عم 

 GPRS نظاااا  فأدخلااا  البمايااا   مااان لزبا نهاااا الأفضااال تقاااميم علااا " أوريااامو" مؤسسااا  ح صااا        

 التغ ةااا  تحقةااا  علااا  عملااا  إذ المنافسااان  باقااا  عااان التغ ةااا  لنظاااا  تقساااةعها علااا  المؤسسااا  يمةاااز الااا ي

 .كثاف   الأكث  بالمم  بمءا الجنقب إلى الشما  من تمريجةا بالانتقا  وذل  القلاا  لكل الشامل 

 ولاا  9 لتغ ةااا  خ ااا  وضاااع ماااع ولايااا  14 إلى الشااابك  تغ ةااا  وصااال  2005 ماااار  15 وفي       

 الاتراب كامال  لتغ ةا  اساتراتةجة  ووضاع  كماا  السن   نهاي  قبل أخ ى ولاي  13 و جقا  شه  قبل أخ ى

 وأربعاان ثمانةاا " أورياامو"  بك شاا غ اا  حةاا  الحساابا   في يكاان   مااا وحاامث نقا  ساا 4خاالا  الااق ي

 ماااان قاااامر أكاااا  جمااااع علاااا  والتركةااااز الاسااااتراتةجة  تغةاااا  خاااالا  ماااان وهاااا ا 2005 ساااان  نهاياااا  قباااال ولاياااا 

 فان مةمالةا  اساتحقاذ إلى" أوريـدو"  بمؤسسا  أدى ماا وها ا تقاجامه   مكاا  عان النظا  بغاض المستهلكن

 الضااابط سااال   دفاااع بااامور  وهاا ا  "أوريااامو لمؤسسااا  ا العااا المااامي  إلى الجزا  ياا  المولااا  قاااممتها الاااتي الاتصااا 

 وبالتاااي النقعةاا   م اعااا  مااع قصاا  وقاا  وفي بهااا قاماا  الااتي الجبااار  الجهااقد علاا " أورياامو" مؤسساا  لتكاا يم

 وتقاااميم بالقعاااقد للقفااااء وهااا ا العلةاااا  السااال ا   اا ف مااان يكااا   الجزا ااا  في متعامااال كاااأو "  أوريااامو" تعتاا 
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 وتقاااميم البةاااع نقااااط عااا  خااامماتها لتقزياااع الماااقزعن مااان عااامد علااا " أوريااامو "مؤسسااا  تعتمااام و  الأفضااال

  . للمستهلكن الخمما 

II. أوريدو"" مؤسسة أهداف" 

 : التالة  الأهماف وضع تم" أوريمو" تقممها التي الع و  خلا  من 

 .% 98 ااب يقمر تغ ة  معم  بلقغ .1

 . تشهمها التي الشميم  س المناف ظل في الجزا  ي السق  في را م  تكق  أ  عل  تسع  .2

 . الخمم  نقعة  في المستم  التحسن .3

 .  التجاري  السةاس  في أكث  الإبما  .4

 خامما  لتحسان الحميثا  التكنقلقجةاا مان الإساتفاد  و اللاسالكة   الأنترنة  خمم  تحسن .5

 1أكث . أوريمو

 "أوريمو" لمؤسس  التنظةم  الهةكل: الثاني المطلب

 المؤسسا   لها   المكقنا  والقحاما  الأقساا  يصاقر ال ي الإ ار مؤسس  لأي التنظةم  الهةكل يعت        

 تعتمام حةا  المؤسس   داخل ال سمة  الاتصا  قنقا  و     أيضا يبن كما  قس   لكل المقكل  المها  وك ا

 ا  الخاااامم ت ااااقي  و المبةعااااا  وإدار  المهاااا  لتقزيااااع دقةاااا   تنظةماااا  هةكااال علاااا " أورياااامو"       مؤسسااا 

 يحتاااقي الاااتي القظاااا ف و الأقساااا  أهااا  إلى بالت ااا   وذلااا " أوريااامو" لمؤسسااا  التنظةمااا  الهةكااال وسااانع  

 المقاي : الشكل في علةها

 

 
                                                           
1  www. Ooredoo.dz, consultation le :07/05/2016. 

 الإدارة العامة

المالية المديرية التجارية المديرية  المشاريع مديرية   
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 "أوريدو" لمؤسسة التنظيمي الهيكل : 03الشكل رقم 

Source :Ibid, consultation le : 08/05/2016. 

 

 :ه  و ممي ا  أربع  من العام  الإدار  إلى بالإضاف " أوريمو" لمؤسس  التنظةم  الهةكل يتكق        

 ت اااقرا  عااان المساااؤول  وهااا  القاااقانن وتسااان تفااا   الاااتي العلةاااا أو الأولى الإدار  هااا  :العامـــة الإدارة .1

 .المؤسس 

 :من وتتكق  بالما    الخاص  والشؤو  الإداري  المشاكل بكاف  تتعل  التي ه : الإدارية المديرية .2

 الاااماخل  والتنظاااة  للمؤسسااا  الماخلةااا  بالشاااؤو  تهااات  الاااتي المصااالح  هااا : التنظـــيم شـــؤون مصـــلحة 

 .بالإدار  يتعل  ما وكل للمؤسس  والخارج 

الادارية المديرية  

الرعاية مصلحة  

 والتمويل

التسويق مصلحة  

 والإتصال

 مصلحة

 التكنولوجيا

الشؤون مصلحة  

 والتنظيم

 مصلحة

اتيجياتالإستر   

المبيعات مصلحة نظام مصلحة   

 المعلومات

الأمن مصلحة  

الموارد مصلحة  

 البشرية

الخدمة مصلحة  
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  للمؤسس  الماخل  بالأمن تتكفل التي المصلح  ه : الأمن مصلحة . 

 وم اقباا  العماا  وتقظةاف احتةاجااته  و بالعمااا  تتعلا  الاتي المصالح  هاا : البشـرية المـوارد حةمصـل 

 .الإنتاج

 :من وتتكق  بالخمما  يتعل  وما التجاري  المعاملا  بكل تتكفل التي الممي ي  ه  :التجارية المديرية .3

 وها  وت قي هاا  تهااوم اقب الخامما  تساقي  عان المساؤول  المصالح  ها : والاتصـال التسويق مصلحة 

 .وت ويجها الجميم  بالخمما  المشتر  وإعلا  المؤسس  داخل الاتصا  عن المسؤول 

 للخمم  مع و  هق ما وكل للمؤسس  المبةعا  بكاف  تتكفل التي ه : المبيعات مصلحة. 

 :من وتتكق  الاستثمارا  بتمقيل تقق  التي المشاريع بكل المختص  ه  :المالية المديرية .4

 الخاصااا  الاساااتثمارا  وتاا ويج المشااااريع بتمقياال تقاااق  الااتي المصااالح  هاا : والتمويـــل الرعايـــة ةمصــلح 

 .بالمؤسس 

 تغة هاا وعملةا  المؤسسا   ا ف مان الم بق  بالاستراتةجةا  تتكفل التي ه : الاستراتيجيات مصلحة 

 .السق  مت لبا  حسب

 :وتتكق  من للمؤسس  ثماربالاست الخاص  المش وعا  بكل الخاص  وه :  عير االمش مديرية .5

  المشاكل كل  وتحميم الشبك  بتكنقلقجةا  تتكفل التي المصلح  ه : الشبك  تكنقلقجةا مصلح. 

 المؤسس  وع  وإلى من المعلقما  بإرسا  تهت  التي ه : المعلقما  نظا  مصلح . 

  وم اعاتها مشاكل  حل عل  وتعمل بالمستهل  تهت  التي ه : الزبا ن خمم  مصلح . 

 يعماال وكاال مكاناا  في كاال  وواضااح  دقةاا  تنظةماا  بهةكاال تتمتااع"  أورياامو"  مؤسساا  أ  ناا ى التقضااةح وبهاا ا     
 في المقضااقع  الخاامما  وتحساان ت ااقي  في للققاا  الأمثاال والاسااتغلا  الاا بح ماان قاامر تحقةاا  أجاال ماان وهاا ا عملاا  
 .المستهل  متناو 



" أوريدو" مؤسسة مبيعات على المبيعات تنشيط أثر دراسةالــــفـــصـــل الثـاني                

 

64 

  تتكق  التي الأقسا  أه  لمع ف  التسقي  مصلح  إلى وبالتحميم  التجاري الممي ي  إلى سنت    يل  فةما و       
 المقاي: الشكل والمبةن  في بها تقق  التي الخمما  أه  وع   منها 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 لمؤسسة" أوريدو" التسويق صلحةلم الهيكل التنظيمي : 04الشكل رقم 

                               Source : Ibid, consultation le : 08/05/2016 

 :من التسقي  لمصلح  التنظةم  الهةكل يتكق و 

 .التسقيقة  العملةا  عن الأو  المسؤو  :التسويق مصلحة مدير .1

 .التسقيقة  الإج اءا  عن بالنةاب  المكلف :المدير نائب .2

الرئيس نائب  

الإتصالات قسم  

 التسويقية

الدعاية قسم  

العامة والعلاقات  

التنسيق قسم التخطيط قسم   

التسويق وبحوث  

تطوير قسم  

 السو 

الاتصال قسم تسويق مسؤول   

الدفع خدمة  

خدمة مسؤول  

ريهالش الإشتراك  

تطوير قسم  

 الخدمات

التسويق مصلحة مدير  
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 .والإعلا   التسقيقة الاتصالا  عن المسؤو  القس  هق :التسويقية الإتصالات قسم .3

والمعايااا   للمؤسسااا  العامااا  العلاقاااا  كااال  عااان المساااؤو  القسااا  هاااق :العامـــة والعلاقـــات الدعايـــة قســـم .4

 .للخمما 

 :من وت قي ها ويتكق  التسقيقة  البحقث لتقميم المخصص القس  وهق :التسويق وتطوير البحوث قسم .5

 وال غباااا  الحاجاااا   ومع فااا والمساااتهل  الساااق  بمراسااا  الخااااص القسااا  وهاااق: الســـو  تطـــوير قســـم .أ

 .السق  وتجز   بالمستهلكن الخاص 

 ماام  وتممياام جمياام نساا  وإع ا هااا الخاامما  لت ااقي  المخصااص القساا  هااق: الخــدمات تطــوير قســم .ب

 .حةاتها

 :من ويتكق  ومت لباتها الخمما  بتنسة  يتكفل ال ي القس  هق :التنسيق قسم .6

 البحا  و ت قي هاا و حاجاتهاا أها  ومع ف  م الخم به   يهت  وهقال ي :المسبق الدفع خدمة مسؤول .أ

 . مشاكلها لحل

 .بها يتعل  ما وكل بعم عن المفع خمم  عن المسؤو  وهق: الشهري الإشتراك خدمة مسؤول .ب

 

 

 

 "أوريمو"  مؤسس  خمما : الثالث المطلب

 الصاق  امالمتع يعاي الساق  في"  أوريامو" فاسا  والتمةاز  بالتنق "  أوريمو" مؤسس  خمما  تتمةز      

  :في الخمما  ه   وتتمثل     " Opérateur multimédia "  الصقر  و
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 :"أوريدو" لمؤسسة الأساسية الخدمات .1

 :في" أوريمو" لمؤسس  الأساسة  الخمما  وتتمثل

 المتصل رقم إظهار: Présentation du numéro "  "  مع ف أوريمو   لمستهل  يمكن حة 

 .المتصل رق  رؤي  من تمكن  التي الخمم   ه  بقاس   ب  يتصل ال ي الشخص

 الــرقم إخفــاء ":Appel masqué" إظهااار  وعاام  رقماا  إخفاااء" أورياامو" ماان المتصاال يمكاان 

 (.لل ق  مؤق  إخفاء # 31)#  آخ  بشخص اتصال  لمى

 الصوتية الرسالة":Messagerie vocale" حالا  في المكالماا  وتساجةل تحقيال مان الخمما  ها   تمكان 

 20 علا  الصاقتة  العلبا  وتحتاقي.  لهاتفا  المساتهل  إقفاا  حالا  التغ ةا   مجاا  خاارج المساتهل   وجاقد عم 

 .صقتة  رسال 

 المزدوج  الاتصال":Double Appel" استقبا  مكاالمتن الخمم  ه   بقاس   المستهل  يمكن 

 حامأ وجعال أخا ى مكالما  اساتقبا  تسات ةع واحام بشخص اتصا  حال  في أي القق   نفس في

  .انتظار حال  في المتصلن

 الاتصــال تحويــل ":Renvoi d’appel" إلى اتصااالات  تحقياال ماان المسااتهل  الخمماا  ها   تمكاان 

 .مكالم  أي ضةا  عم  لضما  وه ا( ثاب  أو نقا ) صفت  كان   مهما آخ  هاتف

 المحاضــرة في المكالمــات ":Appel en conférence" ا الاتصاا ماان المسااتهل  الخمماا  هاا   تمكاان 

 .كالمحاض    تماما القق  نفس في معه  والتكل  أشخاص بخمس 

 الدوليــة المكالمــات :"Appels internationales" مختلااف إجاا اء ماان المسااتهل  الخمماا  هاا   تمكاان 

  .ي يم  وق  أي وفي النقا  أو ثاب  هاتف إلى سقاء المولة  مكالمات 

 .تشغةل إلى اجتحت ولا"  أوريمو" مؤسس  في متقف   الخمما  ه   وكل
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 :"أوريدو" لمؤسسة التكميلية الخدمات .2

 :وه  الخمما  من أخ ى مجمقع "  أوريمو"  مؤسس  تمتل  السابق  الخمما  إلى بالإضاف  و

 القصيرة الرسالة "Small Message Service" SMS: صاغ   رساال  إرساا  مان المتصل تمكن 

 .ح ف 160 ال سال  تتعمى لا حة  آخ  شخص إلى

 المصــورة  لةالرســا: "MultiMedia Message Service" MMS"  ضاامنتها  خمماا  وهاا

المساتهل   إلى فةاميق من لق ا  أو صقر  أو صق  إرسا  المستهل  لةست ةع"  أوريمو  مؤسس 

 .الشبك  نفس من آخ 

  نظـام" GPRS ":"Global Packet Radio Service" مان أفضال جميام نظاا  في يتمثال 

GSM  40. المعلقما  تحقيل بس ع  تمةزي وال ي م ا  بعش K bit/sec  

 نظام "EDGE " ":Ehhased Data Rates for Global Evolution"  فضلأ تقنة  ه 

 قصاا  وقاا  في المعلقمااا  ماان مجمقعاا  إرسااا  أو تحمةاال ماان المسااتهل  تمكاان GPRS نظااا  ماان

 .Bleutooth, Infrarouge, Cable Data  بتقنةا  وذل  كامل   علةها الحفا  مع

 الإلكترونيــة الرســالة ":E-Mail "  المسااتهلكن حاجااا  لتلبةاا " أورياامو"  أضااافتها خمماا  وهاا 

  .إلكترو  عنقا  وتكق  الهاتف بقاس   تستقبل أو تبع  رسال  عن عبار  وه 

 نظام" PSMCIA " :وإرساا  اساتقبا  و الأنترنا  عاا  إلى بالامخق  المشاتر  يمكن النظا  ه ا 

 . Air-Card وجهاز محمق  كمبةقت     بقاس المكالما . 

 أنترنـــ   نظـــام"Net" :مقاقاااع إلى النقاااا  الهااااتف عااا  بالااامخق  المساااتهل  النظاااا  هااا ا يسااامح 

  .الخ...ألعاب  فةميق  ر    صقر  وتحمةل الأنترن 
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 نظام "Warles Application Protocole: " WAP رساال  إرساا  مان للمستهل  يسمح 

 .ب  الخاص الإلكترو  ال يم صنمو  إلى المخق  أو آخ  ستهل م إلى E-mail إلكترونة 

 الفاكس  ":Fax " فااكس هااتف أي نحاق هاتفا  بقاس   فاكس إرسا " أوريمو" لمستهل  يمكن 

 .آخ  شخص لمى آخ 

 المعلومــات" DATA " :مساااتهل  إلى الحجاا  متقساا   معلقمااا  إرسااا  ماان المسااتهل  تمكاان 

 .آخ 

 الـرقم تغيـير ":Changement de Numéro d’appel" ها   خالا  مان للمساتهل  يمكان 

 .العملة  به   القةا  ج اء رمزي مبل  دفع مع ذل  في من  ب لب وه ا رقم  يغ  أ  الخمم 

 البطاقة تغيير ":Changement titulaire" ب اقا  اساترجا  مان للمساتهل  يمكن Sim وها ا 

  .اللازم  المستحقا  عبمف وذل  ضةاعها أو بها ع ب حموث س قتها  حال  في

  رومنينــ ":Romning" هاا   وتتمثاال الااق ي الااتراب خااارج قصاا   ورسااا ل المكالمااا  تلقاا  أي 

 ".أوريمو" وكالا  إحمى إلى  لب بتقميم الخمم 

 المفصـــلة الفـــاتورة ":Facture détaillé" مفصااال   فااااتقر  علااا  يتحصااال أ  للمساااتهل  يمكااان

 قا  التي المكالما  ونق  استهلك  ما كل  مع ف  من تمكن  " Ooredoo Ligne"  بعم عن المفع لخمم 

 .بها

 الخاص  " أوريمو" مؤسس  أرقا : الرابعالمطلب 

 :في تتمثل:  الخاص " أوريمو" مؤسس  أرقا 

شاااا ا ح  مسااااتخمم  كاااال  يكاااان   البماياااا  في: الهــــاتف ورقــــم الخاصــــة الشــــر ة نــــوع معرفــــة خدمــــة .1

" خممااا  ظهاااقر ماااع  لكااان" Puce"شااا يحته   وناااق  هاااقاتفه   أرقاااا مع فااا    يقااا  يااامركق " أوريااامو"
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Num "رساال  قصا    بكتابا  ذلا  و معها  الاتي الشا يح  وناق  الهااتف رق  مع ف  السهل من أصبح

SMS فةهااا  تكتاابNum رسااال  قصاا   في الاا د يأتي ثااقا  10أو  5وبعاام  333الاا ق   إلى وت ساال 

 مان إبتاماءا " أوريامو" شا ا ح أناقا  جمةاع في متاقف   مما الخ وها  . هااتفه  ورقا  الش يح  بنق  تخ ه 

 ." 55أوريمو " إلى وصقلا ستار

 رسااال ) 202رقا   إلى SMSرساال   بإرسااا  ساتار بشا يح  خاصاا  :والعايلـة الأحبــاب معرفـة خدمـة .2

 مجمقعاااا  الأحباااااب إلى إضااااافت  الماااا اد الاااا ق  يكتااااب 202الاااا ق   إلى ال سااااال  إرسااااا  بعاااام و  (مجانةاااا 

 أحام حالا  تغا  وفي مجانةا  الأولى أرقاا  ( 05) الخماس  حةا  0555 ××××××مثلا :   ل والعاي

 . للتغة  رمزي مبل  بمفع يكق  الأرقا 

 أي " أورياامو" شاا ا ح مختلااف باان ال صااةم تحقياال ماان تمكاان فعالاا  جاام   يقاا  هاا : ســتورملي خدمــة .3

تحقيااال  أجااال مااان و. إلخ+...  وأوريااام أو 55أوريااامو  إلى ساااتار أوريااامو مااان ال صاااةم تحقيااال إمكانةااا 

 التحقيااال ت يااام الااا ي الشاااخص هااااتف رقااا * 115*  :الةساااار إلى الةمااان مااان يلااا  ماااا نتباااع ال صاااةم

 (#.دج 100 مثلا) المبل *ل 

 عا  رساال  إرساا  يجاب ولاختةاار ال نا  5353بالا ق   اتصا  الخمم  ه   في للتسجةل :رنيني خدمة .4

 . 5353إلى  غنة الأ ب مز متبقع  " TELE "كلم    قص  

 و "ILLIMITEشاا يح   إلا السااق  في المقجااقد "  أورياامو" شاا ا ح لكاال مقجهاا : عــاودلي خدمــة .5

بهااا    معاااي غااا  ديناااار 5 وفاااق  ديناااار  5 و 0 بااان ماااا ال صاااةم في يكاااق  أ  يجاااب منهاااا للاساااتفاد 

 ثم ومااان ال ساااا ل  مااان أشاااكا  4 وساااتجم اتصاااا  ثم * 444#  هاااق :  الاساااتعما  الخممااا   ورماااز

 أسااابقعةا رساااال  15 بإرساااا  تسااامح وهااا   "أوريااامو" خاااط مااان رقااا  أي إلى واحااام  وإرساااالها اختةاااار

 .مجانةا
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     الةساار إلى الةمان مان ال ق  إدخا  خلا  من تنشة ها يمكن و مجانة  الخمم  ه  : ديما خدمة .6

 خااارج المسااتهل  يكااق  عناامما أو الجااقا  غلاا  أثناااء يتصاال ماان وكاال  *62*#0550055   

مجــال  خــارج أو مغلــق مراســلكم جهــاز أن "ماان عااادي بشااكل التسااجةل علةاا  ساا د التغ ةاا  ا مجاا

 .الاتصا  حاو  ال ي الشخص رق  تتضمن رسال  تصل النقا  الهاتف تشغةل وعنم  "التغطية

 

 

 

 

 "أوريمو" "مؤسس عل  مبةعا   المبةعا  تنشةطدراس  أث  : الثاني المبحث

بالإضااااف  إلى أهااا  تقنةاااا   "أوريااامو" سسااا لمنتجاااا  مؤ تشاااكةل  المختلفااا  في هااا ا المبحااا  سااانتناو  ال   

 و مدى فعاليتها في زياة مبيعاتها. "أوريدو" مؤسسةتنشةط المبةعا  التي تستعملها  

 "أوريمو" مؤسس  منتجا  تشكةل : المطلب الأول

 لمساتهلكن يمكان ةا ا الخامما   أو النقعة  حة  من واسع مزيج" أوريمو" مؤسس  منتجا  تمثل      

 :يل  فةما منتجاتها تشكةل  تتمثل و المؤسس   تقممها التي الحميث  الخمما  مختلف من الاستفاد 

 :ب تتمةز « Ooredoo Star» ستار  أوريدو .1

  (. ثانة  30)  للقحم  دج 7.5 القحم  سع 
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  علا   رقا كال  بكتابا  وذلا  للقحام  دج 4 ب بها  للاتصاا  مفضال  أرقا  5 إدخا  إمكانة 

الأرقااا   إدخااا  حالاا  في مجانةاا  الخمماا  وهاا   202 إلى إرسااالها و قصاا   نصااة  رسااال  شااكل

 .الأرقا  تغة  حال  في خاص بسع  تكق  لكنها م   لأو 

 شه  كل  بماي  علةها الحصق  يت  القارد  المكالما  عل  مجا  رصةم. 

 :ب وتتمةز « Ooredoo plus» بلوس  أوريدو .2

   الشبكا  جمةع نحق( ثانة  30) للقحم  دج 3.99  المكالما تسع . 

 5 الخارج نحق دج 14 و الشبكا  جمةع نحق القص   النصة  لل سال  دج . 

 STORM المتقف   الب اقا  بجمةع التعبئ  إمكانة  دج 500 من إبتماءا. 

  قصاا   نصااة  رسااال  إرسااا  أو مكالماا  إجاا اء الأقاال علاا  شاا ط محاامود   غاا : الصاالاحة  ماام 

 .الشه  في م  

 200  %خةاااااار:  في اااااااا  التساااااجةل خااااالا  مااااان دج 2000 تعبئااااا  لكااااال مجاااااا  رصاااااةم 

2000 . 

 واحم  بمفع  دج 2000 شئ  متى وتعبئ * 530#  واحم  م   بتشكةل 2000 خةار. 

  أوريمو أرقا  نحق يق  كل  مهما  دقا   5 لمم  مجانة  مكالم . 

 LA 55 أوريدو .3

حةاا     2011 مااار  29 في الجزا اا  سااق  في"  أورياامو" مؤسساا    حتهااا الااتي الشاا يح  هاا        

 المساتهل  قاا  إذا أي الأولى بالثانةا  مكالماتها تحسب ش يح  أ ل  متعامل أو "  أوريمو" مؤسس  تعت 

 المساتهلكن مان العميام تناساب الشا يح  مان الناق  فها ا ثانة  29 قةم  ل  تحسب ثانة  29 بإستهلا 

 الب اقااااا  عكااااس مكالماااااته  علاااا  السااااة    ماااان تمكاااانه  حةاااا  المقةقاااا   مكالماااااته  مىتتعاااا لا الاااا ين
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 الأنترناا  عااا  في بالاامخق  تساامح الشاا يح  هاا    ( 0555)  ب الشاا يح  هاا   تاا قة  ويباامأ الأخاا ى 

 :ب تتمةز وه  الجمع  يق  مجا    المصقر  ال سا ل وإرسا 

   الثاب  وحتى الشبكا  جمةع نحق دقةق /دينار 10 التسع. 

 STROM السق  في المتقف   الب اقا  بجمةع التعبئ  إمكانة  دج 500 من إبتماءا. 

  يق  15 كل  دج 200 الصلاحة  مم. 

 المولة  الشبكا  نحق دج 14 و الشبكا  جمةع نحق دينار 6 ب القص   النصة  ال سا ل. 

  : يل  بما تتمةز "illimité" أوريدو .4

  سا 24/24 أا  7 /7 الخارج نحق وحتى الشبكا  كل  قنح محمود  وغ  مجانة  مكالما. 

  ا  من الإستفاد SMS  وا MMS  وا GPRS المحمودين وغ  ااانةن. 

  للخارج المستهل  سف  قبل ال صةم بتعبئ  وذل  التجقا  خمم  من الإستفاد . 

  ب المستهل  يقق  لتسميمها و شه  كل  دج 4000 قةمتها ثابت  فاتقر: 

  الإلكترو  الشحن أو التعبئ  ب اقا    ي  عن دج 4000 تعبئ . 

  كلم   إرسا Facture  القص   ال سال  ع SMS  . 303 لل ق . 

 

  "أوريمو" مؤسس تقنةا  تنشةط المبةعا  المستعمل  من   ف  المطلب الثاني: 

 حةا  مشاجع  ونتاا ج أهماف تحق  والتي الفعال  الاتصالة  الأنش   من المبةعا  تنشةط يعت            

 المعاار )  المبةعاا  تنشاةط تقنةا  من العميم بتقميم "أوريدو" مؤسس  وتقق  المبةعا   زاد  في تساه 

 وتحفةاز لتشجةع وذل  لآخ  حن من ( مجانة  ش ا ح منح و الأسعار في التخفةض المسابقا   التجاري  
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 يلا  ماا وفي الساققة  حصاتها وبالتااي هلكةهامسات عامد بتقساةع يسامح مماا أكثا   الش اء عل  المستهلكن

 :قممتها التي الأنش   ه   أه 

 :المعارض المشاركة .1

الق نةاااا  والمولةاااا   والصااااالق   المعااااار  ماااان العمياااام في حضااااقرها" أورياااامو" مؤسساااا  سااااجل  لقاااام       

 عان دقا  أكثا   بإع ااء معلقماا لهاا يسمح مما المستهلكن  من أكث  والتق ب ومنتجاتها بالمؤسس  للتع يف

 حااااق  علاااا  رأي المسااااتهلكن التعاااا ف ماااان تااااتمكن أخاااا ى جهاااا  وماااان فةهااااا المقجااااقد  والخاااامما  منتجاتهااااا

 فةهاا شاارك  الاتي المعاار  بعاض يلا  فةماا و  ورغبااته  احتةاجااته  علا  أيضا والتع ف ومنتجاتها المؤسس 

 ":أوريمو" مؤسس 

  ماان بكاال تجارياا  معااار  لااثلاث تاحهاااإفت عناام 2009 فةفاا ي 14 في"  أورياامو"  مؤسساا  شااارك 

 نظاا  خنشاال  مميناا  احتضاانت  الاا ي التجاااري المعاا   أ  حةاا  الأغااقاط    سااعةم   خنشاال   ولاياا 

 .مار  25 إلى فةف ي 27 من فكا  الأغقاط لمع   وبالنسب    2009 فةف ي 21 إلى 15 من

  27 إلى 21 ماان ذلاا و  أهاا ا  سااق  بقلاياا  تجااارا مع ضااا للإتصااالا "  أورياامو"  مؤسساا  نظماا 

 .المعتمم  البةع نقاط من العميم وبمشارك  2009 ماي

 ولاياااا  في بمعاااا  "  أورياااامو"  مؤسساااا  قاماااا  2009 جقيلةاااا  26 إلى 22 ماااان الممتاااام  الفااااتر  في 

 .جةجل بقلاي  آخ  بمع   وقام  2009 أو  03 إلى جقيلة  30 ومن عناب  

  نفاس  مان 30 غايا  إلى 2010 ماار  23 مان تمإم باتن  بقلاي  مع ضا"  أوريمو"  مؤسس  أقام

 حةااا  التبسااا   العااا بي بشاااار "  إممغاسااان"  بأروقااا  وهااا ا بةاااع نقااااط 10 بمشاااارك  وذلااا  الشاااه 

 .المع   له ا المعم  الألعاب في ساه  من لكل هماا"  أوريمو"  قمم 
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  الإتصاااالا و  المكتااابي للإعااالا  الاااموي للصاااالق  19 ال بعااا  في أيضاااا"  أوريااامو"  مؤسسااا  شاااارك 

 باان الممتاام  الفااتر   في بالعاصام  البحاا ي الصاانقب  المعااار  قصا  احتضاان  الاا ي"  2010 ساةكق "

 .2010 أف يل 21 و 15

  بمعاا   والأربعاان الثالثاا  ال بعاا  في التااقاي علاا  السادساا  للماا   بالمشااارك "  أورياامو"  مؤسساا  قاماا 

 نفااس ماان 07 يااق  غاياا  إلى وتقاصاال 2010 جااقا  ماان 02 الةااق  في إن لاا  الاا ي الااموي الجزا اا 

"      شاعار تحا  كاا   المعا   ها ا فان  للإشاار  بالعاصام   البح ي الصنقب  المعار  بقص  الشه 

 ".العا  كأ   معا لنع 

  الاا ي الااقلاا  بان المتنقاال التجااري مع ضااها"  أوريامو"  مؤسساا  واصال  الصااةفة  الفاتر  مااع ماقازا 

 ولايااتي وهاا ا  ماان بكاال رحالهااا ح اا  مسااتهلكةها  كاماال  ماان أكاا  بشااكل التقاا ب بغاا   نظمتاا 

 الخاصا  والعا و  الخمما  أفضل بع   المع   ه ا خلا " أوريمو" مؤسس  قام  حة  وبجاي  

 .بها

 التاقاي علا  الثانةا  للما  "  أوريامو" مؤسسا  شاارك  الجزا    في العمل سق  تعزيز عل  منها ح صا 

 رسما  كا ا   الما   شاارك  وها  "  2010 جانسا "  التشاغةل لمعا    ال ابعا ال بع  مع تتزامن والتي

 .ل 

  والمكتبةا  الآي للإعالا  الاموي للصاالق  العشا ين ال بعا  في الثالثا  للم  "  أوريمو"  مؤسس  شارك 

 1 بالعاصم  البح ي الصنقب  المعار  بقص  أف يل 23 إلى 17 من نظ  ال ي 2011 والاتصا 

 : طمبولاالو  المسابقات .2

 :يل  ما أهمها وال مبقلا  المسابقا  من العميم في" أوريمو"  مؤسس  شارك  لقم

                                                           
1 www. Ooredoo.dz, consultation le : 07/05/2016. 
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  في الجميم  النهار ج يم  مع أج تها التي" 2 الأحلا "   مبقلا في"  أوريمو"  مؤسس  شارك  

.2008 

  رحلاا  تقاام    2009 ديساام  في إف يقةااا بكااأ  الخاصاا  ال مبااقلا في"  أورياامو"  مؤسساا  شااارك 

 .الخض  مبارا  لحضقر للفا زين كهمي   أنغقلا إلى التكالةف  ممفقع

  تمكااااان حةااااا  بالأ فاااااا   خاصاااااا مققعاااااا وأ لقااااا  وألعااااااب مساااااابقا " أوريااااامو" مؤسسااااا  نظمااااا 

 مان بقاحام فاقزه  ماع 2009 جاقا  15 في جا   التي ال مبقلا في تلقا ةا المشارك  من المستهلكن

 .نقكةا نق  من نقال  هقاتف عش 

  عاا  البةااع بنقاااط الخاصاا "  الااقلاا  نجااق "  الجمياام التحاامي مسااابق "  أورياامو"   مؤسساا أ لقاا 

في "  أورياامو"  مؤسسا  وذكا   2010 ديساام  30 غايا  إلى ناقفم  الفاااتح مان وذلا  ولايا  48

 والتقزياع للبةاع شابكتها مان أكثا  التقا ب إلى المساابقا  لها   تنظةمهاا خلا  من تح ص أنها لها بةا 

 .القلاا  مختلف في

  والااتي التااقاي علاا  الخامساا  للساان  2011 في"  الإعاالا  نجاا "  مسااابق  نظماا "  أورياامو" مؤسساا 

 الف صاا  لمشااارك  تماانح حةاا  الإعلامةاا   الساااح  في الهاماا  المظاااه ا  ماان وتعاام قةماا  مسااابق  تعتاا 

 .نقي س مسابق  وه  والاتصا  الإعلا  تكنقلقجةا بمجا  تتعل  التي بأعماله  الصحفةن

  والشااااباب للأ فاااا  مخصصااااتن وت باااقي ت فةهاااا   اااابع ذا  مسااااابقتن"  أوريااامو" مؤسساااا  أ لقااا 

 وهااا  لعبااا  صاااقرت   بقاسااا   ارباااح اسااا  تحمااال والمساااابق  2011 في لل فقلااا  العاااالم  الةاااق  بمناساااب 

 .ال فقل  صقر أجمل بإرسا  قةامه  في تتمثل"  أوريمو"  شبك  في للمستهلكن مخصص 

 : الهدايا .3

 : نجم"  أوريمو" مؤسس  قممتها التي الهماا بعض من   
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  نظما  اةا    2010 سان  نهاي  تحمي في الفا ز  الخمما  فضاءا "  أوريمو"  مؤسس  كافأ 

 بف عةهااا الجهااقين وكاا ا العاصاام  بالجزا اا  فاياا  أولاد ب الكااا ن الم كاازي بمق هااا"  أورياامو"  مؤسساا 

 فضااااء تحااامي في الفاااا ز "  أوريااامو"  خااامما  لفضااااءا  ا زالجاااق  تسااالة  حفااالا  ووهااا ا  بقسااان ةن 

 .للمؤسسا  بالمبةعا  الخاص 2010 سن  لنهاي "  أوريمو"  خمما 

  نظماااا  حةاااا    2010 العااااا  لكااااأ  الكباااا  التحاااامي في الفااااا زين"  أورياااامو"  مؤسساااا  كافااااأ 

وبا عا   البةاع نقااط مان ش كا ها من للفا زين الجقا ز تسلة  حفل الهةلتق  فنم  في" أوريمو" مؤسس 

 الاابلاد في منااا   مختلااف ماان الجملاا  وبا عاا  والمقزعااق  البةااع نقاااط ممثلااق الحفاال هاا ا حضاا  الجملاا  

28/05/ 2010 

 :المجانية والرسائل الأسعار تخفيض .4

 والمناساابا  المقاساا " أورياامو" مؤسساا  تسااتغل لهاا ا المسااتهلكن  علاا  تأثاا ا القسااا ل أكثاا  هاا       

 ":أوريمو"  مؤسس  قمم  فمثلا. مجانة  رسا ل وتقميم أسعارها لتخفةض ينة والم الق نة 

 الف   عةم حلق  عنم أو الك يم رمضا  شه  حلق  عنم لمستهلكةها ت سلها التي التهنئ  رسا ل 

 .سن  كل  في الق نة  والاحتفالا  الأعةاد في وك ل  الأضح   عةم أو

 جمد مستهلكن جلب أجل من  بقتها التي المكالما  في التخفةض . 

 ستار وريموبأ الخاص  المكالما  لكل مجا  رصةم ربح . 

  سن  كل  في رمضا  شه  في مجانة  مكالما. 

 : المنتج من مجانية وحدات تقديم .5
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 البةااع نقاااط مختلااف خاالا  ماان مجانةاا  شاا ا ح بماانح 2011 نااقفم  في" أورياامو" مؤسساا  قاماا       

 الساااققة  حصاااتها رفاااع وبالتااااي الاااق ي الاااتراب عااا  مساااتهلكةها دعااام زاد  بهااامف ذلااا  و لهاااا التابعااا 

 .بمنافسةها مقارن 

 ماا   كاال  في أناا "  أورياامو"  لمؤسساا  المبةعااا  تنشااةط أنشاا   عاا   خاالا  ماان الملاحااط والشاا ء     

 ممااااا للمسااااتهلكن الشاااا ا   القاااا ار علاااا  للتااااأث  وذلاااا  ومحفااااز  جمياااام  عاااا و  لماااانح المؤسساااا  تسااااع 

 ظاااال في المساااتهلكن مااان المزياااام كساااب  محاولااا  أي والاسااااتم ار والبقااااء معهاااا تعاماااالال علااا  يشاااجعه 

 .لها المنافس  المؤسسا 
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 "  أوريمو "مؤسس عل  مبةعا   المبةعا  تنشةطدراس  أث  : الثالث المبحث

 بحاا الم هاا ا في ساانت    خاامماتها ومختلااف" نجماا " المؤسساا  عاان شااامل  نظاا   بتقااميم قمنااا أ  بعاام       

    مؤسسا  تقاممها الاتي المبةعا  تنشةط تقنةا  دور لمع ف  تحلةل البةا     ي  عن مةمانة  دراس  إج اء إلى

 البةاااا   تجمةاااع خااالا  ماان وذلااا  العملااا  بالجاناااب المراساا  اهتمااا  وقااام   زاد  مبةعاتهاااا في"  أورياامو "

 خلا  بعض السنقا . المراس  بمقضق  المتعلق 

 لةل البةا   تح: الأول  المطلب

المبةعااا  المحصااال علةهااا معااا  عنهااا بالقةمااا  الاامينار الجزا ااا ي )دج(   كمااا مقضاااح علةهااا في الجااامو        

الى سااان   2012التااااي   والااا ي يبااان قةمااا  المبةعاااا  المحصااال علةهاااا مااان خااالا   اااس سااانقا  مااان سااان  

 حة  سنقق  بمراس  قةم     حة  قمنا باختةار ع   من   لكل سن  من السنقا  المنتقا    2016

المبةعاااا  قبااال العااا   وأثنااااء العااا   وبعااام العااا    وهااا   المراسااا  ساااتكق  عااان   يااا  تحلةااال المنحنةاااا  

" وهق ال  مج المناسب لمراسا  وتحلةال لها   البةاا     حةا  مان   SPSSالممرج  من خلا   ب  مج " 

منحنةاا  وجاماو    ها   المنحنةاا  سانقق  خلا  ادراج قةم  المبةعا  في ها ا الا  مج  سنتحصال علا  

 أثناء  2016الى سن   2012 يبن قةم  المبةعا  لبعض الع و  من سن بتحلةلها   والجمو  التاي 

 وخلا  وبعم الع  .

 

 

 

 

   قةم  المبةعا 
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 .2016 سن  الى 2012 سن  المتعلق  بتنشةط المبةعا  من بعض الع و  ( : مبةعا  03رق   )  الجمو 

 قبل الع    أثناء الع   بعم الع  

41238 53215 38010 

ةم  عل  هاتف نقا  بق دج  وأحصل 4.000ادفع  -1
( + رصةم مفتقح  SIM  دج + اشترا  )ب اق  4.000
 دج  4.000بقةم  

مار   18الى غاي   2012فةف ي  18ن الع   صالح م
2012 

ي
جـــــــــ

رويـــ
ض الـــتــــ

ر
الـــعــــــ

 

43222 49138 39088 

 ( نجم TABعل  تابلا ) دج  وأحصل 1.500ادفع  -2
+3G   ب اق+  SIM  Data   +  شه   أ  6مجانة

 اشترا  انترن  مجانة  
نقفم   19الى غاي   2013أكتقب   24ن الع   صالح م

2013 

46721 57210 39879 

دج  وأحصل عل  هاتف  5.990ادفع  -3
Smartphone  +3G Offre  مجا   +  رصةم

 دج  5.990بقةم  
ماي  20الى غاي   2014أف يل  21الع   صالح من 

2014 

41253 65112 32140 

  Maxi  Smartphoneع    -4
 دج  وأحصل عل  هاتف  7.990ادفع 

   Lenovo A 1000   3+ ب اقG SIM +  رصةم +
 دج  7.990مجا  مهمى وأنترن  بقةم  

 2015جقا   24الى غاي   2015ماي  26الع   صالح من 

45142 46152 40015 

دج وهق ع   حاص بخمم  الجةل الثال    1.950ادفع  -5
3G 1تاح الانترن  هقاوي مع وال ي يحتقي مفG  من

انترن  مع مةزا  أح ى في كل القلاا  المغ ا  بخمم  الجةل 
  3Gالثال   

مار   14الى غاي   2016فةف ي  14الع   صالح من 
2016 
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 تاي يقضح قةم  المبةعا  قبل وأثناء وبعم فتر  الع   الترويج  : وال س  البةا  ال

 

 SPSSالرسم البياني من اعداد الطالبين من حلال برنامج 
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من خلا  ال س  البةا  يتضح أ  المبةعا  ت قر  أثناء فتر  العا   الترويجا  وبامأ  في الهباقط تامريجةا             

 بعم نهاي  الع   الترويج  .

  اختبار أث  تنشةط المبةعا : الثاني  لبالمط

في هاا ا الم لااب ساانحاو  دراساا   بةعاا  تأثاا  تنشااةط المبةعااا  علاا  مبةعااا  المؤسساا    في حالاا  مااا        

يقتص  عل  مم  تنشةط المبةعا  أ  مستم ا اة  يؤث  عل   ق  الفاتر  اللاحقا   التأث  لحظةا أياذا كا  

 لها . 

  ختبارا  التالة  :ومن أجل ذل  نج ي الا

   الاختبااار الأو  لمع فاا   بةعاا  البةااا   هاال تتبااع التقزيااع ال بةعاا  أ  لا و بمااا أ  عاامد المشاااهما

(n=15   أصاااغ  مااان )فننناااا نساااتعمل اختباااار  50Shapiro-Wilk   وذلااا  باساااتخما

  SPSSب  مج ا  

 بةعاا  قبال وأثنااء وبعام القةاا  الاختبار الثا  لمع ف  هل هنا  ف   ذو دلال  احصا ة  بان كمةا  الم

ب  مج تنشةط المبةعا  أ  لا   ل ل  نج ي مقارن  بن تلا  الفاتر  عان   يا  اختباار المقارنا  بان 

 SPSSالمتقس ا  باستعما  ا  

 اختبار التوزيع الطبيعي :  .1

أماا اذا  فا  البةا   تتبع التقزيع ال بةعا     %05( أك  من  Sigاذا كا  مستقى الملال  )      

 فا  البةا   لا تتبع التقزيع ال بةع . %05كان  أصغ  من 

 وكان  نتا ج الاختبار كما يل :   
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Tests de normalité 

 

 la période Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

 Statistique ddl Signification Statistique Ddl Signification 

les valeur 

des ventes 

avant la promotion ,322 5 ,098 ,752 5 ,031 

durant la période ,151 5 ,200* ,964 5 ,839 

après la période ,226 5 ,200* ,901 5 ,415 

*. Il s'agit d'une borne inférieure de la signification réelle. 

a. Correction de signification de Lilliefors 

 ل البن المصمر :من اعماد ا

  الم حل  الأولى ) قبل الع   الترويجا  ( : نلاحاط مان الجامو  أ  مساتقى الملالا  قبال العا   يسااوي

 وعلة  فا  البةا   لا تتبع التقزيع ال بةع  .  0.05ه  أقل من  0.031

 لا الملا مساتقى أ  الجامو  مان في الم حلتن الثانة  ) أثناء الع   ( والثالث  ) بعم الع   ( : نلاحاط 

و مساااااتقى الملالااااا  بعااااام العااااا   يسااااااوي   0.05 مااااان أكااااا  هااااا  0.839 يسااااااوي العااااا   أثنااااااء

 وبالتاي فا  البةا   تتبع التقزيع ال بةع  .  0.05وه  أك  من  0.415

 اختبار مقارنة المتوسطات : .2

 المتوسطات بين فترتي قبل و أثناء العرض الترويجي مقارنة اختبار: 

 
Test-t 
 

 

Statistiques de groupe 

 

 
la période N Moyenne Ecart-type Erreur standard 

moyenne 

les valeur des ventes 
avant la promotion 5 37826,4000 3277,33219 1465,66751 

durant la période 5 54165,6000 7407,97080 3312,94525 

 

Test  d'échantillons indépendants 
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م حلا  تا ويج ( مان اجال  أثنااءو  قبال)   والثانةامن خلا  الجمو  الساب  قمنا بمقارن  متقس ا  الفترتان الأولى    

 ذل  نضع الف ضةا  التالة  :

0H  :  الترويج . أثناءلا يقجم ف و  ذو دلال  احصا ة  بن متقسط مبةعا  فتر  ما قبل الترويج وفتر 

1H   الترويج . أثناء: يقجم ف و  ذو دلال  احصا ة  بن متقسط مبةعا  فتر  ما قبل الترويج وفتر 

 0.05أماااا اذا كانااا  أقااال مااان  1Hونااا فض   0Hنقبااال   0.05أكااا  مااان  Sigكاااا  مساااتقى الملالااا    حةااا  اذا

  1Hونقبل    0Hن فض 

وبالتاي يقجم ف و  ذو   0Hون فض  1H  اذ  نقبل  0.02تساوي  Sigوقم أظه  الجمو  أ  قةم        

 ترويج .ال أثناءبن متقسط مبةعا  فتر  ما قبل الترويج وفتر  دلال  احصا ة  

 

 

 

  وبعد العرض الترويجي: أثناءاختبار مقارنة المتوسطات بين فترتي 

Test-t 

 Test de 

Levene sur 

l'égalité des 

variances 

Test-t pour égalité des moyennes 

F Sig. t Ddl Sig. 

(bilatérale) 

Différence 

moyenne 

Différence 

écart-type 

Intervalle de confiance 95% 

de la différence 

Inférieure Supérieure 

les valeur des 

ventes 

Hypothèse de 

variances 

égales 

2,759 ,135 -4,510 8 ,002 -16339,20000 3622,67684 -24693,10778 -7985,29222 

Hypothèse de 

variances 

inégales 

  

-4,510 5,508 ,005 -16339,20000 3622,67684 -25399,08380 -7279,31620 
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و بعاام م حلا  تاا ويج ( ماان  أثنااءوالثالثاا  )  الثانةاا مان خاالا  الجامو  الساااب  قمنااا بمقارنا  متقساا ا  الفترتان        

 اجل ذل  نضع الف ضةا  التالة  :

0H  : الترويج وفتر  ما بعم الترويج . أثناءلا يقجم ف و  ذو دلال  احصا ة  بن متقسط مبةعا  فتر  ما 

1H  الترويج وفتر  ما بعم الترويج . أثناء: يقجم ف و  ذو دلال  احصا ة  بن متقسط مبةعا  فتر  ما 

أمااااا اذا كاناااا  أقاااال ماااان  1Hوناااا فض   0Hنقباااال   0.05أكاااا  ماااان  Sigحةاااا  اذا كااااا  مسااااتقى الملالاااا        

  1Hونقبل    0Hن فض  0.05

Statistiques de groupe 

 

 
la période N Moyenne Ecart-type Erreur standard 

moyenne 

les valeur des ventes 
durant la période 5 54165,6000 7407,97080 3312,94525 

après la période 5 43515,2000 2414,16584 1079,64779 

 

Test d'échantillons indépendants 

 

 Test de Levene 

sur l'égalité des 

variances 

Test-t pour égalité des moyennes 

F Sig. t ddl Sig 

. (bilatérale) 

Différence  

moyenne 

Différence 

 écart-type 

Intervalle de confiance 95% 

de la différence 

Inférieure Supérieure 

les valeur des 

ventes 

Hypothèse de 

variances égales 
3,976 ,081 3,057 8 ,016 10650,40000 3484,42902 2615,29227 18685,50773 

Hypothèse de 

variances inégales 

  

3,057 4,840 ,029 10650,40000 3484,42902 1603,67833 19697,12167 
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وبالتاي يقجام فا و  ذو   0Hون فض  1H  اذ  نقبل  160.0تساوي  Sigوقم أظه  الجمو  أ  قةم           

 الترويج وفتر  ما بعم الترويج . أثناءبن متقسط مبةعا  فتر  دلال  احصا ة  

 

  العرض الترويجي و أثناء قبلاختبار مقارنة المتوسطات بين فترتي: 

 

Test-t 

 

من خلا  الجمو  الساب  قمنا بمقارن  متقس ا  الفترتن الأولى والثالث  ) قبل و بعم م حل  ت ويج ( مان اجال      

 :ذل  نضع الف ضةا  التالة  

0H  :. لا يقجم ف و  ذو دلال  احصا ة  بن متقسط مبةعا  فتر  ما قبل الترويج وفتر  ما بعم الترويج 

Statistiques de groupe 

 

 
la période N Moyenne Ecart-type Erreur standard 

moyenne 

les valeur des ventes 
avant la promotion 5 37826,4000 3277,33219 1465,66751 

après la période 5 43515,2000 2414,16584 1079,64779 

Test d'échantillons indépendants 

 

 Test de Levene 

sur l'égalité des 

variances 

Test-t pour égalité des moyennes 

F Sig. T ddl Sig. 

(bilatéral

e) 

Différence 

moyenne 

Différence 

écart-type 

Intervalle de confiance 95% de 

la différence 

Inférieure Supérieure 

les valeur des ventes 

Hypothèse 

de variances 

égales 

,107 ,752 -3,125 8 ,014 -5688,80000 1820,39023 -9886,62740 -1490,97260 

Hypothèse 

de variances 

inégales 

  -3,125 7,354 ,016 -5688,80000 1820,39023 -9951,73910 -1425,86090 
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1H . يقجم ف و  ذو دلال  احصا ة  بن متقسط مبةعا  فتر  ما قبل الترويج وفتر  ما بعم الترويج : 

 0.05أماا اذا كانا  أقال مان  1Hونا فض   0Hنقبال   0.05أك  من  Sigحة  اذا كا  مستقى الملال       

  1Hونقبل    0Hن فض 

يقجام فا و  ذو لا وبالتاي  1Hون فض   0H  اذ  نقبل  .7520تساوي  Sigوقم أظه  الجمو  أ  قةم        

  أي أ  مبةعاا  فاتر  ماا قبال الاترويج بن متقسط مبةعا  فتر  ما قبل الترويج وفاتر  ماا بعام الاترويج دلال  احصا ة  

 عن فتر  ما بعم الترويج .لا تختلف 

 ومنه نستنتج أن تأثير تنشيط المبيعات هوتأثير لحظي ) زمني ( وليس دائم .

 

 

 

 

 

 

 

 

 خلاصة الفصل :

فا   وها ا  . حةا  ع ضانا  ooredooعل  مبةعاا  مؤسسا   في ه ا الفصل أث  تنشةط المبةعا درسنا          

و ع فنااااا بمهمتهااااا واهااااامافها وم احاااال نشااااأتها وت قرهاااااا  الجزا اااا  ooredooفي المبحاااا  الاو  لمحاااا  عاااان مؤسسااااا  

 ووظا فها ومختلف اداراتها.
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تنشاااةط المبةعاااا  علااا  مبةعاااا  هااا   المؤسسااا  وتقصااالنا الى أ  مؤسسااا   أثااا أماااا في المبحااا  الثاااا  فمرسااانا          

ooredoo  سمةااا  وذلااا  تعتمااام علااا  هااا ا الأسااالقب الترويجااا  بكثااا   خاصااا  في المناسااابا  مماااا جعلااا  يتصاااف بالمق

لمقاجهااا  الحمااالا  الترويجةااا  للمنافسااان   دو  اساااتخمام  كقساااةل  لمعالجااا  مقسمةااا  المبةعاااا  وتقصااالنا كااا ل  الى أ  

لحظاا  ) زمااي ( يقتصاا  فقااط علاا  ماام   أثاا ايجااابي علاا  المبةعااا  الا أناا   أثاا تنشااةط المبةعااا  في هاا   المؤسساا  لاا  

 ا .تنشةط المبةعا  ولا يستم   للفتر  اللاحق  له
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 الـــــــــــخـــــــــــــاتـــــــــــــمـــــــــــة :

 المؤسساا  مان العميام تساتعمل  ال ي و حم  الأكث  السلاح الةق  عالمنا في المبةعا  ت ويج نشاط يعت            
 عنصاا  أها  يشاكل ةا ا نشاا ها تعةاا  الاتي المصااعب مان الكثا  علاا  التغلاب و ال كاقد مقاجها  في ال ا ام  العالمةا 

 للحصاق  ساعةها خالا  مان المساتهل  وهاق ألا الآخا  لل ا ف قةما  تضةف والتي التسقيقة  الاتصالا  عناص  من
 قبل  من مباش   استجابا  عل 

 و كاااالجقد   التنافسااة  تهااااممةزا عاان للتعبااا  وسااةل  خااا  المبةعااا  تااا ويج أسااالةب أ  الةاااق  المؤسسااا  وتاا ى          
 تعةا  الاتي و الساع ي  حساساةت  تجااوز مان المساتهل  الخامما  او المنتجاا  تج يب ف ص تمكن حة  ع ي الس المزاا
 لا عميام  مازاا تحاقي باعتبارهاا اغتنامها ف ص للمستهل  المقمم  الع و  تمنح كما    لمي  الش اء ق ار اتخاذ عملة 
 . دوما تتك ر أ  يمكن

  االقاا ار  علاا  التااأث  خاالا  ماان مبةعاتهااا زاد  إلى الأساالقب لهاا ا اسااتخمامها خاالا  ماان المؤسساا  وتسااع        
 المبةعااا  تنشااةط بقسااا ل تسااتعن الااتي ا اا  ز الج"أورياامو"  شاا ك  في الحااا  هااق مااا مثاال النهااا    للمسااتهل   ة  االشاا

 .س االمر  من استخلاصها تم التي النتا ج أه  يل  وفةما الحالةن  المشتركن عل  والحفا  جمد مشتركن لكسب

 :يل  فةما إلةها التقصل تم التي النتا ج أه  تتمثل: النظرية ةسالدرا نتائج       

 و العلاقا  العام  المبةعا  تنشةط الشخص   البةع الإعلا   من الترويج  المزيج يتشكل .  
 الخاص. تأث   العناص  ه   من عنص  ولكل 
 والاتي   العاما  الشخصا   العلاقاا  البةاع   الإعالا  تثناءاباس الترويجة  الأنش   كاف   ه  المبةعا  تنشةط 

 المساااتهل  دفاااع ثم ومااان أخااا ى   حةااا  مااان الأداء التساااقيق  وتحسااان  حةااا  مااان ال لاااب إثار  تساااتهمف
 ء . الش ا ق ار لإتخاذ النها  

  الهاااااااماا ااانةااااااا   العةناااااااا  الأساااااااعار  تخفاااااااةض: منهاااااااا مختلفااااااا  أشاااااااكا  المبةعاااااااا  تنشاااااااةط أدوا  تأخاااااا 
 .  النها   المستهل  عل  التأث  في و  يقتها أهمافها منها واحم  وكل إلخ ...والمسابقا 

  مشااتراته   زاد  علاا  المسااتهلكن تشااجةع إلى المبةعااا  لتنشااةط إسااتخمامها خاالا  ماان المؤسساا  تسااع 
 القص  .  الممى في أرباحها زاد  وبالتاي

 :يل  فةما علةها المتحصل ا جالنت أه  تتمثل :الميدانية الدراسة نتائج
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 المشاتركن علا  المؤسس  للحفا  تستخممها الّتي الترويجة  السةاس  من جزءا المبةعا  تنشةط أسالةب تمثل 
 الأساعار تخفاةض: الترويجةا  العا و  استخمامها لمختلاف خلا  من وه ا جمد  مشتركن وج ب الحالةن

 .  إلخ...الامتةازا  و ماااله رصةم مجا   إضاف  ااانة   المكالما   
 أساالةب تاؤث  حةا  زاد  المبةعاا    المبةعاا  تنشاةط بان المقجاقد  العلاق  التأكةم إلى التقصل تم هنا من 

 .أوريمو  لمشترك  الش ا   الق ار عل  كب   بشكل المبةعا  تنشةط
  الجزا   سق  في بص ي ال السمعة  المتعمد  القسا ط خمم  ي ل  متعامل أو " أوريمو" مؤسس  تعت . 
  مستهلكةها وحاجا  رغبا  مع تتقاف  المنتجا  من واسع  تقلةف "  أوريمو" مؤسس  تمتل . 
 هاا   وتنحصاا  المؤسساا  في المعتماام  التسااقيقة  الإسااتراتةجة  ماان أساسااا المبةعااا  تنشااةط أهااماف تسااتمم 

 في العاملااا  البةعةاا  والقااق  قساا اءال المسااتهل  و نحااق مقجهاا  ر ةسااة  اتجاهااا  ثاالاث في تحميااما الأهااماف
 .المؤسس 

  التحفةاااز حجااا  تحميااام مااان تبااامأ إعتمادهاااا يجاااب أساساااة  خ اااقا  هناااا  المبةعاااا  تنشاااةط بااا  مج لت اااقي 
 المقازنا  تحميام إلى وصاقلا في ذلا   المستخمم  والقنقا  يت لب  ال ي الزمي بالممى م ورا تحقةق   الم لقب

 .ال  مج لتنفة  المالة 

 فااتح أجاال وماان الآخاا   بعضااها وأغفاال المقضااق  في المهماا  الجقانااب بعااض تناااو  محاامود  عملنااا إ ّ : الدراســة آفــا 
 :التالة  جميم  آفا 

 للمنافس  .  كأدا   المبةعا  تنشةط 
  الترويج  المزيج عناص  بن التكامل أهمة  . 
 العمةل رضا تحقة  في المبةعا  تنشةط دور . 
  المؤسس  صقر  عل  هاوأث   المبةعا  تنشةط دراس  . 
  المبةعا  تنشةط بأسالةب المنتجا  جقد  علاق  دراس  . 
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I. العربية : باللغة مراجع 

  1996 الجامعة   الأرد   المار والإعلا   التجاري للترويج العلمة  معلا  الأصق   ج . 

 2000مص    والنش   ال باع  لمنةا القفاء دار مبسط  تحلةل الترويج منهج  الص في  مممح . 

  للنش  صفاء دار  استراتةج   ت بةق  ممخل  التسقيقة  والاتصالا  الترويج إدار   الزغبي  فلاح عل 

 .  2009 عما    والتقزيع 

 1999 نش   د القاه    ب ط  ب لا  والإع المبةعا  إدار  العبا   صالح مقس  محمم فنجا  غانم . 

    2002محمم اب اهة  عبةما    مبادئ التسقي   ال بع  الثالث   دار المستقبل للنش  والتقزيع   . 

   2006دار الةازوري العلمة  للنش  والتقزيع  أسس ومفاهة  معاص    عما     ثام  البك ي  التسقي . 

  عما  الأولى  ال بع     وأسس مفاهة  التسقي  إدار    الصمةمع  جاس  يقسف  محمم عثما  ردين 

 .  2006   والتقزيع للنش  المناهج دار

 2004 الجامعة    الإسكنمري   المار ط  ب والت بة   النظ ي   التسقي  العاص   ش يف أحمم ش يف. 

  1984النهض    دار ب و    العام    العلاقا  حسن  عاد  . 

 1998ترويج والإعلا     عما    دار الزه ا   قح ا  بمر العبمي  ال . 

    2007ثام  البك ي  الإتصالا  التسقيقة  والترويج   دار حامم للنش  والتقزيع  عما   الأرد . 

    270  ص.   1994محمم ف يم الصحن   مبادئ التسقي    المار الجامعة    مص . 

  1999دار المستقبل  الأرد    ممخل سلقك   -محمم إب ا هة  عبةما   مبادئ التسقي  . 

    2008زك ا عزا  و آخ و  مبادئ التسقي  بن النظ ي  والت بة   دار المةس   للنش   والتقزيع  الأرد . 
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     2001أبق قحف عبم السلا   التسقي   وجه  نظ  معاص    مكتب وم بع  الإشبا   مص . 

   لنةل  مقمم  رسال   اهالإقتصادي  وأسالةب ت قي  ف يم كقرتل   دور الإتصا  التسقيق  في المؤسسا

 . 2001 الجزا    جامع  الأعما   إدار  تخصص الإقتصادي   العلق  في دكتقرااد  هش

    2008ثام  البك ي  الإتصالا  التسقيقة  والترويج  ال بع  الثانة  دار الحامم للنش  والتقزيع الأرد . 

 في تنشةط المبةعا   ماجست   ف   التسقي   جامع  محمم شعبا  بعة ة   أث  المراسا  التسقيقة  

 . 2008بقضةاف  الجزا    

   بشااا  العااالا   أساساااةا  وت بةقاااا  الاااترويج الالكاااترو  والتقلةااام  دار الةاااازوري العلمةااا  للنشااا  والتقزياااع

 . 2009الأرد   

 للنشاااا  والتقزيااااع  الأرد    ماااامشاااافة  اباااا اهة  حااااماد: التسااااقي  مفاااااهة  معاصاااا     ال بعاااا  الأولى   دار حا

2003 . 

      بع  ثانة    دار النش   الترويج   ممخل اتصاي تسقيق  متكامل    ج  معلا   را ف تقفة 

 .  2007وال باع    عما    الأرد    

    بش  علا  عبا    التسقي  الحمي    مباد     ادارت  واقث    المار الجامعة  للنش  والتقزيع والاعلا

 .  2004بةا   لة

   2008محمم حافط حجازي    مقمم  في التسقي     دار القفاء للنش  والتقزيع  الإسكنمري   مص . 

   مص    -عصا  المين أمن أبق علف    الترويج دار  ةب  للنش  والتقزيع  مؤسس  حقر  المولة   القاه

2002. 

 والت بةقا   مكتب  الشق ي  ال ا عبم الحمةم  لع  أسعم   سلق  المستهل : المفاهة  العص ي  - 

 .  2005السعقدي   
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   رعم عبم الك يم حبةب   هنم  ص  الشموخ    التسقي    ال بع  الثانة    حقارز  العلمة  للنش

 . 2006السعقدي    

II. الفرنسية : باللغة مراجع 
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